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“Temos o destino que merecenos.

O nosso destino esta de acordo com os nossos méritos.”

Albert Einstein
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Resumo

Os produtos sao o principal meio que uma empresa pode utilizar na orientagio dos
seus recursos, estando enquadrada com as exigéncias do mercado, no sentido de
proporcionar valor aos seus clientes e deste modo alcangar os objetivos da organizagio.

A revisao bibliografica realizada permitiu padronizar algumas técnicas e analisar
alguns métodos das organizagdes, de modo a poderem aumentar valor, tanto na sua
empresa como nos seus produtos, sendo nosso objetivo analisar a viabilidade empresarial
de uma planta¢ao de kiwis.

Como futuro profissional, desejando evoluir pessoal e profissionalmente e optando
por um estudo de um projeto de criagdio de um novo produto para uma empresa, foi
oportuno analisar a constitui¢ao, o desenvolvimento e a evolug¢ao da empresa.

Procuramos assim neste trabalho de investigacdo responder a questao, se é possivel
acrescentar valor a uma empresa, através de um investimento num novo setor de atividade,
nomeadamente na implementagao de um pomar de kiwis.

Partindo de uma analise bibliografica conexa com o empreendedorismo no ambito
agricola e de um estudo descritivo e analitico da viabilidade da plantagao de um pomar de
kiwis com area de 5,50 hectares, verificamos que tal projeto apresentagdao viabilidade e
sustentabilidade a médio e longo prazo, permitindo uma nova oportunidade de negocio e
valorizagao territorial e empresarial numa regido que necessita de fixar recursos humanos
vitais para o seu presente e futuro.

Este trabalho pode servir como guia, referéncia ou modelo para estudar ou

implementar um projeto agtricola.

Palavras-chave: Produto, valor, recursos, mercado, empresa, agricultura,

kiwi.
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Abstract

The products are the main way that one company can use in managing their
resources, being framed with the requirements of the market, in order to provide value to
its customers and thus achieve the organization's objectives.

The bibliographic review allowed us to standardize some techniques and analyze
some methods of the organizations, so as to increase the value both in their company and
in their products. Our objective is to analyze the business viability of a kiwifruit plantation.

As a future professional and wishing to grow personally and professionally, and
choosing a project for an implementation of a new product in an enterprise, it was
opportune to analyze the constitution, the development and grow of an enterprise.

In this research we seek to answer the question, whether it is possible to add value
to a company, through an investment in a new sector of activity, specifically in the
implementation of a kiwifruit plantation.

Based on a bibliographical analysis related to entrepreneurship in the agricultural
field and a descriptive and analytical study of the feasibility of planting an orchard of
kiwifruit with an area of 5.50 hectares, we verified that this project presents viability and
sustainability in the medium and long term, allowing one new business opportunity and
territorial and business valuation in a region that needs to fix human resources vital for its
present and future.

This document can be used as guide, reference or model, to study or implement an

agricultural project.

Keywords: Product, value, resources, market, enterprise, agriculture, kiwi

fruit.
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Introducao

“O desenvolvimento de novos produtos e a capacidade de inovacio sao
instrumentos competitivos fundamentais para o éxito a longo prazo e sobrevivéncia
da empresa industrial. Através do desenvolvimento de novos produtos a
organiza¢ao adapta-se, diversifica-se e, inclusivamente, rejuvenesce-se ou reinventa-
se para se adequar as condi¢oes variantes da tecnologia e do mercado” (Carvalho,

2015).

No quadro de uma sociedade cada vez mais competitiva e organizacionalmente
complexa, a preocupag¢ao central de uma organizacio empresarial ¢ o seu crescimento e a
sua sustentabilidade.

E neste contexto que surge o nosso interesse e motivacio em debrucarmo-nos
sobre a problematica da criacio de valor de uma empresa ja constituida através de uma
diversificagdo de atividade e produto. Assim sendo, vamos procurar responder a esta
questdo imergindo numa analise cientifica de bibliografia que atravessa a nossa questdo e
esmiugando no estudo de caso, por nos selecionado, a plantacao de um pomar de kiwis.

Partimos da hipotese de que é possivel criar valor numa empresa através da
implementacao devidamente estudada e calculada de um novo produto.

E nosso objetivo central descrever, por um lado, e demonstrar, por outro, como
um novo produto acrescenta valor a uma organizagao empresarial. Entre os objetivos
secundarios analisar e avaliar a sustentabilidade e viabilidade econémica de uma empresa
agropecuaria.

Para tal desenvolvemos o nosso trabalho em duas fases, numa primeira fase é
elaborada uma revisao literaria acerca de outras empresas que utilizaram a criagido de novos
produtos para aumentar o valor da sua empresa, estratégias para desenvolver novos
produtos e estratégias para desenvolver novas areas de negocio, de modo a poder realizar
um enquadramento teérico e conhecer melhor todos os assuntos abordados.

Numa segunda fase ¢ realizada uma analise a situagdo econémica e financeira atual
da empresa, de modo a poder conhecer em que situagao financeira a empresa se encontra, €
analisar a viabilidade econémica da implementac¢dao de um investimento num pomar - kiwis
- de modo a verificar o valor acrescentado a uma empresa agropecuaria em nome

individual.
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Capitulo I - Revisao de literatura:

1.1 - Empreendedorismo e crescimento economico

Vem sendo realcado com o passar dos anos que o crescimento econémico é
influenciado pelo comportamento empreendedor. Hoje em dia a sociedade tem consciéncia
e reconhece que o papel dos empreendedores tem uma importancia significativa na
economia e consequentemente na qualidade de vida de toda a populagio.

As empresas, desta forma, tém relevancia acrescida no que a empreendedorismo e
crescimento diz respeito, ou seja, através do crescimento econdémico das empresas torna-se
possivel o aumento do poder de compra, do grau de independéncia, a diminui¢ao do nivel
de desemprego e igualdade e justica na distribuicao de riqueza. A caréncia de um ambiente
propicio a iniciativa empresarial, as limitagoes financeiras individuais dos potenciais
empreendedores, as exigéncias do papel do empreendedor e os riscos decorrentes de um
novo projeto empresarial continuam no seu conjunto, a constituir um obstaculo ao
aumento da atividade empreendedora, segundo (Monteiro, 2009).

Autonomamente do autor ou da definicio de empreendedorismo, atualmente
parece consensual que empreendedorismo é o conjunto de estudos de fontes de
oportunidade, evolu¢io de oportunidades ou até o processo de descoberta elaborado por
um individuo ou por um conjunto com meta de explorar e avaliar novas oportunidades do
mercado. Desta forma sio geradas e/ou desenvolvidas novas oportunidades que vao fazer
crescer a economia, aumentar o emprego, a produtividade e certamente fertilizar novas
ideias e empreendedores.

Nao podemos afirmar que existe uma ligacdo direta entre o empreendedorismo e o
crescimento econdmico, pois nem sempre a existéncia do empreendedorismo vai gerar
crescimento econémico, porque existem uma série de fatores que certamente podem afetar
esta ligacao de forma negativa ou nula, nomeadamente condi¢cGes pessoais, culturais e
institucionais. Mas podemos afirmar que o empreendedorismo tem influéncia no
crescimento econdémico através da inovagao e da entrada e saida de empresas do mercado.

Segundo (Monteiro, 2009) na conjuntura atual dos negdcios, uma perspetiva
positiva na abordagem das dificuldades empresariais, pode estar na origem da

transformagao das ameagas em oportunidades.
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1.2 - Perfil empreendedor

Apbs a pesquisa bibliografica podemos comprovar que o empreendedorismo bem-
sucedido vai possuir diretamente um papel essencial no crescimento econdémico, no
desenvolvimento do mercado, na diminui¢ao do desemprego e no aumento da inovagao.

Certamente ainda nao foi encontrada uma defini¢do assertiva acerca do perfil do
empreendedor bem-sucedido, mas podemos enumerar fatores que fazem a ligacao entre o
empreendedor e o sucesso, nomeadamente as variaveis demograficas, as caracteristicas
psicoldgicas, as caracteristicas comportamentais ¢ o ambiente governamental. Também
aponta (Monteiro, 2009) que varios fatores tém preponderancia no momento de
empreender, o género, a idade, a etnia, a educagdo, o nivel de rendimentos familiar, pois os
individuos com maiores rendimentos familiares vao estar mais predispostos a investir.

A complexidade dos processos e das tarefas inerentes a criagdo e gestao de novas
organizagoes requer um conjunto de ferramentas e um investimento por parte dos
empreendedores na obtencao de capacidades e competéncias gerais e especificas. A
obten¢do destas ferramentas demonstra-se como uma barreira ao empreendedorismo,
entao os individuos mais capazes vao ser mais suscetiveis de seguir pela via
empreendedora.

Desta forma o perfil do empreendedor de forma ideal deve conter capacidade de
empatia, perseveranca, controlo, determinacao, autoconfianc¢a, proatividade e necessidade
de realizagao. Esta lista de atributos comportamentais sido variaveis essenciais diretamente
ligadas ao éxito que até podem ser treinadas, mas preferencialmente devem ser
caracteristicas do individuo empreendedor.

O controlo interno do empreendedor é relevante pois acreditar que o desempenho
nao depende de fatores externos ou destino, mas sim no controlo pessoal vai ser
determinante nas suas agOes. Desta forma vao acreditar que os resultados sio
consequéncias dos seus atos, das suas caracteristicas e do seu comportamento.

E também importante a atitude do empreendedor face ao risco, pois (Marques,
2014) demonstra que agentes menos avessos ao risco estao dispostos a prescindir de um
ordenado certo por lucros esperados superiores, ou até por condi¢des de trabalho mais
favoraveis. Pois o risco vai refletir o grau de incerteza acerca da perda ou do ganho que o

produto em si tem associado, sendo a diferenga entre a expetativa e a realidade.
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1.3 - Justificagdo e contextualizagdo da introdugio de um novo produto

Os resultados base do modelo de (Marques, 2014) e os testes executados a sua
robustez sugerem que existe uma relacdo positiva entre o nivel de empreendedorismo e o
seu contributo absoluto para a taxa de crescimento do produto, mas também que essa
relagio se torna dubia ao observar os contributos relativos do empreendedorismo.

Partindo da revisao da literatura e de entre os temas analisados (Pinheiro, 2014),
explica como o auditor interno se deve comportar e posicionar na empresa, auxiliando o
mesmo nas suas fungdes e apresentando algumas técnicas e instrumentos a utilizar,
analisando as dificuldades metodolégicas, os pequenos avangos na auditoria e a evolugdo
dos conceitos. O que é em parte o reflexo do trabalho e experiéncia do autor, como
auditor, transmitindo as melhores praticas por si adquiridas.

Vamos tomar em considera¢ao ao longo deste trabalho, o aqui referido, de modo a
ter a posi¢ao mais adequada para com a empresa.

De entre o dito pelo autor ao longo do livro salientamos que “Awditoria interna ¢ uma
Jfungio que deve nascer da vontade clara da administracio da empresa/ organizagio e dos seus acionistas.”

Isto acontece derivado da necessidade e do conhecimento adquirido como a
importancia da auditoria, no sentido de apoiar a empresa no alcance dos objetivos e no
acréscimo de valor para a empresa.

Idealmente, o auditor deve planear a sua auditoria, definir os objetivos e a estratégia
a adotar, sendo este ponto um pré-requisito essencial para o sucesso. Também ¢é fulcral que
o auditor convenca os colaboradores de qual o caminho a seguir ¢ que va fazendo um
acompanhamento das solu¢oes implementadas, de forma a avaliar se estdo a ser positivas
ou se necessitam de alteracGes ou até pequenas correcoes. E importante também avaliar a
eficiéncia da auditoria.

A auditoria interna também pode ser considerada como um processo, ou seja, as
fases que a compoe, os controlos a efetuar, as metodologias e os principios fundamentais
para uma correta auditoria.

Desta forma o passo seguinte para uma correta analise ao projeto aqui apresentado
sera consultar a empresa ¢ conhecer a sua realidade, a situacio verdadeira da mesma, as
suas necessidades e os planos para o futuro de modo a corretamente enquadrar o trabalho
e planificar de acordo a realidade da empresa.

Com a situacdo atual do setor primario no geral e sendo que uma analise
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contabilistica estatica a empresa apenas iria apresentar alguns dos pontos-chave a incidir,
analisar aquilo que pontualmente estd menos bem e aqueles aspetos que podiam ser
melhorados, como, por exemplo, reduzir inventarios ou trabalhar os prazos entre
pagamentos e recebimentos, etc... devemos entao ter em consideragdo que na perspetiva
da empresa as abordagens tradicionais preveem suposi¢cdes privilegiando estabilidade,
rotina e ordem e um novo produto na empresa representa uma mudanga.

Nem sempre acontece desta forma, como podemos especular em (Chia, 2002), pois
a mudanga ¢ intrinseca a agdo humana e com isto existe sempre algum atrito associado. O
que torna este artigo particularmente adequado ao nosso trabalho é que os programas de
mudanga providenciam a melhoria continua e dispoem os recursos para o tornar possivel.

Atendendo ao apresentado, é importante colocar em sintonia todos os atores do
procedimento de mudanga, ou seja, todos os envolvidos na empresa e na implementagao
deste novo produto devem clarificar o caminho a seguir, de forma a atingir claramente as
metas propostas.

Desta forma sera possivel com a execucao deste projeto, o qual oferece uma boa
oportunidade de evolucdo, nio s6 aumentar valor a empresa momentaneamente, mas sim
de forma continua, incitando um processo de melhoria continua que se prolonga pelo
tempo.

Entdo, analisando (Nabais & Nabais, 2011) foi possivel retirar mais algumas ilagoes,
sendo que segundo os autores, a analise econémica e financeira compreende um conjunto
de técnicas que visam o estudo da situagao econdémica e financeira da empresa através da
analise de documentos contabilisticos.

A todos os interessados na empresa, direta ou indiretamente, ¢ importante conhecer
a real situagao da mesma, sendo para isso necessario a aplicagdo de algumas técnicas e
instrumentos para o demonstrar. Os documentos contabilisticos fazem uma demonstragao
estatica, sendo que 0os mesmos sao importantes num contexto normalizado, o que se torna
mais acessivel a sua interpretagao.

Os indicadores e os racios permitem analisar a empresa num ponto de vista a
estudar a evolu¢ao ao longo do tempo, comparando os mesmos indicadores com anos
anteriores ou até comparando com outras empresas do mesmo setor econoémico. Este
método baseia-se no estabelecimento de relagoes entre os dados fornecidos pelo balanco e
pela demonstragao de resultados apos a sua preparacao para analise.

Tendo em consideracao os dois livros anteriormente citados comecga a ser ébvio
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que uma analise estatica a empresa nao sera o melhor caminho a seguir, pois este ira ser
demasiado estatico e preso apenas com os resultados durante um periodo determinado e
sem grandes perspetivas em relagio ao futuro. Com isto, aprofundamos ainda mais a
pesquisa bibliografica de modo a encontrar outras solu¢oes e ideias passiveis de
implementar.

Criar um pomar, ou seja, diversificar a gama de produtos apresentados numa
empresa, para poder aproveitar os recursos existentes na empresa, sendo esta da mesma
area de atuagdo torna-se um ponto interessante de analisar, vendo que tendo mais produtos
podera permitir resistir aos periodos de menor fulgor da atividade principal da empresa e
também aproveitar algum dos recursos, nomeadamente, conhecimento, equipamentos
(maquinaria disponivel) e recursos humanos, existentes na empresa. Assim como explicado
em (Moran, 2014) o que podem ter um impacto significativo nos resultados da empresa.

Partindo deste precedente fomos aprofundar a pesquisa bibliografica, de forma a
conhecer como aumentar valor a uma empresa, de modo a avaliar se este ponto acima
descrito afinal tem algum fundamento.

Segundo o artigo (Dijksterhuis, 2016) quem desenvolve um novo produto e quer
estar na linha da frente da comercializagdo deve compreender as necessidades do
consumidor e criar hoje o produto de amanha. Obviamente isto envolve grandes custos,
mas de futuro ird compensar por ser pioneiro neste desenvolvimento.

O dinheiro gasto a produzir produtos falhados, ultrapassa em largos multiplos o
valor despendido em investiga¢ao, logo devemos procurar criar produtos para se afirmarem
no mercado e ser uma procura ativa dos consumidores.

No artigo anteriormente citado, o autor apresenta cinco pontos, onde afirma que
estas nao sao as unicas possibilidades e nem sdo sempre a solugdo correta, mas que nestes
pontos ele apresenta justificagdo para a diferenca entre a expetativa dos produtores e o
limitado sucesso dos produtos (Pilares, maior foco por parte dos gestores, Livros
cientificos, Qualidade e fobia da Psicologia).

Acerca dos pilares, o autor diz que numa parte das empresas, por existit uma
grande variedade de departamentos e fungdes, se torna complicado existir comunicagao.
Afirma também que, existindo equipas multidisciplinares, hd muita bondade e apatia entre
os membros das mesmas, criando poucas sinergias e apresentando poucos resultados, logo
sera importante adequar os colaboradores as fung¢ées e aos seus departamentos, o que na

teoria parece bastante facil, na pratica é um pouco mais complicado, porque a realidade
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apresenta muitas limitagoes para as organizagoes.

Quando o autor fala acerca de existir um maior foco por parte dos gestores, aborda
que, por vezes, os departamentos de I+D sdo geridos por pessoas do marketing, com
pressoes por langar rapidamente produtos ou com as suas fontes ligadas ao consumidor, e
que nao ¢ a forma mais correta, pois um departamento de I+D deve procurar a causa raiz
da necessidade do produto e nio o que o cliente quer do novo produto. Referindo Henry
Ford que disse que se fosse perguntar aos seus clientes o que desejavam, que “ainda hoje
estaria a criar cavalos mais rapidos em vez de automéveis.”

Ao abordar o problema dos livros cientificos o autor diz que os responsaveis das
empresas, quando procuram por produtos novos ou inovagdes usando como base a
literatura existente, vao pensar sempre com o foco nos comentarios existentes e nos
produtos existentes, mas para ter sucesso, os investigadores, devem criar hoje o produto de
amanha, o que pode ser dispendioso, mas que rapidamente se vai pagar a si proprio.

Muitas vezes, nos departamentos de investigacao, ouve-se que ¢ necessario criar
produtos de qualidade, porque os consumidores os vio comprar. Aqui a referéncia de
qualidade é considerada intrinseca ao produto, como se fosse uma caracteristica do mesmo,
o que ¢ errado.

Se um produto vende constantemente é porque tem qualidade, quando o mesmo
perde vendas e, segundo os estudos, cumpre todos os padroes de qualidade, os testes estio
errados e o produto deve adequar-se ao mercado. Entio os parametros de qualidade tém
de ser constantemente revistos e adaptados ao mercado, para refletir a qualidade do
presente e nao do passado.

Quando se fala em fobia da Psicologia, o autor quet-se referir que os altos gestores
dos departamentos de I+D deviam ter formagdo nas ciéncias comportamentais, de modo a
prever a experiéncia subjetiva dos consumidores para com os novos produtos. Desta
forma, os responsaveis iriam, de certa forma, conhecer melhor os futuros consumidores e
analisar a viabilidade dos novos produtos.

Obviamente nao ¢ acessivel ter colaboradores adequados a todas as func¢des que
exercem, nem ¢ possivel e viavel estar constantemente a formar os colaboradores de modo
a preencher todas as lacunas apresentadas pela organizacao.

De forma ideal, todos os colaboradores devem ser multifacetados, e, seguindo o
apresentado pelo autor, um responsavel de um departamento I+D deve ter conhecimentos

em gestdo para gerir o departamento, em marketing para poder adequar os produtos ao

Pagina 19
Bartolomeu Franco



£ g O

=2 1 iNsTiTUTO POLITECNICO ! Instituto Politécnic

DE BRAGANCA FOTICHEOBOPT) e Viana do Castelo
mercado, de psicologia para adequar os produtos aos consumidores e prever as suas
reagoes, de informatica de modo a poder otimizar os processos de desenvolvimento, de
mecanica para otimizar os processos de fabricacdo, de sociologia para gerir 0s recursos
humanos disponiveis de forma justa e por ai adiante.

Deste modo, a complexidade dos estudos efetuados em (Aida Alvarado, 2014)
tendem a demonstrar que a atividade agricola é especialmente relevante por ser uma
atividade geradora de alimentos e por ter uma grande tendéncia de utilizagao dos recursos
naturais. B importante ter em consideragio a responsabilidade social e ambiental da
empresa e dos seus colaboradores. Temos de ter também conhecimento se a quantia
monetaria paga aos colaboradores é suficiente para fazer face aos encargos fixos dos
trabalhadores e qual a sua situagao socioeconémica.

E fundamental ressaltar que a andlise dos diversos resultados apontam que para um
colaborador ser eficiente nas tarefas que realiza e para que o mesmo contribua de forma
positiva para o crescimento sustentavel da empresa, ¢ necessario que 0 mesmo se encontre
motivado no seu local de trabalho. Cresce desta forma a importancia de conhecer a
situagdo socioeconémica dos colaboradores e do mercado em geral, para desta forma
conhecer se as suas necessidades bdsicas se encontram garantidas e se a organizacao
transmite alguma estabilidade econémica a médio e longo prazo.

Neste manual (Fenwick, 2004, 2* edition), os autores apresentam varias ferramentas
que auxiliam o futuro gestor ao longo da sua carreira, entre estas ferramentas é de destacar
algum formulario baseado em situagoes reais do dia-a-dia que permite ao gestor ter mais

sucesso durante o tempo de vida da empresa.
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1.4 - Instrumentos de gestao

O projeto de investimento, que ao longo deste trabalho vamos analisar, ndo se fica
apenas pelo primeiro ano e pelo investimento, sendo que temos em conta a evolu¢iao da
empresa até a0 ano cruzeiro, ano em que a mesma deve apresentar alguma estabilidade no
mercado e de funcionamento.

Desta forma demonstramos que é necessario ao gestor da empresa possuir algumas
ferramentas que o auxiliem no seu trabalho diario, com vista a rentabilidade do
investimento, como ja referido anteriormente.

E certo que quanto maior for o conhecimento dos colaboradores de uma empresa,
maior é a probabilidade dessa empresa ter sucesso nas suas tarefas e produtos.

Entdo analisando o artigo (Eun-Teak Oh, 2015), onde os autores fazem um estudo
de caso acerca da industria de criagdo de ferramentas em Taiwan (a qual foi considerada a
sexta maior produtora e quarta maior exportadora em 2012 em todo o mundo), os autores
apontam que os estudos mais recentes de mercado indicam que o Marketing industrial tem
alterado o seu foco do produto para o servico, ou seja, sugerem que o maior valor e fonte
de competitividade dos fornecedores resulta de fornecer aos clientes ferramentas que
auxiliem os consumidores a criar valor no uso dos produtos.

Caso um fornecedor consiga detetar uma necessidade de um cliente com
antecedéncia, esta possibilidade de criar valor junto do consumidor pode fazer do
fornecedor um lider de mercado.

Podemos apresentar dois tipos de valor para o consumidor, o primeiro ¢ o valor
atribuido pela funcionalidade do produto e o segundo ¢ baseado na capacidade do produto
resolver as necessidades do consumidor.

Algumas justificagdes apontam que para um fornecedor criar valor ao seu produto,
deve conhecer o consumidor e adequar o produto o mais possivel as suas necessidades. De
forma ideal o consumidor deve participar no processo de criagao, de modo a que o mesmo
seja 0 mais aproximado das suas necessidades.

No passado os fornecedores despenderam maiores quantidades de dinheiro a
comunicar com os consumidores, para modificar os produtos. Entao os fornecedores que
estao dispostos a aceitar as necessidades personalizadas dos seus clientes, tém a
oportunidade de conhecer mais profundamente os mesmos, formando uma base mais

solida que lhes vai permitir servir melhor os consumidores, beneficiando do acumular de
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experiencia. “Customer value is the source of suppliers”, ou seja, conhecer as necessidades dos
consumidores e criar valor junto dos mesmos, esta pode ser a fonte de rendimento dos
fornecedores.

Aqui podemos completar que para criar valor na organizac¢ao, devemos adaptar os
produtos fornecidos as necessidades dos consumidores e fazer todos os esforcos por
personalizar ao maximo os produtos de acordo aos consumidores.

Adaptar os produtos aos consumidores e fazer com que os produtos preencham as
suas necessidades, nido significa produzir os produtos de acordo aos consumidores, mas
compreender quais sao as necessidades e desta forma criar um produto que va de encontro
a solugao da causa raiz da existéncia da necessidade do produto para o consumidor.

Desta forma ¢é importante analisar (Dupont, 2009), pois a complexidade dos
estudos efetuados pelo autor, contribuem para o correto lancamento de novos produtos
num ambiente competitivo. Com os fracassos nos langamentos de muitos produtos a que
se assiste, podemos comprovar que a tarefa de desenvolver e lancar um novo produto é
mais complexa do que a partida demonstra ser. No seu livro, o autor demonstra aqueles
que para si sao os melhores métodos para desenvolver um produto e para posteriormente o
langar com sucesso.

De facto, o incentivo ao avango tecnolégico e o investimento em marketing
apresentam-se como fatores determinantes de sucesso, pois como o autor demonstra, nao é
suficiente desenvolver um bom produto, é necessario saber posicionar no mercado e
utilizar as técnicas de marketing mais adequadas, as quais cumprem um papel essencial
como fatores de sucesso do novo produto e consequentemente da empresa.

Desta forma ¢é importante lembrar (Oliver, 2007), pois é relevante conhecer as
ferramentas necessarias para uma correta avaliagio do projeto e do investimento, para
garantir a saude financeira da empresa. Nao chega apenas ver que vamos investir uma certa
quantia e que o mesmo valor vai ser gerado em fluxo de caixa ao fim de alguns anos, uma
avaliagao de viabilidade de um projeto ¢ algo um pouco mais complexo e é necessario ter
em conta varias ferramentas e varios conhecimentos por parte do auditor.

Sio entdo apresentadas duas ferramentas para a roda de criagao de valor em (Lages,
2016), DIANA que permite ter uma visao cirurgica de como resolver os problemas e
TIAGO que ¢ a ferramenta utilizada para desenvolver a solu¢io para um problema
especifico e suporta a implementa¢ao do método DIANA.

No mundo de paradoxos e de mercados globais, nio podemos pensar apenas
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dentro da caixa e fora da caixa, é necessario pensar também “sem caixas”.

Entdo, descreve que o VCW (Value Creation Wheel) serve especificamente para
ultrapassar os grandes desafios de aumento de receitas e aquisicio de novos clientes. Esta
nao ¢ outra ferramenta competitiva, mas uma ferramenta que redine varios parceiros para a
solu¢io de problemas e desafios. Para funcionar deve integrar varios niveis de
colaboradores da empresa e criar situagdes win-win para todos. Segundo o autor, a maior
vantagem de implementar estas ferramentas é que todos os parceiros adicionam valor a
resolucdo de problemas/desafios. Uma das metas do VCW ¢ ajudar a criar uma visio de
criagao de valor, sendo capaz de alinhar colaboradores com diferentes mentalidades e
ideias.

Com isto queremos focar que é necessario compreender os consumidores e desta
forma criar valor de forma correta, entdo surge a questao, o que é valor? Deste modo
expandimos um pouco mais a pesquisa bibliografica, de forma a responder a esta questao

de forma coerente.
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1.5 - O conceito de valor

Considerando (Oliveira, Gomes, & Cardoso, 2009) “valor econémico denomina-se
valor agregado, como a percecio do cliente final em relagio a um bem (produto e/ou
servico) para atender a suas necessidades, considerando o binémio beneficio-custo, em
compara¢ao com um bem disponivel de igual natureza pelo concorrente e que justifica a
sua diferenca percetivel na hora da escolha da compra e do consumo.”

Também nos dias correntes para uma empresa se manter competitiva tem de criar
valor nos seus produtos, processo este que pode ser elaborado de diferentes formas. Para
isso as organizagdes tem de ser ageis, flexiveis e criativas na procura das suas vantagens
competitivas. Para conseguir atingir estes objetivos as empresas tém de ser capazes de criar
valor aos seus produtos.

As empresas de sucesso sdo aquelas que conseguem atingir estes objetivos através
da customizagdo em massa, ou seja, produzir produtos personalizados para massas, tendo
um produto ou servico personalizado pelo proprio cliente, que logo atendera melhor as
suas necessidades.

Do mesmo modo que (Moran, 2014) apresenta um estudo para a inddstria
farmacéutica, o por si preconizado aplica-se para a industria no geral, pois segundo ele o
desenvolvimento de novos produtos é considerado uma atividade crucial para que as
empresas possam sobreviver num meio ambiente de rapidas alteragdes e mudanca, tanto
nas necessidades dos consumidores como nas alteragdes da tecnologia.

Um competidor que nio esteja preparado para a mudanga e para inovar, nao tera a
capacidade para perdurar no tempo, pois as organizacdes tém de ter a capacidade de inovar
e de apresentar produtos com fatores de diferenciacio que possibilitem ser um recurso
mais valioso perante a concorréncia.

Entio o desenvolvimento de novos produtos é uma atividade crucial para o
crescimento e prosperidade das empresas. As empresas tém de ter a capacidade de langar
novos produtos com rapidez e flexibilidade, indo de encontro as necessidades dos
consumidores.

Posto isto e concluindo que ¢ fundamental criar valor nos produtos junto do
consumidor, ¢ importante conhecer realmente como aumentar valor a uma empresa. Entao
segundo (Lee, 2001) existem 10 pontos-chave a ter em aten¢ao para aumentar valor a uma

empresa, mas o autor destaca a gestao baseada na procura, ou seja, adequar os produtos as
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necessidades dos seus clientes.

Neste artigo, o autor destaca ainda dois exemplos praticos, de duas empresas de
sucesso, a Seven-Eleven Japan, uma empresa de sucesso Japonesa, que distribui lucros aos
seus acionistas num valor superior dez vezes ao indice bolsista do Japao. Os seus pontos
fortes sio os diversificados pontos de venda, utilizacio dos dados demograficos dos
clientes e do mercado, a introdu¢ao de novos produtos e o preco.

O segundo exemplo recal sobre a gigante Zara, uma empresa téxtil Espanhola que
desde 1990 tem crescido continuamente cerca de 20%, sendo que se tornou lider e
referéncia entre os seus concorrentes. O seu sucesso prende-se com a margem de 10% que
¢ das maiores entre todos os concorrentes, € mais uma vez (assim como a empresa
Japonesa) esta faz um uso extensivo das vendas, dos dados demograficos para com isto
colocar sucessivamente novos produtos no mercado semanalmente, estimando-se que

introduz cerca de 12.000 produtos novos por ano no mercado.

“Assim, as diversas investigacdes realizadas desde o inicio da década de oitenta
fazem referéncia a este fenémeno. Por exemplo, Booz, Allen e Hamilton (1982)
ap6s a analise de 700 empresas (60% das quais foram empresas industriais),
concluem que 28% do crescimento dessas empresas, nos cinco anos anteriores a
realizagdo do estudo, é gerado pela comercializagio de novos produtos. Em
investigacOes similares, Tushman e Nadler (19806) referem que 35% dos lucros das
empresas analisadas resultam de produtos com menos de dez anos, e Wind e
Mahajan (1997) referem que 25% das vendas das empresas consideradas resultam
de produtos introduzidos no mercado nos ultimos trés anos. Estes valores disparam
nos sectores de alta tecnologia, onde os fatores competitivos referidos sio mais
extremos. Num outro estudo, Loch, Stein e Terweisch (19906) fazem referéncia ao
facto de que na industria eletrénica 90% da faturagiao provém de produtos que tém

menos de cinco anos”, (Nunes, 2004).

Também se pode dizer que a competitividade empresarial é um ponto-chave, pois,
advém da capacidade da empresa em maximizar os seus pontos fortes, criando valor aos
seus produtos e consequentemente a empresa, relacionando também os recursos com os
seus rendimentos proporcionados.

(Adam Lindgreen, 2011) Visa apresentar uma analise acerca do “valor”,; produzido,
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criado ou entregue por empresas € comerciantes industriais.

Analise de valor no campo da engenharia significa oferecer ao consumidor o maior
valor pelo menor preco, para desta forma a organizagdo poder permanecer competitiva.
Também alguns investigadores procuram classificar os consumidores, pelo seu estilo de
vida, preferéncias crengas e valores, de modo a compreender como certos atributos dos
produtos transmitem valor para os consumidores.

No campo economico, alguns clientes apresentam um valor superior a outros e o
valor econémico dos clientes é uma proposi¢ao do processo de criagdo de valor, ou seja, 0s
clientes s6 se tornam valiosos para a empresa se a empresa tiver algo de valor para lhes
oferecer e por outro lado a manutencao de clientes ndo rentaveis destr6i valor. Entdo,
vantagem competitiva vem da capacidade de um fornecedor criar um produto com maior
valor percetivel que a concorréncia.

Outra defini¢ao argumenta que o valor do produto reflete o desejo do cliente em
obter o produto, e que depende das caracteristicas do produto e do seu desempenho.

Uma outra defende que valor é a quantia monetaria paga pelos varios beneficios
que o produto acarreta (produto somada com o apoio ao cliente somado com a estética do
produto, somada com a satisfagdo, entre outros), sendo que valor e pre¢o siao
independentes sendo que a diferenga tende a ser o incentivo do cliente em adquirir o
produto.

Um ponto importante para o aumento de rentabilidade apresenta-se com a
capacidade de combinar os produtos com outros bens ou servicos, aumentando assim o
valor percetivel dos seus produtos.

Para a industria é necessario compreender a relagao fornecedor-cliente, uma vez
que o campo de clientes ¢ distinto entre a inddstria e empresas locais. O que por vezes se
sucede ¢ que produtores poderosos criam valor aos seus produtos agrupando os seus
proprios fornecedores em relagdes de parceria. O que também lhes cria uma reagdo que se
torna numa seguranca de existir fornecimento a nivel de mercado global, ou seja, ao terem
estas parcerias com os fornecedores, as empresas garantem que vao sempre ter esses
fornecedores disponiveis.

E importante ter em consideracio o apresentado por (Mulotte, 2009), pois através
deste estudo ¢é possivel findar que o desenvolvimento interno de novos produtos
apresenta-se como a forma mais eficaz de fazer crescer uma empresa de forma sustentavel.

Se a mesma procura possuir uma forte posicio competitiva dentro do mercado,

Pagina 26
Bartolomeu Franco



@y . g O

2> 1 instiTuto pouTECNICO ! e Instituto Politécnico
DE BRAGANCA POLTECMCBDOPEETD  de Viana do Castelo

tem de estudar qual a melhor estratégia para o lancamento de novos produtos, pois essa
estratégia tem um impacto direto na durabilidade e no sucesso da empresa, de modo a
prosperar de forma sustentavel no setor onde esta inserida.

As empresas que nao conseguem desenvolver novos produtos autonomamente nao
conseguem manter uma forte posicio competitiva. Por outro lado, aquelas que conseguem
prosperar de forma sustentavel nos seus setores de atividade sao aquelas que tém
capacidade de desenvolver e langar continuamente produtos inovadores.

A gestdo de recursos determina a extensao do poder relacional, porque analisa as
habilidades de uma empresa parceira em criar e fornecer valor em conjunto com o parceiro,
o que leva a que os parceiros com maiores capacidades vao ser aqueles que vao ter maior
poder de mercado.

Entio os recursos sio fundamentais para a criagdo de valor baseado no
desenvolvimento de vantagens competitivas. Contudo a mera posse de recursos ¢ apenas o
principio, entao os responsaveis das empresas (ou do departamento de marketing) devem
saber acumular, combinar e explorar os seus recursos de base, de modo a criar valor.

A agregacao pode também permitir a criacio de valor. Ao integrar recursos
disponiveis, os gestores podem melhorar, estender e criar competéncias que resultam em
novas solucoes a serem criadas e em inovagoes a ser desenvolvidas.

Os autores em (Francisco-José Cossio-Silva, 2015), argumentam que o0s
consumidores leais permitem atingir o sucesso nas organizagoes, porque os custos de lidar
com consumidores leais é menor que o de atrair novos clientes. Consumidores leais
também estao dispostos a pagar mais por produtos e servicos e ainda recomendam os
servicos para outros potenciais clientes.

Os autores estudaram, através de questionarios, trés ideias. Primeiro se a criagao de
valor junto dos consumidores afeta a sua intencdo de continuar leais. Depois, se a
participagao do consumidor na criagdo de valor afeta a sua lealdade. E por fim conhecer se
a atitude de lealdade tem efeito sobre o comportamento de lealdade.

Segundo a literatura consultada, existem dois tipos de lealdade: comportamental e
de atitude. Ou seja, do ponto de vista comportamental lealdade é uma forma de se
comportar e repetir uma compra ¢ um indicador de lealdade.

As suas conclusdes apontam que existe uma relacao entre a criagao de valor dos
produtos e a lealdade dos consumidores. Que a intengdo acerca do comportamento no

passado determina parte dos comportamentos efetivos no futuro.
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Podemos retirar alguns pressupostos, que valor pode ter varias defini¢oes, mas de
forma convencional podemos dizer que é a importancia que o consumidor atribui a um
determinado produto ou servigo, mas da 6tica da empresa que estamos a estudar, o valor
que procuramos serda monetario, sendo que se prende mais com a lealdade dos
consumidores, determinando que existe procura constante para os produtos fornecidos,
sendo que para isso é importante integrar os consumidores no processo produtivo e
personalizar o maximo o produto de acordo com as necessidades dos consumidores.

Para criar valor e para ter sucesso, analisamos também que é importante conhecer o
consumidor, para desta forma antever as suas necessidades e compreender o mesmo, de
forma a antever a sua reagdao para com o produto.

E importante conhecer a causa raiz da necessidade do produto, para criar produtos
que preencham essa necessidade e desta forma estar na linha da frente do mercado, com
produtos criativos e inovadores.

Outro dos fatores apresentados ¢ a grande variedade de produtos e consequente
apresentacao constante de novidades perante os consumidores, esta condi¢ao que se tem
demonstrado como um dos fatores de sucesso, junto com a diferenciagdo e conhecimento
acerca do consumidor.

Analisando todos estes pontos anteriormente apresentados e enquadrando com a
empresa em estudo, o que podemos corretamente ajustar para aumentar ou criar valor sera
a implementacao de novos produtos, sendo que ¢ importante que estes estejam de acordo
com as necessidades dos consumidores.

Nao quer com isto afirmar que por implementar varios produtos, vamos ter
melhores resultados do que por implementar apenas um, mas como o autor demonstra,
uma segunda atividade pode se apresentar como uma mais-valia e que pode complementar

a empresa e sustentar um crescimento econdémico.
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1.6 - Literatura agricola

Podemos real¢ar que no seguimento do que vimos analisando neste trabalho, uma
empresa deve procurar oferecer varios produtos e/ou servicos aos seus consumidores.

O trabalho de investigacio de (Lasa, 2016) apresenta um estudo de viabilidade
econémica de uma pequena exploragao onde a principal atividade é o cultivo de hortaligas.

As informagdes aqui apresentadas apontam que ¢ importante estudar a
implementagiao de varios produtos a quando da implementacio de um novo para deste
grupo de produtos escolher entdo o que se demonstre como mais enquadrado com as
exigencias da empresa.

Segundo (Sierra & Fernandez, 2012) e pelo demonstrado no seu estudo, existe
interesse por parte da populacio em geral em conservar e preservar o meio ambiente e o
ecossistema. A agricultura biolégica se demonstra como uma mais-valia em busca destes
fins.

A nivel energético a agricultura bioldgica apresenta algumas vantagens em rela¢do a
agricultura convencional, pois diminui a utilizacio de combustiveis fosseis, petréleo,
fertilizantes e pesticidas sintéticos. Também aumenta a utilizagiao de elementos préprios do
ecossistema, o que fortalece a relagdo entre as pessoas e o ecossistema.

Desta forma este trabalho oferece uma boa oportunidade de verificagao da
instalacao ou da implementagao de uma agricultura biolégica, o que acarreta a necessidade
da existéncia de conhecimento destas boas praticas de trabalho. Nunca ¢ demais insistir que
nao sendo possivel aplicar uma agricultura biologica na exploragdo é importante ter em
consideracao o desenvolvimento de formas distintas de atuagao, de forma a aplicar parte
destas boas praticas de trabalho com vista a preservar e conservar o meio ambiente e o
ecossistema.

Estes devem procurar ser personalizados sendo que devem manter uma aceitavel
margem de lucro e de forma ideal devem conciliar os recursos existentes da empresa, de
forma a reduzir o investimento, reduzindo a taxa de esfor¢o necessitia para a sua
implementagao.

Com a analise de (Santacruz, 2011) permitiu conhecer um trabalho equivalente ao
elaborado por nos, ficando a conhecer os pontos-chave destacados pelo autor, sendo que a
mesma se focou em analisar as necessidades e expetativas do mercado utilizando as

variaveis qualitativas relativas ao conhecimento dos consumidores.
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Através deste estudo primeiro adquiriu-se a informagao acerca das necessidades do
mercado e posteriormente fez-se a analise de viabilidade da inser¢ao de um novo produto,
indo com este de encontro as necessidades apresentadas pelo mercado através do
conhecimento dos consumidores.

E importante conhecer e utilizar estratégias de marketing, conseguindo desta forma
que os produtos apresentem fatores diferenciadores, originando assim produtos que
apresentam um valor acrescentado.

No livro (Centro Municipal de Empresas, 2013) sio apresentados uma série de
dados relevantes que auxiliam na analise de viabilidade econémica de uma ideia e apoiam
na elabora¢do de um plano de negbcios para a empresa.

De todas as formas, um estudo de viabilidade é uma previsdao, logo tem de ser
analisado como uma aproximac¢ao do que futuramente podera ser realidade, entio toda a
informac¢ao nio deve ser entendida como definitiva, porque existem muitas variaveis e
fatores que podem condicionar os resultados. Combinando desta forma a pesquisa
bibliografica com a visaio da empresa, um pomar apresenta-se como uma solu¢ao que
aparenta ter alguma viabilidade.

Para elaborar um estudo de viabilidade também ¢é importante ter um plano de
nego6cios (D'Youville). Desta forma, apés a metodizagio da ideia e da estruturacio do
modelo de negbcio, é muito importante definirmos com detalhe toda a informacio
reunimos ao longo do trabalho. O plano de negdcios sera entao o documento em que se
apresenta a empresa, ou seja, uma carta de apresentagao diante de potenciais financiadores,
fornecedores, investidores, clientes e outras instituicoes.

Internamente, o Plano de Negdcios devera servir para que os investidores reflitam
sobre a sua ideia e o0 modelo de negocio escolhido e a estrutura com coeréncia, avaliando

todas as possibilidades do investimento.
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Capitulo II - Analise empirica: Estudo de caso

2.1- A empresa

Posto o anteriormente analisado, vamos verificar se é possivel através da
implementa¢do de um pomar de kiwis criar valor na empresa selecionada. O negocio sera
centrado na produgao de kiwis, sendo que neste momento a empresa possui cerca de 13
hectares de terreno repartido por varias parcelas. A empresa sera sediada na freguesia de
Fontao, Concelho de Ponte de Lima e distrito de Viana do Castelo. A empresa sera
constituida de acordo o descrito na Erro! A origem da referéncia nao foi encontrada.
Figura 1 abaixo, ou seja, pelo gerente responsavel pelas fungdes financeiras, econémicas
planeamento e controlo e organizacio e administracido, e por mais dois colaboradores,
sendo que um colaborador responsavel pelo manuseamento das maquinas agricolas, pelos
trabalhos de armazenagem e gestio dos inventarios, reparagdo e manutencao das
instalagoes e de todos os equipamentos. O segundo colaborador é responsavel por toda a
gestao e aplicacdo dos produtos fitofarmacéuticos, pela poda dos kiwis, pela manutengao e

limpeza do terreno e por todos os transportes necessarios dentro da exploragio.

N
/ > Gestor ’ >
Planeamento Administragdo
Colaborador 1 Colaborador 2
) -4 ) -4
e’ N
Manuseamento Produtos fito-
das maquinas farmaceuticos
V) S
Trabalhos de
Poda
armazenagem
)
O
Reparagdo das Limpeza do
instalagBes terreno
O
Rep..aragao dos Transportes
equipamentos
)

Figura 1 - Organograma dos recursos humanos
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A empresa sera constituinte da Coopalima (Cooperativa Agricola de Agricultores
do Vale do Minho), tendo como objetivo tomar parte ativa na sua gestido, evolucdo e
perspetivas de crescimento.

Esta empresa quer-se assumir como pioneira na aplicagdo de algumas técnicas
inovadoras de cultivo e tratamento de solos, pelo que também procura a melhoria continua
nos processos de cultura de kiwis. Quer em linha com esta missao implementar o maximo
de técnicas de agricultura bioldgica quanto se demonstrem possiveis para este tipo de
cultura. Tem também como objetivo procurar constantemente a melhoria continua e
demonstrar um plano ativo de crescimento, aumento de produgdo e procura por novas

areas de investimento.

2.1.1 — Missao

Atuar com profissionalismo, inovagao, empreendedorismo e respeito, pelo meio

ambiente e pelos consumidores.

2.1.2 — Visao

Num cenario de constante evolucdo, ser uma empresa sustentivel, viavel e
inovadora. Procurar ser uma empresa de referéncia no setor adaptada as constantes

necessidades do mercado e com isso crescer de forma sustentavel.

2.1.3 — Valores

Honestidade;
Inovacao;
Etica;

Respeito.

2.1.4 — Localizacao

O pomar de kiwis ira ser implementado num terreno de seis hectares (ja adquirido)

pela empresa, localizado na freguesia de Fontao, concelho de Ponte de Lima e distrito de
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Viana do Castelo.
A plantagdo de kiwis ird ser compreendida entre a area destacada a vermelho na

Figura 2 abaixo apresentada.

Figura 2 - Localizagdo da plantagdo dos kiwis

Desta forma pretende-se instalar uma producio de kiwis em 5,5ha dos 6,00ha
disponiveis nesta explora¢do. A restante area sera ocupada com assento de lavoura, area
social e caminhos de acesso e movimentagdo dentro da exploracio. Ainda na area
destacada a amarelo na Figura 2 vamos instalar também o escritério e o armazém,

necessarios para o correto funcionamento da empresa.
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2.2 - Pesquisa Empirica

A pesquisa empirica sera a procura e analise de dados que fundamentem a aplicagdo
da pesquisa bibliografica anteriormente efetuada. . importante conhecer todas as varidveis
que tém influéncia na organizag¢do e no investimento que procuramos estudar a viabilidade.

Procuramos através de experiéncias e de conhecimentos comuns caracterizar o
investimento, procurando quantificar todos os investimentos necessarios, todos os
produtos que terdo de ser consumidos e todo o trabalho que tera de ser realizado, de modo
a poder chegar a conclusoes validas e realistas.

Vamos expor uma caracterizagao do mercado, da concorréncia e das oportunidades
existentes, de modo a posicionar corretamente a nossa empresa € a prever com maior
exatidao a realidade futura que vamos enfrentar.

Depois, considerando a analise SWOT e PEST, ficamos a conhecer as variaveis
ambientais que tém interagdo com a empresa, assim como os fatores intrinsecos da

empresa e do setor de mercado podem influenciar o investimento.
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2.3 — Andlise do mercado

Para corretamente situar a nossa empresa, para a posicionar de acordo as
necessidades do mercado e enfrentar de forma correta todas as dificuldades inerentes ao
crescimento e implementacao inicial fizemos uma pequena analise do mercado.

A andlise externa apresenta-se como uma necessidade para desta forma identificar
elementos provenientes do mercado e de todo o meio envolvente para desta forma apontar
as perspetivas de evolugao do mercado, as dificuldades que se podem encontrar dentro do
setor, as oportunidades, as ameagas € 0s riscos.

Como atualmente é possivel para os produtores conseguir garantir o escoamento de
toda a producio para o PAM (Producido e Distribuicio Horticola do Litoral, L.da.),
podemos classificar que o mercado e o meio envolvente se apresenta apenas como uma

oportunidade que as barreiras para o projeto sao mais intrinsecas do que extrinsecas.

2.3.1 - 5 Forcas de Porter

Para corretamente adaptar a nossa empresa ao meio envolvente e a constante
evolugido é necessario compreender os elementos com impacto direto na nossa empresa,
sejam eles fornecedores, clientes, concorrentes, ou até mesmo a comunidade envolvente.

Seguindo o modelo criado por Porter, ferramenta esta que nos permite analisar o
ambiente externo e quantificar a competitividade e atratividade da empresa, de acordo com
a Figura 3 abaixo, que analisa a competi¢ao entre empresas.

Desta forma é importante tomar decisdes estratégicas, ou seja, como para a nossa
empresa garantimos através do PAM todo o escoamento da produgio, é importante
desenvolver esta parceria e garantir que a mesma se perlonga pelo tempo de vida util do
pomar de kiwis.

Estamos a controlar trés forcas importantes do modelo de Porter, o poder dos
fornecedores, o poder dos clientes ¢ em parte a rivalidade entre concorrentes. Sendo que
também para controlar o poder dos fornecedores, é inten¢ao da nossa empresa tomar parte
ativa na Coopalima (Cooperativa Agricola dos Agricultores do Vale do Lima), sendo que

pode ser fornecedor tnico apesar de existirem bastantes fornecedores no mercado.
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Figura 3 - 5 Forgas de Porter

Ainda assim é importante também prever o potencial de novas entradas e a pressao
dos produtos substitutos, sendo que estas duas for¢as também podem ser refletidas em
alguma rivalidade com empresas concorrentes.

E muito pertinente para a nossa empresa ser inovadora e empreendedora, e
procurar novas técnicas para potenciar e incrementar os lucros e também de novos
produtos.

Neste momento o mercado dos kiwis demonstra-se oportuno para explorar novas
variedades de kiwi. Para combater estas forcas ¢ interessante para a nossa empresa fazer

plantagao de alguns pés de algumas destas novas tendéncias do mercado, nomeadamente o
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kiwi bebé, kiwis amarelos ou de polpa encarnada e assim ficar a conhecer quais apresentam

melhores resultados e de futuro podem ser cultivados também pela nossa empresa.

2.3.2 - Marketing mix

O marketing mix consiste na analise interna da empresa e de um grupo de fatores
manipuldveis que assim podem ter impacto na procura pelos seus produtos, fazendo com
que se consiga aumentar o volume de negdcio e atingir as metas tracadas pela empresa.

O marketing mix trata essencialmente de um conjunto de fatores conhecidos como
os 4Ps, que sao um agrupamento dos pontos de interesse da empresa, nomeadamente
Produto, Preco, Praca e Promocao.

Para a nossa empresa o Produto ¢ o kiwi da variedade “Erica”, sendo que como
anteriormente apresentado devemos ter em consideragao a possibilidade de explorar outras
variedades.

Também, ao longo deste trabalho, tem sido possivel verificar que acrescenta valor a
empresa possuir varios produtos, pelo que para além de novas variedades de kiwi, deve a
empresa considerar a possibilidade de novos produtos, distintos do kiwi.

O Prego do kiwi para a venda segundo consulta dos mercados de produgao em

http://www.gpp.pt/sima.html (Gabinete de Planeamento, Politicas e administracao Geral)
o kiwi tem um preco frequente de 1,10€/kg, e como anteriormente citado vamos celebrar
uma parceria com a PAM, este ndo pode ser manipulado.
A Praga, ou seja, a distribuicio do nosso produto vai ser, como dito no ponto
anterior, através da empresa PAM, Producio e Distribuicao Horticola do Litoral Lda.
Deste modo, de momento, nao é necessario investir em Promogao, ponto este que

se demonstra também como muito importante na vida de uma empresa.
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2.4 - Anélise PEST

Através da analise PEST efetua-se um estudo das varidveis ambientais decorrentes
da existéncia em sociedade, nomeadamente a nivel politico, econémico, sociocultural e

tecnologico que diretas ou indiretamente afetam a organizagio.

Fatores Econémicos
Fatores Politicos - Crise econémica
- Prego controlado - Crescimento econémico
- Apoios para a agricultua - Produto nacional bruto (PNB)

- Estabilidade Governamental - Taxa de inflagao

Fatores Sociais

- Distribuicao da riqueza Fatores Tecnoldgico

- Demografia - Tipo de maquinaria

- Alteragdes no estilo de vida - Acompanhamento da
- Educacio evolugdo técnoldgica

- Tipo de consumo

A 4

Figura 4 - Analise PEST

Através desta analise na Figura 4 acima, podemos ver que existem varidvels que
condicionam o desenvolvimento da empresa e deste produto em particular, podemos
também ver que existe algum risco neste investimento, mas que O fisco nao ¢ apenas
negativo, também pode ser positivo, por exemplo, com a diminui¢ao da crise econémica
atual, pode aumentar a procura do kiwi, ou até mesmo com a alteragdo do estilo de vida
dos consumidores, tornando-se estes mais saudaveis e procurando por produtos que sio

benéficos a sua satude.
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Através da analise SWOT ¢ possivel avaliar os pontos fortes, pontos fracos,

oportunidades e ameagas envolvidas num projeto ou num negocio. A analise SWOT pode

ser aplicada num produto, lugar, industria ou pessoa. Esta analise consiste em especificar o

objetivo do projeto e identificar fatores internos e externos, sejam eles favoraveis ou

desfavoraveis, relativamente ao cumprimento do objetivo anteriormente identificado.

Forcas Fraquezas
* Precos justos (equivalentes aos - Equipa inexperiente
concorrentes)
® Boa margem de lucro
e Conhecimento do processo produtivo
* Mao-de-obra gratuita
e Maquinaria gratuita

- Empresa desconhecida
- Produto desconhecido

- Produto pouco diferenciado

Ameacas Oportunidades

- Concorrentes com estabilidade - Escoamento do kiwi

- Instabilidade do mercado - Peso das exportacdes

- Pouca procura - Pregos competitivos

Figura 5 - Analise SWOT

Transversalmente a analise SWO'T apresentada na Figura 5 acima, podemos antever

que o investimento se apresenta como interessante, mas que deve ser muito bem analisado,

tendo em consideragdo todos os custos inerentes e todas as despesas do ciclo de

exploragao.

Desta forma se existir a possibilidade de implementar este projeto numa empresa ja

existente podemos ter a oportunidade de aproveitar os recursos (recursos humanos e

Bartolomeu Franco
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maquinaria) ja existentes e fazer deste ponto uma forga.

Da mesma forma, a garantia por parte do PAM de escoamento de 100% da
producdo é uma grande oportunidade pois garante escoamento do nosso produto e isso
transmite estabilidade para a empresa.

Como fraqueza, independentemente de este projeto ser realizado numa empresa ja
existente ou numa nova, o produto sera sempre NOVO para OS Operarios, 0 que sera

desconhecido para os operadores, o que nos leva a classificar a equipa como inexperiente

com ele.
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Capitulo III - Plantagdao de pomar de kiwis

Como se pode analisar da pesquisa bibliografica, uma das formas de uma empresa
criar/ aumentar valor é através de um aumento na sua oferta na gama de produtos, assim a
seguir vamos quantificar a viabilidade econémica de uma plantagio de um pomar de kiwis.

A cultura do kiwi tem revelado uma crescente importancia na regiao de Entre
Douro e Minho (regiao onde se pretende instalar este pomar) pela sua boa adaptagao a esta
regido e pela crescente valorizagao destes frutos no mercado Europeu.

A plantacdo sera na freguesia de Fontdo, no concelho de Ponte de Lima e distrito
de Viana do Castelo, numa parcela de uma das propriedades possuidas pela empresa, com
cerca de 6 hectares de terreno anteriormente nao utilizada para cultivos.

A Parcela, apresenta um pequeno declive NW — SE. O clima da regiao ¢
mediterranico, com forte influéncia atlantica. A precipitacio média anual é de 1500 mm,
distribuida principalmente nos meses mais frios. A temperatura média anual ¢ de 14,1°C.
Os solos sdao profundos e férteis.

Verifica-se que o local de instalacio do presente pomar apresenta excelentes
condi¢oes edafoclimaticas para a producdo de kiwis. Além disso, pela proximidade ao
Atlantico verifica-se a auséncia de geadas na primavera, o que favorece o desenvolvimento
desta cultura e dispensa o investimento num sistema anti-geadas.

Pretende-se instalar uma producao de kiwis em 5,5ha dos 6,00ha disponiveis nesta
exploragdo. A restante area sera ocupada com assento de lavoura, area social e caminhos de

acesso e movimenta¢ao dentro da exploracio.
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3.1 - Demonstragido do Potencial de Producio da Exploracao Agricola

A evolugao dos principais indicadores sobre a producio do kiwi, ao longo dos
ultimos anos revela o seguinte (segundo GPP.pt, Gabinete de Planeamento, Politicas e
Administragao Geral):

e A produgdo apresenta uma tendéncia crescente ao longo da ultima década, com
destaque para o acréscimo significativo registado desde 2008, acompanhado pelo
aumento das exportacoes;

e As exportacOes (saidas) aumentaram exponencialmente o seu valor de 2000 a 2011
(5,2M€ em 2011);

e O peso do valor das exportagdes de kiwi no sector agricola triplicou de 2000 para
2008, registando valores percentuais proximos de 2% (2.6% em 2008);

e O Saldo da Balanca Comercial é negativo (-3,8M€ em 2011), com valores
relativamente estaveis até 2007 e uma redugao do saldo negativo a partir desse ano;

e O produto tem associado uma estratégia de diferenciagdo através da qualidade e
certificacao;

e O mercado espanhol apresenta-se como a principal aposta para as exportagdes

deste produto (84%) em 2010, e em 2011 cerca de 89%.

3.1.1 - Pontos fortes:

e [Excelentes condi¢oes edafoclimaticas para a produgao de frutos de calibre de alta
qualidade nas regides do Norte e Centro;

e Produto diferenciado de alta qualidade em termos de sabor (mais doce),
apresentacao, forma e poder de conservagao frigorifica;

e Concentragao da oferta, da capacidade de frio das instalagoes de comercializagao e
das atividades dos entrepostos (rececao, conservagao frigorifica, normalizagao,
embalagem e distribui¢do), através de estruturas organizadas, com dimensao
relevante, em Organiza¢oes de Produtores;

e (Qualidade e diferenciagao - notoriedade junto do consumidor;

e Oportunidades de negécio em estabelecimentos de comércio especializados e nas

grandes cadeias de distribuicdo, indo ao encontro das preferéncias dos
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consumidores;

Valorizagao das qualidades diuréticas e nutritivas e na formalizacido da qualificacao
do produto com uma indicagao geografica comum (Kiwi Noroeste - IGP);

Aposta em nichos de mercado de produtos de qualidade, associados a
consumidores dispostos a pagar precos mais elevados pelo produto qualificado, em
contraponto aos produtos massificados de outras origens;

Maior conhecimento dos consumidores para as caracteristicas diuréticas e nutritivas
do kiwi;

Estabilidade nos termos de troca, com prego médio de exporta¢ao muito proximos
dos da importagao;

Balanca comercial menos deficitaria mas através de um aumento acentuado no
valor de vendas para o exterior, nomeadamente, para Espanha. O mercado
espanhol continua a ser uma aposta importante para o kiwi portugués (89% do

valor das exportagoes).

3.1.2 - Etapas e Metas

Para o correto funcionamento da exploragio, e para que todos os meios necessarios

estejam disponiveis quando solicitados, pretende-se durante o ano civil de 2019 realizar as

primeiras etapas, nomeadamente:

>

YV V V V

Limpeza do terreno;

Terraplanagem e mobiliza¢do de solo;
Plantacio;

Implementagdo do sistema de rega;
Aquisi¢ao de trator e alfaias;

Com estas tarefas pretende-se atingir as metas de produgao apresentadas na tabela

abaixo:
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Tabela 1-Quadro resumo das metas de produgio a atingir

Ano Produgio (kg/ha) Produgio total (5,5 ha) kg
Ano 0 0 0
Ano 1 0 0
Ano 2 0 0
Ano 3 16.800 92.400
Ano 4 18.000 99.000
Ano 5 e seguintes 30.000 165.000

Sabemos que o kiwi vai apresentar o seu expoente maximo ao final de seis anos,
entio podemos considerar que, de uma forma tedrica, vamos aproximadamente produzir
165 toneladas por ano a partir do ano cruzeiro. Para efeitos de calculos futuros sera esta

producio que vamos considerar para os anos postetiores.
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3.2 - Descrigao de todos os investimentos necessarios

3.2.1 - Limpeza

A primeira etapa para a instalagdio do pomar sera a limpeza do terreno, de forma a

permitir desenvolver as restantes operacoes necessarias.

3.2.2 - Furo e armazenamento de agua

Com o objetivo de garantir as necessidades hidricas da exploragdo irdo construir-se
dois furos com perfuragao total e revestimento com tubo PVC PN10 em 100 metros de
profundidade e isolamento da camada superficial em 5 metros. Serd construida uma charca
com uma tela em PVC para constituir uma reserva de 1.200m’ de agua garantindo assim,
satisfazer as necessidades das regas frequentes desta cultura. Na saida da charca sera
colocado um contador de caudal 10” que permitira garantir a monotorizagao constante do

consumo de agua da exploragao.

3.2.3 - Plantacao de KIWIS

A plantagdo do pomar de kiwis tem varias variaveis que tem influéncia direta no
custo da implementagao, assim de modo a podermos fazer uma previsao mais aproximada
da realidade, temos de enumerar todas as necessidades.

Os custos de plantagao do pomar de kiwis numa area de 5,50 hectares de terreno
tem varios aspetos a considerar, os quais descrevemos abaixo:

i) Sistema de Conducio — Pérgula italiana;

ii) Compasso - 5 x 2 m (1.000 plantas/ha);

iii) Variedade Feminina — ERYCA;

iv) Variedade polinizadora (macho) — MATUA (relagao 1 para 4).

Pagina 45
Bartolomeu Franco



i e g O

2> 1 instiTuto pouTECNICO ! e Instituto Politécnico
DE BRAGANCA FOTECMEBDOPSETD  de Viana do Castelo

3.2.4 - Preparacido do Terreno

Para se poder instalar o pomar de kiwis ¢ necessaria uma preparacao prévia do espago
onde o pomar vai ser inserido. A corregao do solo consiste da incorporagao de nutrientes para
corrigir a deficiéncia dos mesmos que se encontre durante a analise prévia. Esta correcao tem
como objetivo buscar o equilibrio de nutrientes. Esta corre¢ao s6 deve ser realizada quando
comprovada alguma deficiéncia através de analises, considerando que a adi¢ao de matéria
organica ao solo promove, em longo prazo, a reducio de sua acidez.

Desta forma ¢é necessario realizar varias tarefas. O arranque de cepas existentes no
terreno sera realizado com o auxilio de uma maquina giratoria, esta tarefa tera
aproximadamente a dura¢io de 80 horas, com um custo de 50€/hora, o que representa um
total de 4.000€

A terraplanagem, nivelamento e ripagem do terreno numa area de aproximadamente
06,00ha, que consiste aproximadamente ao total do terreno utilizado (incluindo a area de pomar
e restante area sera ocupada com assento de lavoura, area social e caminhos de acesso e
movimentacao dentro da exploragao).

Os trabalhos consistirao em efetuar a terraplanagem na area necessaria para a plantagao,
prevendo-se a movimentacio de cerca de 6.000m’ de terras. Para isso serdo utilizadas uma
giratoria de rastos e um bulldozer, representando os valores abaixo indicados:

a) Giratéria de rastos: 200 horas x 50€ = 10.000€;
b) Bulldozer: 200 horas x 50€ = 10.000€.

Para a realizacio da lavoura, a 50 cm de profundidade, também se recorrerd a
servicos prestados por empresas externas, nomeadamente um trator com charrua e com
grade. Sendo que para a limpeza do terreno e preparagao do solo serdo através de recursos
humanos, dos quais apenas se considera a despesa de mao-de-obra, como abaixo
apresentamos:

o Equipamento alugado (Trator + Charrua): 10 horas x 30€ = 300€:
o Equipamento alugado (Trator + Grade): 5 horas x 20€ = 100€;

o Limpeza do tetreno (pedras, raizes e outros): 80 horas x 8€/hora = 640€.

3.2.5 - Correcao calcaria

Com o conhecimento dos resultados das analises de solo efetuadas ao terreno, cujas
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amostras devem ser colhidas na preparagao do terreno e mediante recomendagOes técnicas
futuramente, tem de se proceder a aplicacio de calcario em todo o terreno, bem como do
estrume e adubos de fundo (fosfopotassicos). A incorpora¢io no solo deve ser feita com uma
mobilizagao a cerca de 50 c¢cm, como anteriormente mencionado. Para a incorporacio do
calcario magnesiano e de acordo com as dimensdes do terreno prevé-se uma incorporagao de
cerca de 5500 kg, os quais representam uma despesa de 1540€.

Para se realizar a distribuicdo calcaria, é necessario mais uma vez trecorrer Servicos
prestados por empresas externas, nomeadamente um trator com distribuidor, que ira
representar um custo de 137,50€. E ainda necessario enterrar calcario, para corrigir o terreno,
no qual novamente é necessario recorrer ao trator com grade, que ira representar mais um

custo de 137,50€.

3.2.6 - Corregio orgénica

Normalmente, os corretivos de solo sido necessarios para iniciar o processo de
agricultura em muitos tipos de solo. Posteriormente, quando as condi¢ées de equilibrio do
solo, com a utilizagao de matéria organica, adubagao organica, incorporagao de adubos
verdes e o manejo do solo, os teores de calcio e magnésio vio se adequando, e
praticamente nao é necessario o emprego de corretivos minerais.

Para terminar a cotrecio ao solo, é necessario adquirir cerca de 275 m’ de estrume,
que representa aproximadamente 3850€, é ainda necessirio recorrer a equipamento de
transporte para o alocar no terreno e recursos humanos, o que aproximadamente

representa o gasto de 2000€.

3.2.7 - Armar camalhio

Esta tarefa realizada com o recurso de uma alfaia agricola permite colocar, numa sé
passagem, o adubo especial apenas na area util (camalhao), sem desperdicio nas ruas,
colocar o tubo gotejador e a tela ou plastico, enquanto arma um camalhao.

Para utilizagdo deste equipamento sao necessarios tratores e recursos humanos

(sobre a forma de mao-de-obra) o que perfazem uma despesa de cerca de 1375€
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3.2.8 - Fertilizacoes

A pratica da adubacdo depende de varios fatores, os quais devem ser considerados os

aspetos agronomicos, que obtenham maior eficiéncia dos fertilizantes, e econdmicos, que

resultem em maior renda liquida ao produtor.

Para a correta adubacio serao aplicados os seguintes adubos de Fundo:
o Superfosfato 18%: 5.500 kg x 0,35€ = 1.925€
o Sulfato de Potassio 50%: 800 kg x 0,32€ = 256€
o Equipamento + mao-de-obra: 5 h x 25€= 1.375€

3.2.9 - Armacao do Pomar

Para prever corretamente todos os gastos na instalagio do pomar, é também

necessario ter em consideracao os elementos constituintes do pomar. Na Tabela 2 abaixo,

podemos analisar todos os gastos na montagem do pomar, assim como a mao-de-obra

necessaria.

Material Quantidade (il;sit(;)agzr Despesa
Esteios 8x8 e 2,6m comprido 2200 6,5 14.300€
Esteios 9x9 e 3m comprido 350 7,5 2.625€
Prisoes 360 25 9.000€
Cabo de aco 8mm 500 0,9 450€
Cabo de aco 6mm 12000 0,5 6.000€
Armacao (metros) Arame de a¢o 3,15mm 7500 1,6 12.000€
Gripples 2000 0,8 1.600€
Brochas 25500 0,06 1.530€
Colocagao de postes 1000 8 8.000€
Mio-de-obra Montagem das prisoes 1000 8 8.000€
(horas) Colocar e esticar cabos e 2000 3 16.000€
arames
Abrochar e travar arame 1000 8 8.000€
Tabela 2 - Gastos na montagem do pomar
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3.2.10 - Sistema de rega com fertirrigagio

A rega ¢ indispensavel, nas nossas condi¢bes, para o cultivo do kiwi, dado que
mesmo curtos periodos de secura sio determinantes na quantidade e qualidade dos frutos
(JUDD et al, 1989). Contudo, pouca informagao esta disponivel sobre a resposta fisiologica
do kiwi a secura edafica, principalmente devido a sua recente introdu¢ao como cultura no
nosso continente.

Os estudos ja realizados evidenciam que o crescimento 6timo e produgdao sio
atingidos em condi¢ées de elevada humidade atmosférica, precipitagio abundante e
relativamente baixa radiacao (GUCCI et @/, 1997) — condigoes verificadas na sua zona de
origem (XILOYANNIS ¢z al, 1980).

A rega nos pomares de kiwi devera, portanto, tentar reproduzir as condi¢des do seu
ambiente natural. A rega localizada por microaspersao, com aplica¢Oes frequentes de baixo
volume aparece atualmente como a melhor estratégia para manter uma elevada humidade
atmosférica junto ao copado e no solo (GUCCI ez al, 1997).

O sistema de rega previsto para este pomar tem como objetivo fazer o planeamento
adequado da rega para a cultura, permitindo uma maior economia de agua, uma vez que ha
uma maior eficiéncia na sua utilizacio.

A fertirrigacao ¢ a aplicacdo de fertilizantes através da agua de rega. Esta aplicacio ¢é
feita aproveitando-se os sistemas de rega por microaspersao. A fertirrigagdo tem como
objetivo proporcionar economia de fertilizantes e de mao-de-obra, maior eficiéncia na
aplicacao dos fertilizantes e, consequentemente, aumento na produtividade.

A fertirrigacdao possibilita total controlo da quantidade de fertilizantes que devem
ser aplicados.

Com a aquisi¢do deste equipamento pretende-se aumentar a produtividade das
culturas, obter frutos de qualidade superior, diminuir a mao-de-obra (automatizagao da

rega) e reduzir os custos de producio nomeadamente em adubos e agua.

3.2.11 - Trator e alfaias

Sera adquirido um trator, com 75Cv de poténcia, que permitira realizar as

operagoes culturais necessarias a exploracdo, quer na aplicacao de produtos agroquimicos
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(pulverizador rebocavel com 1000L de capacidade) para o controlo de doengas, pragas e
infestantes, e para aplicagao de adubagdes foliares.

O reboque de 3200kg, com 2,60x1,60m, sera de elevada utilidade no transporte de
fatores de produgio e na colheita.

O triturador de martelos (1,70m) a adquirir permitira destrogar a lenha resultante da
poda e realizar o controlo de infestantes na entrelinha do pomar, reduzindo o uso de

herbicidas na exploragao.

3.2.12 - Plantacao

O dltimo passo ¢é a plantagao das plantas do kiwi, para isso, como anteriormente
comentado vamos prever instalar plantas macho e fémea, ma proporcio de 4 para 1. E
ainda necessario contabilizar a despesa com recursos humanos.

Entdo para as plantas ¢ necessario considerar:

e 4400 Plantas da variedade fémea ERIKA x 6€/planta = 26.400€;
e 1.100 Plantas da variedade macho MATUA x 5,50€/planta = 6.050€;
e Maio-de-obra: 500 horas x 8,00 = 4.000€;

Todas as despesas anteriormente mencionadas e explicadas representam um total
de investimento de 161.716,75€.

Este valor é a quantia prevista como necessaria para realizar toda a preparagao do
terreno, corregdao do solo, adubacio, plantagao do pomar e toda a preparagao para a futura
produgao.

Reconhecemos o valor total que sera necessario disponibilizar aquando do inicio do

projeto, de modo a poder instalar o pomar de kiwis.
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3.3 - Caracterizagao da Operagao

As acoes a implementar sio a fundamentagdo da existéncia de mercado para os
produtos a desenvolver/criar.

Os produtos provenientes desta exploracio tém escoamento garantido para o
mercado nacional, nao estando excluido a possibilidade de realizar exportagao dos kiwis
produzidos, preferencialmente para Espanha.

Atualmente ¢ possivel o produtor conseguir garantir o escoamento de toda a
produgao para a PAM (Produgao e Distribuicao Horticola do Litoral, Lda.), sendo que os
mesmos estio disponiveis para emitir um contrato promessa no qual se comprometem a

consumir a totalidade dos kiwis produzidos pela exploragao a partir do ano cruzeiro.
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3.4 - Informagébes complementares

Para os anos posteriores a implementagdo do pomar, também vao existir despesas,
quantias que necessariamente tem de se ter em conta nestes calculos por nos realizados
como previsao do investimento e calculo do retorno.

Ano cruzeiro de produgio e equivalentes ¢ aquele em que o pomar ja se encontra a
produzir a 100% e que todo o produto produzido é vendido, desta forma é necessario ter

em consideragao os seguintes pontos:

3.4.1 - Custos da exploragdo vegetal (ano cruzeiro)

Fatores de Producio:
— Calcario magnesiano: 2.000 kg x 0,06€/kg = 120€;
— Matéria Organica granulada: 2.500 kg x 0,16€/kg = 400€;
— Sulfato Magnésio 16%: 300 kg x 0,42€/kg = 120€;
— Nitrato de Potassio: 100 kg x 0,96€/kg = 96€;
— Nitrato Cilcio: 400 kg x 0,41€/kg = 164€;
— Polinizagao complementar: 100€;
— Adubos foliares: 220€;
— Monda quimica: 125€;
— Tratamentos: 250€;
—  Agua: 300€;
O anteriormente apresentado representa a quantia de 1895€, relativamente aos
gastos para a produgao no ano cruzeiro e posteriores.
E ainda necessatrio contabilizar as despesas com os equipamentos durante o ano
cruzeiro, derivado do trabalho com o trator, quantia que somada com a anteriormente
apresentada representa um total de 2195€ por hectare de terreno.

Podemos analisar todos estes gastos na Tabela 3 abaixo apresentada.
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Ano Custos (€/ha) Produgio total (5,5ha)
Ano 1 987,75 5.432.63
Ano 2 987,75 5.432.63
Ano 3 1.426,75 7.847.13
Ano 4 1.646,25 9.054,38
Ano 5 e seguintes 2.195,00 12.072,50

Tabela 3- Estimativa da evolugio dos custos de produgio

3.4.2 - Mao-de-obra (MO)

E também de enorme importancia quantificar a necessidade de recursos humanos

para acompanhar todos estes trabalhos anteriormente citados. Desta forma, para além dos

servicos adquiridos a empresas externas ¢ ainda necessario contabilizar cerca de 800 horas

por hectare para o cultivo dos kiwis, como vamos implementar uma area de 5,5 hectares

isto representa cerca de 4400 horas de mao-de-obra. Da mesma forma neste calculo iremos

considerar também um acréscimo de 10% devido as necessidades de:

»  Gestio empresarial;

» Conservagio e reparacio de instalagdes e/ou equipamentos;

» 'Transportes na explora¢io;

» Trabalhos de armazenagem e/ou transformacdo de produtos na explorac¢io.

O total das despesas aqui anteriormente enumeradas representam 21780€ e para

efeitos do calculo de viabilidade econdmica serdo considerados dois recursos humanos

constantes, tendo em consideragao estes valores aqui descrevidos.

Bartolomeu Franco
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Para a venda de Kiwis e segundo consulta dos mercados de producio em

http://www.gpp.pt/sima.html (Gabinete de Planeamento, Politicas e administracio Geral)

o kiwi tem um preco frequente de 1,10€/kg. No entanto, neste plano de investimento serd

considerado o preco médio de 0,70€/kg pagos a saida da exploracio, como fator de

segurancga.
~ Produgio total (5,5
Ano Produgio (kg/ha) ha) kg Vendas (€)
Ano 0 0 0 0
Ano 1 0 0 0
Ano 2 0 0 0
Ano 3 16.800 92.400 64.680
Ano 4 18.000 99.000 69.300
Ano 5/seguintes 30.000 165.000 115.500

Tabela 4 - Valores previstos de receitas

Através da analise da Tabela 4 podemos analisar que, para o ano cruzeiro e

posteriores, a producdo rondara as 165 toneladas de kiwis, o que ao prego anteriormente

apresentado representa cerca de 115.500€ por ano.

Bartolomeu Franco
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Capitulo IV - Apoio Jovem Agricultor

A producio do kiwi em Portugal ¢é inferior ao consumo, este fator é um dos que
impulsiona a que a plantagao do kiwi seja financiada pela PRODER para terrenos com pelo

menos trés hectares.
4.1- Apoios

Como apoio ao financiamento para a instalagio podemos concorrer a0 apoio para
jovens agricultores. Segundo a pagina da internet da PRODER a taxa de aprova¢io em
2015 foi de 100%, o que significou um apoio total superior a 4,2 mil milhées de euros.

Para ser elegivel para o financiamento ¢ necessario preencher uma série de
requisitos, nomeadamente ser um agricultor entre os 18 e os 40 anos, ter formagao agricola
adequada, possuir um plano de candidatura com um tempo de vida superior a 5 anos e com
um investimento minimo de 8000€/ano e maximo de 1,5 milhdes€/ano.

E também necessario ser membro de uma organizacio de produtores reconhecidos,
para receber uma majora¢ao de 5000€, estando ainda prevista uma majoragdo para um
investimento acima dos 140 mil euros de 75%, podendo assim atingir 31250€ de
financiamento.

Acima deste financiamento acresce ainda o valor de apoio ao investimento no valor
de 50% para zonas nao desfavorecidas ou de 60% do investimento para zonas
desfavorecidas.

Tendo em consideragao o anteriormente descrito, vamos para efeitos de avaliacao

considerar um financiamento de 65% do valor de investimento.
4.2 — Condigoes de acesso

Para ser elegivel a estes apoios o promotor do projeto tem de reunir um grupo de

caracteristicas, as quais destacamos abaixo:

e Ter idade compreendida entre os 18 e os 40 anos, inclusive, e instalar-se pela
primeira vez;

e No caso de pessoa coletiva, ser sociedade por quotas e com atividade agricola no
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objeto social. Além disso os socios gerentes tém de ter idade compreendida entre
os 18 e os 40 anos, inclusive, instalar-se pela primeira vez e deter a maioria do
capital social e individualmente uma participagao superior a 25% no capital social;

e FEncontrar-se legalmente constituido;

e Ser titular da exploragao agricola (ex.: ser dono do terreno ou possuir um contrato
de atrendamento/cedéncia) e efetuar o respetivo registo no sistema de identificagao
parcelar;

e Inscrever-se na autoridade tributaria com atividade agricola até a concessao do
apoio;

e Ser beneficiario do IFAP;

e Nunca ter recebido ajudas ao investimentos, exceto nos 12 meses anteriores para

candidaturas aprovadas no ambito do VITIS;
e Nunca ter recebido ajudas a produgao, exceto nos dois anos anteriores;

e Investimentos na exploracio iguais ou superiores a 55.000 euros e iguais ou
superiores a 3.000.000 euros. Este valor é apurado somando 100% do investimento
elegivel da Agdo 3.2, 75% do valor elegivel se existir um VITIS, 100% de
investimentos materiais e imateriais nao elegiveis e até 2.000 euros referentes a

formacio.
4.3 - Obrigagébes do beneficidrio do apoio

Para sociedades, os jovens agricultores devem manter a maioria do capital social e
individualmente uma participagao superior a 25 % no capital social, da mesma forma deve
cumprir o plano empresarial e dar inicio a0 mesmo até seis meses a partir da aceitagao do
apoio. E necessatio exercer a atividade agricola na exploragao pelo periodo minimo de

cinco anos a contar da data de aceitacio da concessio do apoio.

Tem de adquirir a condigao de agricultor ativo no prazo de 12 meses a contar da data de

aceitagdo da concessao do apoio e possuir ou adquirir formagao agricola adequada.

E necessario concluir a execugido dos investimentos previstos no plano empresarial no

prazo maximo de 24 meses a contar da data de aceitagao da concessao do apoio.
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Capitulo V — Viabilidade Econémica

5.1 - Analise financeira

Através do ficheiro Excel disponibilizado na pagina da internet do IAPMEI,
fizemos um estudo da viabilidade econémica da implementacao do pomar de kiwis. Para
isso foram utilizados todos os dados anteriormente apresentados neste documento, com
um total de investimento de cerca de 162.000€, com um financiamento do estado de cerca
de 65%, fundos adquiridos através do financiamento de instalagao para jovens Agricultores.

Pode-se comegar a colher kiwis no segundo ano, o mais natural é colher apenas no
terceiro, mas para as consideracdes de produgao e venda, apenas vamos considerar a
comercializagdo ap6s o quarto ano de produgao.

A planta de kiwi atinge a maturidade no final de seis anos e dura cerca de cinquenta,
pelo que se for devidamente tratada, apds os seis anos de vida vai produzir no expoente
maximo das suas capacidades.

Os resultados obtidos nestes calculos de previsao sao satisfatorios, e vamos analisar

mais abaixo com algum pormenor.

2019 | 2020 | 2021 2022 2023 2024
Receitas 0 0 0 64.680€ 69.300€ 115.500€
Unidades vendidas 0 0 0 92.400 99.000 16.5000
Taxa de crescimento 0 0 0 7% 40% 0
Preco Unitario 0 0 0 0,70€ 0,70€ 0,70€

Tabela 5 - Venda de kiwis

A Tabela 5 acima apresentada, demonstra a producdo de kiwis durante os primeiros
seis anos, assim como determina as receitas obtidas na venda dos mesmos.

Como anteriormente apresentado, durante os primeiros trés anos da instalacao nao
se espera ter produgdo, pelo que apenas se considera ter retorno monetirio nos anos
precedentes.

O valor atingido no ano 2024 corresponde ao ano cruzeiro, assim sendo ¢ esperado

que nos anos posteriores, seja em média o valor recebido da venda da totalidade da
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producao dos kiwis.

Os custos totais da producdo dos kiwis para o ano cruzeiro e posteriores nao serao
certamente um valor fixo, pois os custos de produgio tém inimeras variaveis, assim como
por exemplo o custo da mao-de-obra certamente ira aumentar ao longo do tempo.

Contudo para efeitos de calculo e servindo de previsio, pode-se afirmar que as
receitas evoluem de forma proporcional aos gastos, de forma tedrica em propor¢ao igual ao

da inflagio.

Vendas ano cruzeiro |  Custo produgio Margem Bruta

Kiwi 115.000€ 42.050€ 63,43%

Tabela 6 - Margem Bruta

Analisando também a Tabela 6 acima apresentada, e considerando todos os valores
anteriormente apresentados, ressalta que a margem bruta da exploragao dos kiwis, para o
ano cruzeiro e posteriores é superior a 60%, valor considerado de aceitavel e como

indicador que o negdcio é viavel.

2019 2020 2021 2022 2023 2024

) -42.777€ | -46.892€ | - 51.084€ | - 15.290€ | - 12.671€ | 15.052€
Resultado liquido

Tabela 7 - Resultado anual liquida

Tendo em consideragio todos os valores aqui apresentados, a Tabela 7 acima
apresentada apresenta valores dentro do esperado, sendo que, como nao vamos ter
producao durante os trés primeiros anos, nao existe retorno, nem lucro, apresentado um
resultado anual liquido negativo, o qual vai sendo reduzido nos anos seguintes,
apresentando assim um retorno do investimento apos seis anos de ciclo de exploracio.

Apbs os seis anos de exploragdo, iriamos entrar entdo nos anos cruzeiro, pelo que
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esperado ¢ no minimo o valor igual ao do sexto ano, sendo que a partir de esse ano, € ja
conhecendo a empresa, a exploragao e as suas necessidades ¢ importante incidir na redu¢ao

dos custos de producao.

2023

Vendas e servigos prestados 115. 500€
CMVMC 42.233€
Fornecimento e servicos externos 6.960€
Gastos com o pessoal 31.627€
Gastos/reversoes de depreciacio e amortizagio 13.212€
Juros e gastos similares suportados 6.414€
Resultado liquido 15.052€

Tabela 8 — Demonstragio de resultados previsional

E importante realgar que estdo considerados para anos cruzeiro cerca de 31.627€
em gastos com recursos humanos, valor que ¢ considerado de seguranga, pois futuramente
¢ interessante analisar a implementac¢do de novos produtos, pois a cultura dos kiwis é muito
sazonal e pode-se aproveitar os recursos humanos quase na totalidade para a realizagio de
outras culturas diferentes do kiwi, de modo a nao coincidir com os mesmos periodos de
maior necessidade de recursos humanos. Pode-se também contratar sazonalmente recursos
humanos para a realizacdo das tarefas de maior necessidade de mao-de-obra, ou seja, a
poda e a colheita.

Assim podemos dizer que o retorno anual para o ano cruzeiro e posteriores deve
rondar os 3.890€ mensais (46.679€ anuais), o que se apresenta como um valor muito

aliciante.
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5.2 - Estudo de sensibilidade

Como este é um estudo tedrico e que se pode aproximar da realidade por excesso
ou por defeito entdo através desta pequena analise vamos estudar trés perspetivas, otimista,
pessimista e mista, de forma a compreender quais sio as limitagdes do projeto e onde
podem estar as maiores limitacdes do investimento.

E certo que com este estudo procuramos retratar a realidade do investimento e da
empresa e para os efeitos de calculo todos os valores foram considerados por defeito e com
esta ferramenta vamos variar algumas variaveis, de modo a analisar quantitativamente a sua

influéncia.

5.2.1 - Perspetiva otimista

Como anteriormente citado o preco de compra ao produtor do kiwi é cerca de
1,10€/kg, este varia consoante a gama do produto. Nés consideramos para os nossos
calculos o prego de 0,70€/kg como margem de seguranca, agora vamos analisar a influéncia

de numa perspetiva otimista conseguir escoar os kiwis a um preco médio de 1,10€/kg.

2023
Vendas e servicos prestados 181.500€
CMVMC 42.051€
Fornecimento e servicos externos 6.960€
Gastos com o pessoal 31.627€
Gastos/reversoes de depreciacio e amortizagio 13.212€
Juros e gastos similares suportados 0.00€

Resultado liquido

Tabela 9 - Demonstragdo de resultados previsional considerando prego 1,10€/kg

Através da analise da Tabela 9 acima apresentada podemos concluir que numa

perspetiva otimista o resultado liquido cresce para 87.472€ anuais, considerando o valor do
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gasto com pessoal somada acresce a 119.099€ anuais. Isto significa que se evolui de cerca
de 3.890€ mensais para 9.925€ mensais, ou seja, um crescimento nos resultados liquidos de
60,81%.

Esta analise demonstra também que o valor a pagar de juros é nulo, o que significa

uma elevada autonomia financeira.

5.2.2 - Perspetiva pessimista

Como temos de analisar os fatores que diretamente podem ter impacto nos
resultados da empresa, vamos entdo simular os resultados considerando que nio se
consegue obter financiamento do estado na forma de apoio para jovens agricultores pois
foi nossa hipotese considerar esse financiamento como garantido, fundamentada através da
recolha de dados acerca dos projetos anteriormente financiados.

Assim estavamos a considerar receber 65% do investimento que se aproxima de
162.000€ e desta forma ndo vamos considerar para efeitos de calculo qualquer

financiamento, de modo a analisar o impacto.

2023
Vendas e servicos prestados 115.500€
CMVMC 42.233€
Fornecimento e servicos externos 6.960€
Gastos com o pessoal 31.627€
Gastos/reversoes de depreciacio e amortizagio 26.375€
Juros e gastos similares suportados 15.510€

Tabela 10 - Demonstragao de resultados previsional sem o apoio de Jovem Agricultor

Assim através da analise da Tabela 10 podemos concluir que o projeto nao é viavel
até atingir os primeiros seis anos de exploracao, pois estamos com um resultado liquido
negativo de 7.206€. O que se consideramos que estamos a contabilizar um gasto de 31.627€

com recursos humanos pode ser aligeirado e considerado como ligeiramente positivo.
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Partimos do principio que para implementar o pomar de kiwis é do interesse da
empresa aproveitar todos os recursos disponiveis, de modo a reduzir os encargos e
aumentar os rendimentos. Para efeito de calculo consideramos todos os encargos fixos, de
modo a ter uma perspetiva do funcionamento do setor de exploragao de forma
independente, pois este trabalho é uma previsdo e ndo se consegue antever se Os recursos
humanos serdao capazes de dar escoamento a toda a carga de trabalho.

Isto representa um decréscimo de 3.890€ mensais para 2.035€ mensais, o que

perfaz uma reducio de 47,68%, valor que nio deixa de ser bem positivo e aliciante.

5.2.3 - Perspetiva mista

Como anteriormente consideramos a possibilidade de nio ter financiamento de
estado na forma de apoio patra jovens agticultores e se analisamos a variaciao de 0,70€/kg
para 1,10€/kg para o preco de venda faz sentido também estudar a possibilidade de nio ter

financiamento, mas conseguir obter o pre¢o mais favoravel na venda dos kiwis.

2023
Vendas e servicos prestados 181.500€
CMVMC 42.233€

Fornecimento e servicos externos 6.960€

Gastos com o pessoal 31.627€
Gastos/reversoes de depreciacio e amortizagio 26.375€

Juros e gastos similares suportados 514€
Resultado liquido 66.226€

Tabela 11 - Demonstragio de resultados previsional sem financiamento e venda a 1,10€/kg

Analisando os dados da Tabela 11, podemos entio findar que estamos dentro de uma
proposi¢do positiva, pois é possivel atingir um resultado liquido de 66.226€ anuais e
considerando que apenas estamos a considerar o gasto com recursos humanos como fator
de seguranca, entdo atingimos 97.853€ anuais, ou seja 8.155€ mensais, 52,30% superior ao

valor atingido considerando todos os fatores apresentados ao longo do trabalho.
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Conclusoes

Nao querendo afirmar que seja uma regra, foi possivel ao logo deste trabalho
demonstrar que para criar valor numa empresa, pode ser através da criacio de novos
produtos ou servigos, como também foi visivel através da pesquisa bibliografica que seria
possivel criar valor a organiza¢ao, aumentando valor aos seus produtos.

Pode ser possivel aumentar valor nos produtos, procurando que esses sejam mais
adequados as necessidades dos consumidores. Isto ¢é alcancavel de varias formas,
inquirindo os préprios consumidores ou até fazendo os consumidores participarem no
processo de desenvolvimento e de produgao dos produtos.

Depois deste percurso podemos concluir que o investimento se demonstra viavel,
uma vez que tem uma margem de lucro de aproximadamente 10%. Se fosse possivel
aproveitar recursos humanos de uma empresa existente ou entio implementar outros
produtos de modo a que os gastos com os recursos humanos possam ser considerados
nulos, as receitas teriam valores superiores, através da otimizagdo da mao-de-obra
partilhada em diferentes exploragdes da empresa.

E um facto que apenas no final de seis anos vai existir retorno do investimento,
pelo que é necessaria uma capacidade financeira elevada por parte da empresa, mas com os
valores apresentados, os resultados liquidos compensam os encargos a suportat.

Concluimos também que com a venda dos kiwis ao preco médio praticado pelo
mercado e considerando que conseguimos receber o financiamento do estado sobre a
forma do apoio para jovens agricultores estamos perante uma perspetiva otimista e que nao
conseguindo receber o financiamento e que com o preco de venda ligeiramente inferior
(cerca de 35%) estamos numa perspetiva pessimista, vamos estar sempre com um
investimento viavel passados seis anos de exploracdo, para isso ¢ imprescindivel que nao se
tenha um encargo fixo com recursos humanos superior ao contabilizado anteriormente.

Podemos assim afirmar que ¢é possivel criar valor a empresa, através de um
investimento num novo setor de atividade, nomeadamente na implementacao de um
pomar de kiwis. Este investimento vai proporcionar nao so retorno através das receitas
provenientes da venda dos kiwis, como pode ser um apoio a empresa face a perfodos de
menor fulgor econémico nas diferentes exploragdes da empresa.

Este tema mostra-se como pertinente, pois através dele podemos analisar como de

uma forma genérica é possivel melhorar uma organizagao e os seus produtos ou servigos.
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Contudo este trabalho nao fica aqui terminado, existe muita mais bibliografia que
nao foi consultada, pois em razio da quantidade de informacao disponivel, a revisio de
literatura é sempre uma tarefa complexa sendo crucial, e neste ponto a nossa pesquisa
evoluiu ao longo do tempo.

Assim pode-se dizer que o estudo realizado tem um contributo positivo para a
bibliografia existente e para a gestao empresarial, demonstrando que é possivel aumentar
valor a uma empresa. E que as empresas empreendedoras que busquem por oportunidades
podem ser empresas de sucesso.

Este trabalho de investigacdo permitiu que alargasse e aprofundasse os meus

conhecimentos e competéncias na area da gestao de empresas.
Limitagées do trabalho

Este trabalho foi util e demonstrou de forma especulativa que ¢ possivel melhorar
todas as organizacoes e todos os produtos.

Este estudo com certeza podia ser melhorado, mas mais que isso é importante ser
aproveitado, estando demonstrado que ¢ viavel a plantacio de kiwis, mas que a
rentabilidade ndo é instantanea, é necessario um certo espago de tempo.

Também se podia abordar alguns tépicos a mais que niao foram expostos no
relatério, nomeadamente um enquadramento histérico acerca da agricultura e do kiwi, uma

explicacao acerca da biologia do fruto e da planta do kiwi.
Dificuldades do trabalho

A maior dificuldade da realizagao deste trabalho foi na gestio do tempo. Ou seja,
foi complicado dispor de tempo para a realizagao das tarefas propostas no inicio do
projeto. S6 com um planeamento assertivo e com um rigor apertado foi possivel terminar
este projeto. Fico com a sensagao que se existisse obrigatoriedade de estar fisicamente e em
dias previamente determinados a trabalhar, que este estudo estaria mais completo e ainda

mais aproximado da realidade.
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Futura investigagido

Numa préxima etapa seria interessante analisar se a empresa aqui referida, tem
capacidade para a introdu¢ao de mais produtos, e se os mesmos sio viaveis, sendo que ¢é
necessario ter em consideracdo os intervalos de tempo de maior exigéncia de mao-de-obra
dos produtos ja existentes.

Assim seria aliciante por exemplo, um estudo acerca de uma plantagao de
castanheiros, pois estes carecem de uma quantidade muito reduzida de manuteng¢io durante
todo ano, sendo que a sua maior necessidade ¢ de mao-de-obra e é durante o periodo da
apanha da castanha, o qual ndo coincide com nenhuma das épocas de maior trabalho do
pomar de kiwis.

Da mesma forma seria interessante estudar a introducgao de estufas para cultivo de
vegetais ou até para cultura de alfaces em aquacultura, o que iria representar um produto

completamente novo e inovador.
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