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1.;Apresenta(;éo da Empresa

Razé&o / Denominacéo Social: Amazon coco Ind. Alimenticia. Ltda
Nome de fantasia: Amazon Coco

Setor de atividade: Indastria

Responsaveis:

José Estenio Nogueira Chagas Junior

Luiz Carlos Floéres de Assumpcao

Os so6cios sao formados em administracdo de empresas e em fase de
especializacdo no curso da MBA administrado pela Fundacdo Getulio

Vargas.
1.2 Caracteristicas da Empresa

Envazadora de agua do coco, produz gelo-seco e industrializa a polpa.
Vende o bagaco triturado para fabricas de adubo e a casca dura (quenga)

para artesas.
1.3 Localizacéo e Instalacfes

Classificacédo da localizacéo e das instalagoes



1|Sem importancia

2 | Pouco importante

3| Importante

4 | Muito importante

5 | Super importante

Opcéo | Fatores

2 Area comercial movimentada

3 Bom acesso rodoviario

3 Estrada de servico para entregas
3 Facilidade de estacionamento

3 Facilidade de entrada e saida de

pessoas

Fluxo trafego

Histoérico do local

Localizacdo de rua

Passagem de pedestres

Transporte publico

Servicos urbanos

Zoneamento adequado

Taxa de ocupacéo do local

Tempo de contrato do aluguel

Preco do aluguel

Melhorias exigidas na locacao

Estado do imovel
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Area para vitrines

v' Comentario sobre o local e os aspectos fisicos: Local préprio, com
faciidade de acesso, tanto para pessoas como veiculos leves e
pesados.

v' Comentario sobre o layout para as instalacdes: Layout simples,

moderno e amplo, ja pré-estabelecido.



1.4 Produtos e Servigos
Comentério sobre produtos e / ou servigos:

v' Agua de coco engarrafada: Produto natural servindo até como soro
natural, ndo contém conservantes, corantes, agucar e pode ser
consumido por qualquer idade.

v' Polpa de coco: Comercializada para sucos, sorvetes, sobremesas em
geral.

v' Casca do coco: Usado para estofamentos de caminhéo,carros, aviao,
sofas e também como adubo.

v" Quenga do coco: casca dura, usada para artesanatos em geral.

v" Gelo seco: gelo de agua de coco muito apreciado para drinks em geral.
2. Mapeamento dos Stakeholders

Sdcios: tem o interesse de fazer a empresa prosperar e aumentar o retorno

sobre o investimento realizado.

Colaboradores: tem como interesse manter seus empregos e fazer com que

a empresa prospere para crescerem junto com ela.

Fornecedores: tem o interesse em que a empresa compre seus produtos

inatura com valores mais alto e garantia de compra.

Clientes: espera que a empresa ofereca um produto de qualidade com o

melhor pre¢o e nos mais variados lugares.



3. Redefinicdo do Negdcio

Nesse momento sera definido o Core Businnes, Clientes Alvos e os Fatores
Criticos de Sucesso.

3.1 Consumidores

v Tipo de clientes: Pessoas fisicas e juridicas

<\

Sexo: ambos
v' Tipo de empresa para comercializacdo: Industria, comércio, empresa
publica e agronegécios.

v' Faixa etéria: Todas.

<

Renda média: Qualquer

v' Comentario sobre o nosso mercado potencial: O mercado potencial é
cantinas de colégio, faculdades, érgdos publicos, hospitais, lanchonetes,
restaurantes, hotéis, motéis, lojas de conveniéncias, casa de eventos,
academias, etc.

v' Sazonalidade no consumo: Nao ha, nossa cidade é muito quente.

v' Sazonalidade no fornecimento de matéria-prima: Nao ha.



3.2 Mapa de Fatores Criticos de Sucesso

MAPA DE IDENTIFICACAO DE FATORES CRITICOS DE SUCESSO

Higiene Facilid.Pagamento Pesquisa Transporte Satisfacao
Divulgacao/
Manutencao Vendas prod. Busca da Mat.Prima
Entrega dos Prod. nos
Treinamento Perda Merchandising PDV
Compras de Mat.
Manuseio/processo Prima

Pessoas de ambos os sexos e
idades

Legenda- 9 IMPACTO EXTREMAMENTE FORTE
7 IMPACTO FORTE
5 IMPACTO MEDIANO
3 IMPACTO FRACO
1 IMPACTO NENHUM




4. Anéalise Ambiental
4.1 Analise do Mercado

v' Oportunidades do negécio: Porto Velho/ Rondénia conta com grandes
plantages de coco, este produto por sua vez, é comercializado s6 de
forma inatura. Portanto observamos a oportunidade de industrializa-lo, ja
gue o coco, assim como a cana-de-acucar, tudo se aproveita.

v' Ameacgas ao negocio: A entrada de grandes industrias de porte nacional,
pois se trata de uma novidade no Estado. Pequenas concorréncias sem
padrdes de higiene e conservacgao, deteriorando assim, a imagem do
produto.

4.2 Concorrentes

Classificagdo dos concorrentes:

Muito ruim

Ruim

Regular

Bom

QW IN(F

Muito bom




b

Item Minha empresa | A
Atendimento 5 2
Atendimento pés-| 5 1
venda

Canais de distribuicao
Divulgacéo

Garantias oferecidas
Localizacdo

Politica de crédito
Preco

Qualidade do produto
Reputacao

Total de pontos

Concorrent
es

oo\

Ao~~~ O~
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Comentérios: * Concorrente A — J4 existente no interior do Estado o mesmo
nao possui estrutura para atender a capital e o proprietario é muito
centralizador dificultando assim seu progresso. * Concorrente B — Produto
embalado em caixinha tetra pak, alterando assim seu sabor devido alto
indice de conservantes, mas conta com 6tima logistica e distribuicdo feita

pela Rondodnia Refrigerantes S/A (Distribuidora da Coca-Cola).
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FUNDAGADO
0 VARGAS!

4.?; Swot

MATRIZ SWOT

a. Concorrentes com pouca tecnologia;

EEEE—

a. A falta de padronizacdo da matéria-
prima, junto aos fornecedores;

b. Ponto de distribuicdo bem localizado;

b. Falta de m&o-de-obra qualificada;

c. Condicao de negociacao para
revenda;

c. Alto grau de periodicidade do
produto.

d. Precos mais acessiveis;

e. Aproveitamento de toda matéria-
prima;

f. Modernas instalacoes;

g. Rapidez na entrega;

h. Armazenamento e condicionamento
proprio do produto;

I. Produtos aprovados por todos o0s
orgaos fiscalizados;

|. Padronizacdo da producéo;

k. Parcerias pré-definidas com os pontos
de distribuicdo /vendas.

|. Produto 100% natural com baixo valor
calorico;

a. Produto de facil aceitacdo ao publico
de modo geral,

a. Aquisicao de idéias por grandes
inddstrias do género;

b. Procura pela sociedade por uma vuda
mais saudavel ;

b. Concorrentes externos;

c. Matéria-prima com abundancia em
nossa regiao;

c. A banalizacdo do produto pela
concorréncia, podendo causar um
marketing negativo ao produto.

d. Pontos de distribuicéo ja definidos.

d. Praga nas plantacdes.
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FUNDAGADO
0 VARGAS

DIAGNOSTICO SWOT

OPORTUNIDADES AMEACAS
D 615 el sz o Concorrentes com pouca tecnologia;
localizado; P gia,
Condicdo de negociacdo para Armazenamento e condicionamento proprio
revenda, do produto;
Aproveitamento de toda matéria- Produtos aprovados por todos os 6rgaos
prima,; fiscalizados;
FORCAS
Rapidez na entrega,; Modernas instalagoes;
Padronizacédo da producao; Precos mais acessiveis;
Produto 100% natural com baixo
valor calorico;
Parcerias pré-definidas com os
pontos de distribuicdo /vendas.
A falta de padronizacdo da matéria- |Aquisicdo de idéias por grandes industrias
prima, junto aos fornecedores; do género;
Falta de m&o-de-obra qualificada;  |Concorrentes externos;
FRAQUESAS
A banalizacédo do produto pela
Alto grau de pericidade do produto. [concorréncia, podendo causar um
marketing negativo ao produto.
Praga nas plantacoes.
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4.4 Modelo Porter

MODELO
PORTER DE
PLANEJAMENTO

isotbnicos
energeéticos

pouca oferta
pouca tecnologia

pouco poder de
barganha

pouca especializada
grande oferta

poucos concorrentes qualidade

Higiene

negdcio atrativo
sem barreira de entrada

sem barreira de saida

refrigerantes
sucos naturais
agua mineral

preco
embalagem
Nao fiel

Legenda O Oportunidade
A Ameaca
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4.5 Mapa de Projetos Estratégicos

MAPA DE PROJETOS ESTRATEGICOS
OBJETIVOS
PROJETOS ESTRATEG.
"COMO" FIM/MEIO "O QUE"

Aumentar base de clientes Meio Diminuir Risco
Ampliar for¢ca de Vendas Meio | Aumentar Faturamento
Desenvolvimento da Agricultura Meio Diminuir Risco
Desenvolver novos canais Meio | Aumentar Faturamento
Exportacdo Meio | Aumentar Faturamento
Implantar Programa de Qualidade Meio Diminuir Custo
Negociar melhor compra/venda Meio Diminuir Custo
Desenvolver programa Resp.Social Meio Fortalecer Imagem
Desenvolver Parcerias Meio Diminuir Risco

OBS: Esse Mapa foi Desenvolvido para a Empresa AmazonCoco
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5. Estabelecimentos

5.1 Visao

Ser a maior envazadora de agua de coco da regido norte, trabalhando com
todos os subprodutos do coco verde, com rentabilidade no negdécio e

exceléncia na gestao.

5.2 Missao

Atuar com exceléncia na area de alimentacdo, tendo uma Otima
produtividade com vanguarda tecnolégica. Possibilitando o desenvolvimento

dos colaboradores e produtores.

5.3 Valores e Principios

Promover progresso para nossa regido, através de um bom relacionamento
com os colaboradores e fornecedores de forma ética e com responsabilidade

social.
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6. Plano de Acéo

Objetivo Geral: Levar o faturamento da empresa para R$ 50.000,00 mensal.

1 - Desenvolver novos

a - Abertura de novos clientes;

canais de vendas b- Aumentar a area de atuacao; Imediato Ger.Vendas Empresa R$ 0,00
c- Pesquisa de novos mercados;

2 - Ampliar a forca de vendas a- Contratacdo de novos vendedores; 3 meses Ger.Vendas 500
b- Treinamento de Vendedores; 4 meses Ger.Vendas 1.000,00
c- Compra de 5 motos; 3 meses Ger.Financeiro Empresa 15.000,00
d- Desenvolver merchandising; 3 meses Ger.Vendas 3.000,00

3 - Negociar melhor compra a- Incentivo ao agricultores; 2.000,00

e venda b- Procura de novas parcerias; Imediato Ger.Operaces Empresa 0
c- Aumento de fornecedores; 0

4- Implantar programa de a- Realizar 5S; 3 meses

qualidade na producao b- Redefinicdo de processos; 4 meses Ger.Operacdes Empresa 2.000,00
c- Definir padrdo de matéria-prima; 2 meses

d- Realizar PDCA;

Indeterminado
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7. Quadro de Monitoria e Avaliagao

Neste momento esta sendo estabelecido um quadro de medicdo de
desempenho para que a empresa possa chegar a um bom desempenho.
Para isso foi dividido os em quatro pontos principais, que sao: Cliente,
Financas, Operacdes e Pessoas. Estabelecendo dentro de cada grupo os
pontos vitais e os percentuais de importancia de cada um. Sera formado

ainda um comité de avaliagdo para que realmente se cumpram 0s objetivos.

Quadro de

Medicao de

Desempenho

%

Satisfacao 40
Vendas/Cliente 20
Participacéo 15
Margem Bruta 30
Fluxo de Caixa 20
Inadimpléncia 20
Custos 30

Operacoes Controle de Estoque 20
Produtividade 25
Compras 25
Processo Produtivo 30

Avaliagéo de
desempenho 25
Rotatividade 15
Horas de Treinamento 15
Tempo de Casa 20
Comprometimento 25
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Produtividade Compras

Controle de Estoque

Custos liacdo de desempenho

‘ Rotatividade

Inadimpléncia
Horas de Treinamento
Fluxo de Caixal

Tempo de Casa

Margem Bruta
Compromentimento

Participagéo

Vendas/Cliente Satisfagéo

8. Revisao Periédica do Plano

O Planejamento Estratégico da Amazon Coco, sera revisado no prazo de um
ano e em dois anos o plano serd refeito, para que nesse periodo tenha-se o
comprometimento de executar o que esta sendo planejado e para se fazer os

ajustes de curso necessarios.
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