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A apicultura na Bahia passa por um momento de consolida¢ao da cadeia pro-
dutiva, fase em que fica mais acirrada a competicdo entre todos os participantes da
mesma (fornecedores de insumos, apicultores, entrepostos, indUlstria e o mercado
interno e externo). Essa condicdo exige do apicultor uma mudanca de atitude,
compreendendo aimportancia da tecnologia e do gerenciamento do seu negécio,
passando a ter um comportamento de empreendedor rural, tratando a apicultura
com visao empresarial.

Segundo dados do IBGE (2007), a Bahia é o 8° produtor de mel do Brasil e 0 3°
do Nordeste, com uma producao anual de 2 mil toneladas de mel, correspondendo
a6,3% da producdo nacional. A producdo de mel esta presente em todo o Estado da
Bahia, que detém um grande potencial apicola, desde a regido litoranea e agreste,
até a regiao semi-arida. Devido a elevada diversidade de plantas produtoras de
néctar (nectariferas), de pdlen (poliniferas) e as condicdes climaticas favoraveis ao
desenvolvimento e reproducéo das abelhas.

As oportunidades para se investir em um bom negdcio, ndo acontecem nor-
malmente ao acaso. Elas podem ser buscadas ou mesmo construidas, a partir de
informacoes levantadas e conhecimentos adquiridos com o tempo. Sempre, no
entanto, é necessario que o empreendedor faca os seus calculos sobre os desem-
bolsos e os resultados esperados do empreendimento. Mesmo no meio da incerteza
que o cerca, e conseqlientemente dos riscos do negdcio, fazer calculos sobre os
ganhos esperados da aplicacao dos recursos, é tarefa indispensavel.

Para garantir o sucesso, o empreendedor necessita conhecer cada vez mais o
processo produtivo e a filosofia do seu negdcio, e os pilares que sustentam a pro-
ducao nos diversos setores, entre eles: infra-estrutura, manejo adequado, a gestao
de pessoas e recursos, entre outros.

Para fazer um negdcio sobreviver, crescer e se perpetuar, é preciso que ele dé
resultado econdmico suficiente para cobrir todos os gastos ocorridos, remunere
o empreendedor e gere lucro suficiente para reinvestimentos na atividade, bem
como, na sua adaptacao as mudancas no ambiente dos negdcios, seja na economia,
na legislagdo, no mercado etc.

Dificil de entender?

Nao!
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Nesta publicagdo vamos buscar simplificar a tarefa de sistematizacao de infor-
macodes, bem como, apresentar os calculos econdmicos que servirdao de subsidio a
concluséo final sobre a viabilidade dos investimentos, de tal forma a permitir concluir
se determinada decisdo de investimento é vidvel ou nao, para o empreendedor.

Sem aprofundar detalhes técnicos, serve como orientacdao metodoldgica e
de gestdo do processo de tomada de decisdo. H4d uma preocupacdo com os pré-
requisitos necessarios para um bom negocio, como: perfil do empreendedor, o
conhecimento do mercado, a visdo prospectiva, alguns aspectos dimensionais do
negécio (tamanho, montante de recursos etc.) e projecdo de resultados.

E bom deixar claro que os nimeros refletem momentos, situacdes genéricas,
0 que permite afirmar que para cada local, ou conjuntura, existiria um estudo
especifico. Isso nao invalida o processo de calculo e as conclusées decorrentes.
Esta publicacdo, reflete uma situacdo e locais genéricos. O tamanho, por exemplo,
é definido pela tecnologia empregada, pela capacidade de investimento do em-
preendedor, e principalmente a dimensao mercado consumidor do produto final,
a vista do preco atual de mercado de produtos correlatos.

O presente estudo tem por finalidade, mostrar a viabilidade de empreendimentos
apicolas, Entreposto dos Produtos das Abelhas (EPA), voltado para o “mel de abe-
Iha", considerando-se os recursos fisicos e financeiros necessarios, e a perspectiva
de mercado. A primeira parte apresenta as caracteristicas do empreendimento
em si; em sequida, é feita uma abordagem do mercado apicola, principalmente
em termos de orientacao, sobre quais as variaveis ou fatores mais importantes a
serem analisados.

Ja a parte econdmica e financeira, centra atencao nos aspectos de receitas e
custos. A viabilidade do projeto é definida pela Taxa Interna de Retorno (TIR), pelo
Pay-Back Time - tempo necessario para a amortizacdo do investimento inicial e pelo
resultado operacional do negdcio.

Os valores aqui apresentados sdo apenas indicativos e representam uma or-
dem de grandeza dos custos e dos investimentos, permitindo assim, ao potencial
empreendedor, decidir se vale a pena ou ndo, investir tempo e dinheiro para um
aprofundamento da analise sobre 0 empreendimento em questao.

UMA OPORTUNIDADE DE NEGOCIO SUSTENTAVEL
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O empreendedor necessita possuir uma visao global do negécio, que implica
tanto o conhecimento do mercado fornecedor, quanto do mercado final, canais
e regras de convivéncia com o mundo dos negécios. E importante que o empre-
endedor defina a sua estratégia de atuacdo, de tal modo a garantir seu espaco no
mercado, conhecendo bem os canais de comercializacdo de seus produtos.

O primeiro passo, para quem se inicia nessa atividade, é conhecer o mais
profundamente possivel os meandros desse negdcio. Para tanto, necessario se
faz que ele leia uma bibliografia completa sobre o assunto, freqliente curso sobre
apicultura, visite criadores profissionais, entidades de pesquisa, 6rgdos de governo,
cooperativas de produtores, para formar conhecimento tedrico e pratico sobre a
atividade apicola, antes de decidir concretizar seu investimento.

Vamos nessa!
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A apicultura é uma atividade produtiva em franca expansao, apresentando-se

como uma excelente alternativa de exploracdo de propriedades rurais, além de

intensificar a polinizacdo da flora da regiao. Além disso é uma atividade que aten-

de a critérios técnicos adequados ao tripé de sustentabilidade (ecolégico, social e

econdmico). Conheca alguns motivos que tornam o negécio apicola atrativo:

Apresenta um baixo volume de investimento e uma boa lucratividade - essa
possibilidade é potencializada pelas condi¢des tropicais brasileiras, e pela
utilizacao das abelhas africanizadas. Portanto, a apicultura representa uma
possibilidade real de negécios e inclusao social, mesmo para aqueles que
dispdem de poucos recursos.

Apresenta uma variedade de formato de empreendimentos - a depender
da disponibilidade de recurso e tempo do empreendedor, pode ser um
empreendimento de pequeno a grande porte; com foco exclusivo na pro-
ducao, ou mais amplo, envolvendo o beneficiamento e distribuicao.

Ocupacao para toda familia - possibilita ocupacdo aos membros da familia
e viabiliza a geracao de renda, assegurando a diversificacdo da producédo
na pequena propriedade. Por isso, pode-se dizer que a apicultura, é, por
natureza, uma atividade ideal para o pequeno e médio produtor.

Diversidade dos produtos oriundos da apicultura - é grande a quantidade
de produtos e subprodutos que podem ser originados a partir da atividade
apicola, dentre eles podemos citar o mel, a prépolis, o pélen, a apitoxina,
a cera, etc.

Dispensa a propriedade da terra - mesmo aqueles que ndo tém uma pro-
priedade agricola, podem tocar um negdcio apicola. Isso porque a area
necessaria para implantacdo do apidrio, é pequena, e sua instalacdo ndo
altera o ambiente natural da propriedade, facilitando a locagao ou cessao
de areas de terceiros, para os apicultores.

Contribui para a preservagdo da natureza - a apicultura é uma atividade
que ndo destrdi, ndo polui, contribuindo para a preservacao da nature-
za; as abelhas, além de disponibilizarem seus produtos para os apicultores,
realizam o trabalho de polinizacédo natural das espécies. No Brasil, grande
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parte da producdo de mel e de outros produtos da colméia, depende das
matas nativas para a obtencdo de néctar, pélen e resinas. Por este motivo,
o apicultor é naturalmente, um defensor da natureza e trabalha por sua
preservagao.

+  Possibilita 0o aumento da producao agricola - a criagao de abelhas junto a
algumas culturas, proporciona melhores resultados na producao agricola.
Isto pelo fato das abelhas realizarem o transporte dos gréos do pélen de
uma flor a outra, e proporcionar a fertilizacdo necessaria para a frutifica-
¢do. Este trabalho, que é chamado de polinizacdo, é imprescindivel para a
producdo e obtencdo de frutos comerciais em algumas culturas, como o
meldo e a macgd, sendo também de grande importancia para a producéo
de sementes nas matas nativas.

PRODUTOS DA COLMEIA

Diversos sdo os produtos oriundos da colméia, dentre eles podemos citar o mel, a
prépolis, o pdlen, a cera, apitoxina, geléia real; além dos servigos de polinizacao.

O mel é o principal produto da colméia, em termos comerciais. Entende-se por
mel, o produto alimenticio produzido pelas abelhas meliferas, a partir do néctar
das flores ou das secrecdes procedentes de partes vivas das plantas, que as abelhas
recolhem, transformam, combinam com substancias especificas préprias, armaze-
nam e deixam madurar nos favos da colméia.

Alimento de facil digestdo é muito importante para o equilibrio do processo
bioldgico do corpo humano, porque contém, em propor¢des equilibradas: fermentos,
vitaminas, minerais, acidos e aminoacidos, semelhantes a horménios, substancias
bactericidas e aromaticas.

A cor, aroma e sabor estdo diretamente relacionados com a origem floral do
mel. Um dos fatores responsaveis pela cor do mel é a riqueza em minerais, sendo
observado também, uma relagao entre a cor e o sabor do mel, geralmente méis
mais claros, possuem sabores mais suaves, ao passo que méis escuros, possuem
sabor mais forte.

Além da vasta utilizacdo na industria alimenticia, o mel tem sido testado com
éxito, principalmente devido as suas qualidades anti-sépticas e cicatrizantes. A
industria de higiene e cosméticos, também tem utilizado o mel como base para
diversos produtos como: xampus, condicionadores, sabonetes, cremes, lo¢des e 6leos.

UMA OPORTUNIDADE DE NEGOCIO SUSTENTAVEL
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O polen apicola é o elemento fecundante das flores. Compde-se basicamente
de proteinas, lipidios, agucares, fibras, sais minerais, aminoacidos e vitaminas. O
polen é um estimulador biolégico, e seu uso humano tem sido tanto para fins ali-
menticios, como medicinais, por ser um complexo alimentar. Seu consumo diario
auxilia no combate ao stress e nas debilidades fisicas e mentais. Também é utilizado
para o fortalecimento de colméias fracas ou em épocas de escassez de alimentos,
bem como é a matéria prima para a producdo de geléia real.

A cera de abelhas internamente na colméia é utilizada para a construcao de
toda a estrutura de armazenamento de alimento e reproducdo. Como produto
comercial, é utilizada pelas industrias de cosmético, com vistas a producao de
pomadas, cremes e lo¢des; pela a industria apicola, que consome cera alveolada;
e pela industria de velas. Por ser um excelente isolante elétrico, a cera de abelhas
é utilizada na industria de armazenamento; e na industria farmacéutica, para re-
vestimento de pilulas, confeccoes de pomadas, etc.

A propria atividade apicola é grande consumidora da cera de abelhas utilizando-a
como insumo, sobre a forma de laminas alveoladas colocadas nas melgueiras, que
tem como objetivo aperfeicoar o trabalho das abelhas na elaboracdo da cera, e
conseqlientemente aumentar a producdo de mel. Alguns apicultores tém a cera
de abelha como fonte principal de renda, com grande demanda nos periodos que
antecedem as safras e na implantacdo de apidrios.

A prépolis vem sendo usada pelo homem desde os tempos mais remotos,
para varios propdsitos, e especialmente na medicina, por causa de suas proprie-
dades antimicrobianas e terapéuticas, com acdes anticancerigena, antioxidante,
anestésica, atuando no sistema imunoldgico, além de possuir efeitos cicatrizantes
e recuperadores do tecido humano, dentre outras propriedades.

A geléia real é composta da mistura das secre¢des das glandulas das abelhas
operdrias. Tem aumentado consideravelmente o consumo comercial da geléia real,
como alimento e medicamento, sendo utilizado para o tratamento de arteriosclerose,
estimulante do apetite, ativacdo das funcdes cerebrais, dentre outras.

A apitoxina é o veneno produzido pela abelha Apis melifera. Sua aplicacao se
realiza através de ferroadas controladas, micro-injecées em determinadas regides,
dentre outros métodos. Sob a ética financeira, a apitoxina é valiosa, porém pouco
explorada. Hd um potencial consideravel deste produto, devido a comprovacao
cientifica dos seus efeitos. A procura pela apitoxina é relevante no Brasil e no mundo
como todo, porém a dificuldade esta na comercializacéo, pois, ao contrério de outros
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produtos apicolas, o veneno deve ser comercializado para farmacias de manipulacao
e industrias de processamento quimico, em razdo da sua acdo toxica.

Povoar uma colméia significa obter enxames e situa-los em colméias racionais,
para exploracao de seus produtos. Atualmente, a atividade apicola conta com mais
este produto da colméia, a venda de enxames. A aquisicdo de enxames por parte
do apicultor, além de tornar mais dinamico o processo de implantacao do apiario,
faculta-lhe escolher a qualidade do enxame, e controlar a produtividade da familia,
a partir do conhecimento da colméia que a originou. Nao existem dados sobre a
producédo e comercializacdo mundial desse produto.

Como os enxames, a rainha selecionada passou a ser um produto comercia-
lizado como insumo da atividade apicola. Com um papel de destaque na colméia,
a rainha, é a peca chave para a melhoria do desempenho produtivo da colbnia,
metade das informagdes genéticas de toda a familia é de sua responsabilidade,
por isso é que sem uma rainha de boa qualidade, é impossivel a obtencao de uma
boa produtividade.

E finalmente temos a polinizagao, para a producéo e obtencéo de frutos co-
merciais em algumas culturas agricolas como o meldo e a maca, como produto da
colméia que melhor remunera o empreendedor rural.

O EMPREENDIMENTO

Neste estudo serd analisado o empreendimento denominado Entreposto dos
Produtos das Abelhas (EPA), relacionado ao produto “mel de abelha”, apesar da
possibilidade do empreendimento de beneficiar outros produtos da colméia.

De acordo com a classificacdo por tipo de estabelecimentos destinados aos
produtos das abelhas e derivados, empregada pelo Ministério da Agricultura,
Pecuaria e Abastecimento (MAPA)'; o Entreposto dos Produtos das Abelhas ( EPA),
é o estabelecimento destinado ao recebimento, extracéo, selecéo, classificacao,
beneficiamento, manipulacdo, industrializacdo, conservacao, estoque, embalagem,
acondicionamento, fracionamento, rotulagem, expedicdo e comercializacdo de
produtos das abelhas e/ou fabricagdo de derivados. Poderd estar localizado em
area rural ou urbana, neste Ultimo caso, nao podera realizar o processo extracao e
devera atender as exigéncias das autoridades de saude publica, bem como, os érgaos
publicos responsaveis por normas urbanisticas e de defesa do meio ambiente.

1 Segundo MAPA (RIISPOA — Dec. 30.691 de 29/03/1952) os estabelecimentos poderdo ser registrados nos servicos de inspe¢do municipal, estadual ou
federal, no Ministério da Agricultura (Lei N° 7.889 de 23/02/1989), de acordo com o seu interesse de comercializagao.
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O empreendimento devera atender a diversos requisitos, referente a localiza-
¢ado do terreno, tipo de construcao, drea de circulacdo, dentre outras. A instalacao
devera dispor de diversas dependéncias especificas, de acordo com as exigéncias
da legislacao vigente, bem como, devera ser compativel com a capacidade do
estabelecimento e tipo de equipamentos.

Durante o processo de producao, ocorre a manipulacdo do alimento (mel), desta
forma todos os equipamentos devem ser em aco inox, e para uso, devidamente
lavados e higienizados, com agua limpa e tratada. As pessoas que irdo manipular
o mel, devem estar devidamente capacitadas em Boas Praticas de Manipulacao
(BPF) e utilizar a indumentaria adequada.

Para efeito deste estudo nao sera considerada a realizacdo do processo de
extracdo no Entreposto dos Produtos das Abelhas. A matéria-prima, o “mel de
abelha” sera oriundo das Unidades de Extracao dos Produtos das Abelhas (UEPA),
chamadas popularmente de “casas de mel”, considerado pelo MAPA, como o es-
tabelecimento destinado a extracdo do mel das melgueiras que vem do campo,
decantacao, acondicionamento, rotulagem, estocagem, envase do mel (em baldes
ou tambores) e comercializagao exclusivamente a granel dos produtos das abelhas.
Devendo sua localizagédo e construcao atender as determinagdes estabelecidas pelo
Ministério de Agricultura, Pecudria e Abastecimento, através da portaria 368/97 e
portaria 006/85.

Vale ressaltar que, as UEPAs devem possuir certificacdo sanitaria, e a garantia
da aplicagcdo das Boas Praticas Apicolas (BPA) pelo apicultor, de forma a assegurar a
rastreabilidade do produto, que séo os procedimentos adotados na producao, coleta
e extracdo, que vao permitir identificar a origem do mel que chega ao entreposto.

UMA OPORTUNIDADE DE NEGOCIO SUSTENTAVEL



Quando alguém fala em mercado, lembramos imediatamente do lugar onde se
compra e vende géneros alimenticios e outras mercadorias. Porém, a palavra mercado
teve seu sentido ampliado, e passou a ser utilizada também, para designar muito
mais do que um lugar, mas um espaco fisico ou virtual, onde os compradores e
vendedores se encontram para realizar trocas. A relacdo entre a oferta (pessoas
ou empresas que desejam vender) e a procura (pessoas ou empresas que guerem
comprar). O mercado pode se constituir sobre diversos formatos: fisico, virtual (co-
mércio eletronico), através de eventos, exposi¢oes, rodadas de negdcios, etc.

A comercializacado do mel pode ser feita para o mercado nacional ou internacional.

Neste estudo estaremos somente pontuando alguns aspectos do mercado
consumidor, ou seja, para quem produzir e vender os produtos. Este mercado
constitui-se de consumidores atuais, pessoas/empresas/instituicées que ja utilizam o
produto e consumidores potenciais (tém as necessidades e as condi¢des de adquirir
os produtos, mas que ainda nao o utilizam). Ou seja, é a fonte de receita da empresa.

Portanto, sem mercado consumidor nao havera negécio!!

Para garantir que o cliente escolha e compre o seu produto, é preciso conhecé-
lo bem e saber exatamente o que ele quer. Oferecer ao cliente o produto que ele
deseja, serd o melhor meio de garantir que as vendas aumentem e que seu empre-
endimento continue crescendo.

E o consumo de mel no Brasil 22?

O Brasil, apesar de apresentar um grande potencial de consumo de mel, este
é pouco significativo. O consumo de mel no pais é muito baixo em relacdo ao
consumo de outros paises, e internamente ainda sofre altera¢des significativas nas
diversas regides do pais.

Grafico 1 - Consumo de mel per capita.
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O baixo consumo de mel é explicado pela falta de um habito consolidado do
consumo deste produto pela populagdo, que o utiliza, na maioria das vezes, de
forma medicinal; e pela relagao direta entre poder aquisitivo e consumo, ja que o
preco do produto, afeta diretamente o consumo.

Os estudos demonstraram que, além destes, existem diversos outros fatores
que influenciam o consumo de mel. Dentre eles, destaca-se também, a falta de in-
formacoes a respeito de suas propriedades alimentares e medicinais, demonstrando
que existe uma evidente caréncia de esforcos de planejamento de divulgacao e
marketing no setor, como forma de incentivar o consumo de mel, a exemplo do
que vem sendo feito por inimeros outros produtos alimenticios no Brasil.

Na industria alimenticia, o mel é utilizado principalmente como ingrediente na
mistura em alguns produtos (iogurte, biscoitos, etc.). Da mesma maneira acontece
com a industria de higiene e cosméticos, que tém utilizado o mel como base para
diversos produtos como xampus, condicionadores, sabonetes, cremes, lo¢oes e 6leos.

O mel na hotelaria é ingrediente em diversas receitas e ofertado no café da
manha em forma de blister? ou potes estilizados. Principalmente os hotéis que
recebem turistas europeus e americanos, que possuem habito de consumir mel
no café da manha.

Além desta vasta utilizacdo, o mel tem sido testado com éxito na medicina
moderna, principalmente devido as suas qualidades anti-sépticas e cicatrizantes.

Destaforma, é bastante razoavel a perspectiva de mercado para a comercializa-
¢do do mel de abelha, dependendo em parte de caracteristicas regionais especificas
e principalmente, da qualidade e preco do produto a ser comercializado.

2 'Blister”é uma palavra inglesa para designar embalagem para pequenos produtos, feita em cartela de plastico transparente semi-rigido, na qual se moldam
cavidades para acondicionar unidades ou por¢ées do produto, cobertas depois por papel-aluminio selado, a quente ou por pressao, na superficie da cartela,
de modo que este possa ser retirado com leve pressao dos dedos» (in Dicionario Eletrénico Houaiss).
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PROPRIEDADES APRESENTAGOES
R Quantoa Quanto a Disposicao -
((E):cZT;OPla‘ucnodr) Concentracdo HMF para cristalizar Qu(a;ta;(y/nnllg;de Quantoa Embalagem  Quanto ao Estado
(mg/kg mel) (% frutose/glicose) 0
. Tl e Tt - Baldes de plasticos -
- Claros - Baixa - Facil cristalizacdo - Classe A de 25 kg (granel) Liquido puro
0a8mm -Tambores de aco P
0 -
(Water White) < 15mg/kg <1 <18,6% de 280kg (granel) (ristalizado puro
9a17mm - I - Garrafas de vidro
(Extra White) - Média - Dificil cristalizagdo - Classe B (< 1litro) - Cremoso puro
- Potes Plasticos - Diluido e misturado
ii 0,
18 a 34mm (White) 15a25mg/kg 1a2 18,5a19,5% (< 500ml) DR
- Intermedidrios -Alta - sem cristalizagao - Classe C - Sachés (5ml)
35a50mm
0,
(Extra Light Amber) 26 a40mg/kg >2 >19,5a20%
51a85mm - Nio aceitivel - Nao aceitavel
(Light Amber) (no Brasil)
- Escuros > 40n1g/kg (Unizo >20%
Européia para mesa)

86a114mm > 60mg/kg (Brasil para
(Amber) qualquer aplicagao)
>115mm
(Dark Amber)

Figura 1 - Principais caracteristicas do mel, requeridas pelos consumidores.
Fonte: Sebrae Nacional, Informagoes de mercado sobre mel e derivados da colméia.

Os principais destinos do mel brasileiro exportado sdo os mercados americanos

e o europeu. Nas vendas internacionais, o mel é embalado em tambores metalicos,
com capacidade de 280kg basicamente, toda a exportacao do mel brasileiro é
realizada a granel.

No mercado internacional, o mel é avaliado por sua cor, com méis claros al-
cancando precos superiores aos obtidos pelos méis escuros. Um dos padroes para
medicao da cor é a escala Pfund®, onde o mel possui coloracao que vai de branco
aquoso (Water White) a ambar escuro (Dark Amber). A umidade é outro fator valorado
neste mercado e importante para determinar a qualidade, juntamente com o HMF*,

No mercado interno, o mel é vendido de forma fracionada (potes, bisnagas,
saches, garrafas), na rede atacadista e varejista. A comercializacao a granel (baldes
ou tambores) é realizada junto as indUstrias (alimenticias, cosméticos, farmacéutica
etc.) e Entreposto dos Produtos das Abelhas.

3 Escala que atribui uma milimetragem para cada cor de mel
4 Hidroximetilfurfural € uma substancia produzida pela decomposicao de hexoses como a glicose e frutose na presenca de uma acido. A produgao de HMF
é desencadeada conforme aumenta a temperatura que o mel é exposto.
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3.1

MERCADOS POTENCIAIS

InUmeros sdo os mercados potencias para o mel de abelha, como descreveremos
a seguir, cada um com suas caracteristicas e especificidades, onde a economia de
escala, a exigéncia quanto a qualidade e precos, dentre outros aspectos variam de
forma significativa.

O mais importante é que o mercado estd em crescimento, a utilizacdo dos
produtos da colméia, mas especificamente o mel de abelha, tem aumentado sig-
nificativamente, seja no consumo do mel puro, seja nos produtos a base de mel.

O mercado apicola apresenta muitas oportunidades:

Mercado consumidor final: consiste em individuos e familias que compram
os produtos para consumo pessoal.

Mercados de negdcios: compram os produtos, fracionam e comercializam
de forma fracionada.

Mercados de revendas: compram os produtos para revender, de forma
fracionada (varejista) ou a granel.

Mercados de distribuicao/atacadista: compram os produtos para vender
a rede varejista.

Mercados industriais: sdo constituidos por industrias que compram o mel,
como ingrediente (alimentos, farmacéuticas, laticinios, cosméticos).

Mercados governamentais e do 3°. setor: sdo formados por diversas
instituicdes (6rgdos publicos, ONG, Fundacdes, Institutos, OSCIP etc.)
que adquirem os produtos através dos programas governamentais (ex.:
CONAB) ou compram os produtos para colocar em seus pontos de comer-
cializacdo (ex.: Cesta do Povo), como forma de auxiliar a comercializagao
dos produtos. Promovem também rodadas de negdcios, exposicdbes em
feiras e eventos.

Mercados internacionais: consistem em compradores que estdo noutros
paises.
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Como alcancgar estes mercados?

Para atender a estes mercados de forma mais efetiva, o empreendedor deve
realizar a segmentacao, que nada mais é, que o resultado da divisdo de um mercado
em pequenos grupos. Assim, ele tera condi¢cdes de ser mais competitivo e atender
melhor o seu cliente, porque estara mais focado nas suas necessidades.

As principais varidveis usadas na segmentacao de mercados sao:

Para os consumidores finais:

+ Geograficas - requer que o mercado se divida em vérias unidades geogra-
ficas, como: paises, estados, cidades, bairros e ruas. Ou mesmo mercado
local, regional, estadual e internacional.

+ Demograficas - é a divisdao em grupos baseada em varidveis demogréficas
(idade, sexo, nivel de instrucao, religiao, classe social, entre outras).

» Psicograficas - enfoca o estudo do comportamento do consumidor (estilo
de vida, personalidade).

« Comportamentais (ocasides, indice de utilizacdo, estagio de prontidao,
entre outras).

Para mercados empresariais:

« Demograficas (setor, porte e localizagao).
« Operacionais.

» Tecnoldgicos.

« Abordagens de compra (critérios de compra, relacionamento, entre
outras).

» Fatores situacionais (urgéncia, aplicacdo e tamanho do pedido).
» Caracteristicas pessoais (perfil do comprador).
« Canal de comercializacao (varejo, atacado e compras governamentais).

« Ramode atividade (hotelaria, industria alimenticia, industria de cosméticos).

5 Termo de Referéncia de Acesso a mercado pelas MPE, Sebrae.
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Como segmentar?

Diversos critérios podem ser utilizados na segmentacao de mercado, inclusive
de forma conjugada. Ex.: Posso definir com critério de segmentacéo a venda direta
ao consumidor final, utilizando a segmentacdo demografica (criancas e idosos), a
geografica (na regido “X” do estado “Y") e por canal de comercializacdo (compras
governamentais).

Cabe ao empreendedor identificar o(s) mercado(s) que deseja atuar, depois
segmentd-lo, levando em consideragao as caracteristicas e exigéncias de cada
mercado, e do préprio empreendimento, principalmente quanto a capacidade
produtiva, os investimentos necessarios, a logistica, dentre outros, que impactarao
diretamente nos resultados do empreendimento.

Lembre-se, nem todo mercado que queremos, temos félego para alcanca-lo.
Um empreendimento pode atuar em vérios tipos de mercado, mas cada um exigira
uma estratégia de venda diferente, a partir de sua necessidade. Por isso é de suma
importancia conhecer bem o mercado, que se pretende atuar.

Para obter as informacdes que irdo ajuda-lo a conhecer o seu mercado consu-
midor, procure responder as seguintes perguntas:

«  Como os produtos apicolas sao comercializados neste mercado? A granel
ou fracionado? Qual o tipo de embalagem? Qual o tipo de exigéncia legal,
fiscal e sanitéria?

«  Como sao feitas as vendas neste mercado? Com relacdo a volume, freq-
éncia, condicdes logisticas, etc.

«  Quais seriam os seus potenciais clientes?

«  Por que estes clientes comprariam os meus produtos?

+  Como sao os precos aplicados neste mercado?

Para melhor responder a estas perguntas, é importante que o empreendedor:

«  Visite estabelecimentos comerciais para ver como funciona o mercado;

«  Faca uma sondagem preliminar sobre o tamanho do mercado, inquirindo
quanto é vendido por cada um desses estabelecimentos, assim como
proceder a um levantamento direto a alguns apicultores, ou associacao de
apicultores, para conhecer seu potencial de consumo, e o nivel de preco
compativel com a sua venda esperada.
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Com as respostas acima, vocé ja tera condi¢des de avaliar melhor o mercado
que o empreendimento tem condicdes de atender. Em caso afirmativo, chegou o
momento de elaborar as estratégias para comercializar o produto.

« Qual a apresentacdo do seu produto (marca, embalagem, etc.)? Possui

algum diferencial competitivo (florada especifica, organico, etc.)?

«  Quais clientes potenciais poderiam comprar o produto neste mercado?

Onde estao localizados?

«  Como posso chegar até ele e divulgar o meu produto?
«  Que preco oferecerd e quais as condi¢cdes de pagamento?

«  Como serd a entrega do produto?

CANAIS DE COMERCIALIZACAO/INTERMEDIARIOS

O empreendedor apicola de acordo com o tipo de empreendimento, pode
utilizar diversos canais de comercializagao/intermediarios, a depender do volume
de producéo, da certificacdo do produto, da sua forma de producéo individual ou
coletiva, dentre outros aspectos.

Na cadeia produtiva agroindustrial apicola, o fluxo de mercadorias e transacoes,
do produtor até o consumidor final, é realizada pelos intermediarios, formado pelos
atacadistas, varejistas, distribuidores, representantes, etc.

Com mercados cada vez mais amplos, a relagdo entre produtores e consumi-
dores depende cada vez mais de intermedidrios, que atuam, tanto antes, quanto
apds o processamento. Alguns se restringem a participagao local, e outros possuem
atuacdo nacional e/ou internacional.

O aumento da demanda também tem ampliado significativamente o leque de
intermedidrios, mais precisamente dos atacadistas e dos varejistas, através de lojas
fisicas e do comércio virtual (e-commerce).

Outros intermedidrios sdo significativos ao nivel do sistema de distribuicdo, como
os representantes, agentes, brokers®, trading companies’; pois o empreendimento
passa a ndo depender somente da sua prépria performance.

6 Palavra inglesa que significa intermediario especializado na compra e venda de uma determinada categoria de bens, cobrando, por esse efeito, uma
comissdo que geralmente representa uma percentagem do montante de cada negécio efetuado. O Corretor (Broker) é o individuo ou entidade que compra
ou vende por conta de outrem, cobrando uma comissao por esse Servico.

7 Empresas comerciais exportadoras, conhecidas no mercado internacional como “trading companies” A atividade dessas empresas nao se confunde com
a de producdo para exportacao ou de representacao comercial internacional, caracteriza-se, especialmente, pela aquisicao de mercadorias no mercado
interno para posterior exportagao.
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Na figura 02, podemos observar os diversos tipos de intermediacdo. Uma
caracteristica interessante dos intermedidrios primarios (entrepostos estaduais e
entidades associativas), € que ambos comercializam no varejo e no atacado, variando
conforme a estratégia de comercializacao, escolhida de forma individual, por cada
uma das empresas ou entidades, ressaltando que o préprio apicultor algumas vezes,
nao utiliza estes intermediarios primarios, quando comercializam diretamente com
o consumidor final ou com o atravessador.

Consumidor

Entreposto Final
ou Apiario
(Fstadual) Compras
‘ Governamentais
Apicultor
Revendedores
. Entreposto
Entidades Nacional
Associativas . 1 Industrias
(Associagdes e 1
Cooperativas) ‘
Exportagao
Atravessador
Fluxo Varejo — Fluxo Atacado

Figura 2 - Fluxograma de comercializacao no atacado e varejo.
Fonte: Cooperacao Consultoria, 2004

Sao os entrepostos nacionais que comercializam o mel para os revendedores
de produtos apicolas, industrias e para exportacdo. Estes entrepostos estdo sujei-
tos aos procedimentos de inspecao e certificacdo federal, de forma que possam
comercializar seus produtos em todo territério nacional e internacional. Funcionam
como grandes distribuidores para o mercado interno e externo, principalmente os
localizados no Sul e Sudeste do pais, e que possuem tradicdo e estrutura logistica.
Como grande volume da producéo apicola é comercializada via entrepostos na-
cionais, estes sdo detentores do poder na maioria das negociacdes.

O atravessador caracteriza-se por ser um intermediario local. Sua forma de
atuacado se constitui em formar grandes lotes, comprando o produto apicola, mas
especificamente o mel, dos apicultores do municipio e cidades circunvizinhas. Es-
ses intermediarios ndo possuem vinculos empregaticios, normalmente funcionam
como autdnomos, a servico dos entrepostos; sua remuneracdo é realizada através
de comissdes, que podem ser por quilograma ou por baldes comercializados. O
capital de giro, quase sempre é do entreposto que o contratou. Por ser da regido
e apicultor, conhece a maioria dos apicultores e possui uma capilaridade muito
grande, sendo, desta forma, um intermediario significativo na cadeia produtiva
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da apicultura, pois estabelece relacionamento comercial com os apicultores e
entidades associativas locais.

O termo “revenda” é muito abrangente, e caracteriza o processo de compra para
tornar a vender. Neste estudo, o revendedor estara sendo caracterizado como pessoa
juridica que participa, ou nao, do processo de producdo e beneficiamento, com a
finalidade de comercializar no varejo para o consumidor final. Desta forma, podem
se considerar os revendedores, as empresas de produtos apicolas e/ou produtos na-
turais, farmacias, supermercados, pequenos mercadinhos, mercearias, dentre outros;
onde o produto é comercializado de forma fracionada em embalagens diversas.

Como escolher o canal de comercializa¢ao mais adequado?

Na escolha do canal de comercializacdo o empreendedor deve analisar as
caracteristicas do mercado, do produto e a estrutura da empresa (capacidade
produtiva, recursos humanos e financeiros, logistica, etc.). Outros aspectos a levar-
se em consideracao sdo: freqiiéncia de entrega; prazo entre o pedido e a entrega;
disponibilidade de estoques; entregas de emergéncia, quando necessario; confia-
bilidade na entrega e regularidade fiscal.

No quadro abaixo, buscamos esbocar as principais opc¢des de canais de comer-
cializacdo para o mel de abelha, apresentando seus principais aspectos, de maneira
a subsidiar a andlise, para a escolha do melhor canal de comercializagao, por parte
do empreendedor apicola.

PEQUENO VAREJO

« Representado pelos pequenos mercados: mercearias, mercadinhos, farmacias, lojas produtos naturais, delicates-
sen, etc.

«Tem pouco poder de negociacao.

« Adquire pequenas quantidades do produto ja fracionado.

«  Pode-se obter melhores pregos.

« Principal canal de acesso ao consumidor final.

Caracteristicas

Localizagdo Pulverizados em toda cidade/municipio/regido.

Produto fracionado.
Linha de produtos adequada as exigéncias deste segmento (diversas embalagens, tipo de mel etc.).
Necessidade « Divulgacdo no ponto de venda (degustagdo, cartazes, panfleto, mostrudrio etc.).
Em alguns casos, € necessario o treinamento dos atendentes, quanto aos beneficios do produto.
Acompanhamento constante no ponto de venda (exposigdo, reposicao de estoque, verificagdo de validade, etc.).

Na maioria dos locais, produto certificado (SIE ou SIF).

Baixo nivel de exigéncia em alguns pontos de venda quanto a coloragao (pode direcionar méis escuros). Com
excecdo das delicatessen que, sdo mais exigentes, mas que permite a oferta de méis especiais.

Deve-se observar que o mel claro tem maior aceitagao pelo consumidor.

Exigéncias
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Forma habitual de
compra

Estrutura necessaria

daempresa

Caracteristicas

Localizagdo

Necessidade

Exigéncias

Forma habitual de
compra

Estrutura necessaria
daempresa

Caracteristicas

Localizagdo

Necessidade

« Compram de vendedores ou representantes.
- Emalguns casos o procedimento € todo informal.

« Uma estrutura comercial e logistica profissional.

« Gestdo do estoque.

« Forcas de vendas préprias ou terceirizadas (representante, distribuidor) ou uma combinacdo dos dois.

« Exige um esforco de atendimento, por serem formados por pequenos estabelecimentos, em grande nimero e
geograficamente espalhados.

GRANDE VAREJO (REDES DE SUPERMERCADOS)

« Representado por redes de supermercados.

«Compra em grande quantidade.

« Normalmente fazem compra em um Unico escritdrio central que distribui para as lojas. Desta forma, tem grande
poder de negociagdo de precos, mas, em compensacao, exige um menor esforo de venda.

+ Maior concorréncia.

« As compras estao condicionadas ao giro do produto nas prateleiras.

Nas principais capitais.

+ Produto fracionado.

« Linha de produtos adequada as exigéncias deste segmento (diversas embalagens, tipo de mel, etc.).

« Pregos competitivos (fator preponderante).

« Linha de produtos adequada as exigéncias deste segmento (diversas embalagens, tipo de mel, etc.).

- Divulgacdo no ponto de venda (degustagdo, cartazes, panfleto, mostrudrio, etc.).

«Acompanhamento constante no ponto de venda (exposigdo, reposicao de estoque, verificagdo de validade, etc.).

- Produto certificado (SIE ou SIF).

Em alguns, ha exigéncia quanto a coloracdo. Deve-se observar que o mel claro tem maior aceitacdo pelo consumidor,
€0 giro na prateleira é de suma importancia para os novos pedidos ou renovagao do contrato.

«  Regularidade fiscal (CNPJ, Inscri¢do Estadual).

«Compram mediante negociacdo direta com o vendedor ou representante da empresa.
Normalmente, realizam contratos formais de fornecimento com cronograma de entrega no escritdrio central ou nas
lojas diretamente. Com cldusulas contratuais que prevé multas diversas, por seu descumprimento.

+ Uma estrutura comercial e logistica profissional.

«  Gestdo do estoque.

« Escala de producdo.

« Grande esforco para o cadastramento como fornecedor.

« Forcas de vendas préprias (vendedor) ou terceirizadas (representante).

DISTRIBUIDOR / ATACADISTA

+ Adquirem o produto em grande escala para revenda ao comércio varejista (mercadinhos, mercearias, delicatessen,
hotelaria e farmécias).

Podem ser utilizados para alcancar a inddstria alimenticia/farmacéutica/ de cosméticos, hotelaria e farmécias, deste

que se escolha um distribuidor que trabalhe com produtos do segmento.

+ Possui uma rede de distribui¢do propria, com vendedores/representantes e com logistica de entrega.

« Comercializa uma gama de produtos alimenticios, gerando um bom mix de produtos, o que permite a inclusao
facil do mel nos pedidos.

« Normalmente fazem compra em um Unico escritdrio central. Desta forma, tem grande poder de negociacéo de
pregos, mas em compensagao exige um menor esforco de venda.

«Maior concorréncia.

Nacionais e regionais.

«  Produto fracionado, com linha de produtos adequada as exigéncias deste segmento (diversas embalagens, tipo
de mel, etc.)

+ Produto a granel

- Industria farmacéutica, de cosméticos e alimenticia.
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Necessidade

Exigéncias
Forma habitual de

compra

Estrutura necessaria
da empresa

Caracteristicas

Localiza¢do

Necessidade

Exigéncias

Forma habitual de
compra

Precos competitivos (fator preponderante).

Linha de produtos adequada as exigéncias deste segmento.

Nao ha necessidade de divulgagao, nem acompanhamento no ponto de venda (exposicdo, reposicao de estoque,
verificagdo de validade, etc.).

- Produto certificado (SIE ou SIF).

Para as industrias, ndo hd exigéncia quanto a coloragdo (pode direcionar méis escuros).

Para hotelaria e farmacia, ha preferéncia por méis claros, que tem uma maior aceitacdo pelo consumidor.
« Regularidade fiscal (CNPJ, Inscrigdo Estadual).

«Compram mediante negociacdo direta com o vendedor ou representante da empresa.
«Normalmente realizam contratos formais de fornecimento.

+ Uma estrutura comercial e logistica profissional.

«  Gestdo do estoque.
Escala de produgao.
Grande esforco para o cadastramento como fornecedor.

« Forcas de vendas préprias (vendedor) ou terceirizadas (representante).

+  Exige um atendimento diferenciado, por ser em niimero reduzido de estabelecimentos, pela centralizacao das
compras, e por realizar, normalmente, através de contratos de fornecimento com cronograma.

MERCADO INTERNACIONAL (EXPORTACAO)

+ Mercado de commodities estruturado e naturalmente comprador.

« Absorvem grandes volumes do produto.

- Bastante voldtil, tanto em preco, como em demanda.

Influencidvel por fatores climaticos, politicos, econdmicos mundiais, regulamentais e de ordem fito-sanitaria. Previsi-
bilidade em um horizonte méximo de um ano

« Considerado um mercado de risco. Nao pode ser a tnica fonte de escoamento da producgo.
«Trabalham com no minimo 01 (um) contéiner (20 a 22 toneladas) por remessa.

« Produto a granel (embalagem de tambor).

«Grande poder de negociagdo de pregos.

« Maior concorréncia.

« Material de comunicagdo no idioma do importador.

EUA e Unido Européia (EU).
Potencial mercado — Arabe (mercado kouche).

« Produto a granel, para ser fracionado no pais de destino ou para ser utilizado a granel na industria.

« Pregos competitivos (fator preponderante).

Em alguns mercados, hé preferéncia por determinada florada, cor ou sabor do mel. Na maioria das vezes para a
formagdo de blender (mistura de méis).

«  Produto certificado de acordo com as normas do pais ou bloco econdmico.

+ Qualidade das propriedades organolépticas (Umidade, HMF, etc.).

« Melhor aceitacdo de méis claros (densidade dtica = cor).

« Produto organico = Certificagdo reconhecida no pais.

- Entrega constante conforme contrato. Rejeita qualquer interrupgao de fornecimento.
+  Regularidade fiscal (CNPJ, Inscri¢do Estadual).

« 0s compradores atuais sdo empresas trading companies.

+ Venda direta com o importador. A empresa deve possuir uma estrutura comercial, com conhecimento do comécio
exterior, etc.

« Asrodadas de negdcios internacionais sdo também pontos de negociacdo.

« Venda indireta, através de empresas nacionais exportadoras.

« Negociacdo via broker.

« Realizam contratos formais de fornecimento, com clausulas contratuais que prevéem multas diversas, por seu
descumprimento.

UMA OPORTUNIDADE DE NEGOCIO SUSTENTAVEL



28 |

Estrutura necessaria
daempresa

Caracteristicas

Localizagdo

Necessidade

Exigéncias

Forma habitual de
compra

Estrutura necessaria
daempresa

Caracteristicas

Localizagdo

Uma estrutura comercial e logistica profissional.

Gestdo do estoque.

Escala de produgdo.

Politica de preco bem definida para o mercado externo.

Conhecimento do idioma do importador.

Estrutura juridica (andlise e elaboragdo de contrato), que entenda do mercado internacional.
Conhecimento dos tramites legais para exportacdo para o pais desejado (andlise, homologacao do produto e
certificagdo necessaria).

Forca de vendas especializada, em negociagdo com o comércio exterior.

Grande esforco inicial na primeira negociagdo, principalmente quanto aos tramites logisticos e legais.
Trabalha com contratos formais e com freqiiéncia de entrega.

COMPRAS GOVERNAMENTAIS

« Crescimento vertiginoso nos tltimos anos.

«  Oportunidade no dmbito municipal (CONAB), estadual (DRT, ComprasNet) e federal (Fomenta).
«  Publico-alvo: alunos de escolas publicas, creche, orfanatos, asilos, etc.

«Nao hd exigéncia quanto a cor e sabor, ou mesmo propriedades organolépticas.

« Pequeno esforco na comercializagdo, somente na elaboragéo anual do projeto.

« Entregaregular.

« Grande possibilidade de renovacao anual.

«Nao hd negociacdo de prego, seque a composicao do preco regional do produto.

« Beneficia os pequenos produtores (precisa ser da agricultura familiar para fornecer).
« Limite anual por produtor e por entidade fornecedora.

« Geracdo de uma venda constante e programada.

No prdprio municipio ou regido.
- Produto fracionado, embalado normalmente em sache.
+  N&o hd necessidade de divulgagao do produto, nem acompanhamento comercial.

Produto oriundo do produtor rural (exigéncia da Declaracao de Aptidao (DAP) ) ao PRONAF.

Certificagdo fito-sanitdria.

Logistica - Entrega regular do produto (semanal/mensal).

Exige uma estrutura logistica prépria ou terceirizada.

Regularidade fiscal (CNPJ, Inscricao Estadual). Com certiddes negativas no ambito das 3 (trés) esferas (federal,
estadual, municipal), CND e CRF, dentre outras a depender do processo licitatdrio.

CONAB - a partir da prospecdo de beneficidrios (escolas, creche etc.) e elaborar um projeto de fornecimento e
aprovagao por parte da Instituicdo. Mensalmente, apds a entrega, é realizado o pagamento ja provisionado em
conta especifica para este fim.

COMPRASNET — Por demanda. Licitacdo.

FOMENTA — Evento anual em Brasilia, para os 6rgaos federais. Licitagdo.

DRT — Cadastro de fornecedor das escolas estaduais Licitagao.

Uma logistica profissional de entrega nos locais (escolas, creches etc.).
«  Gestdo do estoque.
Néo hd necessidade de vendedor/representante. Somente um acompanhamento.

ENTREPOSTO ESTADUAL

+ Representado por empresas que realizam o fracionamento do produto. Normalmente trabalham somente com
produtos apicolas.

«Adquire o produto a granel (embalagem em balde), para realizar o fracionamento.

«Tem pouco poder de negociacao.

«Tem como principal cliente o pequeno varejo e algumas redes de supermercados.

+ Maior concorréncia durante a safra.

+ Responséveis pela questao logistica de aquisicao e distribuicao.

Salvador e principais municipios do estado.
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Necessidade

Exigéncias

Forma habitual de
compra

Estrutura necessaria
da empresa

Caracteristicas

Localiza¢do

Necessidade

Exigéncias

Forma habitual de
compra

Estrutura necessaria
da empresa

Caracteristicas

« Produto a granel, para ser fracionado pelo préprio entreposto.
«  Precos competitivos.
Em alguns momentos, ha preferéncia por determinada florada, cor ou sabor do mel.

- Preferencialmente produto certificado (SIE ou SIF).
Normalmente, hd exigéncia quanto a coloracdo, preferéncia por méis claros, que tem uma maior aceitagdo pelo
consumidor final.

Sao realizadas pelo proprietario, que normalmente realiza a cotagdo por telefone, junto a apicultores, associacao/
cooperativa de determinada regido, sendo responsével pela coleta e transporte do produto.
Normalmente fazem compras esporddicas de acordo com a necessidade.

+ Uma estrutura comercial.

«  Gestdo do estoque.

« Exige pouco esforco de atendimento, hd um niimero reduzido deste tipo de estabelecimento.
Nao hd necessidade de vendedor/representante. Somente um acompanhamento.

ENTREPOSTO NACIONAL

« Representado por empresas que trabalham exclusivamente com produtos apicolas, algumas voltadas exclusiva-
mente para 0 mercado externo, e outras atuam também no mercado interno. Em alguns casos fracionam o produto.

«Adquire o produto a granel (embalagem em tonéis).

- Compra em grande quantidade.

«Tem grande poder de negociagdo.

« Tem como principal cliente o mercado internacional do produto, € fracionado para o grande varejo e distribuido-
res/atacadistas.

« Responséveis pela questao logistica de aquisicao e distribuicao.

«Maior concorréncia.

- Apresenta pregos diferenciados pelas caracteristicas do produto (cor, umidade, HMF).

Nas regides Sul, Sudeste e em alguns estados do Nordeste.

+ Produto a granel.
« Precos competitivos (fator preponderante).
Em alguns momentos, ha preferéncia por determinada florada, cor ou sabor do mel.

«  Certificagdo sanitdria (SIF, SIE ou SIM) e procedimentos (BPF, APPCC).

« Rastreabilidade do produto, com relacdo aos locais de extracao.

Em alguns casos, hé exigéncia quanto a coloracdo.

« (Controle de qualidade e das propriedades organoléptica (Umidade, HMF, etc.).

+  As cotagdes sao feitas normalmente por ou e-mail telefone.

« Normalmente consulta-se a quantidade em estoque, preco, data da extracdo, densidade 6tica, umidade e HMF. A
partir destas informagdes é feita a negociagdo.

Na maioria das vezes, ndo ha formalizacdo de contrato, somente acordos informais em determinada safra.

+ Uma estrutura comercial profissional.

« Gestdo do estoque.

+ Produgdo em escala.

Exige um atendimento diferenciado, por ser em nimero reduzido de estabelecimento, pela centralizagdo das
compras.

ATRAVESSADOR

« Suaforma de atuacdo se constitui em formar grandes lotes, comprando o produto apicola, mas especificamente o
mel, dos apicultores do municipio e cidades circunvizinhas.

- Normalmente, ndo possuem vinculos empregaticios, funcionam como autonomos a servigo dos entrepostos; sua
remuneracdo é realizada através de comissdes, que podem ser por quilograma ou por baldes comercializados.

« 0 capital de giro, quase sempre é do entreposto que o contratou.

«  Por ser da regido e apicultor, conhece a maioria dos apicultores e possui uma capilaridade muito grande.

« Adquirem seu produto do apicultor, em alguns casos, de associagdes e cooperativas.

UMA OPORTUNIDADE DE NEGOCIO SUSTENTAVEL



30 |

Localiza¢do Na regido.

Produto a granel.

Necessidade - A
A depender da demanda, pode solicitar méis mais claros.
«  Poucas normalmente compram indiscriminadamente o produto e fazem a selecao posteriormente de acordo com

Exigéncias as demandas.
« Em alguns casos, busca o produto com caracteristicas especificas.

Forma habitual de «Pagamento a vista. Em alguns casos chega a antecipar a compra da safra.
compra + 0 processo é todo informal.

Estrutura necessaria «  Gestdo do estoque.

da empresa « Politica de Pregos.

Fonte: Cooperacao Consultoria, 2009.

Como podemos observar, ha diversos caminhos para comercializar a produ-
¢ao, alguns mais complexos, outros mais simples. As caracteristicas, localizagao,
necessidades, exigéncias e forma de compra sofrem variacoes, de acordo com o
mercado e o canal de comercializacao utilizado.

Muitos apicultores comercializam sua producdo diretamente ao consumidor
final, de forma fracionada, na prépria residéncia, ponto comercial, no comércio ou
feiralocal. Outros comercializam toda a sua producao diretamente ao intermedidrio,
via cooperativa/associacdo ou atravessador local, a granel, em baldes ou tonéis.
Diversos fatores sdo determinantes para a escolha na forma de comercializacdo
do produto:

«  Conhecimento do mercado-alvo.
«  Escala de producéo / volume.
«  Caracteristicas do produto (tipo de florada, mel organico, etc.).

«  Certificacédo sanitaria (SIF, SIE ou SIM) e procedimentos (BPF, APPCC, ras-
treabilidade etc.).

«  Regularidade fiscal (CNPJ, Inscricdo Estadual).
- Estrutura comercial.

Desta forma, as caracteristicas do empreendimento apicola definidas pelo
empreendedor, serdo determinantes para a escolha do mercado, e da forma de
comercializagdo do produto.
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Quando estamos constituindo um negdcio, necessitamos, obrigatoriamente,

de capital para tal objetivo. Desta forma precisamos saber:

Quanto de dinheiro serd necessario para iniciar o negécio?

Quanto serd preciso para manter o empreendimento apicola funcionando,
nos primeiros meses de vida?

Quanto eu tenho de recursos préprios para os investimentos iniciais?

Serd ou nao, necessario recorrer a empréstimo? Quanto solicitar e quais as
condicdes para paga-lo?

Estas sdo questdes sobre as quais vale a pena investir tempo. Vocé empreen-
dedor, ndo abra mao de se convencer sobre a realidade de gastos que enfrentara
no negdcio.

Nao faca suposicoes e nao seja otimista demais, trate esta questao com serie-
dade e veracidade. Antes de tudo, é vocé que precisa ter certeza da composicao
de gastos que resultard no empreendimento apicola que vai montar.

Para responder a essas perguntas precisamos conhecer alguns conceitos

fundamentais, desde a criagdo do empreendimento, até uma analise mais critica
de gestdo e desempenho. Estes conhecimentos auxiliardo bastante na gestdo do
empreendimento. A principio, vamos conhecer trés conceitos: Investimento,
Custos e Despesas, que popularmente chamamos de gastos.

Podemos classificar o investimento como:

1.

Investimento fixo — sdo todos os bens duraveis (maquinas, equipa-
mentos, moveis e utensilios, ferramentas, instalacdes, etc.) com seus
respectivos custos de aquisi¢do, necessario a montagem do negécio.
Esta condicionado ao tipo do negécio e também a disponibilidade do
capital para se investir;

Investimentos pré-operacionais - todos os gastos feitos, antes de iniciar
operacionalmente o negécio. Podem ser gastos com projetos, viabilidade
financeira, pesquisa de mercado, organizacdo da empresa (taxa de registro,
contratos etc.), dentre outros.
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3. Capital de giro - sdo os recursos necessarios para pagamento de todas as
despesas geradas pela atividade produtiva da empresa, até que comece
a realizacdo das vendas. E fundamental que o capital de giro exista e seja
bem definido, pois sua falta pode levar o empreendimento ao insucesso.

Consideramos neste estudo, o termo investimento inicial, como todos os valores
despendidos para a montagem do empreendimento, até que ele esteja em condi-
¢o6es de funcionar. A definicao do valor do investimento inicial levara em conta
varios aspectos, que incidem diretamente sobre a atividade. Estaremos observando
isto nos topicos abaixo, quando estaremos analisando o valor do investimento do
empreendimento apicola “Entreposto dos Produtos das Abelhas (EPA)”.

Para evitar que todo o capital fique imobilizado, o empreendedor podera
adquirir uma parte do ativo fixo (maquinario, equipamentos, utensilios, moveis,
etc.) necessdrio para a montagem do negdcio e tomar atitudes como: a) alugar
terrenos e construgdes; b) terceirizar transporte; ¢) terceirizar parte da producao;
d) alugar ou fazer leasing® dos equipamentos; e) analisar a viabilidade de aquisicao
de equipamentos usados; f) estudar a possibilidade de financiar maquinario com
recursos de longo prazo.

Vale ressaltar aimportancia de ter uma reserva técnica, correspondente a 10%
ou mais dos demais custos, que podera ser utilizada para cobrir eventuais imprevistos.

Dai para frente tudo que for necessario para que a empresa possa funcionar,
sdo custos de operacao ou despesas de comercializacao. Ambos repetem-se
diariamente e/ou mensalmente e permanentemente.

Os custos de operacao sao todos os gastos realizados efetivamente na pro-
ducdo, e que serdo incorporados posteriormente no preco de venda do produto.
Ex.: matérias-primas, insumos, embalagens, etc.

As despesas de comercializacao sdao os gastos que se destinam a comercializa-
¢ao dos produtos e a administracao do negécio, isto é, referem-se as atividades nao
ligadas a producdo, mas necessarias para a manutencdo do seu funcionamento. Sdo
também incorporadas no preco de venda. Ex.: comissdo sobre vendas, frete etc.

Os valores referentes ao investimento inicial deverdo ser recuperados apos
um periodo de tempo. Isto &, apds algum tempo de funcionamento da empresa, ela
devolvera para o empreendedor em forma de lucro todo o valor que foi gasto para
monta-la, e dai para frente devera continuar a gerar lucro de forma adicional.

8 O leasing é uma forma de financiamento que funciona como um aluguel. A diferenga é que o valor pago do aluguel vai
amortizando o valor da compra. Realizado através de Instituicdes Financeiras.
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Ja os valores que serdo aplicados na venda dos produtos aos clientes e na sua
manutencdo, deverao ser recuperados em cada venda, correspondente a cada
unidade de venda. Por isso, é decisivo que vocé saiba com antecedéncia, quanto
vai gastar em custos e despesas em cada produto que vender aos clientes.

Por mais minucioso que o empreendedor seja na definicao dos gastos que ird
compor o investimento inicial, tenha certeza que, ao iniciar a montagem do negécio,
surgirao situacdes de gastos que ndo foram imaginadas antes. Lembre-se também
do capital de giro, para os primeiros meses de operacao, isto &, do dinheiro que
precisara para pagar as despesas mensais (aluguel, luz, telefone, etc.). Além disso,
serd necessdaria uma reserva de capital, para suportar periodos iniciais com baixo
volume de vendas.

INVESTIMENTO INICIAL

No caso do investimento inicial, muitas sdo as situacdes a considerar. Mas, antes
de desembolsar o primeiro real, deve-se pesquisar, analisar e relacionar todas as
despesas que terd, por exemplo, com as instalacdes, equipamentos, treinamento,
documentacao, legalizacdo da empresa, etc.

E de fundamental importancia ter certeza de quanto vai gastar com o investi-
mento inicial para montar o seu negécio, e quando tera de efetuar cada pagamento,
com o maior detalhamento possivel. Estas informacdes formarao um grande mapa,
que quanto mais completo e detalhado for, mais acertado sera seu planejamento,
reduzindo chances de surpresas desagradéaveis com falta de recursos. Saiba que
erros no dimensionamento do investimento inicial, que provoquem falta de recursos,
costumam ser a causa de insucesso de muitas iniciativas. Nao caia nesta armadilha!!

As informacdes relativas ao investimento total necessario, para o empreendi-
mento Entreposto dos Produtos das Abelhas (EPA), encontram-se descriminados
nos itens abaixo. A caracterizacao deste empreendimento, encontra-se no item
4.2 deste estudo.

Deve-se atentar para o fato de que na hipdtese do empreendedor ja possuir
alguns destes itens do investimento inicial, estes devem ser retirados para nao influir
nas analises de desembolsos, ou pelo menos considera-los ao preco de mercado.
Isso é importante para que nao seja superestimado o valor do investimento total,
e conseqlientemente, os indices de rentabilidade aqui apresentados, ndo fiquem
subvalorizados.

UMA OPORTUNIDADE DE NEGOCIO SUSTENTAVEL



34 |

No empreendimento Entreposto dos Produtos das Abelhas (EPA), os maiores
investimentos fixos ocorrerdo na construcao civil do prédio (68,24%) e na aquisicdo
do veiculo (11,74%).

Para uma avaliacao da viabilidade financeira do empreendimento, a capacidade
instalada prevista para o entreposto, sera de 150 toneladas/ano de mel de abelha.

Item Discriminagdo Quant. Valor Unitério (RS) Valor Total (R$)
1 Terreno (1 ha) 1 10.000,00 10.000,00
2 Construgdo civil (350m2) 1 290.500,00 290.500,00
3 Veiculo 1 50.000,00 50.000,00
SETOR RECEPGAO
4 Estrados de plasticos 20 75,00 1.500,00
5 Equipamento para higienizacao dos baldes 01 750,00 750,00
6 Balanca eletrdnica 300kg 01 1.500,00 1.500,00
7 Carrinho para movimentacdo de cargas 01 550,00 550,00
LABORATORIO
8 Kit equipamento para analise fisico-quimica, HMF e Microbiologia 01 8.950,00 8.950,00
9 Colorimetro 01 550,00 550,00
10 Refratometro 01 870,00 870,00
n Balanca eletronica de precisdo 01 1.500,00 1.500,00
12 Phmetro portatil - medidor de PH 01 780,00 780,00
SETOR DE PROCESSAMENTO
13 Mesa coletora descristalizadora 01 3.500,00 3.500,00
14 Eletrobomba Inox com Filtro com conexdes e tubos em aco inox 01 11.500,00 11.500,00
15 Tanque decantadores Inox 550 kg 08 1.450,00 11.600,00
16 EZ%T(Z g:;:rcizt:li;;::‘;{:l;):;ogeneizadorinox, capacidade 01 15.800,00 15.800,00
SETOR DE FRACIONAMENTO
17 Mdquina envasadora semi-automatica 01 1.950,00 1.950,00
18 Bancada inox para rotulacdo e expedicdo de mel 01 1.200,00 1.200,00
SETOR DE ESTOCAGEM E EXPEDICAO
19 Estrados de pldstico 20 75,00 1.500,00
20 Carrinho para movimentacdo de cargas 01 550,00 550,00
21 Estantes metlicas 10 150,00 1.500,00
SETOR ADMINISTRATIVO
22 Microcomputador 02 1.200,00 2.400,00
23 Mesa de escritdrio 02 550,00 1.100,00
24 Estante de escritdrio 02 350,00 700,00
25 Arquivo de metal 03 200,00 600,00
26 Impressora a laser 01 750,00 750,00
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DIVERSOS
27 Formalizacdo do empreendimento 01 600,00 600,00
27 (riacdo da marca 01 500,00 500,00
28 Registro da marca (INPI) — primeiro ano 01 350,00 350,00
29 (riagdo do rétulo 01 500,00 500,00
30 Registro dos produtos no MAPA 350,00 350,00
31 Montagem dos equipamentos 01 500,00 500,00
32 Equipamentos de seguranga e protecdo contra incéndio 01 800,00 800,00

TOTAL

Fonte: Cooperagao Consultoria, 2009.

4.2

CUSTOS

Como ja vimos acima, os custos sdo gastos relativos a bens e servicos uti-
lizados na producao de outros bens e servicos; desta forma, seus valores sdo
incorporados a eles. Como exemplos de custos temos: a matéria-prima, insumos,
mao-de-obra (salario, encargos etc.) utilizada na producao, energia elétrica,
agua, entre outros.

Alguns dos custos aumentam em proporc¢ao direta com a produgao ou comer-
cializacao. Porisso sdo chamados Custos Variaveis, ou seja, s6 existem quando ha
producao e varia com esta, sendo tanto mais alto quanto maior for a quantidade
produzida. Ex: cera alveolada, alimento, medicamentos, enxames.

Ja os Custos Fixos sdao a soma de todos os custos que permanecem inalte-
rados, ocorrendo mesmo que o empreendimento nédo esteja produzindo e se
mantendo constante para todos os niveis de producéao. Ex: aluguel, telefone,
depreciacgao, etc.

Os custos ainda podem ser classificados como: a) Custos Diretos, que sao
aqueles que estdo diretamente vinculados aos produtos, ndo existem sem eles
(exemplo: matéria-prima, insumos); b) Custos Indiretos que nao podem ser fa-
cilmente vinculados aos produtos, sdo genéricos demais para serem apropriados
diretatamentos ao produto. Precisam de esquemas especiais para a alocacao, tais
como bases de rateio, estimativas etc. Ex.: mdo-de-obra indireta e seguro.

O célculo do custo de producdo permite ao empreendedor verificar a margem
de lucro do produto e orientar o crescimento do empreendimento.

A légica proposta de funcionamento do empreendimento, objeto deste estudo,
é a de que a unidade produtiva ira funcionar durante doze meses por ano.
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4.2.1 Custos fixos

Como ja vimos, os custos fixos sao aqueles que permanecem constantes, inde-
pendentes da quantidade produzida. Sendo fixos, eles permanecem iguais todos
os meses. Dessa forma, fica mais facil calcula-los pelos seus valores mensais.

Vamos ver agora os itens que compdem os custos fixos.

Como primeiro elemento dos custos fixos, temos a deprecia¢ao. Quando
compramos uma maquina/equipamento, sabemos que ela nao vai durar a vida
toda. A depreciacdo é a reserva que precisamos fazer para que, apés um deter-
minado periodo de uso, tenhamos dinheiro em caixa para trocar o equipamento,
que ja estd muito usado, por outro mais novo. E isso é importante porque ma-
quinas velhas produzem pouco e apresentam um alto custo de manutencao. Ou
seja, ndo basta ter o dinheiro para pagarmos a prestacdo do equipamento que
compramos, mas ter uma reserva para substituir esse equipamento depois de um
certo tempo de uso.

Para calcular a depreciacdo, precisamos saber:

+ O preco de compra da maquina/equipamento (ja indicada no quadro de
investimentos).

«  Asuavida util, ou seja, a quantidade de anos durante os quais ela conse-
gue operar bem. Para estimar a vida util de uma maquina, podemos pedir
informacgdes ao fabricante, e também visitar outros empreendimentos que
ja utilizem um equipamento semelhante ao que iremos comprar.

« O seu valor residual, ou seja, por quanto pode ser vendida essa maquina
qguando a sua vida util chegar ao fim.

Com as informacoes do valor da maquina/equipamento para aquisicao, menos
o valor residual e dividido pela vida util, obteremos um valor que seria semelhante
ao valor da mensalidade se tivéssemos comprado a maquina/equipamento em
prestacdes mensais.

Considerando que um determinado equipamento custa R$ 1.000,00 e tem
uma vida util de 5 (cinco) anos ou 60 meses. Para determinar o seu valor residual,
basta saber o preco, hoje, do equipamento com as mesmas caracteristicas com
cinco anos de uso. Vamos admitir que esse valor seja de RS 100,00. Dividindo a
perda de valor do equipamento pelo nimero de anos de sua vida util, teremos o
valor da reserva que deve ser feita a cada ano: R$ 900,00/5 anos = RS 180,00. As-
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sim, a depreciacdo mensal do equipamento sera: RS 180,00/12 meses = R$ 15,00.
Isto significa que, daqui a 5 (cinco) anos, vendendo o equipamento usado por R$
100,00, e economizando RS 15,00 por més, teremos 0s recursos necessarios para
comprar um equipamento novo.

Néo serd considerado para calculo da Depreciacéo, o valor do Terreno e da
Construcao Civil, mas, a manutencdo das instalacdes e dos imdveis que serdo con-
sideradas nos custos fixos mensais.

Fazemos uma ressalva com relagao a depreciacao dos equipamentos em ago
inox, pois a vida Util é longa. Neste caso estaremos estabelecendo, para este estudo,
o tempo de 20 (vinte) anos.

No quadro abaixo podemos observar o item depreciacdo para este tipo de
empreendimento.

Valor Unitario Valor Valor Total Vida Util — Depreciacao
Discriminagao Qr (RS) Anos (meses) Més (RS)
(RS) Residual (A) (B) (A/B)
Veiculo R$ 50.000,00 RS 8.000,00 1 R$ 42.000,00 10 anos (120) RS 350,00
Estrados de plasticos R$ 75,00 R$20,00 20 R$1.100,00  5anos (60) R$ 18,33
LI 2ED R$75000  R$15000 1 R$60000  5anos (60) R$ 10,00
dos baldes
Balanca Eletronica 300kg R$ 1.500,00 R$ 300,00 1 R$1.200,00  5anos (60) R$ 20,00
Carrinho paramovimentacao de cargas R$ 550,00 R$ 110,00 1 R$ 440,00  5anos (60) R$7,33
Kit Equipamento para analise fisico-
quimica, HMF e Microbiologia RS 8.950,00 R$ 2.600,00 1 R$6.350,00  5anos (60) RS 105,83
Colorimetro R$ 550,00 RS 160,00 1 R$390,00  5anos (60) RS 6,50
Refratometro R$ 870,00 RS 260,00 1 R$610,00  5anos (60) R$ 10,17
Balanga Eletronica de Precisao RS 1.500,00 RS 450,00 1 R$ 1.050,00 5 anos (60) R$ 17,50
Phmetro portétil R$ 780,00 R$ 150,00 1 R$630,00  5anos (60) R$ 12,60
Mesa Coletora Descristalizadora em R$3.50000  R$1050,00 1 RS 2.450,00 20 anos (240) RS 10,21
aqo inox
Eletrobomba Inox com Fltro com R$11500,00  R$345000 1 R$8.050,00 20 anos (240) RS 33,54

conexdes e tubos em aco inox
Tanque decantadores inox 550kg RS 1.450,00 R$ 430,00 8 R$8.160,00 20 anos (240) RS 34,00

Tanque dscristalizador/ homogeneizador
Inox, capacidade 1500kg com conexdes

Maquina envasadora semi-automdtica RS 1.950,00 R$ 550,00 1 R$1.400,00  5anos (60) R$ 23,33

Bancada Inox para rotulagdo e
expedicdo de mel

Estrados de Plastico R$ 75,00 R$ 20,00 20 R$1.100,00  5anos (60) R$ 18,33

R$15.800,00  R$4.750,00 1 R$11.050,00 20 anos (240) R$ 46,04

R$1.200,00 R$ 360,00 1 R$840,00 20 anos (240) R$ 3,50
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Item Discriminacao

Carrinho para movimentacéo de
cargas

19 Estantes metalicas
20 Microcomputador
21 Mesa de escritorio
22 Estante de escritorio
23 Arquivo de Metal

24 Impressora a laser

Fonte: Cooperacao Consultoria, 2009.

Valor Unitdrio
(RS)
R$ 550,00

R$ 150,00
R$1.200,00
R$ 550,00
R$ 350,00
R$ 200,00
R$ 750,00

Valor
Residual
R$ 110,00

R$ 30,00
R$ 300,00
R$ 110,00

R$ 70,00

R$ 40,00
R$ 150,00

ar

w NN N

Valor Total
(RS)
(A)

R$ 440,00

R$1.200,00
R$ 1.800,00
R$ 880,00
R$ 560,00
R$ 480,00
R$ 600,00

Vida Util -
Anos (meses)
(B)

5 anos (60)

10 anos (120)
5anos (60)
10 anos (120)
10 anos (120)
10 anos (120)
5 anos (60)

TOTAL

Depreciagao
Més (R$)

(A/B)
R$7,33

R$10,00
R$ 30,00
R$7,33
RS 4,67
R$ 4,00
R$10,00

A Manutencéo e Conservagao sio os gastos que teremos que fazer com a

manutencdo das maquinas (lubrificantes, consertos, etc.) e conservacgao das ins-

talagdes. O célculo do valor mensal desses custos depende de certa experiéncia

com o tipo de producao, tempo de uso das maquinas/equipamentos e condicdes

das instalagoes.

A composicao dos custos fixos sofre uma variacao principalmente pelo tipo de

atividade e porte do empreendimento. Dentre eles podemos citar os custos fixos

com contador, despesas com escritério (dgua, luz, saldrio), retirada do proprietario

(pro-labore), despesas administrativas, dentre outros.

Os itens referentes aos custos fixos mensais deste estudo, encontram-
se discriminados no quadro 04, e foram calculados a partir das premissas
bdasicas de funcionamento do Entreposto dos Produtos das Abelhas (EPA),

ja mencionadas.

UMA OPORTUNIDADE DE NEGOCIO SUSTENTAVEL



| 39

Item Discriminagdo Valor Total (RS)

1 Depreciacao R$ 800,56
2 Honorarios contador (1SM) RS 465,00
3 Energia elétrica R$ 300,00
4 Manutencdo R$ 200,00
5 Retirada do proprietério / gestor R$ 1.000,00
6 Despesas administrativas R$ 180,00
7 Telefone R$ 150,00
8 Internet R$ 50,00
9 Registro do cédigo de barras (anuidade SG1 Brasil) R$ 214,00
10 Contratacdo responsavel técnico (2 SM) R$ 930,00

VALOR MES

TOTAL ANUAL

Fonte: Cooperacao Consultoria, 2009.

4.2.2 Custos variaveis

Como vimos, esses custos sdao os gastos do empreendimento que variam
conforme o volume de producao. Vale ressaltar que, a mao-de-obra é o item mais
significativo do custo varidvel, por isto deve ser apropriado corretamente.

Pelas caracteristicas do empreendimento, a comercializacdo da producéo
poderd ser a granel ou fracionada. A granel o produto sera embalado em baldes,
que retornarao ao empreendimento apds a entrega do produto. No caso de fracio-
namento do produto, a partir da escolha do tipo de embalagem a ser usado, serdo
analisados os custos da embalagem na formacédo do preco de venda.

O quadro 05 retrata a posi¢ao dos custos variaveis. Foram utilizados os seguin-
tes parametros:

+  Producéo do entreposto de 150 tonelada/ano de mel de abelha.
«  Comercializacéo fracionada de toda a produgao anual.
«  Capacidade das embalagens do produto fracionado:

« 80ton./ano - embalagem de 1 kg (80.000 unidades).

« 40ton/ano - embalagem de 500g (80.000 unidades).

« 30ton/ano - embalagem de 2509 (120.000 unidades).

UMA OPORTUNIDADE DE NEGOCIO SUSTENTAVEL



40 |

Item Especificagdo Unidade qQr Prego unitdrio (R$) ~ Prego total (R$)

1 Matéria- prima Kg 150.000 R$ 3,20 RS 480.000,00
2 Material de higienizacdo Unidade (kit) 24 RS 86,00 RS 2.064,00
3 Andlise laboratorial Varios 2 R$ 700,00 RS 1.400,00

Subtotal

MAOQ-DE-0BRA PERMANENTE

4 1 Supervisor de produgao (800,00 + 88%) Més 12 RS 1.504,00 RS 18.048,00
5 6 Auxiliares (465,00 + 88%) Més 12 RS 5.245,20 R$ 62.942,40

Sub-total

EMBALAGENS

6 Embalagens 250 gramas Unidade 120.000 R$0,16 R$ 19.200,00
7 Embalagens 500 gramas Unidade 80.000 R$ 0,20 R$ 16.000,00
8 Embalagens 1.000 gramas Unidade 80.000 R$ 0,30 RS 24.000,00
9 Rétulos Unidade 280.000 R$ 0,12 R$ 33.600,00
10 Caixa de papeldo Unidade 12.000 R$ 0,43 R$ 5.160,00

Subtotal

CUSTO VARIAVEL TOTAL ANUAL

VALOR MES

Fonte: Cooperacao Consultoria, 2009.

4.2.3 Custos totais e unitarios anuais

Os Custos Totais Operacionais Anuais e os Custos Unitérios da producao de mel
de abelha encontram-se definidos e discriminados no Quadro 06. O custo opera-
cional de producédo de um quilo de mel estd definido com a divisdo do custo total
operacional anual pela produgao anual, de mel em quilos estimada.

O Custo Total Anual de Producao corresponde a soma dos custos fixos e
dos variaveis, que neste empreendimento totalizam RS 713.889,10 por ano (RS
59.490,76 més).

O Custo Unitario Anual determinado pela divisdo da producdo anual de mel
em quilos, pelo custo total anual, neste empreendimento, é de R$ 4,76 (quatro reais
e setenta e seis centavos).
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Discriminagdo Valor total (RS)
Custos fixos 51.474,70
Custos variaveis 662.414,40

Custo total anual
Produc@o de mel (kg/ano)
Custo operacional de produgdo (kg/ano)

Fonte: Cooperagao Consultoria, 2009.

4.3

DESPESAS DE COMERCIALIZACAO

Envolvem todas as despesas necessarias para a realizacao da venda do produto.
Essas despesas podem ser fixas ou varidveis. Uma empresa, por exemplo, pode
manter um vendedor permanente ou remunera-lo através de uma comissao sobre
as vendas. Havendo despesas com o frete, elas também devem ser incluidas nos
custos comerciais.

Como ja citado noitem 5.2, 0 agente de comercializacao (vendedor, represen-
tante, associacdo ou cooperativa, broker) é de suma importancia. Através deles é
possivel alcancar novos mercados, manter-se atualizado das informagdes sobre
o mercado (precos, novidades, informacdes sobre os compradores, etc.), dentre
outras funcdes. Os custos com transporte, viagens, telefonemas e demais despesas
realizadas pelo agente de comercializacdo, poderdao ou nao ser por conta dele,
depende do acordo comercial.

Normalmente, o pagamento se da por um percentual de comissdao sobre o
preco de venda. A comercializacdo a granel na atividade apicola costuma remunerar
também, por um percentual ou valor por quilo de mel comercializado.

Desta forma, o custo da comercializacao, é proporcional ao preco de venda e
repetem-se diariamente/mensalmente e permanentemente (uma comissao, um
percentual sobre o preco de venda). Este custo sera utilizado no calculo do preco
liquido do produto.
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4.4 PREVISAO DE RECEITA

4.4.1 Determinagao margens de venda

A composicao da margem de venda engloba as despesas tributdrias (impostos
estaduais, federais e municipais), as despesas de comercializacdo e a margem de
lucro esperada pelo empreendedor, compativel com o preco atual de comerciali-
zacao do produto “mel de abelha” no mercado.

Considerando-se a faixa de faturamento do empreendimento, optou-se por
enquadra-lo no Sistema Simples Nacional, com empresa de pequeno porte (EPP),
para efeito de determinacao dos percentuais de despesas tributarias.

Item Especificacao Percentual
DESPESAS TRIBUTARIAS
1 Simples Federal (*) 9,03%
Subtotal
DESPESAS DE COMERCIALIZAGAQ
2 Comissdo de venda 3,00%
3 Outras despesas 1,00%
Subtotal
MARGEM DE LUCRO
3 Lucro 20%
TOTAL
Mark Up

(*) Partilha do Simples Nacional — 9,03% (IRPJ=0,42%,CSLL=0,42%,CONFINS-1,25%,PIS/PASEP-0,30%,CPP-3,57%,ICMS-3,07%). Considerando o faturamento
até R$ 1.080.000 anual.
Fonte: Cooperagdo Consultoria, 2009.

4.4.2 Determinacao dos precos basicos de venda

Para o célculo dos precos de venda dos produtos foram considerados os se-
guintes critérios:

a) Os custos unitarios: custos fixos médio, adicionados ao custo variavel médio,
mais os custos referentes a embalagens especificas.

b) A margem de venda definida no quadro acima (Mark up®).

¢) Preco de venda nos pontos finais de mercado de produtos semelhantes.

9 Mark Up é um indice que aplicado ao custo de um produto com seu respectivo custo fixo, que contempla de maneira pratica o preco real de um
produto. O valor representa a quantia efetivamente cobrada sobre o produto a fim de obter o prego de venda.
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A partir dos dados referentes ao Custo Operacional de produgao, que nos
fornece o custo unitério por quilo (kg) de mel de abelha, e do estabelecimento da
margem de comercializacao e definicao do Mark Up; no quadro abaixo sera esta-
belecido o preco de venda “sugestdao” de acordo com a forma de comercializagdo
(a granel, fracionado) e do mercado-alvo.

. Custo unitario de AP Preo de venda
Produto Unidade produgio (RS) Mark UP Divisor (*) "ugestio” (RS)
Mel de abelha 1kg RS 4,76 0,67 RS 7,11

Fonte: Cooperagao Consultoria, 2009

4.4.3 Estimativa de receita anual

A receita total anual do Entreposto dos Produtos das Abelhas (EPA), foi calculada
levando-se em consideracao os precos definidos no item acima, e os quantitativos
projetados de producdo anual. Os valores podem ser observados no quadro abaixo.

Produto Producdo anual (kg) Preco unitario (RS) Receita anual (RS)
Mel de abelha 150.000 RS7,11 1.066.500,00

Fonte: Cooperacao Consultoria, 2009.

4.5 ESTIMATIVA CAPITAL DE GIRO

Com ja vimos anteriormente, o capital de giro inicial é o dinheiro necessario
para iniciar suas atividades, antes que as receitas do negdcio possam suprir as
necessidades da mesma.

Tecnicamente, seu valor é estimado tendo como base uma série de premis-
sas a respeito dos itens mais importantes do processo de producao, estoque e
comercializacdo da empresa. Alguns destes itens geram necessidade de caixa, e
outros, geram recursos para o caixa do empreendimento, todos calculados para
um periodo de 30 dias.

A estimativa dos valores do capital de giro necessario para o financiamento das
vendas, manutencao de estoques de produtos acabados e produtos em processo,
foram realizados tendo como base o valor do custo total mensal, menos a depre-
ciacdo mensal, conforme podemos observar no quadro abaixo.
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Discriminacao Valor Total (R$)
Custos fixos (mensal) 4.289,56
Custo variavel (mensal) 55.201,20
Depreciagao més (800,56)
TOTAL

Fonte: Cooperacao Consultoria, 2009.

Item
01
02
03
04
05

O Caixa Minimo estéa estimado como sendo, um volume de recurso suficiente
para cobrir trinta dias de faturamento (vide item 6.4.2).

O processo de comercializagao proposto para este empreendimento, prevé
um prazo médio de vendas de 30 dias. O estoque médio estd estimado em 30 dias,
para os produtos acabados, e 90 dias, para os produtos em processo de elaboracéo,
para estes cdlculos considerou-se o resultado do quadro 07. Para as embalagens
também considerou-se o prazo médio proporcional a 30 dias, para embalagens,
conforme valores do quadro 05.

A proposta basica para a operacdo deste empreendimento é a de se evitar
o desconto de duplicatas, para fugir dos altos custos financeiros que estas
operagdes envolvem. Os itens Impostos, Energia, Mao de Obra e Encargos sao
pagos com um prazo médio de 15 dias, considerando que ha utilizacdo de méao
de obra, energia, vendas, e conseqiientemente impostos, do dia primeiro até
o dia 30, e que os desembolsos correspondentes a estes fluxos econémicos s6
ocorrem apés esta data final.

O valor estimado como Capital de Giro, necessario para a boa operacionalidade
do empreendimento, é de R$ 390.489,33 (trezentos e noventa mil, quatrocentos
e oitenta e nove reais e trinta e trés centavos), conforme podemos observar no
quadro abaixo.

Discriminagao Prazo Médio (més) Capital de Giro (R$)
Caixa minimo 1 88.875,00
Financiamento das vendas 1 58.690,20
Estoque de produto acabado 1 58.690,20
Estoque de produtos em processo 3 176.070,60
Estoque de embalagens 8.163,33
TOTAL

Fonte: Cooperagdo Consultoria, 2009.
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4.6 RESERVA TECNICA

O presente perfil propde que no calculo dos Investimentos Totais, seja incluida
uma Reserva Técnica, como garantia de qualquer eventualidade de sub-estimativa
de necessidade de capital, (seja de capital fixo ou de trabalho), equivalente a 2%
da soma do Capital Fixo, mais o Capital de Giro.

4.7 QUADRO DE INVESTIMENTO

O Investimento Total é finalmente encontrado, pela soma dos Investimentos
em Capital Fixo, Capital de Giro, mais a Reserva Técnica, conforme apresentado
no quadro abaixo:

Tivo de empreendimento Investimento Capital de giro Reserva técnica INVESTIMENTO
P P inicial (RS) (A) (RS) (B) (RS) (A+B) x 2% TOTAL (RS)
Entreposto dos Produtos das Abelhas (EPA) 425.700,00 390.489,33 16.323,78 832.513,11

Fonte: Cooperagao Consultoria, 2009.

4.8 RESULTADO OPERACIONAL ANUAL

4.8.1 Quadro de resultados

O resultado operacional anual do empreendimento aparece discriminado no
quadro abaixo. Considerando-se que toda a producdo foi comercializada.

Entreposto dos Produtos das Abelhas (EPA)

Receita operacional de vendas R$ 1.066.500,00
Custos fixos R$ 51.474,70
Custos varidveis RS 662.414,40
Despesas tributarias 9,03% R$ 96.304,95
Despesas de comercializagdo 4,00% R$ 42.660,00
Lucro liquido anual R$ 213.645,95

Fonte: Cooperacao Consultoria, 2009.
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4.8.2 indice de lucratividade das vendas

E uma medida de avaliacdo econdmica e um dos fatores que influencia a Taxa
de Retorno do Investimento. Expressa em uma taxa (%), é encontrada pela divisao
do Lucro Liquido Anual pelo valor da Receita Total Anual.

Lucro liquido anual Receita total anual indice de lucratividade das vendas
(A) (B) (A/B)x100
213.645,95 1.066.500,00 20%

Fonte: Cooperacao Consultoria, 2009.

O empreendimento Entreposto dos Produtos das Abelhas (EPA), apresenta um
indice de lucratividade das vendas equivalente a 20%.

4.8.3 Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio é também chamado de ponto de nivelamento e serd
aqui definido pelo nivel de faturamento minimo, para que a empresa comece a
gerar lucros. E considerado o momento em que a empresa nao tem nem lucro, nem
prejuizo, ou seja, o faturamento realizado consegue cobrir 0s custos e despesas,
nao sobrando mais nada.

O calculo do Ponto de Equilibrio é muito importante para se ter uma nogao
real da viabilidade do empreendimento. Este ponto é encontrado pela divisao dos
Custos Fixos, pela diferenca entre a Receita Total e os Custos Variaveis.

Custos fixos Receita total Custos variaveis Ponto de equilibrio % Ponto de equilibrio
(A) (B) © A/(B-C)x100 R$
51.474,70 1.066.500,00 662.414,40 12,74 135.856,78

Fonte: Cooperagao Consultoria, 2009.

No quadro acima temos o ponto de nivelamento estimado para o empre-
endimento Entreposto dos Produtos das Abelhas (EPA), estimado em 12,74%
equivalente a R$ 135.856,78, valor minimo aproximado que o empreendimento
tem que faturar para conseguir manter a sua estrutura sem prejuizo. A partir deste
indicador, o empreendedor pode analisar de maneira mais segura a margem para
resistir a uma queda de mercado, ou de producao por qualquer problema técnico,
de, sem entrar na faixa de geragao de prejuizos.
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4.8.4 Retorno do investimento

Retornar o investimento significa que mensalmente, sua empresa devolve parte
do investimento feito inicialmente ou durante a vida da empresa. Essa parte que
retorna, que paga o investimento feito, é o lucro acumulado do periodo.

Verdadeiramente, o negdcio soé é viavel se for capaz de retornar ou devolver
o investimento realizado.

Dai surge a TIR - Taxa de Retorno do Investimento. Significa o percentual,
como se fosse uma prestacao anual, que sua empresa paga, referente ao investi-
mento feito. Como comparacao mais imediata, o negdécio é bom se gerar uma taxa
de retorno superior ao que outro investimento proporciona para vocé. Ou seja,
para avaliar a viabilidade do negécio, torna-se necessério a compreenséo sobre
retorno do investimento.

Ja o indicador, Tempo de Retorno do Investimento ou Pay-back Time,
tem a mesma funcao do tempo de recuperacao do capital investido calculado da
forma simples, ou seja, dividindo o investimento inicial pelo lucro liquido anual,
indicando o periodo de tempo que seria suficiente para a recuperacao do capital
investido. Neste estudo, ndo estaremos utilizando a taxa minima de atratividade,
ou do custo de oportunidade do capital. Caso o empreendedor tenha interesse,
pode fazer esta andlise fazendo uma analise, comparativa com outros investimentos
do mercado.

A seguir, estaremos calculando a taxa e o prazo de retorno por tipos de em-
preendimentos apicolas. A partir das informacdes geradas nos itens anteriores, ou
seja, o investimento inicial (item 4.1) e o lucro liquido anual (item 4.8.1).

Lucro liquido anual Investimento inicial Taxa de retorno (%) Tempo de retorno (ano)
(R) (B) A/B Pay Back Time — B/ A
RS 213.645,95 R$ 425.700,00 50,19% 1,99

Fonte: Cooperacao Consultoria, 2009.

De acordo com o quadro acima, o empreendimento Entreposto dos Produtos
das Abelhas (EPA), apresenta uma Taxa de Retorno do Investimento (TIR), correspon-
dente a 50,19%, representando um excelente taxa de retorno sobre o investimento
inicial realizado.
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O tempo de retorno do investimento (Pay Back Time) do empreendimento é
de 1,99 anos, apresentando-se extremamente atrativo.

Os indicadores apresentados nas tabelas, revelam que o projeto apresenta
viabilidade financeira. A rentabilidade é muito alta, mostrando em sintese, que o
empreendimento é considerado viavel.

UMA OPORTUNIDADE DE NEGOCIO SUSTENTAVEL



FUNDAGAO DE APOIO AO DESENVOLVIMENTO CIENTIFICO E TECNOLOGICO DA UESB. Estudo da cadeia
produtiva da apicultura no Estado da Bahia. Vitéria da Conquista, 2004.

IEL-BA. Estudo de viabilidade técnica econdmica: beneficiamento do mel e cera de abelha -
Projeto Mesovale. Salvador, 2006.

| SEMINARIO DO SIMPLES NACIONAL NO ESTADO DE SERGIPE. Simples Nacional, 2009. Salvador.
Disponivel em:

< www.sefaz.ba.gov.br/especiais/ISeminario_simples_nacional_estado.pdf>. Acesso em: 8 jun.2009.
SEBRAE-ES. Apicultura - producao de mel. Série Perfil de Projetos. Vitéria,1999.

SEBRAE-MG. Criacdo de Abelha. Série Ponto de Partida. Disponivel em: <http:/www.sebraemg.
com.br/Geral/VisualizadorConteudo.aspx?cod_conteudo=3572&cod_areasuperior=2&cod_
areaconteudo=222&cod_pasta=1301&navegacao=AREAS_DE_ATUACAO/Atendimento_ao_Cliente/
Ponto_de_Partida&cod_paginaconteudo=433>. Acesso em: 3 jun. 2009.

SEBRAE Nacional. Termo de referéncia acesso a mercados pelas MPE. Série Mercado. Brasilia, 2005.

SEBRAE Nacional. Informagdes de mercado sobre mel e derivados da colméia - Relatério Completo.
Série Mercado. Disponivel em: <http://201.2.114.147/bds/BDS.nsf/D136F240209339148325727D004F 3
E9C/$File/NT00035052.pdf>. Acesso em: 3 jun. 2009.

UMA OPORTUNIDADE DE NEGOCIO SUSTENTAVEL



50

UMA OPORTUNIDADE DE NEGOCIO SUSTENTAVEL






—
—
s EB R A E Servigo de Apoio as
Micro e Pequenas Empresas
—
—

Bahia

www.ba.sebrae.com.br



