ANALISES E CONCLUSOES

Projeto Estruturante de Manejo Florestal
Nao-Madeireiro da Amazonia

“Para chegar aonde quer que
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forca; basta dominar a razao”.
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INSTITUTO DE

VENDAS Quem somos

\

e QO Instituto de Vendas tem por missao dar suporte as
empresas em todas as fases da atividade de Vendas,
agregando metodologia e ciéncia a arte de vender.

e Foi constituido através da uniao de trés empresas com
competéncias complementares:

— HOLOS+ K: especializada em planejamento estratégico,
gestao da mudancga e desenvolvimento organizacional.

— CONVERGIR: especializada em gestao por competéncias,
gestao por processos e educagao corporativa.

— R GARBER: especializada em inteligéncia competitiva e

estudos de mercado
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INSTITUTO DE

VENDAS Topicos

\

e Resumo Executivo

e Analises:
— Canal de distribuicao
— Perfil e Caracteristicas dos Produtores
— Perfil e Caracteristicas dos Intermediarios
— Consolidacao das Entrevistas Quantitativas
— Perfil e Caracteristicas dos Compradores

e Conclusoes Finais

e Construcao do Plano de Acao

Projeto Estruturante de Manejo Florestal Nao-

Madeireiro da Amazonia Analises e Conclusbes




RESUMO EXECUTIVO

Projeto Estruturante de Manejo
Florestal Nao-Madeireiro da
Amazonia




\v VENDAS Objetivos do PI’OjetO

e Caracterizar os canais de distribuicao e os respectlvos B
niveis de servico, oferecidos por cada participante da "ij,::
cadeia de distribuicdo (produtores, intermedidriose -
compradores) dos produtos:

— Acai

— Castanha do Brasil
— Copaiba

— Coco de Babacu

— Andiroba

— Buriti.

Projeto Estruturante de Manejo Florestal Nao- er ~
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INSTITUTO DE

\v VENDAS  Objetivos do PrOJeto

e Mapear os formatos e as politicas comerciais de
cada estagio da cadeia de distribuigao. B

e |dentificar os perfis e caracteristicas dos
intermediarios.

e Construir a melhor estratégia de abordagem ao
mercado que contemple a cadeia produtiva,
vislumbrando um aumento da demanda e
considerando que as empresas compradoras
estao no sul e sudeste do pais e sao de pequeno
e médio porte (conforme demonstrado em
pesquisa anterior realizada pelo FECOMERCIO).
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\v VENDAS Objetivos Secundarlo

e |dentificar os perfis dos participantes de toda a cadeia -
(produtores, intermediarios e compradores),
identificando os servicos oferecidos em cada estagio da
distribuicao e o valor gerado por eles nos produtos:
homogeneidade, fracionamento, certificacao, padrao
de qualidade, disponibilidade, portfolio, formato do
produto e embalagens.

e |dentificar as politicas comerciais realizadas por todos
os participantes da cadeia de distribuicao: precos,
condicoes de pagamento, volumes, margens, pedidos
minimos, amostras, trocas, comissoes, prazo de
entrega.
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\v VENDAS Obijetivos Secundarlds

e |dentificar os formatos de comercializacao
realizados por todos os participantes desta
cadeia: segmentacao de clientes (regiao,
tamanho e atividade); perfil e dimensionamento
de equipe de comercializacao (vendedores
representantes e gerentes de contas); niveis de
estoque; operacao logistica.

e Analisar em toda a cadeia a infra-estrutura,
qualificacao de pessoal, processos, recursos,
niveis de servicos, gargalos, nivel de
informalidade das transacoes, formatos de
comercializacao e politicas comerciais.
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\v VENDAS Obijetivos Secundarlds

e Diante da realidade dos produtores e de suas
respectivas limitacdes, e ainda, vislumbrando
um aumento da demanda, construir a melhor
estratégia de abordagem de mercado,
identificando o melhor formato de
comercializacao, a melhor politica comercial, a
melhor logistica e o nivel ideal de servicos para
cada estagio da cadeia de distribuicao.

e Construir um plano de acao para implantacao da
estratégia, conforme pessoas, infra-estrutura,
recursos e processos disponiveis.
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INSTITUTO DE

\v VENDAS  Produtos do PrOJeto
e Mapeamento de toda a cadeia de dlstrlbmgao com a -
identificacao e caracterizacao dos canais de

distribuicao e comercializacao, com analise de
gargalos e oportunidades.

e Diagnostico e caracterizacao dos intermediarios para
os produtos oriundos das espécies Acai, Castanha do
Brasil, Copaiba, Andiroba, Babacu e Buriti.

e Estratégia de abordagem ao mercado e plano de
acao.

e Relatorio analitico contendo a apresentacao,
introducao, metodologia, desenvolvimento,
conclusao, recomendacoes, bibliografia e anexos.
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INSTITUTO DE

\v VENDAS  Metodologia Apllcada

e Fase 1 - Preparac¢ao e Marco Zero
— Workshops de alinhamento com o grupo Gestor.

— Questionario pré-levantamento com o grupo
Gestor.

— Analise de Mercado, baseada em pesquisas
anteriores realizadas pela FECOMERCIO e em
outras fontes disponiveis.

e Objetivos da fase:
— Alinhar as expectativas e o escopo do projeto.

— Definir o modelo de questionario para cada
integrante da cadeia.
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NV VERBRS  Metodologia Apncada

e Fase 2 - Levantamentos
— Levantamento em campo com participantes da cadeia.
— Entrevistas qualitativas estruturadas semi-abertas.
— Entrevistas quantitativas estruturadas fechadas.

e QObjetivos da fase:

— |dentificar os fatores criticos de sucesso de cada
participante da cadeia.

— ldentificar perfis dos participantes, politicas comerciais,
formato de comercializacao e se ha politica de incentivo.

— ldentificar as caracteristicas e percepcoes de produto em
cada nivel da cadeia, identificando os servicos agregados
em cada estagio e o valor percebido por eles.
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INSTITUTO DE

\v VENDAS Metodologia Apllcada

e Fase 3 - Andlise e Construcao da Estratégia

— Consolidac3o das entrevistas quantitativas e qualitativas. '

— Analise dos macro-processos na cadeia de distribuicao.
— Analise SWOT.

e QObjetivos da fase:

— Construcao dos relatorios e sugestao de estratégia de
abordagem de mercado para os produtores,
identificando o melhor formato de comercializacao, a
melhor politica comercial e o nivel ideal de servicos para
cada estagio da cadeia de distribuicao.
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INSTITUTO DE

\v VENDAS Metodologia Apllcada

e Fase 4 - Workshop

— Apresentacao do Relatdrio de Analises e
Conclusoes.

— Analise e validacao.
— Construcao da Estratégia.

— Construcao do Plano de Acao (curto, médio e
longo prazo)
e Objetivos da fase:
— Construcao em conjunto com o grupo Gestor, da

melhor estratégia visando a implementacao das
acoes validadas pelo grupo.
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CRONOGRAMA

Cronograma

FASE

jun/09

jullog

ago/09

set/(9

out/09

nov/09 |

Marco zero - inicio do projeto

Levantamento (Fesquisa Qualitativa e Quantitativa)

Analise e Construgdo da Estratégia

Apresentacdo dos resultados, Validagdo e Plano de Acéo

Projeto Estruturante de Manejo Florestal Nao-
Madeireiro da Amazoénia

Analises e Conclusodes
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\v VENDAS Resumo Quantltatlvo

e Entrevistas Qualitativas

— Produtores: 17 (dezessete) realizadas

e de 14 previstas.

— Intermediarios: 19 (dezenove) realizadas
e de 05 previstas.

— Compradores: 07 (sete) realizadas
e de 05 previstas.

Projeto Estruturante de Manejo Florestal Nao-
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\v VSETKIU[T)(Z\% Resumo Quantltatlvo

e Entrevistas Quantitativas

— Intermediarios: 101 (cento e uma)
realizadas Total de CNAEs

e de 400 previstas. Total de contatos
Telefone incorreto

Contatos efetivos
Nao tinha o produto
Tinha o produto
Recusa

Inicio sem
finalizacao
Finalizado

P e ~
lVIad eeeeeee da A aaaaaaa Analises e Conclusbes

11.000
6.998
2.099
4.899
4.776

122
12

101
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\v VENDAS Mapa Quantltatlvo

01 produtor 03 produtor=s
01 intermadiario
04 produtor=s
05 intermedidsios 03 intermadianios
02 produtor=s
01 produtor 03 intarmadisrios
01 intarmedisgrio
06 produtores
06 intermadiarios
04 compradoras
02 compradoras
01 comprador
[ Reglio Norte 25.6%
RegiioNordeste  18.0% AT
O Regiio Centro-Oeste 03.0% Quantitativ i
[0 Regiio Sudeste 40.6% fammmf 5
. ROQ!O su 12,8% /Gpor 25180
Projeto Estruturante de Manejo Florestal Na -
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INSTITUTO DE

ENDAS

ANALISES

Canais de Distribuicao




Fluxo de Processos
da Cadeia

PRODUTOR
AGREGADOR
OUNAO

COMPRADOR

PRODUTOR
AGREGADOR
OUNAO

INTERMEDIARIO

ATRAVESSADOR COMPRADOR

PRODUTOR -
AGREGADOR m;r:;n;:&n;o COMPRADOR
OUNAO

PRODUTOR
AGREGADOR -
OUNAO

INTERMEDIARIO
AGREGADOR

INTERMEDIARIO - COMPRADOR

ATRAVESSADOR
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INSTITUTO DE

VENDAS Produtores

e Foram identificados produtores que apesar de
considerados estruturados, participando de alguma
associacao ou cooperativa, nao agregam valor
significativo aos seus produtos.

e Foram identificados casos de produtores estruturados
organizados em cooperativas, que geram alto valor
agregado aos produtos e podem ser considerados
como referéncia para o aprimoramento da cadeia
produtiva.

— Nestes casos os definimos como intermediarios,
pois sua relacao também se mostrou forte
diretamente com os compradores.
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e Foram identificados intermediarios que atuam apenas como- .

Projeto Estruturante de Manejo Florestal Nao-
Madeireiro da Amazoénia

INSTITUTO DE

VENDAS Intermediarios

atravessadores, comprando e repassando, sem agregacao
alguma de valor a cadeia de distribuicao.

ldentificamos também intermediarios que agregam algum
valor a cadeia (fracionamento, prazo de pagamento,
estabilizacao, etc.) antes de passa-los ao comprador —
denominados intermediarios agregadores.

Em certos casos os intermediarios agregadores possuem um
papel de importancia para os compradores, apesar de nao
agregar valor no beneficiamento do produto, eles reunem
guantidades significativas do produto para a negociacao
com o comprador, assumindo um papel de estabilizador
financeiro ou de estoque.

22
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Compradores

e A maioria compra de intermediarios,
contudo ha uma minoria de compradores
gue acessam diretamente os produtores com
o intuito de estreitar o canal e garantir algum
nivel de agregacao de valor.
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ANALISES

Perfil e Caracteristicas dos
Produtores




INSTITUTO DE

VENDAS Perfil

e Definiu-se que o levantamento seria s
realizado com os produtores estruturados -
visando um melhor aproveitamento na o
obtencao de informacodes relevantes ao
projeto.

e Durante o levantamento em campo
identificamos que, mesmo sendo
estruturados, existem diversos niveis de
agregacao de valor dependendo do produto
e/ou regiao.

25
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\v VENDAS Produtores Orgamzados

e Denominamos de “produtores organizados”
aqueles que de alguma forma agregam valor
relevante ao produto, atraves de
classificacao, limpeza, e alguns outros
beneficios, implementados através de boas
praticas de producao.

26
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\v VENDAS Nivel de Servico

e O nivel de servico encontrado nos
produtores se mostrou muito baixo.

e A implementacao das boas praticas ainda €
timida.

e Falta de visao das melhorias que a pratica
possibilitaria.

e Grande lacuna de conhecimentos técnicos
das boas praticas de producao e plantio.

27
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INSTITUTO DE

VENDAS Gestao

\

e Capacidade de comercializacao destes
produtores, independentemente do nivel de
boas praticas, é restrita.

e A visao é substancialmente focada na producao
e subsisténcia.

e Em varios casos observamos que a participacao
dos produtores em associacoes esta mais
relacionada as questoes de beneficios e
incentivos de origem governamental.

28
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\v VENDAS Politica Comercial'f?? :

e Um dos fatores criticos identificados foi a
grande dependéncia que a maioria dos
produtores possui por parte dos intermediarios.

e A falta de capital de giro é uma realidade entre
os produtores.

e A formacao de precos, prazos e quantidades sao
definidas pelos intermedidrios e/ou
compradores.

e Outra questao critica sao os padroes de
guantidade x preco.

Analises e Conclusodes



\v VENDAS “Estado da Arte” .'f???.

e Durante o levantamento identificamos entre"?;::,
os produtores do Acre o “estado da arte” em
gestao, politica comercial e niveis de servico,
visto que possui politica de estoque, galpoes
de armazenagem, boas praticas em
funcionamento, precificacao alinhada ao
mercado e as necessidades dos produtores.
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ANALISES

Perfil e Caracteristicas dos
Intermediarios




INSTITUTO DE Caracteristicas e jj?:-
VENDAS . L.
Questoes Iniciais

e Havia uma grande quantidade de “perfis” de e
intermedidrios, com atuacdes e relevancias diversas. -

e Era possivel que estes participantes nao estivessem
atuando como os “viloes” da cadeia, de forma
predadora. Os intermediarios, talvez, estivessem
cumprindo um papel relevante que os produtores nao
estavam preparados para fazé-lo.

e Sera que os intermediarios poderiam ser importantes
parceiros no incremento dos negocios dos
produtores?
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INSTITUTO DE

VENDAS Perfil

e Poucos intermediarios possuem um nivel de .

estrutura suficiente para a promoc¢ao de um
escoamento eficaz da producao.

e Os intermediarios “atravessadores”, em sua
maioria, indicaram a intencao de agregar
valor, citando como principais dificuldades o
acesso ao credito e a regularidade de
fornecimento de produtos pelos produtores.

33,
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INSTITUTO DE

VENDAS  Perfil - D|f|culdades

\

e Verifica-se, contudo, que além destas
dificuldades indicadas, os principais
dificultadores, para estes intermediarios
“atravessadores”, sao:

— Estreita visao de negocios dos seus dirigentes.

— Desconhecimento do portfolio de
subprodutos e de seus beneficios/usos.

— Desconhecimento do mercado comprador
fora da regiao de origem.
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\v VENDAS Nivel de Servico

e Ha um leque diversificado de intermediarios :-
agregadores de valor. '

e Os intermediarios agregadores de valor,
portanto, possuem visao de mercado
ampliada em relacao aos atravessadores e
procuram aumentar suas margens de lucro
atraveés da agregacao de valor ao produto.
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\v VENDAS Nivel de Servico

e O negocio esta basicamente focado na venda
e rentabilidade, nao na expansao do '?t;:
consumo atraves da promocao dos ;
beneficios e vantagens dos produtos do
manejo nao-madeireiro.

e Vale ressaltar que, em alguns casos, visando
a melhoria do nivel de servico dos
produtores, os intermediarios agregadores
atuam estimulando e/ou treinando os
produtores.
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INSTITUTO DE

VENDAS Mercado

\

e Diversos intermediarios agregadores de valor
citaram que ha inumeras oportunidades de
negocios nao exploradas nas Regides Sul e
Sudeste, por falta do gerenciamento eficaz das
vendas.

e A analise quantitativa do mercado identificou
gue a quantidade de empresas intermediarias
gue comercializam os produtos selecionados no
pais € muito pequena, estima-se um universo de
274 empresas.
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Mercado

e A distribuicao destas empresas por regiao é:.'tf::,
— Sudeste: 40,6% |
— Norte: 25,6%
— Nordeste: 18,0%
—Sul: 12,8%
— Centro-Oeste: 3%
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INSTITUTO DE

VENDAS Estabilidade

e A compra dos produtos nao é estavel para
71,4% dos intermediarios, contudo, 93,2%
dos intermediarios garantem a entrega para
os clientes, sendo que 79% garantem a
estabilidade da entrega para o ano todo,
independente da safra.

* 66,9% possuem galpoes para estoque e
24,8% possuem freezers para congelamento.
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\v VENDAS Estabilidade

* Precos estaveis ao longo do ano sao
garantidos por 65% dos intermediarios,
havendo variacdes conforme volume e
relacionamento com os clientes em 88% dos

CaSo0s.

e 78,2% dos intermediarios oferecem prazo
para pagamento aos clientes.

40
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INSTITUTO DE

VENDAS Qualidade

e Ha um padrao de qualidade definido para a o
compra e venda dos produtos:

* 66,9% dos intermediarios afirmam devolver
mercadorias compradas fora dos padroes e,

e 93,2% afirmam aceitar devolucdes dos seus
clientes (sendo que 98,4% destes ainda paga

o frete).

41
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e Ha inspecao de qualidade em 90,2% dos casos et
nara os produtos comprados e 80,5% dos casos
nara os produtos vendidos.

e 54,9% afirmam comprar produtos com selo de
qualidade e 50,4% afirmam vender produtos
com selo de qualidade.

e Contudo, nao ha padroes de embalagem para
compra e venda no mercado. A pesquisa
mostrou inumeros tipos e tamanhos de
embalagens de compra e venda.

INSTITUTO DE

VENDAS Qualidade
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\v VENDAS Canal de Vendas L

e A maioria dos intermediarios utiliza diversos
canais de vendas (televendas, '
representantes, feiras, etc.), sendo que
50,6% possuem equipe de vendas
comissionada.

e 71,4% utilizam a visita em clientes para
efetuar venda.

e 57,1% utilizam alguma forma de propaganda
ou marketing.
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\v VENDAS Canal de Vendas L

e O envio de amostras para os clientes €
realizado por 65,4% dos casos.

e 44,1% dos intermediarios vendem para
industrias, 33,9% para outros atacados,
29,1% para varejistas e 50,4% vendem para
usuarios finais.

e 64,7% afirmam vender para todo o Brasil e
17,3% exportam.
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VENDAS Benefncnamer.\to e
Qutros Servicos

O beneficiamento nao é o principal servico
oferecido pelos intermediarios, visto que 40, 2%
dos intermediarios industrializam os produtos
comprados.

Das 43 empresas que compram o6leo bruto, 33
empresas vendem o mesmo oleo sem o refino.

32,3% compram na forma de oleo bruto, 19,5%
compram /in natura e 12,8% compram como
oleo refinado.




VENDAS Benefncnamel.wto e 't};;:
Qutros Servicos

\

e 35,3% vendem como oleo bruto e 10,5%
vendem in natura.

e Como servicos oferecidos, o fracionamento é
realizado por 42,2%, 17,6% afirmam embalar
os produtos e 16,7% afirmam classificar.

e 46,6% do beneficiamento utilizam
conjuntamente processos manuais e com
equipamentos. 27,1% é totalmente manual e
26,3% € completamente mecanizado.
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Beneficiamento e f???;
Outros Servicos

54,9% afirmam possuir maquinas para
producao e 44,4% afirmam ter uma linha de
producao estruturada.

20,3% possuem galpOes para secagem.




ANALISES

Consolidacao das Entrevistas
Quantitativas




INSTITUTO DE

VENDAS Todos os Produtos

Pesquisa por Regiao

Produtos da Floresta adquiridos
pelas empresas como matéria-prima
ou com algum derivado :
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INSTITUTO DE

VENDAS Todos os Produtos

W

Qtde %
43 32,3
26 19,5
20 15,0
17 12,8
10 7,5
10 7,9
4 3,0
In natura- Outros :
3 2,3
- Com Casca; 133 | 100,0
- Cosméticos;
- Fruto; Outra Forma adquirida/ comprada:
- Ralado;
- Xampu. - Aroma;
- Mesocarpo;

- P6 da Castanha.
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INSTITUTO DE

\v VENDAS  Todos os Produto..s

Em que quantidade
média, por meés,
adquire o Produto ?

4,5
1,5
0,8
1,5
0,8
0,8
1,5
0,8
0,8
2,3
1,5
6,8
2,3
1,5
3,8
0,8
0,8
1,5
1,5

NN P RPITOINIW]IOIN|WIRIFPIN|IFRIFPIN]|FIN]|O
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INSTITUTO DE

\v VENDAS  Todos os Produtos

Em que quantidade
média, por meés,
adquire o Produto ?

= | o

=
o

NIN|[AIN|OIRINIPINIWIN|FP]|P

=
(6]

w

Projeto Estruturante de Manejo Florestal Nao-

L ae Anélises e Conclusdes . :
Madeireiro da Amazonia www.institutodevendas.com.br



INSTITUTO DE

\v VENDAS  Todos os Produtos

Em que quantidade
média, por meés,
adquire o Produto ?

NP |RINIP[INIPINIWIFLININ [P
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INSTITUTO DE

VENDAS Todos os Produtos

O material adquirido por sua empresa € recebido :

%
Casos

Qtde 9% Respostas

12,4 13,1
25,6 27,0
17,1 18,0
5,4 5,7
39,5 41,8
100,0 105,7

Outra Forma de recebimento :

- Balde de 3.000g; - Bombonas de 5L, 50L e 80L;
- Caixas de 5L, 10L e 15L; - PET de 1L e 2L;

- Tonéis; - Granel;

- Containers; - Potes de 225¢g e 2L.

Quando precisa adquirir, 0 material esta :
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INSTITUTO DE

VENDAS Todos os Produtos

Quando algum material ndo esta dentro do esperado,
este material é :

Outro Destino. Qual ?

- O Cliente informou que isso nunca aconteceu,

-S0 10% de intolerancia de impureza que € separado;
- SO 20% para analisar;

- E selecionada artesanalmente;

- Ele mesmo faz a melhoria do produto.
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\v VENDAS Todos os Produto's

O material adquirido apresenta algum Selo de Qualidade ?

Depois que a empresa adquire o Produto, ele é:

% %
Qtde Respostas Casos
43 18,9 42,2
41 18,1 40,2
18 7,9 17,6
5 75 5.9 Outro Modo. Qual ?
17 7,5 16,7
a 1,8 3,9 - Aditiva;
o = 881 -Bidestilada;
= ;‘;’ 123 - Cozido;
S NG e - Guarda;
5 > 6 5.9 - In Natura;
17 7.5 16,7 - Peneirado;
16 7.0 15.7 - Sulfitada.
24 10,6 23,5
227 100,0 222,5
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INSTITUTO DE

\v VENDAS  Todos os Produto'éj

Este material adquirido, quando chega a sua empresa,
passa por alguma Inspecédo de Qualidade ?

Em que forma o Produto € vendido por sua empresa :
In natura- Outros :

Qtde %
47 35,3 - Cosméticos;
21 15,8 - Ralado.
18 13,5 _
14 105 Outra Forma vendida :
11 8,3 - Po:
8 6.0 - Organico;
6 4,5 - Pasta;
5 3,8 - Torrada;
2 1,5 -Mesocarpo;
1 08| -Oleo de Massagem;
133 | 100,0 - Locé&o para o Corpo.
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INSTITUTO DE

\V VENDAS  Todos os Produtos

Em que quantidade média, por més, vende o Produto ?

Qtde %
21,1
13,5

6,8
6,0
4,5
4.5
4,5
3.8
3,8
3,0
3,0
2,3
2,3
2,3
2,3
1,5
1,5
1,5
1,5
1,5
1,5
1,5
1,5
1,5
0,8
0,8
0,8
0,8
100,0

N
o

[y
®

WIR [P P[FPININININININ[N[N[N [0 (W] ]]N]SO|0|(o[o|0]|0]0
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INSTITUTO DE

VENDAS Todos os Produtos

O material € vendido por sua empresa em :

%
Respostas

W

%

Qjizl Casos

49 37,1 42,6
43 32,6 37,4
19 14,4 16,5
13 9,8 11,3
8 6,1 7,0
132 100,0 114,8

E vendido em :

- Aditivo;

- Granel;

- Caminhoes de 27 t;

- Caminhodes de 30.000 L;

- Carro Tanque de 13.000 a 30.000 Kg;
- Bisnaga de 180 ml;

- Bombonas de 50 Kg;

- Frascos de 120 ml;

- PET de 600 ml;

- Potes de 225¢g, 500 ml e 2L .;
- Pronto para ser consumido.
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INSTITUTO DE

VENDAS Todos os Produtos

%

W

Depois de processado, o produto € vendido :

0]
Qtde 0

Respostas Casos

64 32,0 50,4
56 28,0 44,1
43 21,5 33,9
37 18,5 29,1
200 100,0 157,5

Os produtos comercializados por sua empresa possuem
Selo de Qualidade fornecido por Organizacao Externa ?

No Processo de Beneficiamento da matéria-prima se da:
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INSTITUTO DE

VENDAS Todos os Produtos

O material, depois de produzido por sua empresa,
passa por alguma Inspecéo de Qualidade ?

Quais destes equipamentos ou instalacdes
estao presentes em sua empresa ?

%
Respostas

24,7 66,9

Qutros: 73 20,2 54,9
-Artesanal : 59 16,3 444
- Caldeira; 33 9,1 24,8
- gé:ngz)adFer i,f\l;mazenamentO' = ol =8
- Mgc?uina de Prensa; | 2 L 20,3
- Moinho: 27 7,5 20,3
- Raio X; 16 4,4 12,0
- Sala. 8 2,2 6,0
361 100,0 271,4
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INSTITUTO DE

VENDAS Todos os Produtos

Se o0 seu Cliente nao aceitar a No caso de retorno de mercadoria,
qualidade com que seu material sua empresa assume .,
chega a ele, sua empresa 0S custos de transporte de o
troca o material ? retorno e re-envio da mercadoria ? :i
e

Sua empresa apresenta garantia Esta garantia de entrega se da
de entrega para os seus Clientes ? para todo ano ou
s6 na época da Safra ?

Projeto Estruturante de Manejo Florestal Nao-
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INSTITUTO DE

VENDAS Todos os Produto'éj ?

W

Sua empresa tem a préatica de Sua empresa opera com
enviar amostras para conquistar descontos de precos em fungao
Novos Clientes? do relacionamento ou

do volume vendido?

Apresenta preco estavel ao longo do ano, ou forte variacao
em funcédo da Safra e da Disponibilidade de Matéria-Prima ?

Projeto Estruturante de Manejo Florestal Nao-
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INSTITUTO DE

\V VENDAS  Todos os Produtos

Oferece prazo para pagamento ?

Que canais de vendas sua empresa utiliza ? tde s
Respostas

Projeto Estruturante de Manejo Florestal Nao-
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INSTITUTO DE

VENDAS Todos os Produto'éj ?

Os vendedores de sua empresa operam : tde % %
Respostas Casos

Outros Modos :

- E-mail;
- Via Corretores de Mercado.

A Equipe de Vendas é comissionada por producao volume de vendas ?
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INSTITUTO DE

VENDAS Todos os Produtos

Sua empresa utiliza alguma
forma de comunicagcdo com o mercado ?

Que forma é esta ? i
Respostas

Projeto Estruturante de Manejo Florestal Nao-
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26 9,3 78,8

19 6,8 57,6

19 6,8 57,6

. 3 16 5,7 48,5
Sua empresa comercializa 14 50| 424 2)VCH

seus produtos : 14 50| 424

9 3,2 27,3

% % 9 3,2 27.3

Respostas Casos = 3.2 27.3

8 2,9 24,2

86 428 647 = o 222

53 264 | 398 8 29| 242

8 2,9 24,2

39 194 293 = ST s

23 11,4 17,3 8 2,9 24,2

201 100,0 [ 151,1 8 29| 242

8 2,9 24,2

8 2,9 24,2

8 2,9 24,2

8 2,9 24,2

8 2,9 24,2

8 2,9 24,2

8 2,9 24,2

8 2,9 24,2

8 2,9 24,2

8 2,9 24,2

8 2,9 24,2

279 100,0 845,5
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\v VENDAS ~ Cruzamentos Total -

Forma Adquirida X Forma Vendida

Forma Vendida do Produto

In natura - Sem Innatura-  Innatura-  Oleo Oleo

. . Carvdo Polpa Sabdo Suco Outro Total M
Processamento Triturado Outro Bruto Refinado P

[n natura - Sem
Processamento

In natura - Triturado

In natura - Outro

Oleo Bruto

Oleo Refinado

Extrato

Polpa

Outra Forma

Total

Projeto Estruturante de Manejo Florestal Nao-
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Regiao de Origem X Localidade

Localidade

No préprio Em outros Em outros Em todos os
Estado Estados Paises estados do Brasil.

Norte

Nordeste

Sudeste
Sul

Centro-Oeste
Total

Projeto Estruturante de Manejo Florestal Nao- T ~ -
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ANALISES

Perfil e Caracteristicas dos
Compradores




INSTITUTO DE

VENDAS Perfil

e Substancialmente, o que caracteriza os
compradores € o segmento de atuacao:

— Industria ou Varejo.

e Enxerga-se que as industrias promovem
transformacoes geradoras de alto valor
agregado, desenvolvendo diversos tipos de
produtos que apoiam o incremento do
consumo (exemplo: biscoitos, barras de
cereais, etc.).

71
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INSTITUTO DE

VENDAS Perfil

\

e O varejo nao possui a capacidade
transformadora, normalmente é responsavel
oelo fracionamento dos produtos. Contudo,
00SSUi a capacidade de disponibilizacao dos
orodutos aos consumidores finais nos seus

oontos de venda.

e Entendemos que a comercializacao com o
varejo possui menores barreiras de entrada,
visto que o nivel de exigéncia de servicos da
industria € substancialmente maior.

72
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INSTITUTO DE

VENDAS Qualidade

\

e Possuem controle de qualidade definido paraa -
compra e para a venda dos produtos.

e Procuram estabelecer um padrao de qualidade
com os fornecedores, exigindo regularidade na
gualidade dos insumos recebidos.

e Mesmo quando ha problemas de regularidade
na qualidade de recebimento dos produtos, os
compradores garantem seu padrao de
qualidade ao publico-final.
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INSTITUTO DE

VENDAS Estabilidade

\

e Mantém a estabilidade de oferta dos produtos e o preco -:-
médio, independentemente das safras, operando com
poucas alteracdes sazonais mercadologicas (por exemplo,
a castanha no natal e o acai no verao).

e Procuram fornecedores que oferecam estabilidade nos
precos e na entrega de insumos.

e Algumas industrias necessitam de fornecedores que
apoiem o desenvolvimento de novos produtos. Desde o
envio de amostras até o desenvolvimento de insumos
especificos.

e Em alguns casos, os fornecedores disponibilizam uma
importante estrutura de pesquisa e desenvolvimento.
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INSTITUTO DE

VENDAS Valor Agregado .'fé?-.

\

e Diversos compradores operam alguma
transformacao significativa nos produtos
adquiridos (fazem barras de cereais, sorvetes,
xampus, etc.), outros apenas fracionam e /ou
embalam para venda pulverizada ao publico
consumidor (polpa de acai, castanha in natura,
oleo de copaiba, etc.).

e Além desta capacidade transformadora, o
dominio dos canais de vendas para a
pulverizacao ao publico-final € uma vantagem
competitiva destes compradores em relacao aos
outros participantes da cadeia.

75
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CONCLUSOES FINAIS




o

LR
@

INSTITUTO DE oo
kS
o

VENDAS  Agregacdo de Valof'j;f

\

e Entendemos que o nivel de serwg:o éo prlnC|paI
fator critico da cadeia, ja que € através destes '-?j. o
gue se classificam os perfis de produtores e et
intermediarios, assim como as demandas dos
compradores.

e As variacoes de nivel de servico sao multiplas,
mas identificamos trés grandes grupos de
servicos que comandam a percepcao de valor:

— Estabilizacao
— Beneficiamento
— Administracao da forca de vendas

77
Pthtt th nejo Florestal Ndo
Madeireiro daA aaaaaaa

Analises e Conclusodes



\v VENDAS  Agregacio de Vanff?

e Os precos e as rentabilidades variam
conforme o portfolio de servicos que o
participante agrega aos produtos.

e Um ponto relevante do levantamento foi a
identificacao de que o beneficiamento dos
produtos nao é o principal agregador de
valor da cadeia, mas sim um dos trés
principais.

78
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\

Projet
Made

INSTITUTO DE

VENDAS Estabilizacao

Este grupo de servico se mostrou de elevada
relevancia na cadeia, ja que aglutina os papeis
de garantidor de estoque, fracionador,
financiador e negociador.

Como garantidor de estoque o participante
permite a compra dos produtos independente
da safra, permitindo a disponibilizacao regular
para o consumo (exemplo: colheita regular de
acai durante todo o ano, politicas de estoque da
castanha em galpoes, etc.).

79
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\v VENDAS Estabilizacao

e Como fracionador o participante permite a
pulverizacao e capilarizacao dos produtos no
mercado.

e Como financiador o participante permite
investimentos na comercializacao dos
produtos.

e Como negociador o participante regula o
mercado, estimulando maiores volumes de
consumo dos produtos.

80
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\v VENDAS Beneficiamento

e Este grupo de servico aglutina o
processamento dos produtos
(industrializacao, classificacao, limpeza, etc.)
e desenvolvimento de subprodutos
(exemplo: dleo, polpa, torta, etc.).

e Como processador o participante garante o
padrao de qualidade, gerando uma melhor
aceitacao do produto.
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\v VENDAS Beneficiamento

e Como desenvolvedor de subprodutos o s
participante amplia o leque de possibilidades
de consumo (exemplo: biscoito de castanha,
farinha de castanha, castanha fatiada
salgada, 6leo da castanha, revestimentos
interiores de ourico da castanha, etc.).
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INSTITUTO DE Adm|n|Strac5O da ‘.
VENDAS g
Forca de Vendas

e Este grupo de servico aglutina a analise de
mercado/clientes potenciais, o
dimensionamento e gerenciamento da forca
de vendas, e o relacionamento com os
clientes.

e Como analisador do mercado o participante
identifica possibilidades de negodcio para seus
produtos.

Projeto Estruturante de Manejo Florestal Nao- er ~
Madeireiro da Amazonia Analises e Conclusdes



Forca de Vendas el

e Como dimensionador e gerenciador da forga"?;:: .
de vendas o participante quantifica e o
qgualifica sua equipe e canais de vendas
conforme as necessidades de mercado.

e Com o papel de relacionamento com clientes
o participante gera um vinculo de fidelidade
adequando os negocios as necessidades dos
clientes.
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INSTITUTO DE

VENDAS Desafio

\

e Conforme as expectativas iniciais, o rotulo de
vilao da cadeia para os intermediarios nao é
adequado, visto que a complexidade de servicos
gue a cadeia exige dificilmente seria suprida
pelos produtores em todas as regides e em
todos os produtos.

e O desafio do plano de acao esta, portanto, em
definir, regionalmente, quais servicos poderiam
ser absorvidos pelos produtores (e talvez
intermediarios selecionados) e como os mesmos
seriam suportados pelos projetos finalisticos do
SEBRAE.
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VENDAS Gestao e Quahﬁcagao;;;;
de Pessoal i

\

e A falta de gestores e equipes qualificados é o 2
principal fator critico de sucesso. o

e Entendendo a capacidade de gestao como a
visao estruturada de mercado e a capacidade de
realizacao, nao foi identificada esta
competéncia desenvolvida nos produtores
visitados (exceto no Acre).

e Até nos intermediarios, esta competéncia nao é
uma vantagem competitiva na Regiao Norte.
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VENDAS Gestao e Quallflcagao :
de Pessoal '

e \ale ressaltar que para os intermediarios,
além da capacidade de gestao, é
fundamental o entendimento destes de que
a qualidade de vida dos produtores esta
totalmente ligada ao sucesso do seu negocio.

e Este entendimento gera frutos interessantes,
como o preparo e desenvolvimento que a
Inovam (Rondonia) realiza com seus
fornecedores produtores.
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Gestdo e Qualificagéd???{
de Pessoal - Desafio -

e O desafio do plano de acao esta em
identificar e treinar as pessoas (e/ou
empresas) que serao preparadas para
assumir a gestao e lideranca das acoes.
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\v VENDAS Infra-estrutura

e Apesar de haver problemas de infra-
estrutura em diversos casos, nao
entendemos que este problema seja de dificil
resolucao.

e Verificamos que através de uma gestao
adequada é possivel conseguir crédito e, ate,
apoio governamental para a construcao da
infra-estrutura adequada.

89

Projeto Estruturante de Manejo Florestal Nao- er ~
Madeireiro da Amazonia Analises e Conclusdes



INSTITUTO DE

VENDAS Processos

\

e Os processos produtivos estao intimamente
ligados a visao de gestao dos participantes.

e E necessario que haja o entendimento de que a
melhoria dos processos é um dos fatores
agregadores de valor aos produtos e,
consequientemente, um gerador de recursos
para a regiao.

e O desenho, implantacao e treinamento dos
processos produtivos e de gestao serao acoes
de fundamental relevancia para a efetivacao de
um plano de melhorias.
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Recursos

e Entende-se que os problemas de recursos
estao alinhados com os de infra-estrutura,
portanto com possivel resolucao.

91

Projeto Estruturante de Manejo Florestal Nao- er ~
Madeireiro da Amazonia Analises e Conclusdes



o

LR
@

INSTITUTO DE oo
=
o

VENDAS  Politicas Comeruaiéf:?

\

e O formato de comercializacao dos partmpantes
da Regiao Norte é diretamente ligado a visao de
mercado que 0s mesmos possuem.

e O desconhecimento dos principais mercados
compradores (Sul e Sudeste) dificulta a
penetracao nestes mercados. Em muitos casos a
venda é totalmente passiva.

e O desenho do formato de comercializacao e da
politica comercial no plano de acao variara
conforme os niveis de servico definidos.
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VENDAS Caminho Sugerldo

para a Estratégia

e Sabemos que a implantacao de um projetode -
melhorias na cadeia de distribuicao impactara
diretamente no formato atual de atuacao dos
produtores e que 0s mesmos precisarao estar
totalmente envolvidos e convencidos das
possibilidades de melhorias que um projeto
como este pode ser capaz de gerar.

e Uma forma de tornar este projeto estimulante
para os produtores € a criacao de uma demanda
constante e real dos produtos para a regiao.,
como, por exemplo, o interesse de uma grande
rede de supermercados em comprar.

\
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TEES Caminho Suge,rlleo”?;;:.
para a Estrategia

e Acreditamos que o projeto tem um apelo
social capaz de facilitar a penetracao no
mercado e que pode ser explorado
comercialmente.

e A busca por uma participacao socialmente
responsavel & imprescindivel nas empresas,
logo um contrato de compra com uma
comunidade da Amazonia que preserva a
floresta tende a ter relevancia.
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VENDAS Caminho Sugelrlglo,tt::.

para a Estrategia

e Diante disto, apos a escolha de um lreetd

produto/regido piloto, sugerimos um caminho -i=

gue, inicialmente, prospecte possiveis
compradores para o(s) produtos(s), levantando

as necessidades de preco, prazo, regularidade
de entrega, padrao de qualidade, entre outras.

e Com estas necessidades levantadas, o proximo
passo seria identificar o nivel de servico
adequado para o atendimento destas
necessidades e a definicao dos papéis dos
participantes na cadeia de distribuicao.
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TTONS Questoes para chrtea?tj;::
o Plano de Acao

: B
e Qual produto ou subproduto tem um apelo comercial forte que "-+le_e
facilitaria a prospeccao de compradores? 2ol
~ ~ . 0
e Onde estao e quem sao estes compradores? e

e (Qual seria a melhor forma de “vender o projeto” para eles?

e Na visao da nossa equipe, qual é o nivel de servicos exigidos pelos
compradores?

e Diante deste cenario, teremos intermediario? Qual sera seu
papel? Quem sera?

e Quem serdo os produtores/regidao? Qual serd o papel do
produtor?

e Quem sera o gestor do projeto? Qual sera sua funcao?

e (Qual sera o papel do SEBRAE no projeto?

e O gue e como preparar os produtores e/ou intermedidrios?
e (Quais serao os precos e margens praticados?
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“Para chegar aonde quer que
seja nao é preciso utilizar a
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