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ecorria o ano de 2003 quando a
Agéncia de Inovacao (www.adi.pt)
langou o programa NEOTEC, uma
iniciativa com o objectivo de esti-
mular o processo de criacao de novas empre-
sas de base tecnolégica. Foi neste contexto
que a CONSULAI (www.consulai.com), uma
empresa de servigos e tecnologia no sector
agro-alimentar, decidiu langar, em 2005, um
projecto para criar uma empresa cujo princi-
pal objectivo era produzir e langar no merca-
do fruta fresca cortada de elevada qualidade:
a 80g SA.
A primeira fase do projecto durou cerca de
um ano, e incluiu todo o desenvolvimento do
conceito, tanto do ponto de vista tecnolégico
como do ponto de vista comercial e logistico.
A criagao da empresa, apesar de tudo o que
exigiu, foi a parte mais simples. Em Maio
de 2006 foi constituida a empresa 80g, SA,
com trés socios principais: a CONSULAI a
empresa que esteve na génese do projecto,
a Luis Vicente SA, a maior empresa de co-
mercializacdo de fruta em Portugal, e a
Oleribus, uma empresa de consultoria
especializada nas dreas da engenharia
agronémica e alimentar, com competén-
cias na area da tecnologia pés-colheita.
A criagdo do negdcio foi a parte mais com-
plexa do projecto. O desenvolvimento tec-
nolégico de um produto premium, equipara-
do desde que foi langado no mercado ao que
de melhor se faz em paises como os EUA
e o Reino Unido, foi certamente o maior
desatio. Paralelamente, questbes como o
desenho do layout da unidade industrial, a
seleccao dos equipamentos, a defini¢ao das
solugdes de transporte e distribuicdo e até
a selecgdo e formacgio dos funcionarios da
empresa, nio ficaram atrds em matéria de
complexidade.
Em Novembro de 2006 o produto foi final-
mente lancado no mercado. Os primeiros
tempos foram de adaptagbes constantes.
O objectivo na fase de desenvolvimento foi
garantir a seguranga alimentar e obter um
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produtos

produto de elevadissima qualidade, e nesta
componente nao houve qualquer diavida. A
opinido tanto dos clientes como dos consu-
midores finais (por exemplo, em acgoes de
degustacdo) foi sempre unanime em reco-
nhecer a elevada qualidade da fruta da 80g.
Nesta fase de introdugio do produto no
mercado foram mais uma vez outras verten-
tes do negécio, como a linha de produtos, a
distribuicao, ou aspectos técnicos relaciona-
dos com as embalagens, que constituiram os
maiores desafios. S6 ao fim de varios meses
foi possivel alcangar um ponto de equilibrio
e uma estabilidade que permitiram voltar a

olhar para o futuro e langar novas apostas.

O consumidor final sabe bem quando
pode confiar numa marca e esta ainda
disposto a pagar um pouco mais
quando sabe que vai encontrar um
produto em que pode confiar. Resistir
as guerras de precos que controlam
o mercado nos dias que correm nao é
facil, mas abdicar de uma estratégia
de qualidade em reac¢ao a precos
baixos da concorréncia nem sempre é
o melhor caminho.

Em 2008, a Luis Vicente assumiu o contro-
lo da empresa e adquiriu a participagio dos
restantes socios. Desde entao, tem manti-
do a aposta na inovagio e vindo a alargar
a base de clientes, consolidando a presenca
no mercado com a introdugao constante de
novos produtos. O posicionamento da em-
presa tem sido sempre o de inovar na oferta
de produtos mas sem nunca abdicar de uma

exigéncia total em termos de qualidade e
seguranca alimentar. Antes de colocar um
novo produto no mercado, sao efectuados
testes exaustivos para assegurar que o pro-
duto chega ao consumidor nas melhores
condigdes de frescura e sabor. S6 assim, e
obviamente utilizando fruta seleccionada
da melhor qualidade como matéria prima,
se consegue um produto com um posiciona-
mento premium.

A 80g tem tido sucesso num mercado em que
outras empresas fracassaram. As dificuldades
de colocar um produto fresco (com um tem-
po de prateleira diminuto) num mercado
com reduzido poder de compra, com uma
gestdo logistica complicada (exigéncia de
frio em toda a cadeia), e muito dependente
de um processamento tecnolégico altamente
controlado e de uma elevada qualidade da
matéria prima € algo muito dificil de conse-
guir. No entanto, e como dizem os manuais
de estratégia, apenas se consegue vencer
liderando fortemente a concorréncia numa
de trés vertentes: qualidade, preco ou servi-
¢o. A 80g conseguiu impor-se no mercado da
fruta fresca cortada através da elevada qua-
lidade da fruta fresca cortada que produz,
mas apostando simultaneamente em precos
competitivos € num servigo ao cliente muito
acima do standard da industria alimentar.
Com o elevado nivel de competitividade que
existe actualmente na industria alimentar,
em que os pre¢os cada vez mais ditam quem
sobrevive, a 80g ¢ um exemplo de que é pos-
sivel criar apostas vencedoras em segmentos
de mercado premium, apostando na elevada
qualidade dos produtos. Apesar do mercado
parecer mostrar o contrario, o consumidor
final sabe bem quando pode confiar numa
marca e estd ainda disposto a pagar um pou-
co mais quando sabe que vai encontrar um
produto em que pode confiar. Resistir as
guerras de precos que controlam o mercado
nos dias que correm ndo ¢ facil, mas abdicar
de uma estratégia de qualidade em reacgio a
precos baixos da concorréncia nem sempre
é o melhor caminho. E nas alturas de cri-
se que as estratégias de qualidade sdo mais
dificeis de sustentar, mas é também destes
tempos dificeis que surgem os vencedores
do futuro.



