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RESUMO

O objetivo deste trabalho é apresentar uma analise dos principais problemas,
oportunidades e necessidades (PON’S) observados na ECOCAPITAL, uma empresa
individual de responsabilidade limitada que atua em dois setores distintos: o mercado
de mogno africano e o mercado de 6leo combustivel. O interesse pelo estudo foi
desenvolvido a partir da realizacdo de atividades de estagio na ECOCAPITAL, o que
permitiu um maior contato com o negocio, a empresa e seus stakeholders. Apos a
realizacdo de entrevistas abertas com o empresério, funcionarios e clientes da
organizacgao, ocorreu levantamento de dados e foram selecionados trés PON’'S a
serem aprofundados neste trabalho. Estes se apresentam como: boas chances de
exportacdo do mogno, principalmente para mercados europeus, americanos e
asiaticos; captacdo de grande publico, com uma modalidade de investimento
diferenciada; conquistar novos clientes que tinham outro fornecedor fixo de dGleo
combustivel. Baseado em revisdo bibliografica, foi apresentado um plano de acéo
para solucionar cada um dos trés principais PON’s diagnosticados como importantes

e urgentes para o0 sucesso da empresa.

Palavras -chave: Estagio. Exportacdo. Investimento. Estratégia. Marketing.
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1. A ORGANIZACAO

A ECOCAPITAL foi criada em abril de 2013, na categoria de Empresa Individual
de Responsabilidade Limitada (EIRELI). Iniciou suas atividades com a
comercializacdo de 6leo combustivel, desenvolvendo o trabalho com mogno africano
cerca de um ano depois. A motivacao para a criacdo da empresa surgiu por ja existir
uma atividade familiar na cidade de Boa Vista em Roraima relacionada a plantacéo
de mogno héa cerca de 15 anos, em uma fazenda do Aparecido Piva, sogro do Daniel
Curti (empresario da ECOCAPITAL). A partir de um maior contato com o negocio e a
percepcédo da demanda e seu potencial lucrativo, surgiu o interesse em desenvolver
esse trabalho no estado de S&o Paulo.

A empresa € prestadora de servicos, consultoria agroflorestal e agricultura de
baixo carbono (Plano ABC), especializada em mogno africano das espécies Khaya
Ivorensis e Khaya Senegalensis. Atua no plantio e manejo sustentavel,
reflorestamento e recuperacéo de pastos e areas degradadas utilizando o Sistema de
Integracdo Lavoura - Pecuéria - Floresta (ILPF) e na comercializacdo de mudas,
arvores e florestas plantadas de mogno africano. Atua também no arrendamento de
terras para pequenos investidores, na prospeccédo de grandes areas de hectares para
formacao de florestas plantadas e na comercializacdo de 6leos combustiveis para
geracado de energia térmica.

Com sede na cidade de Araraquara em Sao Paulo, possui escritorio administrativo
e comercial, fazenda e viveiro proprios. Conta com mais de quinze projetos florestais
nas cidades de Araraquara, Ribeirdo Preto, Altinépolis, Matdo, Américo Brasiliense,
Santo Antdnio da Alegria e em outras regides do pais. Possui também viveiro e
fazendas ja plantadas na cidade de Boa Vista em Roraima e parceria com a Empresa
Premium Ambiental em Mogi Mirim, onde se localiza a base e estocagem dos 6leos
comercializados.

Além do empresario que concentra todas as atividades de direcdo, a
ECOCAPITAL conta com cinco funcionarios comissionados e uma estagiaria, sendo
todo o restante do servigo terceirizado.

Os principais produtos comercializados pela ECOCAPITAL séo 6leos combustiveis
para energia térmica: OC Premium APF, OC BPF Al e OC BPF Al Aditivado, que séo

utilizados para queima em caldeiras, fornos, secadores e usinas de asfalto. Além da
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prestacdo de servigos e consultoria agroflorestal, a empresa também comercializa
mudas, arvores e florestas plantadas de mogno africano.

Como principais concorrentes no mercado de 6leos combustiveis, a ECOCAPITAL
tem: SuperQilBras (Cosmopolis — SP), Concept Oil (Paulinia — SP) e Quality Oil
(Paulinia — SP). J& no mercado de mogno africano, a empresa ndo tem concorrentes
diretos, visto que nenhuma empresa acompanha o processo de maneira tdo ampla.
Apesar disso, seus principais concorrentes sdo: Parque Florestal (Inhumas — GO),
Mudas Nobres (Goiania — GO) e Plante Ouro (Gurinhatd — MG).

No mercado de mogno africano, a ECOCAPITAL tem clientes diversos, incluindo,
principalmente, pequenos investidores individuais. Ja no mercado de Oleos
combustiveis, seus principais clientes séo: International Paper (Nova Campina — SP),
Clariant S.A (Suzano — SP), Metalurgica Tuzzi (Sao Joaquim da Barra — SP), Ferrusi
Fundicdo (Sertdozinho — SP), Baldan Implementos Agricolas (Matdo — SP), Dulcini
S.A (Pirassununga — SP) e Grupo Jorcal (Pariquera-Acu — SP).

As principais estratégias utilizadas pela ECOCAPITAL s&o relacionadas a
consciéncia e responsabilidade ambiental. Além dos investimentos constantes na
capacitacao e treinamento dos profissionais, a empresa aposta na flexibilidade e falta
de estrutura rigida na organizacao, integracdo da equipe, acompanhamento de todos
0s processos de perto e diversificacdo vertical (participando de todos os estagios da
cadeia produtiva no mercado de mogno africano). A estratégia de penetracdo de
mercado também é amplamente utilizada pela empresa, que busca ganhar maior
participacdo nos mercados em que atua, vendendo mais produtos para seus clientes
atuais e conquistando clientes de seus concorrentes.

Com apenas pouco mais de trés anos de atividade, a ECOCAPITAL vem
expandindo seu negdcio cada vez mais. A empresa se tornou membra associada da
AMCHAM Brasil (Camara Americana de Comércio para o Brasil) e parceira da
Premium Ambiental. Desenvolveu o Green Seal (Empresa Sustentavel Livre de CO?),
que € um selo de certificagdo para empresas preocupadas com a sustentabilidade
e responsabilidade ambiental, e que desejam contribuir para um planeta sustentavel
plantando arvores de mogno africano. A ECOCAPITAL vem realizando novas
parcerias e atraindo novos clientes, sendo que em seu ultimo ano de atividade
conquistou 4 novos compradores fixos de 6leo combustivel. O faturamento da
ECOCAPITAL em 2014 foi de R$4.393.230,75, tendo um aumento de cerca de
2,159% no ano 2015.
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2. OS SETORES

A organizacéo atua em dois setores distintos: 0 mercado de mogno africano e o
mercado de 6leo combustivel.

Segundo GOMES (2010, p. IX), o mogno africano “é uma espécie de moderado a
rapido crescimento e pode ser cultivado gerando a médio e longo prazo excepcional
retorno financeiro”. Com a expectativa de problemas de abastecimento na industria
moveleira, devido a baixa velocidade do reflorestamento de madeiras nobres, o cultivo
dessa espécie contribuira para atender a demanda futura deste setor em ascenséo.

O setor de mogno africano aparece como uma boa alternativa de investimento, por
ser a principal madeira nobre do Brasil e ter grande demanda nacional e internacional.
A madeira € muito valorizada e procurada também para a construcdo naval e pecas
ornamentais, 0 que torna este um mercado seguro.

Segundo VALVERDE et al. existe uma imensa amplitude de industrias e produtos
no Setor Florestal Brasileiro, que é composto, basicamente, por trés cadeias
produtivas: madeira industrial, processamento mecanico da madeira e madeira para
energia (conforme figura 1).

Como afirmam os autores, “praticamente todos os segmentos da industria florestal
tém apresentado crescimento no mercado internacional”’. Com o desenvolvimento da
industria de serrados nas duas ultimas décadas, o Brasil passou a ocupar o 2° lugar
na producao de folhosas no ranking internacional, além da industria de compensados
ja ser a 62 maior do mundo (ABIMCI, 2012).

VALVERDE et al. apontam que, apesar de ocupar parcela insignificante do
territorio, em 2010 o setor contribuiu com “quase R$52 bilhdes na formagéo do valor
bruto da producdo, com R$7,5 bi na arrecadacéo de impostos, com mais de 2 milhdes
de empregos diretos e indiretos e mais de R$9 bilh6es para o superavit da balanca
comercial”, baseados em dados da ABRAF (2011).

O setor de base florestal possui participagcdo significativa nos indicadores
macroecondmicos, podendo se desenvolver ainda mais, por contar com condi¢cdes

favoraveis, competéncia gerencial e ciéncia florestal.
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Figura 1 — Fluxograma da Cadeia Produtiva da Madeira
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Fonte: Fundacao Brasileira para o Desenvolvimento Sustentavel — FBDS.

O setor do 6leo combustivel tem grande demanda, ja que este € largamente
utilizado como fonte energética na industria moderna. Os precos tendem a convergir
as paridades internacionais, jA que é um produto derivado de uma commodity
(petréleo).

GONCALVES (2010, p. 23) postula a importancia do papel do éleo combustivel
para as industrias brasileiras nas dltimas décadas, afinal, o uso deste foi capaz de
promover “a substituicdo da lenha como fonte principal de geracao de calor e energia
por uma fonte liquida que pode ser mais facilmente transportada, além de automatizar
a alimentacao dos equipamentos”.

Apesar do volume comercializado no pais ter sofrido diversas varia¢des, e tendo
GONCALVES (2010, p. 23) apontado “uma queda de 50,93% no consumo acumulado
dos ultimos 10 anos” devido a expansao do gas natural em varias regides do pais, a
demanda mantém ativas mais de 200 distribuidoras autorizadas no Brasil. Tendo,
inclusive, aumentado o consumo do o6leo combustivel em 209% no estado do
Amazonas nos ultimos dez anos.

TOLMASQUIM, GUERREIRO e GORIN (2007) afirmam que “a produgdo de

derivados de petroleo em 2030 é estimada em 3,7 milhGes de barris por dia, com a



13

consequente expansao da capacidade de refino, necessaria para atender a demanda
doméstica”, porém, com a substituicdo por gas natural na industria em geral, o éleo
combustivel pode diminuir sua participacdo na matriz de consumo de derivados, que

em 2008 representava cerca de 8%.

3. ATIVIDADES DE ESTAGIO

Como estagiaria administrativa e financeira da ECOCAPITAL, minhas principais
atividades sao atuar no processo de atendimento, prestando informacdes e
esclarecendo duvidas dos clientes e fornecedores.

Sou responsavel por preparar informacdes para atualizacdo dos bancos de dados
e auxiliar na verificacdo de contratos. Além de participar na elaboracao de planilhas,

confeccao de relatdrios, preenchimento de formularios e organiza¢do de documentos.

4. PRINCIPAIS PON’S DA ECOCAPITAL

Problemas:
e PON 1: Doencas e pragas da cultura de mogno africano
e PON 2: Burocracia no processo de exportagdo do mogno

e PON 3: Ameaca da concorréncia direta e indireta

Oportunidades:

e PON 4: Boas chances de exportagdo do mogno, principalmente para mercados
europeus, americanos e asiaticos

e PON 5: Captacdo de grande publico, com uma modalidade de investimento

diferenciada

Necessidades:

e PON 6: Publico interessado em investir no mercado de mogno africano

e PON 7: Conquistar novos clientes que tinham outro fornecedor fixo de dleo
combustivel

e PON 8: Aquisicdo de novas terras para o plantio de mogno africano

e PON 9: Parcerias com empresas do setor



4.1 ANALISE DOS PON’S

Tabela 1 — Analise dos PON’S

PON

IMPORTANTE

URGENTE

PON 1

&3

PON 2

PON 3

PON 4

PON 5

PON 6

PON 7

8B K&

PON 8

PON 9

KIRICIRICIRICIR IR

Fonte: Elaboracao prépria

4.2 CLASSIFICAGAO DOS PON’S

Tabela 2 — Classificagdo dos PON'S

PON IMPORTANTE URGENTE O QUE FAZER
PON 2 Nao Nao Nada
PON 3 Nao Sim Delegar e Esquecer
PON 1 Sim Nao Delegar e Acompanhar
PON 6 Sim Nao Delegar e Acompanhar
PON 8 Sim Nao Delegar e Acompanhar
PON 9 Sim Nao Delegar e Acompanhar
PON 4 Sim Sim Fazer
PON 5 Sim Sim Fazer
PON 7 Sim Sim Fazer

Fonte: Elaboragao prépria

14
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5. TRES PRINCIPAIS PON’S

Os trés principais PON’S foram escolhidos para analise devido a sua importancia e
urgéncia dentro da ECOCAPITAL.:

e PON 4: Boas chances de exportacdo do mogno, principalmente para mercados

europeus, americanos e asiaticos

A exportagdo do mogno para outros mercados, além da comercializacdo no
mercado interno, € uma grande oportunidade a ser explorada pela empresa. Com
guantidades cada vez mais crescentes de mogno, tendo atualmente cerca de 2200
arvores prontas para corte e 70 hectares de floresta plantada, a ECOCAPITAL pode
aumentar seus ganhos ao conquistar diferentes mercados para exportar madeira.

Conforme apresentado na figura 2, os principais paises importadores dos produtos
madeireiros (madeira em tora, madeira serrada, painéis de madeira, outras polpas e
aglomerados) exportados pelo Brasil em 2015 foram os Estados Unidos, China,
Paises Baixos (Holanda), Italia, Franca, Reino Unido e Argentina. Sendo assim, a
ECOCAPITAL pode aproveitar a grande demanda internacional (figura 3) para

expandir seu mercado consumidor e seus rendimentos.

Figura 2 — Produtos florestais madeireiros exportados, por pais importador (2015)

Fonte: Sistema Nacional de Informacdes Florestais (SNIF) do Servico Florestal
Brasileiro (SFB)



Figura 3 — Valor de exportacdo dos principais produtos florestais madeireiros
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Ano
Produto PFM 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Carvao vegetal 1.116.077 60272 457.054 G92.494 742104 1.649.734
Cavacos e particulas 110.807.396  107.490.478 116.864.585 129.060.925 132.438.781  135.826.653
Madeira em tora 5.045.377 11.492.974 12.655.535 12.429.414 24.649.554 32.512.299
Madeira serrada 418127763 408695899 351756759 353428204 425332090 455627978
Oufras polpas 9.687.774 10.156.030 61.000 233.475 1.631.817 1.838.566
Outros aglomerados 1.833.195 2.524.420 2.587.069 2122709 2.050.579 1.522.477
Painéis de madeira - Aglomerados: 05B 13.801.456 15.332.152 15.472.608 13.384.604 18.944.763 17.937.374
Painéis de madeira - Aglomerados: particulas e Outros 9.946.292 11.444.363 12.679.851 15.635.799 15.722.726 25.106.143
Painéis de madeira - Compensados 418.258.924 370.360.074  408.100962 429228750 467760420 462205132
Painéis de madeira - Laminados 30.289.624 36.091.231 34.426.526 30.081.301 34.852.009 33.208.891
Painéis de madeira - Painéis de Fibra - Chapa de fibra 39.136.112 44.728.080 51.363.835 60.898.473 67.994.938 76.561.449
Painéis de madeira - Painéis de Fibra - MDF 14.818.704 22.800.147 36.944 8BTS 57.039.981 7.796.599 95 288 324
Painéis de madeira - Painéis de Fibra - Outros 4.011.161 261.271 177.823 39.375 70.971 285,707
Papel e papeldo 1.763.861.549 1.915477.271 1.721.526.855 1.734.431.860 1.688.398.735 1.777.534.023
Papel reciclado 1.458.759 6.682.500 5.431.892 6.027.488 5.658.379 15.248.122
Pellets de madeira 9716 47 882 1.409.261 4.360.599
Polpa de madeira (Celulose) 4.720.530.537 4.984.753.524 4700438.179 5179425767 5290835970 5.586.318.020
Produtos Secundérios da madeira 1.471.347.533 1.468.908.153 1.614.654223 1.418934941 1.636.892.496 1.409.329.771
Produtos Secundarios de papel 294.888.675 331.380.896 288.659.248 273.304.084 275536.185 284.239.782
Residuos de madeira 29209 22750 93487 239.498 108258 291.189
Fonte:|Ministério do Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior|(MDIC)

e PON 5: Captacdo de grande publico, com uma modalidade de investimento

diferenciada.

Um dos negécios da ECOCAPITAL é a comercializacdo de arvores e florestas

plantadas de mogno africano. O investidor individual ou a empresa aplica seu capital
e a ECOCAPITAL cuida de todos os aspectos do investimento, desde o plantio e
manutencao da arvore, até a venda da madeira. A captacdo de grande publico para
investir nessa modalidade diferenciada é uma boa oportunidade de expandir 0s
rendimentos da empresa.

A relacao investimento e retorno € diferenciada na ECOCAPITAL. Além da
possibilidade do capital investido ser amortizado em parcelas, o investidor opta por
um dos dois planos disponibilizados pela empresa, de acordo com a quantidade de
arvores plantadas. No Plano 1 ECO (tabela 3), a partir de uma arvore adquirida, o
retorno financeiro total € de 1000% no décimo terceiro ano apoés o plantio. No Plano 2
CAPITAL (tabela 4), a partir de treze arvores adquiridas, o fluxo de caixa se torna
positivo no nono ano apos o plantio, sendo oferecido bonus devido aos desbastes
realizados na arvore, além do retorno financeiro, oferecendo um retorno total de
1143%.


http://www.mdic.gov.br/
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Tabela 3 — Plano 1 ECO: retorno sobre o investimento

Pagamento em até trés vezes (a partir de uma arvore)

Quantidade de arvores 5
Valor individual da &rvore em dolar US$ 200
Délar pré-fixado negociavel 3,50
Valor do investimento em reais R$ 3500,00

Retorno sobre o investimento

Quantidade de madeira serrada em metro cubico 5
Retorno projetado em dolar US$ 10000,00
Retorno projetado no 13° ano em reais R$ 35000,00

Fonte: Elaboracao propria

Tabela 4 — Plano 2 CAPITAL: retorno sobre o investimento

Pagamento em até trés vezes (a partir de treze arvores)

Quantidade de arvores 50
Valor individual da arvore em dolar US$200
Délar pré-fixado negociavel 3,50
Valor do investimento em reais R$35000,00

Retorno sobre o investimento

Quantidade de madeira serrada em metro cubico 50
Retorno projetado em délar R$ 100000,00
BOnus no 5° ano em reais RS 5000,00
BOnus no 9° ano em reais R$ 45000,00
Retorno projetado no 13° ano em reais R$ 350000,00
Retorno financeiro total projetado R$ 400000,00

Fonte: Elaboracao prépria

E possivel analisar o investimento através de uma comparacéo da taxa de retorno
de 1000% do investimento em treze anos na ECOCAPITAL com um investimento em
Letra de Crédito Imobiliario ou do Agronegdcio (LCI/LCA). Tomando como exemplo
um investimento em LCI/LCA com rentabilidade em percentual do CDI pés-fixado
pagando 97%, e sendo a taxa atual do CDI de 14,13%, temos 13,70% ao ano, sendo
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obtido um total de 335,40% no periodo (tabela 5). Sendo assim, um investimento de
R$3500,00 em LCI/LCA teria um retorno de cerca de R$15239,29, enquanto o
investimento na ECOCAPITAL oferece um retorno de R$35000,00.

Tabela 5 — Correcéo de valores pelo CDI
Dados basicos da cormrecao pelo CDI

Dados informados

Data inicial 01/10/2003
Data final 03/10/2016%
Valor nominal Rs 3.500,00 (REAL)
% do CDI 97,00 %
Indice de correcdo no periodo 4,35408302
Valor percentual comespondents 335,408302 %
Valor corrigido na data final R% 15.239,29 (REAL)

Fonte: Banco Central do Brasil

e PON 7: Conquistar novos clientes que tinham outro fornecedor fixo de 6leo

combustivel

Por ser uma organizacéo com apenas trés anos de atividade, a ECOCAPITAL vem
buscando ganhar maior participacdo nos mercados em que atua. Apesar de ter seus
clientes fixos e esporadicos, a empresa busca dobrar suas vendas de cerca de 200
toneladas por més, sendo assim, a conquista de novos compradores de Oleo
combustivel para energia térmica € uma necessidade da empresa.

A ECOCAPITAL tem um desafio, diante dos diversos niveis de venda anuais e
diminuicéo, a partir de 2014, das vendas do 6leo combustivel no Brasil (figura 4). Além
de se deparar com a mudanca da matriz energética de diversas empresas do Oleo
combustivel para o gas natural, que apesar de mais caro, oferece uma queima mais

limpa.
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Figura 4 — Vendas Internas de Combustiveis no Brasil

mil m?
Combustivel
2012 2013 2014 2015
Diesel B 55900 58571 60.032 57.211
Biodiesel (B100) 2.762 2.929 3.410 4.005
Gasolina C " 39698 41.428 44364 41.137
Gasolina A 31.758 31.679 33273 30.204
Etanol Anidro 7.940 9686 11.091 10.934
Etanol Hidratado 9.850 11.755 12994 17.863
Etanol Total " 17.790 © 21.441 24085 28796
Ciclo Otto Total 49548 53.183 57.358 59.000
GLP 12.926 13.276  13.410 13.249
Oleo Combustivel 3.934 4.990 6.195 4932
QAV 7.292 7.225 7.470 7.355
GAV 76 77 76 64

129.677 137.323 144.541 141.811

Fonte: Sistema de Informagbes de Movimentagdo de Produtos (SIMP) da Agéncia

Nacional do Petrdleo, Gas Natural e Biocombustiveis (ANP)

6. ANALISE DO CAMPO DE FORCA

e PON 4: Boas chances de exportacdo do mogno, principalmente para mercados

europeus, americanos e asiaticos

a) Situacao atual: pouca exportacao de madeira; maior parte das vendas no mercado
interno

b) Situacédo desejada: diminuicdo da dependéncia do mercado interno; duplicar os
ganhos com exportagdo do mogno

c) Forgas impulsionadoras: mercado consumidor disponivel; valorizagdo do mogno
no exterior

d) Forcas contrarias: burocracia do processo de exportacdo com elaboracdo de
diversos documentos e passos a serem realizados (figura 5); necessidade de

equipe especializada



Figura 5 — Fluxograma de Exportag&o
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Fonte: Ministério do Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior

(MDIC)

d)

b)

PON 5: Captacdo de grande publico, com uma modalidade de investimento

diferenciada

Situacdo atual: poucos investidores; negdcio pouco conhecido pelo publico externo
Situacdo desejada: maior conhecimento do negdcio pelo publico; duplicar os
investimentos por empresas e investidores individuais

Forcas impulsionadoras: retorno elevado de dez para um; facilidade do
investimento com a ECOCAPITAL dominando todos os aspectos; tranquilidade em
relac&o ao retorno garantido pela empresa, com acompanhamento de perto de sua
plantacdo e o comprometimento da ECOCAPITAL de plantar dez arvores para
cada arvore adquirida pelo cliente (por questdes de seguranca e para agregar valor
no plantio)

Forcas contrarias: retorno em tempo fixo e longo prazo, sendo que o fluxo de caixa
se torna positivo no nono ano apos o plantio, oferecendo retorno financeiro total

no décimo terceiro ano; menor flexibilidade

PON 7: Conquistar novos clientes que tinham outro fornecedor fixo de 6leo

combustivel

Situacédo atual: poucos clientes fixos, cerca de 200 toneladas vendidas por més
Situacdo desejada: grande venda de 6leo combustivel para diversos clientes, pois

com apenas sete grandes clientes fixos com alta demanda e alguns clientes

conhecimento de embarque



http://www.mdic.gov.br/
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menores e esporadicos atualmente, a ECOCAPITAL tem como meta duplicar suas
vendas no préximo ano

c) Forcas impulsionadoras: qualidade do servico; bom atendimento

d) Forcas contrarias: concorréncia; empresa pouco conhecida; mudanca da matriz de

muitas empresas do 6leo combustivel para o gas natural

7. PLANO DE ACAO

e PON 4: Boas chances de exportacdo do mogno, principalmente para mercados

europeus, americanos e asiaticos

A ECOCAPITAL concentra suas atividades de venda de mogno no mercado
brasileiro, sendo assim, tem a oportunidade de diminuir sua dependéncia do mercado
interno e duplicar os ganhos através da exportacdo do mogno.

Como observado por Macqueen et al (2004, p.143) “A sobreposigdo das
jurisdicdes dos diferentes ministérios nos niveis federal e estadual causaram a
proliferacdo de barreiras burocraticas que precisam ser vencidas pelas companhias
exportadoras”, 0o que leva a empresa a necessidade de se desenvolver e obter
conhecimento em relagdo a atividade exportadora.

Uma das maneiras que a ECOCAPITAL pode utilizar para desenvolver a
oportunidade de exportacdo do mogno, € contratar equipe especializada. Conforme
apresentado por CHIAVENATO (2010, p. 118) "[o recrutamento] pode estar
concentrado na aquisicdo de competéncias necessarias ao sucesso organizacional
para aumentar a competitividade do negécio".

Como o processo de recrutamento e selecdo necessario é em funcéo da atividade
de venda do mogno para mercados internacionais, Las Casas (2010, p. 416 e 425)
pontua que "Definidas as caracteristicas do cargo e o perfil do candidato, os
administradores devem procurar profissionais altamente qualificados para o trabalho
de venda", afinal, "vendedores treinados e conhecedores do ramo de negdcios em
gue atuam produzem mais eficientemente, proporcionando maior retorno para a
empresa".

Além disso, € preciso que a empresa alinhe os objetivos do colaborador com os
seus e capacite o funcionario através de treinamento, proporcionando conhecimento

e habilidades que focalizem a obtencdo dos resultados esperados, pois "para a
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empresa, além de otimizar os investimentos, ele [o treinamento] permite a formacgéo
de uma equipe mais coesa, que desenvolva seu trabalho de acordo com as

orientacdes recebidas pela administracdo.” (Las Casas, 2010, p. 422)

e PON 5: Captacdo de grande publico, com uma modalidade de investimento

diferenciada

Como a ECOCAPITAL oferece uma modalidade de investimento diferenciada,
ela precisa aproveitar a oportunidade de seu negdcio e utilizar elementos de estratégia

de marketing para captar publico investidor.

A comunicagdo integrada de marketing (CIM) utiliza promocdao estratégica e
coordenada para criar uma mensagem consistente através de multiplos
canais, para garantir um impacto persuasivo maximo nos consumidores
atuais e nos consumidores potenciais da empresa. (FERREL; HARTLINE,
2009, p. 307)

E importante que a empresa selecione elementos dos quatro componentes da
comunicacao integrada de marketing: propaganda, relaces publicas, venda pessoal
e promocéao de vendas.

A propaganda dirigida pode ser muito util para a ECOCAPITAL, na medida em
gue o investimento da empresa € um segmento de mercado estreito e bem definido.
Mala direta, sites da internet e revistas voltadas para consumidores potenciais
oferecem a oportunidade de atingir o mercado a um custo relativamente baixo.

Os métodos de relacbes publicas podem ser utilizados para promover a
empresa, suas ideias, seu negocio e sua imagem. A ECOCAPITAL pode atingir e
influenciar os stakeholders desejados através de métodos como patrocinio de
eventos, releases, boletins, relatérios anuais e artigos esclarecedores.

A venda pessoal consiste em uma maneira de informar e persuadir os
consumidores. Para isso, a ECOCAPITAL precisa recrutar e treinar vendedores para
0 proposito especifico da empresa, ja que o contato pessoal é altamente vantajoso e
permite uma proximidade maior com o cliente, para aprender sobre suas expectativas
e oferecer um servico de exceléncia.

As promocdes de vendas sé&o elementos de incentivo para o consumidor. A
ECOCAPITAL pode utilizar métodos de promoc¢do como brindes, programas de

fidelidade e prémios.
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e PON 7: Conquistar novos clientes que tinham outro fornecedor fixo de Oleo

combustivel

A ECOCAPITAL precisa utilizar algumas estratégias para aumentar suas
vendas de 6leo combustivel. Atualmente, a empresa vem adotando uma estratégia de
precos baixos, mas, como pontuam Kotler e Keller (2006, p. 454) "Um preco baixo
compra a participacdo de mercado, mas nao a fidelidade do mercado. Os mesmos
clientes passardo para qualquer empresa que ofereca precos mais baixos". Sendo
assim, como o produto comercializado pela empresa possui em esséncia as mesmas
caracteristicas e beneficios que o produto dos concorrentes, a empresa pode apostar
em estratégias de diferenciacéo.

Segundo Ferrel e Hartline (2009, p. 219) a “diferenciagédo de produto envolve a
criacao de diferencas na oferta de produto de uma empresa que a distinga das ofertas
da concorréncia”. Como um dos principais componentes desse aspecto é a percepcao
dos consumidores, a ECOCAPITAL tem a necessidade de investir na imagem e nos
servigcos de suporte ao consumidor.

Os servicos de suporte ao consumidor agregam valor ao produto, sendo assim,
a ECOCAPITAL pode oferecer entrega personalizada, certificados ou garantias
estendidas e programas de afinidade para fidelizar o cliente. Além disso, criar um
programa de marketing que utilize a publicidade como meio para consolidar a imagem
da ECOCAPITAL, pode influenciar a maneira como o consumidor percebe a empresa,
aumentando as vendas.

Além desses aspectos, a comunicacédo integrada de marketing, que foi foco no
PON 5 (captacdo de grande publico, com uma modalidade de investimento
diferenciada), também pode ter grande efeito na conquista de novos compradores de
6leo combustivel. A ECOCAPITAL precisa utilizar de propaganda e relacfes publicas
para estimular e consolidar a percep¢do da empresa, além de investir na venda
pessoal e na promocao de vendas para incentivar e persuadir os compradores.

A gestdo dos relacionamentos com o consumidor também é um ponto
importante a ser desenvolvido pela organizagdo. Conforme definido por Ferrel e
Hartline (2009, p. 370), “O desenvolvimento dos relacionamentos de longo prazo com
os consumidores é uma das melhores maneiras de proteger a empresa contra

invasdes competitivas e contra o rapido ritmo de mudanga ambiental.”
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A transacao deve estabelecer valor e ser mutuamente benéfica para a empresa
e 0 consumidor. Sendo assim, a ECOCAPITAL deve buscar formas de integrar os
relacionamentos entre consumidores, funcionarios, parceiros da cadeia de
fornecimento e stakeholders externos, em funcédo da meta fundamental de satisfacéo
do consumidor.

Para melhoria e manutencdo dos relacionamentos com o consumidor, a
ECOCAPITAL pode utilizar estratégias de incentivos financeiros (como grandes
descontos e cupons), lacos sociais (como programas de afiliacdo), personalizacao
aprimorada (como notificagbes de lembrete) e lacos estruturais (como transacoes
eletrdnicas automaéticas e relacionamentos contratuais). Além de outros métodos que
podem ser utilizados pela empresa para atingir a meta da criacdo de valor, como:
propaganda e amostragem do produto, venda pessoal, bom atendimento, lembretes
e incentivos frequentes, cartdes e programas de panfletagem, eventos e reuniées com

o cliente e contratos de longo prazo.
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