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RESUMO

No cenério da industria quimica existe uma complexidade elevada na identificacdo de
vantagens competitivas para cada empresa e, a partir disso, definir a melhor estratégia de
vendas. Isto se deve a diversificacdo do setor, uma vez que existem subdivisdes em areas
menores e com caracteristicas especificas. Diante disso, torna-se importante analisar um
conjunto de definigdes destas subdivisdes e as praticas utilizadas no cenario que mais
colaboram com o desenvolvimento de uma industria, entendendo-se assim a toda a
estratégia de venda referente a cada tipo de negdcio, considerando suas particularidades e
tendéncias do mercado.

O objetivo deste trabalho foi definir as principais estratégias de vendas da industria
quimica por meio de uma revisao bibliografica de materiais relacionados ao tema, sendo
feita uma leitura critica, analitica e exploratoria, sob uma abordagem qualitativa dos
materiais selecionados. Partiu-se da identificacdo de setores diferentes dentro da industria
quimica e suas caracteristicas, fazendo entdo um levantamento das principais vantagens
competitivas de cada um. A partir disso, foram levantadas préaticas da industria relacionadas
a implementacdo de melhorias nos pontos destacados como vantagens competitivas e, por
fim, foram levantados alguns dos principais canais de vendas utilizados pela indUstria

quimica.

Palavras-chave: industria quimica, estratégias de vendas, vantagens competitivas,

setores da industria, métodos de implementacdo, canais de vendas



ABSTRACT

In the chemical industry scenario, there is a high complexity in identifying competitive
advantages for each company and, from that, defining the best sales strategy. This is due to
the diversification of the sector, since there are subdivisions into smaller areas with specific
characteristics. In view of this, it is important to analyze a set of definitions of these
subdivisions and the practices used in the scenario that most collaborate with the
development of an industry, thus understanding the entire sales strategy for each type of
business, considering its particularities. and market trends.

The objective of this work was to define the main sales strategies of the industry through
a bibliographic review of materials related to the theme, with a critical, analytical and
exploratory reading, under a qualitative approach of the selected materials. The starting
point was the identification of different sectors within the chemical industry and their
characteristics, making a survey of the main competitors of each one. From this, industry
practices related to the implementation of improvements in the points highlighted as
competitive advantages were raised and, finally, the main sales channels used by the

chemical industry were raised.

Keywords: chemical industry, sales strategies, competitive advantages, industry

sectors, implementation methods, sales channels
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1. INTRODUCAO

Segundo WONGTSCHOWSKI (1999), um dos principais desafios enfrentados pela
industria quimia é a competitividade. Isso faz com que sejam implementadas diversas melhorias
no processo e redugdes nos custos como estratégia de aquisi¢do de clientes, além de muitos
investimos em pesquisa e desenvolvimento. Outro ponto importante a ser considerado sdo as
pressdes dos setores ambientais para que haja maior conscientizacdo ambiental. Dessa forma,
muitos investimentos também séo destinados a adequacao dos processos para que seus impactos
ambientais sejam minimizados e, além disso, para que sejam feitas as regulamentacGes
necessarias. Diante disso, o autor deixa evidente duas tendéncias da industria quimica:
tecnologia e sustentabilidade.

Ter uma estratégia de vendas bem definida e que dé foco nas decisGes de uma empresa
é essencial para alcancar o sucesso financeiro e encontrar vantagens competitivas. No cenario
da industria quimica, existem diversas peculiaridades neste setor que tornam a definicdo das
melhores estratégias algo muitas vezes complexo e que depende de conhecimentos de
engenharia quimica e do mercado. Isto se torna ainda mais importante quando percebemos que
dentro da area das industrias quimicas existem subdivisdes, com caracteristicas singulares que
devem ter a atencdo necessaria.

A fim de se determinar as melhores estratégias de crescimento numa empresa, €
importante sempre estar atento ao mercado, considerando-se principalmente os tipos de
consumidores e 0s concorrentes. Através desta visdo, pode-se identificar quais sdo 0s
diferenciais competitivos que permitirdo o desenvolvimento econdémico de um determinado
empreendimento. Isto é de suma importancia dentro do cenério da engenharia quimica, uma
vez que, em alguns casos, itens aparentemente 6bvios de competicdo, como a qualidade do
produto, sdo simplesmente um requisito para que uma determinada empresa atue no mercado.
Ou seja, é necessario aprofundar-se nos processos envolvidos e no produto final para entender
justamente quais séo os pontos de diferenciacdo entre 0s concorrentes que atraem a maior parte
dos consumidores.

Apesar de ja existirem diversos materiais de estudo relacionados a defini¢es dos setores
da engenharia quimica e suas particularidades, bem como estudos sobre técnicas de vendas ja
consolidadas e com validagéo de resultados empresariais, ha pouco material referente a relagéo
direta entre os dois temas. Além disso, nos estudos ja feitos, apenas partes especificas do setor

sdo contempladas, ndo permitindo uma analise amplificada e organizada da industria quimica.
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Outro ponto importante é que existe também uma dificuldade em se encontrar materiais
que relacionem diferentes estratégias de vendas da inddstria quimica com seus métodos de
implementacao nos processos empresariais.

Por fim, apos as definicbes dos setores da indUstria quimica, suas caracteristicas, as
melhores técnicas de vendas aplicadas e os métodos e implementacgao destas técnicas, é de suma
importancia avaliar os melhores canais de vendas a serem utilizados considerando os diferentes

tipos de consumidores.
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2. OBJETIVOS

O objetivo deste trabalho de graduacéo € definir estratégias de vendas para a industria
quimica. Estas estratégias serdo compostas de um levantamento de praticas do mercado,
incluindo também uma anélise das referéncias bibliograficas. Inicialmente, ser& analisada as
divisOes dos diferentes setores dessa industria.

Em seguida, com base na literatura consultada, serdo determinadas as principais
vantagens competitivas de cada setor e as técnicas de vendas mais adequadas para diferentes
tipos de produtos e/ou servigos oferecidos nas variadas subdivisdes da industria quimica.

Por fim, serdo apresentados métodos para a implementacdo de melhorias nestas
vantagens competitivas e implementacdo das técnicas de vendas, além de um levantamento dos

os melhores canais de venda para diferentes setores.
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3. REVISAO BIBLIOGRAFICA

3.1. SETORES DA INDUSTRIA QUIMICA

Existem diversas divisdes em setores da industria quimica. Apesar de muitas vezes
alguns destes se repetirem entre cada divisdo, é possivel destacar algumas diferencas
significativas e que permitem aprofundar-se em areas mais especificas para este estudo.

Segundo o artigo de Costa e Moggridge (2006), pode-se definir 6 categorias de produtos
quimicos: especialidades quimicas, produtos formulados, conceitos de base bioldgica,
dispositivos, produtos quimicos virtuais e bens de consumo baseados em tecnologia.

Nesta definicao, especialidades quimicas sdo produtos com um beneficio ou uma funcéo
especifica e que sdo produzidos em pequenas quantidades, normalmente inferiores a mil
toneladas por ano. Trata-se de um de tipo de produto com grande crescimento em importancia.
A definigdo de produtos formulados também pode ser encontrada, de maneira complementar,
na revista European Formulation Network (2018), que diz que sdo compostos quimicos com no
minimo dois ingredientes que sdo selecionados, combinados e processados de maneira
especifica para se atingir determinadas condicdes de performance, funcionalidade e algumas
propriedades visadas.

O uso da categoria de conceitos de base biolégica é uma maneira estratégica de
contemplar ndo somente os produtos da area de medicamentos, mas também envolver produtos
como 0s nutracéuticos e suplementos. Como o préprio nome sugere e utilizando também a
definicdo mencionada pela Comisséo da Unido Europeia [s.d], que diz que conceitos de base
bioldgica sdo compostos totalmente ou parcialmente derivados de uma origem biolégica. Vale
ressaltar que materiais incorporados em formacgbes geoldgicas e/ou fossilizados ndo séo
considerados nesta categoria.

O setor de dispositivos, refere-se a producdo e venda dos mais diversos tipos de
instrumentos utilizados no cenario da industria quimica e de produtos quimicos no geral.
Segundo o Dicionario Online de Portugués (2019), “dispositivo” pode ser definido como o
“aparelho ligado ou adaptado a instrumento ou maquina, que se destina a alguma funcao
adicional ou especial. Mecanismo, pega, instrumento capaz de acionar uma agdo”. Em relagdo
aos produtos quimicos virtuais, este setor contempla os softwares utilizados para fins diversos,
como: simulagéo de processos, analise de dados em plantas quimicas, inventarios, relatérios de

producdo, formulagdo e receita de produtos, controle de qualidade e varios outros. Sdo produtos
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digitais utilizados tanto nos estudos de engenharia quimica como no dia a dia de trabalho de
praticamente toda industria quimica.

Por fim, o setor de bens de consumo baseados em tecnologia abrange todos os produtos
desenvolvidos com base nos conhecimentos cientificos e ferramentas tecnoldgicas para atender
0s mais diversos usos especificos do consumidor final. Geralmente sdo produtos com alto valor
agregado, que variam desde fraldas descartaveis para bebés até smartphones.

No Quadro 1 abaixo, traduzido e adaptado de Costa e Moggridge (2006), estdo

representadas as categorias descritas acima com exemplos de produtos em cada uma.

Quadro 1 - Categorias da industria quimica e exemplos de produtos

Categoria Tipo de produto Exemplo
Especialidades quimicas Surfactante Lauril sulfato de
amonio
Produtos formulados Cosméticos Gel esfoliante
Conceitos de base bioldgica Medicamentos Alendronato de
sodio
Dispositivos Dispositivo biomédico Oxigenador de
sangue
Produtos quimicos virtuais Software de simulacdo de Aspen Plus®
processos quimicos
Bens de consumo baseados em | Bens de consumo de cuidados de | Fralda descartavel
tecnologia salde

Fonte: Adaptado pelo autor de Costa e Moggridge (2006)

Outra categoria muito comum em varias divisdes encontradas na internet e na literatura
é a de produtos intermediarios. Segundo a Revista Delphi Pages (2020), também chamados de
intermediarios quimicos, eles podem ser definidos como as substancias quimicas que sédo
obtidas ao longo do processo de um determinado reagente em um produto. Nas conversdes da
maioria dos processos sintéticos, existem diferentes etapas de transformacéo, sendo que o
reagente inicial se converte neste produto de interesse através de uma sucessao de etapas. Desta
forma, as substancias geradas em cada etapa, que podem muitas vezes ser recuperadas e

utilizadas para outros fins, sdo classificadas como produtos intermediarios.
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Paralelo a isso, existe uma outra divisdo em categorias muito popular da inddstria
quimica, que é citada tanto pela Agéncia de Seguranca de Infraestrutura e Cibernética dos
Estados Unidos, em um documento sobre o perfil do Setor Quimico (2019), quanto no site de
pesquisa e analise PAT RESEARCH do Canada (2020), em um texto sobre segmentos chave
da industria quimica (2020). Esta divisdo conta com cinco categorias: Agroquimicos, Quimicos
Basicos (chamados de commaodities pelo PAT RESEARCH), Farmacéuticos, Especialidades

quimicas e Bens de Consumo, como representado na Figura 1 abaixo.

Figura 1 - Cinco setores da industria quimica

Especialidades

or Imicos i
Agroquimicos quimicas

a

Bens de consumo

Quimicos

A Farmacéuticos

Fonte: Agéncia de Seguranca de Infraestrutura e Cibernética dos Estados Unidos (2019)

A partir destas defini¢des, os agroquimicos sdo produtos utilizados no fornecimento
para fazendeiros e até mesmo jardineiros. Contam com produtos como fertilizantes, pesticidas
e herbicidas, envolvendo desde a formulacdo e producdo até o manuseio e armazenamento
destes itens. Ou seja, produtos utilizados na agricultura no geral, indo desde matérias primas
simples nos processos até ingredientes ativos complexos. Como citado no texto, estes
ingredientes requerem qualificagbes muito especificas e um alto padrdo de qualidade para
garantir a seguranca e a qualidade dos produtos finais.

J& em relagdo aos quimicos béasicos, ou commodities, como o proprio nome diz, séo
produtos basicos, tanto organicos quanto inorganicos, para a producéo de outros. A composicao
destes produtos geralmente é padronizada em nivel global, o que facilita a troca de fornecedores
e ressalta o preco como um diferencial competitivo.

Ainda nestes materiais, para contemplar a produgéo no geral de produtos utilizados na
medicina existe a categoria dos Farmacéuticos, que hoje representa um dos principais setores

15



da industria quimica. Manufatura de produtos bioldgicos, processamento de drogas e ervas,
isolamento de principios ativos de substancias e producdo de medicamentos no geral sdo
exemplos dos temas contemplados por este setor. E valido destacar que este é um dos maiores
focos da pesquisa e desenvolvimento da humanidade como um todo desde muito tempo atras.
Descobertas cientificas e inovagdes continuas fazem parte da rotina da industria farmacéutica.

Em relacéo as especialidades quimicas, a defini¢cdo segue uma linha muito semelhante
a citada anteriormente. Ou seja, ao contrario das commodities, sdo produtos baseados na sua
funcionalidade ou na sua performance.

Por ultimo, segundo estes materiais, o setor de bens de consumo também foi apresentado
com uma defini¢cdo muito semelhante aquela utilizada por Costa e Moggridge (2006), ou seja,
contempla a vasta gama de itens oferecidos ao consumidor final produzidos pela industria
quimica.

Uma segmentacdo mais especifica e nacional foi elaborada pela Associacdo Brasileira
da Industria Quimica e Petroquimica (ABIQUIM) em 2007. Segundo a mesma, 0 primeiro
segmento de atividades da industria quimica é referente a fabricacdo de produtos quimicos.
Dentro da mesma, sdo elencadas as seguintes sub categorias:

- Fabricacdo de produtos quimicos inorganicos;

- Fabricacéo de produtos quimicos organicos;

- Fabricacdo de resinas e elastomeros;

- Fabricacdo de fibras artificiais e sintéticas,

- Fabricacdo de defensivos agricolas e desinfetantes domissanitarios;

- Fabricacdo de sabdes, detergentes, produtos de limpeza, cosméticos, produtos de

perfumaria e de higiene pessoal;

- Fabricacdo de tintas, vernizes, esmaltes, lacas e produtos afins;

- Fabricagdo de produtos e preparados quimicos diversos.

Nesta mesma divisdo, 0 segundo segmento contempla a fabricacdo de produtos
farmoquimicos e farmacéuticos.

Desta forma, pode-se notar que, apesar de existirem diferentes determinagdes dos
segmentos da industria quimica, muitos dos termos se repetem e muitas divisGes apresentam
semelhancas entre si. Com base nesta revisdo é possivel ter um entendimento maior da
complexidade que é este mercado e como devemos aplicar estratégias diferentes de acordo com

cada produto final.
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3.2. TECNICAS DE VENDAS

Antes de se definir qual a melhor estratégia aplicada para cada setor ou segmento, é
importante fazer uma revisdo de quais séo as técnicas de vendas mais populares e mais efetivas
no mercado no geral. A fim de se tornar o trabalho mais objetivo, técnicas de vendas que ndo
possuem nenhuma relacdo com o setor de inddstria quimica e que ndo serdo utilizadas adiante
ndo serdo citadas neste topico.

Neil Patel (2022) destacou alguns conceitos pertinentes as vantagens competitivas,
explicando que elas podem variar de acordo com cada tipo de mercado e com seus segmentos.
Atualmente, os dois principais tipos de vantagens sdo: baixo custo e diferenciagdo. Ter um
baixo custo no produto é reflexo de uma ampla gama de estratégias voltadas para a reducao dos
gastos na compra de matérias primas e nos processos produtivos no geral. Contudo, nem sempre
um bom prego é suficiente para garantir uma venda. Dependendo das exigéncias de cada
consumidor e das caracteristicas de cada segmento, é necessario que haja uma diferenciacdao no
produto. Neste caso, sdo as caracteristicas e funcionalidades da mercadoria que trazem um
destaque sobre as demais, como a qualidade, durabilidade, servico prestado, entre outros.

A fim de se identificar quais as melhores vantagens competitivas de cada setor, Neil
Patel (2022) traz algumas indicacBes de estratégias a serem adotadas, comeg¢ando com uma
andlise da concorréncia. Este é o ponto de partida, uma vez que € justamente a situacdo dos
concorrentes que determina a posi¢do de uma empresa no mercado. Estar atento as atividades
e produtividade dos demais fornecedores de um setor permite acompanhar as tendéncias e
permanecer sempre atualizado.

A partir disso, deve-se entdo analisar o consumidor. Uma analise simples e genérica
pode ser a fonte de estratégias fracas de diferenciacdo nos produtos e servicos. Desta forma,
uma estratégia eficiente é segmentar os clientes, uma vez que as analises serdo mais
aprofundadas e permitirdo identificar fatores especificos de cada segmento. Alem disso, a
segmentacdo de clientes é de suma importancia para a definicdo de prioridades numa empresa
e determinacéo de estratégias de foco na producdo. Como dito anteriormente, deve-se mapear
e otimizar todos 0s processos para promover uma reducdo nos gastos e, assim, conferir uma
lideranca de custos no setor.

Segundo este autor, esta estratégia pode ser facilitada quando em conjunto com uma
outra, relacionada a identificacdo de recursos. O detalhamento e estudo de recursos humanos,

fisicos, financeiros e organizacionais permite que pontos de melhoria sejam identificados com
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mais facilidade e, ainda, sejam encontradas novas vantagens competitivas dentro de um
negaocio.

Diante de tudo isso, fica nitido que empresas mais dindmicas se destacam no mercado.
Estar a frente das inovagdes para que os consumidores identifiguem uma empresa e optem por
ela é um trabalho muito dificil e demanda altas versatilidade e dinamicidade de qualquer
ambiente de trabalho.

Num artigo publicado por Michael E. Porter (1989), ele comenta sobre como algumas
forcas competitivas moldam a estratégia de um negocio. Sdo apresentados cinco itens que
descrevem um modelo de determinagdo dos principais aspectos que contribuem para o
estabelecimento de um negdcio no mercado. Estes itens sdo conhecidos como as 5 forgas de
Porter. Estas cinco forcas sdo: rivalidade entre os concorrentes, poder de negociacdo dos
clientes, poder de negociacdo dos fornecedores, ameaca de entrada de novos concorrentes e
ameaca de produtos substitutos. Considerar e analisar estas cinco forcas € uma poderosa
ferramenta de identificagéo de riscos, ameagcas, oportunidades e forcas de sua empresa dentro
de um determinado segmento.

Na adocdo de estratégias de vendas, as empresas que desejam permanecer no mercado
devem também estabelecer estratégias de pos-vendas, de forma a garantir a fidelizacdo de seus
clientes e relacionamentos comerciais de longo prazo. Um dos departamentos que mais cresce
na atualidade dentro dos mais diversos tipos de empresas € o Customer Success, que foca
principalmente nos processos adotados apds a venda de um produto. Uma das principais
referéncias bibliograficas deste conceito é o livro de Dan Steinman, Lincoln Murphy e Nick
Mehta (2017), chamado de Customer Success: como as empresas inovadoras descobriram que
a melhor forma de aumentar a receita € garantir o sucesso dos clientes.

Neste livro, os autores comentam que o Customer Success deve ser interpretado como
um departamento, com prioridades, metas e indicadores préprios, assim como o departamento
de vendas ou de marketing. Deve também ser uma disciplina, sendo necessario ter processos
bem definidos para garantir que os clientes tenham suas experiéncias otimizadas e que as novas
vendas para estes mesmos clientes acontecam de maneira organica. Por fim, é essencial que
seja enxergado como uma filosofia, ou seja, toda a empresa deve ter em mente que a satisfacéo
e 0 sucesso de seus clientes é 0 que garante prosperidade. Sendo assim, a priorizacéo de acoes
e decisdes serd sempre pautada no entregavel final dos produtos e servicos para 0s

consumidores.
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Estas estratégias de Customer Success permitem que empresas elevem em muito sua
receita ao vender mais para os mesmos clientes e reduzam a evasao de receitas, uma vez que a

perda de clientes para concorrentes também pode ser drasticamente reduzida.

3.3. SUSTENTABILIDADE E MARKETING VERDE

Uma das maiores tendéncias do mercado global desde os ultimos anos € tornar os
processos produtivos cada vez mais sustentaveis, minimizando o0s impactos ao meio ambiente
e garantindo o chamado desenvolvimento sustentavel. A tendéncia é tdo alta ao ponto que hoje
se tornou praticamente uma requisicdo. A importancia deste tema vai além de uma
conscientizacao das empresas em relacdo a responsabilidade para com o planeta: consumidores
de todo mundo cada vez mais tém optado por produtos ou marcas que promovem O
desenvolvimento sustentavel. Diante deste contexto, as empresas que desejam se manter no
mercado precisam se adaptar, ou seja, planejar seus processos e agdes com base nos impactos
ambientais que sdo gerados e deixar transparente para o publico consumidor quais sdo as
politicas voltadas para a sustentabilidade. E neste contexto que surge uma estratégia essencial
para a sobrevivéncia das organizacGes, muito presente no cenario da inddstria quimica: o
marketing berde.

Segundo Lucas Gabriel (2018), marketing verde é uma estratégia de marketing com um
forte apelo ambiental, ou seja, direcionar o foco das divulgacfes e comunicaces da empresa
para 0s impactos ambientais de seus produtos ou servicos, principalmente visando enaltecer 0s
beneficios e/ou a auséncia de maleficios que esta marca tras para 0 meio ambiente. Mostrar para
0 publico que a consciéncia ecoldgica faz parte do planejamento estratégico, das decisdes e da
rotina de processos no geral é uma forma de conquistar mais clientes.

Sabe-se também que a legislacéo a respeito destes impactos gerados por uma industria
tém se tornado cada vez mais rigorosos, fazendo com que seja essencial regularizar os processos
para que os residuos gerados e outros tipos de danos ambientais estejam dentro dos intervalos
permitidos. Contudo, o ponto principal a ser aprofundado neste topico é como a sustentabilidade
de uma industria quimica constitui uma importante estratégia de aquisicao de clientes.

Um artigo elaborado por Jenck et al. (2004) sobre as perspectivas em relagdo aos
produtos e processos para uma industria quimica sustentavel cita alguns exemplos de estratégias
para trazer sustentabilidade na producéo. Entre elas, pode-se citar o uso de recursos renovaveis,

tanto na substituicdo das matérias primas utilizadas (como o0s combustiveis fdsseis) como
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também na substituicdo dos processos produtivos tradicionais pelos bioprocessos. O
desenvolvimento de novos bioprodutos a serem utilizados no mercado ou em outros processos
produtivos também é um pilar importante.

Além disso, o desenvolvimento de produtos eco eficientes € uma maneira de otimizar a
relacdo entre funcionalidade de um determinado produto por massa necessaria, minimizando
assim 0s recursos necessarios e também os residuos gerados (JENCK, AGTERBERG E
DROESCHER, 2004).

Outro tema importante, recorrentemente trabalhado inclusive nos cursos de graduacao
em engenharia quimica, € sobre a eficiéncia energética de uma planta quimica. Sabe-se que hoje
amatriz brasileira ainda consiste, em grande parte, no uso de combustiveis fosseis e outros tipos
de geracdo que geram impactos ambientais. A Figura 2 abaixo apresenta a matriz energética

brasileira de 2020 segundo o Balango Energético Nacional (EPE, 2021).

Figura 2 - Matriz energética brasileira em 2020

1,3%_ -0,6%

W Petroleo e derivados

Derivados da cana-de-
acucar

33,1% Hidraulica

Gas natural

11,8% ® Lenha e carvéo vegetal

@ Qutras renovaveis

12,6% 19,1%
® Carvao mineral

Fonte: Adaptado pelo autor de Balango Energético Nacional (2021).
Pode-se notar que 38,6% da matriz energética é proveniente de petrdleo e seus

derivados, carvdo mineral e outras fontes ndo renovaveis. Sabe-se também que a maioria das

outras fontes de energia geram sérios impactos ambientais, como as mudangas ambientais
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causadas pela implantacdo de uma usina hidrelétrica, bem como as emissGes geradas por isso,
ou ainda os residuos tdxicos gerados pela usina nuclear.

Sendo assim, fica claro que consumo energético € um pilar significativo nos impactos
ambientais de uma industria e a mesma deve buscar otimizar seus processos de forma a
minimizar este consumo.

Outros dois tdpicos similares entre si sdo a reducdo de residuos e emissbes e 0
reaproveitamento de residuos. Os produtos que sobram de um processo produtivo e que séo
descartados no meio ambiente podem trazer diversos maleficios a natureza. Portanto, fazer um
planejamento deste descarte e reduzir a0 maximo a geracao dos mesmos traz uma reducao nos
impactos gerados. Uma das formas de reduzir a geracdo de residuos € justamente o
reaproveitamento ao maximo do que é gerado (JENCK, AGTERBERG E DROESCHER,
2004).

Uma inddstria quimica capaz de implementar estas e outras estratégias ao longo de sua
cadeia produtiva € capaz de ndo s6 minimizar seus impactos ambientais, mas também, em
muitos casos, trazer mais beneficios para o planeta. A partir disso, a visdo do publico sobre seus
produtos e servigos, o incentivo dos investidores e a aceitacdo do mercado no geral passa a ser

mais favoravel, e uma estratégia que impulsiona este processo € justamente o marketing verde.
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4. METODOLOGIA

A préatica metodologica a ser aplicada no presente instrumento consistira numa revisao
bibliogréfica, que consiste numa andlise critica de diferentes materiais produzidos por outros
autores sobre o tema em questdo, com um olhar critico, amplo e meticuloso (TRENTINI E
PAIM, 1999).

A pesquisa bibliografica tem uma vantagem por ser desenvolvida a partir de outras
fontes ja elaboradas, que é o fato de que muitos dos fenébmenos, e estudos contemplados nédo
poderiam ser diretamente adquiridos pelo pesquisador (ALVES, 2007).

Os materiais de estudo serdo corpus de andlise, ou seja, um conjunto de estudos,
pesquisas, textos e documentos sobre um determinado tema, que sejam classificados como
importante fonte de fundamentacdo para o estudo, estando adequado ao carater cientifico
(BAUER E AARTS, 2002).

O critério de selecdo para os documentos a serem estudados é que o tema seja a industria
qguimica no geral, a caracteristicas de setores especificos da industria quimica, vantagens
competitivas, técnicas de vendas testadas e validadas, tendéncias de mercado na industria
quimica, aplicacdes de estratégias de mercado para produtos e servicos especificos, métodos de
implementacdo de melhoria na indUstria quimica e canais de vendas. N&o sera feita nenhuma
restricdo por data de publicacdo do material ou por autores, sendo considerados livros, artigos
cientificos, publicacbes periddicas, revistas e textos publicados em blogs. Serdo considerados
0s materiais produzidos nos idiomas portugués e inglés.

Considerando a natureza dos materiais a serem estudados, é de suma importancia adotar
diferentes tipos de leitura para cada tipo de estudo, sendo feitas leituras exploratdrias, analiticas
e/ou criticas (UNINA, 2020). Contetdos muito amplos e diversificados, que abrangem muito
mais do que o foco do estudo, exigirdo uma leitura exploratoria para se investigar o que ha de
primordial no texto. Ao longo de todo o trabalho, seré feita principalmente uma leitura analitica,
de forma a combinar conhecimentos da area com uma profunda e minuciosa analise dos
trabalhos de terceiros. A leitura critica sera muito utilizada principalmente nos textos
publicados em blogs, uma vez que na maioria das vezes ha um interesse especifico, muitas
vezes comercial, por parte do autor do texto quando € apresentado um conceito ou uma
definicédo, sendo necessario fazer uma diferenciacdo do que for a intencéo do autor.

A abordagem da revisdo bibliografica sera de carater qualitativo. Apesar deste tipo de

abordagem carecer uma estrutura rigida, através dela é possivel vislumbrar ressignificacdes de
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materiais j& produtivos e novos enfoques nos estudos, de forma que a criatividade passa a ter
importante papel na construcdo de contribuicdes inovadores no cenério cientifico e académico.
Vale ressaltar que os documentos sdo fontes importantes para os estudos qualitativos.
(GODQY, 1995).

A partir das defini¢Oes apresentadas acima, nota-se que a revisao bibliogréafica extrapola
uma visdo repetida de estudos ja realizados, permitindo uma ressignificagdo de conceitos,
aplicacdo deles em cenarios e contextos diferentes dos produzidos e o cruzamento de estudos
de areas diferentes. Serdo abordados novos enfoques e organizacBes para os fundamentos
apresentados de maneira a se obter uma definicdo ampla e completa das estratégias de vendas
para a inddstria quimica.

Os resultados serdo apresentados em formato de discussdo, apresentando diferentes
caminhos estabelecidos para alguns setores da industria quimica a partir de uma linha sucessoria
de raciocinio que consiste em 4 etapas: 1) Definicdo dos setores da indUstria quimica e suas
particularidades; 2) Levantamento das principais vantagens competitivas dos diferentes setores;
3) Levantamento de praticas aplicadas para implementacdo de melhoria nas vantagens

competitivas; 4) Apresentacdo dos principais canais de venda utilizados na inddstria quimica.
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5. RESULTADOS E DISCUSSOES

5.1. ESTRATEGIAS DE VENDAS APLICADAS

Com base no topico anterior, € possivel ter um entendimento melhor da industria
quimica e seus setores, com um aprofundamento em caracteristicas especificas de cada um que
podem indicar possiveis oportunidades de vantagens competitivas. Além disso, os conceitos e
técnicas de vendas apresentados contribuem para a formacdo de um entendimento amplo e
generalizado de possiveis estratégias a serem aplicadas. Dentro deste prisma insere-se, por
exemplo, o marketing verde que foi comentado.

Num estudo publicado pela revista Chemanager (2014), pesquisas indicaram que as
principais estratégias de vendas da industria quimica sdo focadas em otimizar margens de lucro
(principal estratégia em grandes empresas, que j& tém muitos clientes) e/ou em adquirir novos
clientes (principalmente em pequenas empresas). Porém, o estudo indicou que estas empresas
ainda tém muito o que desenvolver neste tema.

Cerca de metade das empresas entrevistadas constataram que tém bem definidos e
documentados os segmentos de mercado que sdo alvo de suas vendas. Contudo, apenas um
quinto destas empresas usam estes alvos para direcionar o time de vendas. Além disso, metade
das empresas disseram que tém a expertise e 0S processos necessarios para fazer boas
negociacdes de preco. Poréem, apenas um terco delas aplicam treinamentos e seminarios de
vendas para seus times.

Duas estratégias de vendas especificas aplicadas para produtos quimicos de maneira
geral sdo descritas por Sharon Penn [s.d.] na revista Small Business, sendo a primeira o uso de
relatorios de pesquisas de marketing. Através destas andlises de resultados historicos e
especulacBes preditivas, empreendedores podem encontrar tendéncias de mercado que lhe
permitem se adiantar e obter vantagens competitivas. Eles podem definir os planejamentos de
investimentos de sua empresa de acordo com as expectativas do mercado num futuro proximo
e também considerando a situacéo e as projecdes de seus competidores. Uma segunda prética
muito eficiente no ramo de produtos quimicos € a oferta de experimentacfes para seus
consumidores. Num cenario em que a qualidade de um produto e/ou a logistica do fornecimento
sdo vantagens competitivas, um fornecedor pode fornecer um produto ou um lote de um produto
de maneira gratuita para um cliente de forma a conquista-lo, mostrando para 0 mesmo as

vantagens do servigo prestado.
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Buscando entdo uma analise mais aprofundada e dividida por setores, Rolf Jakobi
(2002) apresenta algumas definicdes e estratégias aplicadas em diferentes setores na indudstria
quimica, que séo: produtos, nos quais ele abrange tanto commodities como produtos de quimica
fina; sistemas, que sdo a combinacdo de produtos e servicos; construcdo de plantas quimicas e
seus equipamentos e, por fim, servigos cientificos.

Em relacdo aos produtos, Rolf Jakobi (2002) comenta que o relacionamento entre 0s
fornecedores e os consumidores sdo bem restritos a0 momento da compra e sdo muito
dindmicos, ou seja, é facil para um cliente alterar seu fornecedor. Sabe-se ainda que a maioria
das industrias quimicas possui mais de um fornecedor para estes produtos. O principal ponto a
se considerar aqui é que os produtos sdo padronizados e seguem caracteristicas e qualificacdes
especificas, ndo abrindo muita margem para que um fornecedor tenha uma qualidade superior
aos demais. A qualidade do produto, ou seja, 0 atendimento as especificacbes, € uma
obrigatoriedade do setor. Dessa forma, a competicdo no mercado se da principalmente no
campo do preco e na logistica do fornecimento, ou seja, 0 tempo de entrega e a facilidade deste
processo.

De maneira semelhante, no caso dos sistemas a qualidade também é uma pré-requisicao
e ndo uma vantagem competitiva. As principais diferenciacdes estdo na competéncia de um
fornecedor. O relacionamento do mesmo com os clientes passa a ser mais relevante, uma vez
que a confianca do consumidor é um fator decisivo. Este tipo de trabalho e suas préaticas sdo
contemplados pelas estratégias de Customer Success, como comentado anteriormente. Os
produtores deste mercado estdo sempre atentos aos avancos tecnoldgicos de seu setor para
permanecerem sempre atualizados com as mais modernas tecnologias que sdo ofertadas
(JAKOBI, 2002).

Ainda segundo Rolf Jakobi (2002), o relacionamento entre consumidor e cliente é ainda
mais relevante na construcdo de plantas quimicas e seus equipamentos, porém de uma maneira
ainda mais ampla, envolvendo também a forca e a experiéncia de um determinado fornecedor
no mercado, as indicacfes de outras empresas e seu historico de producdo em outros negocios.
Dessa forma, empresas novas no setor possuem muita dificuldade de se destacarem entre as
concorrentes. A natureza desta area envolve investimentos extremamente altos por parte dos
consumidores e, portanto, eles buscam minimizar a0 maximo seus riscos. Os fornecedores
devem sempre ter eficiéncia no trabalho, garantindo que as solicitagdes e especificacdes de cada
cliente sejam atendidas no menor tempo possivel. Isto envolve uma grande competéncia de

gestdo de multiplos projetos e logisticas de entrega. Como citado, as vantagens competitivas
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consistem principalmente na relagdo de confianga entre o cliente e o consumidor e na viséo do
mesmo sobre 0 servigo prestado.

Por fim, em relagcdo aos servigos cientificos, finalmente deve-se dar um enfoque a
qualidade. Uma empresa deve demonstrar que possui potencial para atender as especificacoes
de um cliente para que seja preferida numa decisdo de compra. Isto envolve o uso de
equipamentos de Ultima geracéo, alta capacidade produtiva e uma equipe competente, composta
por cientistas de boa formacéo, tudo de forma a gerar uma entrega no tempo necessario e com
uma alta e precisa qualidade dos resultados. Por se tratar se um setor com constante inovacdes
e um alto teor cientifico, empresas que investem em pesquisa e desenvolvimento podem ser
capazes de se destacar fortemente no mercado por trazerem um servico de Gltima geracdo que
seus concorrentes ainda ndo conseguem atingir (JAKOBI, 2002).

Neste livro, porém, ndo é muito utilizada a diferenciacdo entre commodities e
especialidades quimicas, como abordado anteriormente. Num artigo de Lazlo Unger (1983),
justamente sobre planejamento estratégico para commaodities e especialidades, é comentado que
a receita e os lucros ndo sdo facilmente mantidos e constantes em produtos que ndo oferecem
diferenciacbes, ou seja, diferentes fornecedores oferecem, na grande maioria das vezes, 0s
mesmos produtos, que atendem a determinadas especificacfes. Este € o caso das commaodities,
que ndo sdo diferenciadas entre os concorrentes do mercado. Os lucros das empresas neste
mercado muitas vezes sdo reduzidos por motivos como: elevada concorréncia, exigéncias e
restricdes governamentais, elevados custos de operacao, baixa disponibilidade de matéria prima
e producBes abaixo da capacidade maxima. Dessa forma, é importante a logistica de
fornecimento, producéo e distribuicdo considerar estes fatores na elaboragcdo do planejamento
estratégico do negdcio.

No processo de vendas de commodities, a relacdo entre valor vendido por vendedor
geralmente é muito alta, uma vez que € comum que as empresas tenham alguns poucos
compradores responsavel pela maior parte da producéo, e 0s precos por produto sdo baixos,
uma vez que a escala de producdo é muito alta. Além disso, os vendedores muitas vezes nao
precisam ter um conhecimento muito aprofundado sobre o produto vendido, justamente devido
a sua natureza comum e padronizada (UNGLER, 1983).

Ainda neste mesmo estudo, para o caso das especialidades, nas quais o produto ou o
material pode ser diferenciado dos concorrentes, oferecendo vantagens de caracteristicas,
performance, durabilidade, etc, € mais facil manter essa constancia na receita e nos lucros. Neste

caso, 0 processo de venda vai além de simplesmente disponibilizar um produto com uma
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qualidade adequada, que atenda as especificacbes e que seja barato. O lucro da empresa esta
diretamente relacionado com o qudo superior uma especialidade é de suas versdes nos
concorrentes e do quanto a empresa consegue vender esta vantagem para os consumidores. Um
ponto de atencdo neste setor e que os empreendedores devem estar sempre atentos € que a partir
do momento em que os clientes podem alterar a especialidade que estdo comprando entre os
diferentes consumidores, ela passa a assumir um papel de commodity, e isto pode trazer sérios

prejuizos para a empresa.

5.2. METODOS DE IMPLEMENTAGCAO

As principais vantagens competitivas que foram apresentadas no topico anterior foram:
relacionamento com os consumidores, reducao de preco, logistica de fornecimento, capacidade
produtiva, competéncia da equipe, inovages cientificas e qualidade do produto (performance,
durabilidade). Sendo assim, serdo apresentadas algumas préticas do setor para 0 usO e

aprimoramento destas vantagens competitivas.

5.2.1. RELACIONAMENTO COM OS CONSUMIDORES

Segundo C. A. Heaton (1993), um dos requerimentos chave para que uma organizagao
tenha sucesso € que a relacdo entre fornecedor e consumidor seja positiva, havendo boa
comunicacdo entre as partes e garantindo que os requerimentos do cliente sejam atendidos com
a qualidade necessaria. Desde muito tempo, a tendéncia do mercado é que os fornecedores
devem se adaptar as necessidades dos clientes sem muito espaco para discussdo, uma vez que
a competicdo é grande e, principalmente em setores de commodities, 0 consumidor possui
facilidade em trocar seu fornecedor. Ou seja, fidelidade é uma caracteristica que muitas vezes
ndo e garantida nesta relagéo.

Contudo, uma visao mais moderna apresentada por C. A. Heaton (1993) indica que esta
relacdo pode ser muito diferente, sendo que o fornecedor pode chegar a ser praticamente uma
parte do negdcio do cliente, havendo uma forte colaboracdo mutua. Neste tipo de relacéo, existe
uma grande troca de informacéo entre as partes, o que facilita a logistica dos processos e garante
um maior alinhamento de expectativas.

Numa linha de estudo semelhante, Hana LOSTAKOVA e Iva STEJSKALOVA (2003)

descrevem em um artigo que o desenvolvimento e aprimoramento do valor entregue aos
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consumidores nos fundamentos de uma relagcdo exige uma intensa pesquisa sobre quais sao as
caracteristicas e atributos do produto ou servigo entregue que fazem com que os clientes tenham
maior fidelidade na relacdo e continuem comprando. Neste estudo, € discutido sobre quais séo
os beneficios estratégicos chave que levam ao estreitamento na relacdo entre consumidor e
fornecedor na indUstria quimica. A Unica forma de aumentar a retengéo de clientes na industria
quimica é através do processo continuo de promover satisfagdo para as necessidades e desejos
dos clientes, de maneira mais rapida e confiavel do que a concorréncia.

Ainda neste artigo, é dito que este valor entregue ao cliente é baseado principalmente
na percepcao de valor que o cliente possui de uma empresa. Esta, por sua vez, deve trabalhar
com metas e objetivos que satisfacam as preferéncias desses consumidores para leva-los ao
sucesso. Isto implica em ter um olhar também para os clientes dos clientes, ou seja, planejar a
relacdo e o fornecimento de um determinado produto ou servigco de forma que o consumidor
tenha beneficios nas suas préprias relacbes comerciais.

Dessa forma, os resultados deste estudo de Hana LOSTAKOVA e Iva STEJSKALOVA
(2003) indicaram, a fim de se reforcar o relacionamento com os consumidores na industria
quimica, as empresas devem focar em aprimorar 0s seguintes itens:

a) Imagem da empresa no relacionamento com os consumidores: os clientes buscam
relacionamentos que sejam mais valorizados publicamente, com alto valor tradicional e uma
qualidade geral da rede de contatos positiva;

b) Gestdo e cultura orientadas para os clientes: com toda a empresa e seus departamentos
trabalhando com seus objetivos alinhados aos beneficios para os clientes, o relacionamento se
torna mais forte, uma vez que todo o servico de atendimento e toda a logistica de fornecimento
se torna mais otimizada no ponto de vista do cliente. Além disso, existe um enorme valor
intangivel relacionado a percepcdo do cliente sobre a relagdo e uma comunicacdo otimizada
entre os diversos setores de ambas as organizacoes;

c) Flexibilidade no relacionamento: a personalizagdo dos produtos e servi¢os é um dos
fatores mais importantes na construcdo de um relacionamento duradouro. Fornecedores que séo
capazes de ouvir as necessidades dos clientes, compreendé-las e de fato se adaptarem para
entregar o maior valor ajustado para cada cliente sdo capazes de estabelecer relagdes de longo
prazo com seus clientes;

d) Interconexdes com os clientes: este ponto esta diretamente relacionado a algo que foi
comentado anteriormente, ou seja, a troca de informagdes dentro da relagéo. Fornecedores que

compartilham redes de contatos e outros fornecimentos de recursos com seus clientes
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contribuem para a praticidade dos processos e necessidades destes consumidores. O valor que
o fornecedor traz para a empresa, neste caso, vai além dos servi¢o prestado ou do produto
oferecido, entrando numa camada de aquisi¢éo de valor por meio do relacionamento em si;

e) Amplitude dos produtos e servicos oferecidos: uma forma de otimizar grande parte
dos processos de compra de um cliente e oferecer a ele uma ampla gama de produtos e servicos,
de forma a reduzir o trabalho de aquisicdo de fornecedores distintos e simplificar a logistica.
Além disso, torna-se mais dificil para um cliente alterar de fornecedor, uma vez que grande
parte de seus processos estardo atrelados a este fornecimento diversificado e amplo;

f) Qualidade do produto: sendo um item que serd melhor discutido num tépico adiante,
é valido ressaltar que Hana LOSTAKOVA e Iva STEJSKALOVA (2003) descrevem que ndo
s0 oferecer um produto ou servico de qualidade é importante, como também garantir esta
qualidade para o consumidor, ou seja, dar a ele a seguranca de que sua compra atende a todas
as necessidades. Isto pode ser obtido através de certificacGes, testes de qualidade e
demonstracdo de um eficiente sistema de controle de qualidade;

g) Ofertas exclusivas: diferentes tipos de beneficios comerciais podem ser oferecidos
para clientes de longa data ou entdo para clientes novos, onde busca-se estabelecer um
relacionamento de longa data. Entre as opcOes, pode-se destacar a oferta de descontos e precos
mais baixos, servicos adicionais extras, visitas técnicas, prioridade no fornecimento e na
logistica, participacdo em eventos, entre outros;

h) Acessibilidade: o preco é sempre um dos fatores mais importantes num
relacionamento comercial. Portanto, garantir que os servicos prestados ou produtos oferecidos
sejam acessiveis para um cliente, adaptando-se a periodos de maior dificuldade, é essencial para
manter esta relacéo;

i) Estratégias de marketing: por fim, o estudo apresentou que existem inimeros recursos
de marketing, vendas e comunicagbes no geral que atuam na promocdo de um bom
relacionamento. Como citado anteriormente, a percepgdo de valor do cliente € o ponto mais
importante na construcdo de um relacionamento longo e estas estratégias atuam justamente
nisso.

Com base nestes dois estudos, nota-se que existem estratégias capazes de fortalecer o
relacionamento do cliente, que sdo implementadas principalmente em organizacfes que
inserem o0 sucesso do cliente como parte da propria estratégia. Alem disso, fica claro que os
pontos que serdo apresentados na sequéncia também compBem uma parte significativa na

construcdo de um bom relacionamento.
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5.2.2. REDUCAO NO PRECO

Segundo um estudo feito por Sgren Jakobsen et al. (2017), o setor de empresas quimicas
pode aumentar seus lucros em mais de 200 bilhGes de ddlares através da implementacdo da
digitalizacdo de seus processos, através da reducdo dos custos de operagao, melhoria nos precos
e aquisicdo de clientes de competidores. Neste mesmo estudo, fica evidente que diversas
empresas perderam espaco de mercado nos Gltimos anos, uma vez que processos tradicionais
se tornaram cada vez mais obsoletos. No Quadro 2 abaixo, adaptado do referido estudo, é
possivel analisar 0 quanto as industrias quimicas podem aproveitar-se financeiramente da
digitalizacdo de seus processos, separando 0s ganhos por reducdo de custos e aumento de
margens de lucro. Os valores estdo também separados por diferentes setores da industria

quimica. Os dados foram obtidos e calculados considerando o ano de 2020.

Quadro 2 - Oportunidades financeiras através da digitalizacdo na indUstria quimica

Setor Reducdo de custos Aumento de margens
Quimicos basicos e petroquimicos | $(15-25) bilhdes $(10-20) bilhdes
Especialidades quimicas $(25-60) bilhdes $(25-45) bilhdes
Agroquimicos $(10-25) bilhdes $(15-25) bilhdes
Distribuicdo de quimicos $(1-3) bilhdes $(2-3,5) bilhdes

Fonte: Adaptado pelo autor de Jakobsen et al., McKinsey (2017)

E dito ainda que a implementacio de canais digitais de vendas na industria quimica é
algo que leva tempo, e as empresas que ja atuam de maneira moderna precisardo de mais tempo
e vencer varios obstaculos antes de se tornarem dominantes no setor. A digitalizacdo da
industria exige quantias muito elevadas de investimento e acesso a recursos diversos, 0 que
dificulta a transi¢do do mercado para 0s novos atuantes na area. Contudo, esta ndo deixa de ser
uma grande oportunidade de mercado e uma tendéncia do mesmo para 0s proximos anos.

De acordo com os autores, para ser feita esta digitalizacdo dos processos, toda a empresa
deve adotar uma cultura de avanco neste sentido e os lideres devem ser &geis nas tomadas de
decisdo. O uso de novas técnicas, ferramentas e processos de aprendizado, além de uma nova

mentalidade como um todo, séo essenciais nesta transformacao.
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Segundo Jakobsen, Naik, Raberger e Winkler (2017), existem 4 passos principais a
serem adotados no negGcio para se iniciar a extragéo de valor da digitalizacdo industrial:

a) Descobrimento: definir as prioridades da empresa e 0s principais itens que trazem
valor na mesma, identificando entdo as oportunidades de mercado da empresa atraves do
marketing digital;

b) Projeto: com a selecdo de um time qualificado e através do uso de ferramentas ageis
e modernas, deve ser feito o planejamento do projeto que serd implementado e as metas a serem
atingidas. E essencial que membros deste time tenham conhecimento e/ou formagio em
Tecnologia da Informacdo para extrair o maior potencial dos recursos tecnoldgicos a
disposicao;

c) Entrega: o processo de implementacdo em si deve contar com parceiros adequados
no fornecimento das tecnologias necessarias. E de suma importancia também que sejam feitos
testes em menor escala sobre os processos a serem digitalizados, realizando um MVP
(Minimum Viable Product) (RIES, 2011) e entdo expandindo o projeto;

d) Eliminacdo de riscos: os dados em utilizacdo devem ser constantemente monitorados
e tratados para que estejam otimizados e focados apenas nos indicadores de interesse. Criar e
seguir um mapa de avanco na digitalizacdo, que conduz passo a passo 0 processo e adquire aos
poucos as oportunidades e os beneficios da digitalizacdo, pode minimizar os riscos da industria.

5.2.3. LOGISTICA DE FORNECIMENTO

Estratégias de otimizacao da logistica de fornecimento no mercado industrial sdo muito
exploradas no conceito da industria 4.0, como é discutido por Maryam Abdirad e Krishna
Krishnan (2021). Uma definicdo deste conceito apresentada neste mesmo artigo € que a
indUstria 4.0 foca na automacao de processos e sistemas, contando com digitalizagdes, coleta,
tratamento e analise de dados, de forma a trazer otimiza¢cbes na producdo, aumentar a
produtividade no geral e reduzir o tempo para que as demandas dos consumidores sejam
atendidas de maneira adequado.

Num texto escrito por Cristiano Silveira (2016), é utilizada uma imagem que apresenta
de maneira bem visual a evolucdo das principais ferramentas e metodologias aplicadas na
industria, partindo desde 1784, que seria a industria 1.0, passando por outros dois estagios para
entdo atingir os tempos modernos e a industria 4.0. Uma adaptacdo desta ilustracdo e

esquematizacao esta representada na Figura 3 abaixo.
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Figura 3 - Esquematizagdo da evolugdo da indlstria até a 4.0

% IndUstria 3.0

9 Automacgdo,
robética,
computadores,
internet e
eletrénicos

Fonte: Adaptado pelo autor de Cristiano Silveira, Citisystems (2016)

A aplicacdo da industria 4.0 na gestdo da cadeia de fornecimento pode entdo trazer
diversos resultados positivos, como foi apresentado pelo estudo de Maryam Abdirad e Krishna
Krishnan (2020), cujo foco foi justamente mostrar as tendéncias de pesquisa, desenvolvimento
e estudo desta aplicacdo. Além disso, através das andlises, demonstrou-se que a cadeia de
fornecimento, a produgdo em si e a logistica no geral das industrias sdo afetadas pelo uso da
indUstria 4.0 na cadeia de fornecimento. Este estudo ainda compilou diversos outros artigos
sobre o tema e os classificou mediante alguns critérios pré-estabelecidos.

Num destes estudos, sdo apresentados alguns métodos de implementacéo da industria
4.0 na logistica (BARRETO, AMARAL E PEREIRA 2017). A entdo chamada logistica 4.0,
segundo os autores, deve se basear no uso das aplicacGes tecnoldgicas nos seguintes itens:

a) Planejamento de recursos: deve ser feita uma integracdo e um alinhamento entre os
itens da cadeia de abastecimento e tornar os dados e os fluxos da operacgdo transparentes, de
maneira que 0S recursos necessarios sejam cada vez mais previsiveis. A implementacdo de
sistemas ciber-fisicos neste planejamento e disposicdo dos recursos (e seus dados) traz uma
melhoria na produtividade e ainda garante maior flexibilidade no processo, de forma a trazer
adaptacOes para possiveis mudancas.

b) Sistemas de gestdo de armazenamento: com o advento da industria 4.0, sistemas de
armazenamento passam a contar com uma gestao inteligente. A intercomunicacdo do estogue
com as demais areas, envolvendo demanda e distribuicdo, principalmente, permite com que o
processo seja mais otimizado e em menos tempo, 0 que traz um aumento na produtividade e

reducdo dos usos de recursos humanos, por exemplo, reduzindo também os custos da operacao.
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L. Barreto apresenta um exemplo no qual o setor de transporte comunica com o0 armazenamento
sobre o horério de chegada e a posicdo exata. Assim, o0 sistema de armazenamento ja deixa
preparada a carga e o local. Este abastecimento € entdo diretamente computado na gestdo do
estoque, que sinaliza os itens que foram removidos, disponibiliza 0 espaco que antes estava
ocupado e, em muitos casos, ja solicita um reabastecimento juntamente com os sistemas de
fornecimento;

c) Sistemas de gestdo de transporte: os incrementos da industria 4.0 nos sistemas de
gestdo do transporte permitem com que todos os fatores envolvidos estejam conectados e em
constante comunicagdo em tempo real. Lotes em movimento sdo monitorados em tempo real
através de sua localizacdo via tecnologia GPS, identificando com precisdo os veiculos na
estrada, tempo estimado de chegada, sinalizacdo para eventuais atrasos ou erros de percurso e
ainda fornecer um controle amplo e digitalizado de toda a rede de transporte e suas demandas;

d) Sistemas inteligentes de transporte: como um complemento ao tdpico anterior,
sistemas inteligentes de transporte trazem tecnologias de ponta para 0 monitoramento e gestao
da rede de transporte numa organizagdo. Sdo utilizados recursos variados e comunicacgéo entre
diferentes plataformas para trazer mais seguranca e confiabilidade no processo de transporte,
aumentando a velocidade do mesmo e, consequentemente, sua produtividade. Muitas vezes séo
utilizados dados de fluxo de trafego, indices de acidentes no percurso, emissdes de carbono e
poluicdo do ar, trazendo também maior sustentabilidade para o transporte, cobrancas de
pedagio, dados dos veiculos utilizados e dados rodoviarios no geral. Vale destacar que este tipo
de sistema pode também ser implementado e transportes por navegacdo, ferroviario e aéreo.

Um estudo conduzido por Lucas Karpouzas (2013) trouxe um paradigma da eficiéncia
do sistema de fornecimento e a logistica de fornecimento no geral de matéria prima para uma
industria petroguimica, sendo analisadas diversas refinarias e plantas petroguimicas ao longo
de um periodo de 9 meses. Foram entdo identificadas as principais causas de perdas e as aces
de melhoria de maneira a reduzir ineficiéncias do processo.

As analises feitas neste estudo mostraram que 0 setor petroquimico apresenta grandes
perdas relacionadas ao fornecimento de matéria prima, e as principais causas sdo problemas
industriais e estratégias comerciais que a empresa adota. Desta forma, fica nitido que as
refinarias e as plantas devem investir na otimizacdo da logistica de fornecimento, atraves
principalmente de uma maior integracdo entre as organizacdes envolvidas para que seja feito
um melhor alinhamento de expectativas e para que 0S processos gue se intercomunicam estejam

mais alinhados.
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Analisando-se o estudo de A. Guisinger B. Ghorashi (2004) sobre praticas de producéo
agil na industria de especialidades quimicas, pode-se definir que uma empresa agil € uma
organizacdo capaz de se manter lucrativa num cenario de constante variacdo, ou seja, ser
flexivel e versatil para continuar atendendo as necessidades dos consumidores, sendo que as
mudancas muitas vezes sdo imprevisiveis. As cinco principais préaticas ageis do setor, seguindo
0s autores, sdo:

- Acesso a nichos de mercados especificos através de produtos quimicos personalizados;

- Melhoria no relacionamento com os fornecedores;

- Formacao de parcerias estratégicas;

- Adaptacdo aos avancos tecnolégicos e as pesquisas de ponta do setor;

- Surgimento de acessos e firmas virtuais.

Segundo o estudo, no cenario das especialidades quimicas, o relacionamento entre
consumidor e fornecedor cada vez mais conta com parcerias confidveis e estratégicas que
tornam o processo como um todo mais agil. Além disso, sdo buscadas nessas parcerias, além
de maior agilidade no processo, melhorias no relacionamento com os clientes e fornecimento
do melhor atendimento possivel, além de acessar novos nichos de mercado e trazer avangos
tecnoldgicos. Através de parcerias e da pesquisa e desenvolvimento, empresas do setor podem
amplificar seu portfélio de produtos e servigos oferecidos, de forma a complementar e evoluir
a matriz principal de venda. Vale ressaltar que a digitalizacdo dos processos e das préaticas estao
se tornando cada vez mais difundidas no ambiente industrial e a tendéncia é que empresas que

busquem se destacar priorizem este tipo de operagao.

5.24. CAPACIDADE PRODUTIVA

Como comentado anteriormente, empresas que conseguem produzir mais produtos
ou servigos, tanto numa escala maior quanto também num tempo menor, podem se destacar
perante seus concorrentes no setor.

Segundo um artigo no blog do site PTC escrito por Prema Srinivasan (2020), a
produtividade de uma industria pode ser calculada através de uma conta simplesmente e
direta:

Produtividade = Saida / Entrada
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Ou seja, mede-se a quantidade total de produtos gerados e divide-se este valor pela
quantidade de recursos utilizados no processo. Neste texto, ainda sdo apresentadas seis
estratégias de aumento na produtividade, sendo elas:

- Melhorar a habilidade dos funcionarios: implementar treinamentos e capacitacées
para a equipe pode trazer melhorias significativas na produtividade, uma vez que a
competéncia geral do time se torna mais elevada;

- Investir em manutencao: para que 0s equipamentos e recursos tenham sua vida util
maximizada, é importante que sejam feitos investimentos na manutencdo dos mesmos.
Além disso, recursos em alto estagio de conservacao sdo mais eficientes e trazem maior
qualidade para os resultados finais;

- Revisar o fluxo de trabalho: realizar um mapeamento dos processos é uma
estratégia capaz de identificar pontos de otimizacdo no mesmo, reduzindo custos e elevando
a eficiéncia geral das operacg0es;

- Mapear e reduzir desperdicios: relacionado ao topico anterior, é de suma
importancia que o uso dos recursos seja otimizado. Portanto, identificar pontos no processo
que sdo fontes de perda, seja de matéria, de tempo ou de energia, por exemplo, pode
aumentar a produtividade;

- Melhorar a comunicagdo: num ambiente de trabalho em equipe, com a
intercomunicacdo de processos e departamentos, a comunicacgdo entre todos os fatore se
torna essencial para que nao haja erros processuais ou desperdicios de recursos. Investir em
bons sistemas e boas praticas de comunicacao pode extrair o maior potencial de uma planta
quimica;

- Monitorar 0s processos: com todos 0s processos mapeados, € importante que seja
feita uma continua analise e monitoramento de todas as operacoes, identificando eventuais
falhas no processo para que sejam implementadas agdes corretivas.

Segundo um artigo no site da BCG escrito por Michael Rifmann et al. (2015),
implementar metodologias e estratégias da indastria 4.0 nas industrias é também uma forma
de elevar a produtividade, e é uma tendéncia do mercado.

Assim como comentado no topico anterior, a industria 4.0 traz diversas inovacdes,
digitalizacbes e metodologias ageis como forma de aprimoramento dos processos e

otimizacéo dos recursos utilizados, com uma forte interacdo com ferramentas tecnologicas.
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No estudo realizado pela BCG (2015), foi feita uma analise dos impactos causados
pela industria 4.0 na produtividade de processos produtivos no geral da Alemanha. Os

resultados obtidos foram traduzidos e adaptados, e estdo representados na Figura 4 abaixo.

Figura 4 - Impactos da industria 4.0 na produtividade industrial da Alemanha

Custos de conversio de Produtividade custos totais de
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Fonte: Adaptada pelo autor de RURBMANN et al., BCG (2015)

5.2.5. COMPETENCIA DA EQUIPE

Ammeter e Dukerich (2002) realizaram um estudo a respeito da constru¢do de um
time de alta performance e lideranga. Neste estudo, foram entrevistados diversos times de
alta performance de projetos na area de engenharia e também da indUstria de construgdo. A
partir disso, foram levantados alguns temas relacionados ao trabalho deles, ou seja, itens
que destacam praticas ou recursos utilizados nestes times de alta performance. Os temas
gue mais se repetiram entre todos os temas foram compilados, o que permite ter uma visao
melhor de estratégias a serem implementadas para se buscar uma melhoria na competéncia
da equipe. Estes temas estdo apresentados no Quadro 3 abaixo, em ordem decrescente de
repeticdo entre os individuos das diferentes equipes, com a porcentagem de pessoas que

relataram cada um dentre os entrevistados:
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Quadro 3 - Compilagéo de temas destacados pelos entrevistados

Tema relacionado a alta performance da Porcentagem de individuos que
equipe citaram o tema

Orientacdo do time e sentimento de

_ 71%
pertencimento

Comportamento critico dos lideres 67%
Comunicacao dos times e reunides frequentes 61%
Sucesso pessoal atrelado ao sucesso do projeto 47%
Localizacdo compartilhada entre a equipe 43%
Construcdes de time informais 43%
Construcgdes de time formais 43%
Competitividade entre projetos 35%
Recompensas e bonus por exceléncia 25%
Suporte de alto nivel 20%

Fonte: Adaptado pelo autor de Ammeter e Dukerich (2002)

Dessa forma, é possivel analisar algumas praticas e recursos utilizados pelos lideres,
pela empresa ou pela propria equipe que sao fatores considerados fontes de influéncia para
a formacéo de uma equipe de alta performance.

Num livro escrito por Dyer et al. (2013), também foram conduzidas diversas
pesquisas e entrevistas com lideres, funcionarios, equipes no geral, no intuito de entender
melhor sobre os fatores envolvidos na construcdo de um time e estabelecer boas estratégias
que contribuem para a elevacdo da performance do time. Segundo o autor, podem ser
definidos quatro itens principais que devem ser analisados a fim de atingir uma competéncia
maior para a equipe, e eles séo:

- O contexto da equipe

- A composicao da equipe

- As competéncias que a equipe possui

- As habilidades de gerenciamento de mudancas da equipe

A Figura 5 abaixo, traduzida e adaptada do livro de Dyer et al. (2013), apresenta

uma breve descricdo de cada um destes topicos.
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Figura 5 - Os quatro itens de uma equipe de alta performance

Fonte: Adaptado pelo autor de Dyer et al. (2013)

Dessa forma, os autores entenderam que a fim de se elevar a performance de um
time, os lideres devem proporcionar um ambiente de suporte adequado para o trabalho em
equipe, fornecendo ferramentas, conhecimento (através de capacitacdes e treinamentos) e
motivagdes dentro do local de trabalho. Devem ser desenvolvidas habilidades relacionadas
a tomada de decisdo, organizacdo de reunides e gestdo de conflitos. Ao longo de todo o
trabalho, é de suma importancia que a performance da equipe seja monitorada para que
sejam tomadas acOes corretivas em momentos ou casos de queda na mesma, identificando

as causas desses problemas para entéo retomar a alta performance.

5.2.6. INOVACOES CIENTIFICAS

Num estudo realizado por Merrill S. Brenner & Brian M. Rushton (1989), é comentado
sobre 0s avangos nas vendas e a area de pesquisa e desenvolvimento na indUstria quimica. E
dito que existem muitos estudos na literatura que ressaltam a importancia da P&D na industria,
compilando cinco principais aspectos de mercado que sdo afetados positivamente pela
aplicacdo da mesma:

- Aumento nos valores de mercado das empresas e valores de investimento;
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- Aumento na lucratividade no geral, com maiores margens de lucro, ganhos por agdes
da empresa, por vendas e retorno de investimento;

- Maior retorno financeiro comparado a outros investimentos;

- Melhoria na qualidade dos produtos, producao de patentes, artigos e estudos;

- Crescimento de mercado em relagdo ao aumento nas vendas, novos produtos
oferecidos, diversificagdo e participagdo no mercado no geral.

No geral, empresas de alto crescimento investem muito mais em pesquisa e
desenvolvimento do que empresas de baixo crescimento.

Segundo o estudo de Lazlo Unger (1983), a atuagdo da pesquisa e desenvolvimento
dentro da industria quimica é diferente para produtos basicos, ou seja, commodities no geral, e
para especialidades quimicas. Em relacdo as commodities, 0s avangos tecnologicos sdo mais
orientados em relacdo a inovagdes no processo, visando melhorias nas operages e sintetizacdo
da linha de producéo como um todo. J& em relagdo as especialidades quimicas, 0s avangos sao
orientados para aplicacGes tecnoldgicas, ou seja, a resolucao de problemas que os consumidores

enfrentam para atender tais requerimentos.

5.2.7. QUALIDADE DO PRODUTO OU SERVICO

No mesmo livro de C. A. Heaton (1993), muito é estudado e discutido sobre a qualidade
dentro da uma industria quimica. Existem diferentes definicGes e interpretacdes sobre o que €
qualidade, porém, os pontos essenciais foram definidos por Philip Crosby (1979) e foram
chamados de “Os 4 absolutos da qualidade”, e sdo os seguintes:

- Definicdo: o que é a qualidade?

- Sistemas: como € feita a implementacdo da qualidade?

- Padréo de performance: qual € o padrdo visado?

- Mensuracgéo: como é demonstrado o sucesso da qualidade?

Uma definicdo mais especifica e objetiva de qualidade apresentada no livro de C. A
Heaton (1993) ¢ “conformidade com as requisi¢des”.

Focando entdo no processo de implementacdo da qualidade, que seria justamente o
“segundo absoluto da qualidade”, uma das praticas mais comuns da industria quimica e que é
essencial em grande parte dos processos é o controle de qualidade. Através dele, sistemas de
medicdo e inteligéncia sdo capazes de identificar defeitos e erros num produto e entdo ativar

acOes corretivas. Estas acGes podem atuar na neutralizagdo destes defeitos ou até mesmo no
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descarte de lotes defeituosos. Nota-se que este processo € mais dispendioso, uma vez que ele
ndo impede que erros acontegcam, apenas impede que eles afetem o produto final.

C.A. Heaton (1993) comenta que as melhorias mais significativas sdo destinadas a
prevenir que estes erros e defeitos ocorram. Isto significa primeiramente identificar quais séo
0s pontos ou areas do processo como um todo que pode levar a ocorréncia de falhas e entéo
adotar medidas preventivas.

Em relacdo ao terceiro absoluto, é necessario estabelecer metas, caracteristicas e
propriedades do produto ou servico que satisfacam as necessidades do projeto. Na industria
quimica, este padrao de performance ¢ chamado de “zero defeitos”, apesar de ndo significar
necessariamente que o resultado final esta perfeito.

O livro apresenta métodos estatisticos e outros ndo estatisticos de implementacdo da
qualidade. Em relacdo ao controle de qualidade e de processos estatisticos, é necessario que as
medicdes sejam feitas ao longo da operacdo. Dessa forma, utilizando-se critérios estatisticos,
sdo definidos os limites da operacdo (que geralmente sdo especificos para cada variavel de
objetivo do processo). Com isso, € possivel monitorar o processo e enviar um sinal de controle
guando um dos limites é atingido.

Ja em relacdo aos métodos ndo estatisticos, C.A. Heaton (1993) cita a Implantacdo da
funcéo de qualidade (QFD). Segundo D. R. Kiran (2017), o QFD é uma abordagem que define
quais sdo as requisicdes e necessidades de um cliente para entdo traduzi-las em estratégias e
planos especificos para que um determinado produto ou servico atinja tais especificacdes. Este
método tem relacdo direta com o tdpico 5.2.1 apresentado anteriormente, referente ao
relacionamento com o consumidor, uma vez que se baseia num termo muito utilizado inclusive
pelo Customer Success: “A voz do consumidor”.

Um case de sucesso relacionado a melhoria de qualidade numa inddstria quimica é
resultado de uma aplicacdo da técnica Seis Sigma, e este case € apresentado por Minjin Kim et
al. (2003). O Six Sigma Daily (2020) diz que esta metodologia estabelece uma cultura
operacional direcionada para a melhoria continua de processos, utilizando ferramentas e
técnicas que identificam as causas de eventuais problemas, eliminam defeitos e, assim, reduzem
as variagOes. Dessa forma, as organizacgdes séo capazes de otimizar os produtos oferecidos e 0s
servigos prestados aos consumidores. Atualmente esta é uma metodologia amplamente utilizada
com o objetivo de tornar as operagdes e organizacdes mais eficientes e eficazes e € citada em

inimeros artigos cientificos.
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No case em questdo, relacionado a producdo de &cido tereftalico, foram implementadas
cinco etapas de trabalho: definicdo, mensuracdo, analise, melhoria e controle. Na etapa de
definicdo, foram considerados, primordialmente, os objetivos do cliente, ou seja, quais sao as
caracteristicas ou propriedades que devem ser atingidas no processo para que o cliente tenha
sucesso. Utilizou-se dados historicos para determinar qual era a performance atual do processo
e qual era a performance a ser atingida de acordo com as necessidades do consumidor.

Em seguida, na etapa de mensuracdo, sdo coletados diversos dados qualitativos do
processo, dados quantitativos com base em observacdes e ainda dados quantitativos com base
em experimentacdes de forma a identificar possiveis fontes de degradacdo na qualidade do
produto.

Na etapa de analises, foram utilizadas metodologias que permitiram uma visualizagdo
clara e objetiva das principais fontes de degradacéo e, com base nos dados coletados, foram
definidos os itens de maior influéncia na qualidade do produto final.

A partir disso, foram ent&o feitos alguns testes nas etapas de melhoria e de controle para
identificar quais variaveis manipuladas tinham maior influéncia na alteracdo e controle destes
fatores identificados e, assim, finalizou-se a definicdo do processo de melhoria da qualidade

com base no Seis Sigma.

5.3. CANAIS DE VENDAS

Feita uma analise aprofundada de quais sdo as principais vantagens competitivas de cada
setor da inddstria quimica e quais sdo os métodos de implementacdo destas vantagens,
consolida-se a estratégia de vendas destas empresas definindo-se alguns dos principais canais
de vendas que sao utilizados.

De acordo com Brian Goonan e Jade Rodysil (2020), existem 4 canais principais de
vendas a serem explorados na industria quimica:

- Vendas de campo: os representantes comerciais se deslocam para fazer abordagens
presenciais e conduzir vendas neste tipo de interagdo com os consumidores;

- Inside Sales: neste caso, 0 contato entre 0s representantes comerciais e os clientes
acontece a distancia, por meio de telefone, e-mail ou pela internet;

- E-commerce: sdo utilizadas plataformas digitais nas quais o cliente tem acesso direto

ao produto ou servico que ele deseja comprar e a venda é feita diretamente pela plataforma;
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- Parceiros de canal: sdo utilizados contatos intermediarios para a realizacdo da venda,
como revendedores e distribuidores, que normalmente possuem maior infraestrutura e logistica
para as vendas em larga escala;

Dessa forma, uma boa estratégia de venda deve se iniciar a partir da definicdo de qual o
melhor canal de venda a ser utilizado por cada empresa. A melhor maneira de definir isto,
segundo o Goonan e Rodysil (2020), é através da ja citada “Voz do consumidor”, ou seja,
considerar o histdrico de interacdes com clientes ou ainda fazer pesquisas com 0S mesmos.
Definido o melhor canal, deve-se entdo fazer uma andlise do atual cenario em que determinada
indUstria se encontra e 0s recursos que a mesma tem disponivel para executar as vendas neste
canal. Por fim, é feita entdo uma implementacdo deste canal de vendas e sua estratégia,
analisando-se 0s resultados obtidos a curto prazo para se implementar melhorias
continuamente.

Segundo um outro estudo publicado pela McKinsey (2020), de autoria de Marco Moder
e Axel Spamann (2020), consumidores B2B tém cada vez mais optado por canais digitais de
venda na industria quimica, fazendo com que as empresas que desejam aumentar seu alcance
precisem se adaptar rapidamente. Foi conduzida uma pesquisa com diversos consumidores B2B
deste setor de forma a entender melhor quais as preferéncias dos clientes e 0s motivos para isso.
A Figura 6 abaixo mostra uma adaptacao traduzida dos resultados obtidos, que compilam os

itens marcados pelas pessoas entrevistadas.
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Figura 6 - Resultado das pesquisas com consumidores B2B sobre canais digitais de vendas
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Fonte: Adaptado pelo autor de Marco Moder e Axel Spamann, McKinsey (2020)

Nota-se, a partir dos resultados da pesquisa, que dentro dos canais digitais de venda as
empresas devem ainda priorizar melhorias e recursos que atendam aos desejos dos
consumidores.

Segundo Ralf Jakobi (2002), em seu livro sobre estratégias de marketing e vendas na
industria quimica, a comunicacdo de um organizacdo com seu publico se da no ambito de
ampliar o conhecimento a respeito de seus produtos ou servicos, conferindo maior
acessibilidade as informac6es dos mesmos e, como consequéncia, levar seus consumidores a
experimentarem e comprarem, aléem de garantir que os relacionamentos comerciais sejam mais
duradouros. Ralf Jakobi (2002) comenta que no caso da indUstria sdo raras as abordagens de
vendas que ndo envolvem o contato pessoal. Uma das excecdes é quando um cliente ja realizou
a compra de um determinado item diversas outras vezes, ndo precisando de um contato além de
uma ferramenta automatizada.

Porém, ele também lista outros canais que estdo muito presentes na comunicagao das
indUstrias quimicas com seu publico, como folhas de dados, publicacdes em revistas cientificas,
diarios da empresa, brochuras e correio eletronico. Jakobi (2002) também destaca que 0s canais

digitais, como citado por outros autores anteriormente, sdo uma tendéncia do mercado e terdo
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seu uso cada vez mais elevado, apesar de hoje ainda ser mais limitado a pesquisas de mercado
e venda de produtos padronizados (commodities). Nestes canais digitais, é destacada tambem a
importancia de se disponibilizar uma forma de comunicacdo direta entre a empresa e 0s clientes,
por meio de chats ou foruns. Eventos também sdo uma importante fonte de comunicagdo, como
seminarios, congressos e feiras. Através deles, as organizagdes tém um contato presencial e
direto com seus potenciais consumidores. Este inclusive € o motivo dos altos investimentos
neste tipo de comunicacdo, que também é muito benéfica para os clientes, uma vez que
conseguem ter um contato pratico e aprofundado de maneira facil.

Um outro ponto listado por Jakobi (2002) é em relacdo as regulamentacdes que regem
estes canais de comunicacdo. A propaganda de muitos dos produtos comercializados néo pode
ser veiculada em todos os canais. Um exemplo citado é a divulgacdo de medicamentos em
jornais diarios. Fichas de seguranca, no caso de produtos perigosos, também devem estar
sempre disponibilizados e acessiveis ao publico.

Por fim, Jakobi (2002) discute sobre a importancia de empresas do ramo trabalharem na
manutencdo de sua imagem perante o pablico, através de um setor de relacGes publicas, por
exemplo. Devido ao alto negligenciamento deste tipo de processo por parte das inddstrias desde
muito tempo, fez com que a percep¢ao do publico fosse de certa forma “negativa” em relagao
aos avancos tecnologicos. Um exemplo disso sdo os acidentes que ocorrem no manuseio de
substancias perigosas, 0s danos a natureza e as pessoas que sdo gerados e o impacto que isto
tem na opinido publica. Sendo assim, é importante analisar os erros cometidos e qual a
percepcao das pessoas para entdo desenvolver estratégias de marketing que contribuam para a
construcdo de uma relacdo de confianga, justificando os posicionamentos adotados pela
empresa, 0s investimentos realizados, a missao e a cultura da organizagdo. Um exemplo citado
por Jakobi de um bom resultado neste trabalho € sobre a Bayer, que desenvolveu campanhas de
marketing a fim de criar no seu publico a imagem de que a empresa é sustentavel e que protege

0 meio ambiente.
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6. CONSIDERACOES FINAIS

O presente instrumento trouxe uma analise ampliada de estudos relacionados a estratégias
de vendas na inddstria quimica e implantacdo de métodos de otimizacdo de vantagens
competitivas, além de mostrar uma compreensdo do tema dividida por diferentes setores da

industria quimica.

Em suma, foram definidas as estratégias de vendas da industria quimica, comecando
pela diferenciagdo dos setores da industria quimica e as classes de produtos, discutindo-se as
particularidades de cada um. Foi discutido sobre as principais técnicas de vendas presentes no
mercado e também sobre a importancia da sustentabilidade dentro de uma organizacdo a fim
desta se manter ativa. Em seguida, buscou-se na literatura qual a melhor estratégia de venda
para cada tipo de produto, ou seja, as vantagens competitivas de cada setor. A partir disso, foram
levantados os métodos de implementacdo destas estratégias na inddstria. Por fim, discutiu-se

sobre os principais canais de vendas utilizados na area.

E possivel observar que existem diferentes divisdes para a inddstria quimica mas elas
apresentam muitas semelhancas entre si. Desta forma, o primeiro passo para um empreendedor
da éarea ¢ identificar seu ramo de atuacdo e, com base nas literaturas e estudos de mercado,
compreender as principais caracteristicas e particularidades de seu setor. A identificacdo das
vantagens competitivas pode ser um desafio, uma vez que os autores utilizam divisdes da
industria quimica muitas vezes diferentes entre si. Portanto, é importante considerar 0s
diferentes materiais aqui citados e qual a relacdo de cada area apresentada com a area de atuacéo
de uma empresa, e ndo apenas buscar por uma categorizacdo idéntica. O ideal é que sejam
definidas mais de uma vantagem competitiva a ser explorada, uma vez que focar em apenas um
tipo de estratégia pode deixar a empresa fragil a mudancas do mercado. Definidas as melhores
vantagens, pode-se observar que existem diversos métodos de implementacdo j& estudados e
validados por outros empreendedores ou pesquisadores, 0 que permite fazer investimentos mais
seguros, uma vez que os riscos ja foram tomados por estes outros atuantes da area. Por fim,
embora exista muita resisténcia para o uso de processos digitais e canais de vendas virtuais na
industria quimica, ndo se pode negar que esta é uma enorme tendéncia, ao ponto que pode se

tornar uma regra nas proximas décadas.
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