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T Introducao

Esta cartilha tem o objetivo de abordar a comercializacao de produtos
sustentaveis e agregacao de valor, trazendo técnicas e metodos de
aperfeicoamento de negocio. O material & destinado as comunidades
ribeirinhas atendidas pelo Projeto Amazonas Sustentavel, da Fundacao
Amazonia Sustentavel (FAS) e Petroleo Brasileiros S.A (Petrobras), que desejam
abrir ou posicionar melhor seu negocio no mercado. Esta publicagao também
conta a parceria do Centro de Educacao Tecnologica do Amazonas (Cetam).

Avenda de produtos sustentaveis cresce a cada dia e trazinumeros beneficios
para o empreendedor e a sociedade. Uma producao baseada nos principios
da sustentabilidade agrega valor ao negocio, atraem mais consumidores
preocupados com o futuro do planeta e afirma o compromisso da empresa
com a responsabilidade socioambiental.

Boa leitura!




2, Tecnicas de comercializacao
de produtos sustentaveis

Para elaborar uma estratégia de comercializacao, € necessario entender que o
negocio pode sofrer impactos de fatores externos, que influenciam questoes
como vendas, precos e o processo produtivo como um todo. Segundo El
Check (2013), esses fatores podem ser divididos conforme o esquema abaixo:

1. Fatores Economicos
4/
w «— 2. Fatores Mercadologicos

—
3. Fatores Comportamentais

Fatores economicos sao aqueles relacionados ao desenvolvimento da
economia do pais, do estado e da cidade onde o negocio esta alocado ou
onde se pretende alocar. Exemplos: taxa de crescimento da economia, PIB,
taxa de juros, inadimpléncia, taxa de desemprego etc. E importante estar
atento a esses indicadores para saber como eles vao afetar sua empresa.

Fatores mercadologicos sao aqueles relacionados ao que esta acontecendo
no ambiente do negocio. Isto inclui fornecedores, concorrentes, novas
tecnologias relacionadas ao produto/servico oferecido, entre outros. A
permanéncia e o crescimento do seu negocio depende da sua habilidade de
estar atento a esses fatores e fazer as adaptagoes necessarias.

Fatores comportamentais sao aqueles relacionados ao comportamento do
cliente.Oqueoclientevalorizaemum produto? O que € maisimportante, prego
ou qualidade? Ha praticidade na hora da compra? Criancas e adolescentes
estao participando mais na hora de escolher o produto? Estas sao algumas
questoes que o empreendedor deve observar no comportamento do seu
publico consumidor.




3. Comercializacao de
produtos sustentaveis
em rede

De acordo com levantamento feito pela Neotrust, o comércio eletronico
brasileiro tem 42,9 milhoes de consumidores. As pessoas estao cada vez mais
conectadas e encontraram no varejo digital uma nova forma de consumir. Por
outro lado, ainda ha muitas comunidades rurais, ribeirinhas e remotas que
carecem de acesso a internet e a informacao, o que pode afetar a decisao do
empreendedor sobre quais estratégias adotar na hora de vender seu produto
de forma on-line.

O empreendedor deve conquistar a confianca do consumidor, principalmente
daqueles que tém pouca experiéncia no uso das redes. Ser transparente nas
informacoes sobre o produto, valor, formas de pagamento e entrega ajudam
a cativar o cliente.

No Brasil, diversas micro e pequenas empresas ja exportam pelo e-commerce.
Ecojoias, pecas de artesanato com materiais e técnicas tradicionais, objetos
com madeira sustentavel, entre outros, sao alguns dos produtos que fazem
sucesso la fora.

4 )

AUTOGESTAO NO COMERCIO SUSTENTAVEL

Autogestao € a forma de gerenciamento para todos os grupos e
organizagoesquetrabalhamdeformaassociada,comoascooperativas
e empreendimentos economicos solidarios, por exemplo. Trata-se
de um gerenciamento construido no coletivo, sendo um principio
fundamental da economia solidaria. Por meio da autogestao, os
coletivos podem buscar a autonomia, a independéncia sociopolitica
e o sucesso do seu empreendimento.
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i, Criacao de valor em
produtos locais

“A criagao de valor deve ser um resultado economico e financeiro positivo
para que a empresa possa continuar existindo e crescendo” (DIAS, 2016).
Quem trabalha com vendas quer mostrar ao cliente que seu produto ou
servico € o que oferece mais beneficios no mercado, ou seja, que é o melhor
investimento. Mas como o empreendedor cria esse valor para o consumidor?

@ custo
prego
valor

Fonte: Design.com.br

O professor norte-americano e guru do marketing, Philip Kotler, propos a
seguinte equacao para ajudar o empreendedor a gerar valor para os seus
clientes:

VALORES PERCEBIDOS PELO CLIENTE
- CUSTOS DE AQUISICAO DO PRODUTO
= CRIACAO DE VALOR PARA O CLIENTE

A equacao é baseada em oito elementos com trés maneiras de aplicacao.
Parte do principio de que todo cliente faz uma “conta mental” ao analisar
uma oferta de produto ou servi¢o. O cliente soma todos os valores que
percebe sobre aquele produto e subtrai os custos correspondentes a ele. O
resultado é o valor entregue ao cliente - e € isso que deve ser evidenciado
na hora de vender.




Os valores percebidos pelo cliente sao:

Valor da imagem: o prestigio da empresa, a reputacao da marca.

Valor do pessoal: trata-se da equipe que vende o produto, que deve se
mostrar antenada, conhecedora dos atributos e vantagens nao so do
produto ofertado, mas também do mercado, da concorréncia.

Valordosservicos:além do produto emsi, quais outrosservicosaempresa
oferece, como suporte ao cliente, assisténcia técnica e atendimento,
entre outros.

Valor do produto: o que diferencia o produto no mercado, suas
caracteristicas e vantagens.

Os custos de aquisicao do produto sao:

Custo psiquico: a responsabilidade que o cliente sente ao decidir pelo
seu produto, os impactos que a compra vai causar em suas finangas etc.

Custo de energia fisica: quanta energia o cliente vai gastar para analisar
sua oferta e negociar o produto.

Custo de tempo: relacionado ao custo anterior, quanto tempo o cliente
vai levar para adquirir o produto, comecar a utiliza-lo e ver os resultados
da aquisicao.

Custo monetario: o preco do produto.

De acordo com Kotler, existem trés maneiras praticas para aumentar
o valor do produto para um cliente:

Diminuir o preco: por meio de descontos e negociacoes, porém nao é
Indicado, pois desvaloriza seu produto, sinal de que voce nao conseguiu
gerar valor para o seu cliente.

Diminuir o custo total para o cliente: aqui entra o trabalho do vendedor
de ajudar o cliente a fechar o negocio de forma rapida e com menor
esforco possivel, diminuindo os custos psiquico, de tempo e de energia
fisica.

Ressaltar o valor para o cliente: o vendedor ressalta as vantagens e
atrativos do produto ou servigo para o cliente, mostrando porque aquela
oferta € a melhor opcao.



5, Estrategias de marketing

O consumidor consciente busca, cada vez mais, por produtos e servi¢os
sustentaveis. Isso nasce da preocupacao da populacao com as condicoes do
planeta e o futuro das proximas geracoes. Essa mudanca de visao gera um
novo comportamento no consumidor, que se dispoe até mesmo a pagar mais
por um produto desde que ele seja oriundo de uma producao sustentavel.

As empresas devem trabalhar, entao, com o marketing sustentavel, para
agregar valor ao seu negocio junto ao publico consumidor. Isso passa pela
adocao de uma gestao ambiental de fato, que busca eliminar ou reduzir
os impactos de sua producao sobre o meio ambiente, que incorpora a
sustentabilidade economica, social e ambiental no DNA e no planejamento
estratégico da empresa.

Cartao descritivo do artesanato indigena. Foto: Dirce Quintino




Os 4 Ps do marketing para a gestao sustentavel:

1) Preco: existem consumidores que pagam mais por produtos sustentaveis.
Como empreendedor, vocé deve levar em consideracao o custo do seu
produto ou servico, tributacoes, custos da producao sustentavel e demais
gastos para decidir o preco final. Uma dica para o empreendedor é se associar
com fornecedores e empresas que tém uma gestao verde.

2) Produto: praticas sustentaveis na producdo agregam valor e fortalecem
a imagem da marca junto ao publico. Elas devem estar presentes em todas
as etapas, desde a selecao de insumos, passando pela confeccao, até o
produto final embalado. Invista em selos de certificacao ambiental e escolha
fornecedores que também tenham selo verde.

3) Ponto de venda: com toda sua producao seguindo uma gestao sustentavel,
o local onde seu produto é disponibilizado para o publico também deve ser
sustentavel. Invista em equipamentos com baixo consumo de energia, reforce
sua presenc¢a no e-commerce e adote habitos como reducao de plastico e
reciclagem no ponto de venda.

4) Promocao: a divulgacao do produto também gera poluigao e lixo, portanto
o empreendedor deve pensar bem antes de imprimir panfletos e cupons,
por exemplo. Investir na propaganda on-line ou por telefone € uma boa
estratégia.




®. Valorizacao do local de
origem

Vocé sabe o que é locavorismo? E a pratica de comprar alimentos apenas
de produtores ou de pequenos comeércios da regiao, dando prioridade
aos empreendimentos locais (SEBRAE, 2020). Essa tendéncia aumentou
principalmente com o avanco da pandemia do novo coronavirus, que
provocou uma série de mudancas nos habitos de consumo da populagao. A
valorizacao de produtos locais foi uma delas.

Quem sao os consumidores “locavaros”?

Os consumidores “locavaros” geralmente sao aqueles mais preocupados
com o equilibrio entre o consumo e o meio ambiente. Ao adquirir produtos
alimenticios locais, eles também estao preocupados com a qualidade e o
frescor dos alimentos, ou seja, com a salde e os impactos que determinado
produto causa na natureza.

A busca por produtos gerados a partir de praticas sustentaveis faz parte do
perfil desses consumidores, que por vezes estao engajados em alguma forma
de ativismo ambiental ou alimentar. A geracao nascida entre as décadas de
1980 e 1990 também é mais preocupada com o meio ambiente e procura
marcas com responsabilidade socioambiental. Trata-se de uma fatia grande
de consumidores.

Quais sao os produtos mais procurados?

Os alimentos organicos sao os mais procurados por esse publico, que esta
preocupado com a qualidade do produto, a propria satde e os efeitos dessa
producao na natureza. Geralmente, o consumidor busca alimentos frescos,
locais, de producao sustentavel, sem uso de agrotoxicos. A preferéncia é por
peixes e frutos do mar, uma vez que a carne vermelha costuma ser mais cara
e ter uma produgao que polui mais e usa mais energia elétrica. Marmitas e
outras produgoes caseiras também tém a preferéncia desse consumidor.
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Como atrair o consumidor “locavaro”?

Dependendo do tipo de negocio, alguns empreendimentos se beneficiam
mais do locavarismo que outros. Coletivos, associagoes e cooperativas que
trabalham com cadeias produtivastémo potencialde conquistaroconsumidor
que deseja valorizar a producao local. Outros modelos de negocios tambéem
podem adotar estratégias que atraiam esse publico, como comprar insumos
de fornecedores locais de alimentos organicos, por exemplo, promover feiras
livres onde a relagao entre produtor e consumidor é fortalecida, e investir
em produgoes mais artesanais e tradicionais, priorizando a qualidade.

Produtor colhendo cacho de agai. Foto: Dirce Quintino




7. Atividades praticas

7.1 Diagnostico de sua empresa, conforme El Check, 2013

BLOCOS

QUESTOES

PONTUACAO

%

1 - Resultados

Possui metas de vendas?

0-1-2-3-4

Possui metas de lucratividade?

Possui metas de reducao da
inadimpléncia?

Possui metas para reducao de
custos?

2 - Comercializacao

A empresa conhece claramente seu
publico-alvo?

A empresa agrega valor aos seus
produtos e servigos?

Existem critérios claros para
formacao de pregos?

O atendimento ao cliente é
superior?

A empresa € inovadora em relagao
a produtos e servigos?

A empresa faz planejamento
financeiro definindo metas de
despesas para 2 ou 3 meses a
frente?




3 - Finangas

A empresa conhece seu ponto de
equilibrio?

A empresa possui capital de giro
adequado ao seu movimento?

A empresa possui estrutura formal
de cadastro, crédito e cobran¢a?

A empresa possui planilhas que
demonstrem o lucro ou prejuizo
obtido no meés

4 - Pessoas

A empresa faz planejamento
financeiro definindo metas de
despesas para 2 ou 3 meses a
frente?

Os processos de selecao
identificam o funcionario certo
para o lugar certo?

A empresa oferece oportunidades
de carreira para seus funcionarios?

Existe um sistema formal de
avaliacao dos funcionarios?

Existe um plano de treinamento
que leva em conta as necessidades
dos funcionarios?

Existe um sistema formal de
avaliacao dos funcionarios?

Existe um sistema de incentivo por
metas alcancadas?




5 - Planejamento

A empresa tem um posicionamento
empresarial claro e definido?

A empresa tem um plano para os
proximos 2 ou 3 anos?

Os funcionarios conhecem e
participam dos planos da empresa?

A empresa transforma em agoes
as estratégias previamente
estabelecidas?

A empresa revisa periodicamente
seu planejamento?

7.2 Como estabelecer estratégias empresariais

OBJETIVOS

ESTRATEGIAS COMO FAZER FAZER

QUEM DEVERA

QUEM DEVERA FAZER
RECURSOS
NECESSARIOS




7.3 Como melhorar a eficiéncia na entrega do produto

ATRIBUTOS EXCELENTE BOM DESENVOLVER  PROVIDENCIAS

PONTOS CRITICOS

PLANOS DE ACAO
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Fundacao Amazonia Sustentavel (FAS)

Criada em 2008, a Fundacao Amazonia Sustentavel (FAS) é uma organizacao
nao governamental e sem fins lucrativos que promove o desenvolvimento
sustentavel na Amazonia. Reconhecida como uma entidade de assisténcia
social, a FAS trabalha para garantir direitos de populagoes tradicionais por
meio de projetos produtivos de base sustentavel e de agoes de pesquisa,
desenvolvimento e inovagao.

A Fundacao foi criada a partir de uma parceria entre diversas instituicoes, entre
elas a Petrobras. Vinculadas aos Objetivos de Desenvolvimento Sustentavel
(ODS), as acoes abrangem as escalas global, amazonica e local, focando nos
seguintes eixos: saude, educacao e cidadania, empoderamento comunitario,
geracao de renda, infraestrutura comunitaria, conservagao ambiental, gestao
e transparéncia, pesquisa, desenvolvimento e inovacao.

A FAS contribui para a conservacao ambiental da Amazonia, valorizando a
floresta em pé e o bem-estar de comunidades ribeirinhas, com implementacao
e disseminacao de conhecimentos que visem o desenvolvimento sustentavel.
O objetivo € se transformar em uma referéncia mundial em solugdes para o
desenvolvimento sustentavel na Amazonia, por meio da valorizagao da floresta
em pé, do empoderamento comunitario e da ampliagao e fortalecimento de
parcerias.

Missao

Contribuir para a conservacao ambiental da Amazonia através da valorizagao
da floresta em pé e sua biodiversidade e da melhoria da qualidade de vida
das comunidades ribeirinhas associada a implementacao e disseminagao do
conhecimento sobre desenvolvimento sustentavel.

Visao
Ser referéncia mundial em solucoes para o desenvolvimento sustentavel na

Amazonia, por meio da valorizacao da floresta em pé e sua biodiversidade, do
empoderamento comunitario e daampliacao e do fortalecimento de parcerias.




Confira os programas da FAS:

Programa de Gestao e
Transparéncia (PGT)

Por meio de mecanismos e instancias de ges-
tao, o PGT atua junto a comunidade interna,
com planejamento e avaliagao de resultados
de programas e projetos.

Programa Floresta em Pé (PFP)

O PFP esta focado em quatro agoes
estratégicas: geracao de renda,
empreendedorismo, infraestrutura e
empoderamento comunitario.

Programa Saide na Floresta (PSF)

Resultado de a¢oes da Aliancga Covid
Amazonia, o PSF qualifica o acesso a
saude, com politicas publicas e
capacitacoes de profissionais da area.

Programa de Educacao para a
Sustentabilidade (PES)

Os trabalhos do PES sao voltados a
formacao de criangas e adolescentes,
garantindo oportunidades para uma
educacao mais inclusiva e de qualidade.

Programa de Solucoes
Inovadoras (PSI)

Com base em tecnologias sociais e
solucoes para a sustentabilidade
desenvolve-se o PSI, cujos trabalhos
focam em parcerias técnicas em PD&l.

Programa de
Empreendedorismo e
Negocios Sustentaveis
(Pensa)

O PENSA auxilia empreendedores de

comunidades ribeirinhas e indigenas com in-
cubadora, cursos, oficinas e consultorias para
gerir negocios inovadores e acessar créditos.
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