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RESUMO

O poliuretano é um material que possui versatilidade de utilizacdo, mas ainda pouco explora-
do no Brasil. Mara e Hamilton, no entanto, perceberam o potencial desse componente para di-
versas aplicagdes e essencialmente para o produto taco para cal¢cados femininos. Sendo assim,
em abril de 2006, inauguraram, em Campo Bom (RS), a TECPOL - Tecnologia em Poliuretano.
Portanto, este caso revela a trajetéria desses dois empreendedores, as decisdes tomadas, 0s
obstéaculos vencidos e os futuros desafios do negécio.
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Marketing business to business. Segmentacao de mercado. Posicionamento. Produto.
Comunicacao.
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1 Este caso foi escrito inteiramente a partir de informacgdes cedidas pela empresa e outras fontes
mencionadas no topico “Referéncias”. Nao é intencdo da autora avaliar ou julgar o movimento estratégi-
co da empresa em questdo. Este texto é destinado exclusivamente ao estudo e a discussdo académica,
sendo vedada a sua utilizacdo ou reproducao em qualquer outra forma. A violagdo aos direitos autorais
sujeitara o infrator as penalidades da Lei. Direitos Reservados ESPM.
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Tudo comecou na academia de ginastica

Ao final de um longo dia de trabalho na empresa Fénix Injetados (faziamos academia
no hordrio do almo¢o), em Novo Hamburgo (RS), Mara Eliane da Silva, 32 anos, sempre se dirigia
a uma academia de gindstica para se exercitar e relaxar. Corriqueiramente encontrava Hamilton
Dinarte, 27 anos, que possuia uma empresa de matrizaria na mesma cidade. Os dois colegas de
academia costumavam conversar intensamente sobre trabalho, enquanto praticavam exerci-
cios fisicos. Mara relembra: “Fomos conversando e um foi gostando do jeito do outro, no senti-
do de que eu o achava um grande profissional, superinovador, auténtico e visiondrio. E eu sabia
da minha capacidade, porque, com 20 anos, ja queria ter a minha empresa e tive (uma empresa
de solados), mas quebrou. E ele teve quatro empresas que encerraram suas atividades.” Além
disso, Mara conta que comentava com Hamilton sobre um dos produtos com que trabalhava,
o taco para calcados, e percebia que era um produto muito bom, embora sua empresa nao
soubesse explora-lo adequadamente.

Com base nas afinidades profissionais e na percepcao de ambos sobre os tacos para
calgados, eles decidiram unir os esforcos e discutiram por dez meses o projeto para fabricar
tacos de poliuretano. Entdo, em 20 de abril de 2006, surgiu no mercado a TECPOL - Tecnologia
em Poliuretano. Iniciaram a empresa em uma sala de 20 metros quadrados com apenas 28 mil
reais e dois trabalhadores: Mara e Hamilton.

Hamilton revela:“Nao tinhamos ideia desse mercado. A gente queria se organizar para
fazer 4.000 pares de tacos/dia." E Mara completa:“A conta era a seguinte: cada um queria ganhar
3 mil reais por més, entdo esse volume de producdo seria adequado.” Para isso, contataram uma
agéncia de representantes que contratou alguns profissionais para comercializar o produto.

No dia 1°de agosto de 2006, Mara estava festejando os 5 anos do seu filho Matheus,
quando recebeu um telefonema com a noticia de que a Industria de Calcados Paqueta? havia
confirmado o pedido de 5.000 pares de tacos para ser entregue em cinco dias. Mara ficou per-
plexa e pensou:“E agora? Como s6 nés dois vamos produzir tudo isso?”, pois ainda ndo estavam
devidamente organizados para essa produgdo. Passado o susto, Mara lembra que “quem pas-
sava na rua era puxado para dentro para trabalhar. Trabalhdvamos dia e noite e até no fim de
semana”

Ja no primeiro més a empresa alcancou o que desejava: 4.000 pares de tacos por dia.
Trés meses depois, aquela area ja estava muito pequena e era preciso mudar o local da sede
para um espaco maior.
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Figura 1 - Fachada atual da TECPOL, localizada na Av. Brasil, 2110, em Campo Bom (RS) Fonte:
Arquivo da empresa.

2 Empresa galcha que atua no setor calcadista desde 1945. Produz diariamente 70.000 pares
de calcados e possui sedes industriais nos Estados do Rio Grande do Sul, Ceara e Bahia, no Brasil, e na
cidade de Chivilcoy, na Argentina (PAQUETA, 2009).
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Em novembro de 2007, apds um ano de trabalho arduo, Mara e Hamilton inauguraram
a nova sede localizada na cidade de Campo Bom (RS). Aos poucos, os gestores foram estru-
turando a empresa com os seus departamentos (recursos humanos, producao...). Além disso,
aproveitaram e definiram os norteadores estratégicos, dentre eles destacam-se a missao e a
visdo da TECPOL:

Missdo: “Atuar no mercado como uma empresa sélida, focada nos resultados positivos.
Sempre com perfil inovador que agrega valor aos produtos com diferenciacao, proporcionan-
do qualidade e custo acessivel, prestando bons servicos aos clientes, dignidade aos funciona-
rios e parcerias com os fornecedores”.

Visdo: “Ser a melhor empresa em tecnologia, proporcionando qualidade méaxima aos
produtos, beneficios aos clientes e bem-estar aos consumidores”.

Nessa época a TECPOL ja estava produzindo 40.000 pares de tacos/dia.

Atualmente a empresa produz até 80.000 pares de tacos/dia. Conta com 162 colabo-
radores, distribuidos em diferentes turnos de trabalho em 2.000 metros quadrados, buscando
aliar tecnologia de ponta, confiabilidade e seguranca.

Um pouco sobre o mercado de calcados

O Brasil é o 3° maior fabricante de calcados do mundo, e sua industria caracteriza-se
por ser lider mundial na producéo de calcados femininos. Conforme a SATRA (maior 6rgdo de
certificacdo de produtos do mundo), o Brasil também é o 5° maior consumidor de calcados, res-
ponsavel por 5% do consumo mundial estimado. Atualmente o Pais conta com cerca de 10.200
industrias neste setor.

Producao Brasileira e Consumo Aparente - em milhdes de pares.

2005 2008 2007 2008 2009
Producio 877 830 808 816 814
Importagao 17 19 29 39 30
Exportagdo 180 180 177 166 127
Consumo Aparente 704 659 660 689 717

Fonte: Abicalcados Elaboracgéo: SISINFO — ASSINTECAL.

Com base na tabela, percebe-se um cendrio desfavoravel para a industria nacional,
uma vez que a producdo e as exportacdes de pares de calcados vém decrescendo nos ultimos
anos, enquanto as importacdes aumentam continuamente.

De 2005 a 2009 a producado diminuiu 7% e as exportagdes 33%. Neste mesmo periodo,
as importa¢des aumentaram 76%. E o consumo aparente aumentou 2%.

Conforme mostra o grafico 1, a seguir, a balanca comercial do setor de calcados fechou
0 ano de 2009 com um saldo positivo de US$ 1,063 milhdo. Com relacdo a 2008, o saldo comer-
cial apresentou uma queda de 32,4%, devido a reducdo das exportacoes.

Em 2009 as exportagdes foram de US$ 1,3 bilhdo, valor 27,7% menor que o alcancado
em 2008. As importacdes de calcados somaram US$ 296 milhdes, 3,6% a menos que o valor
importado em 2008.

Com esta assimetria entre a queda das exportacdes e das importagdes, o superavit
comercial foi reduzido. As medidas de defesa comercial adotadas pelo governo brasileiro con-
tribuiram para evitar que as importa¢des crescessem mais acentuadamente.
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Grafico 1 - Balanga Comercial de Calcados
2008 - 2009
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Fonte: Abicalcados Elaboragao: SISINFO — ASSINTECAL.

Com relacdo ao tamanho das fabricas de calcados do Brasil, estas sdo, em sua maioria,
micro e pequenas empresas, conforme apresenta o grafico 2.

! Grafico 2 - Distribuicdo das Empresas de Calcados )
por Porte 2010 (por nimero de empresas)
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Fonte: Relatorio Forum de Inspiragdes ASSINTECAL Elaboragao: SISINFO — ASSINTECAL.

Os calcados de plastico ou borracha sdao os mais fabricados pela industria calcadista
brasileira. Além deles, o Brasil também se destaca na producédo de calcados de couro, como
pode ser observado no gréfico 3.
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Grafico 3 - Distribuicao da Producao Brasileira por
Segmento em 2010

B cCalgados de
plastico/borracha

U Calgados de couro

B Ténis de qualquer
material

Hcalcados de outros
materiais

Fonte: Abicalcados Elaboragao: SISINFO — ASSINTECAL.

A representatividade da producao brasileira de calcados estd concentrada nas empre-
sas de grande porte, uma vez que estas respondem por 58% do total produzido pelo setor,
como mostra o grafico 4.

Ou seja, mesmo que apenas 8% do numero total de fabricas do Brasil sejam de grande
porte, estas empresas sdo as que mais produzem calcados no Pais.

r b,
Distribuicao da Producao Calcadista Brasileira por
Porte de Empresas - 2010
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x Fonte: Abicalcados Elaboragdo: SISINFO — ASSINTECAL.
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Segmentac¢ao de mercado

“Nao tinhamos como mensurar a demanda do mercado’, afirma Geovane Amaral, ge-
rente comercial da TECPOL. Para isso, a segmentacao foi realizada com base nos segmentos-
-alvo e produtos dos concorrentes, conforme figura 2.

Segmentos Produtos
Coureiro - Cepos, tacos, laminados, revestimento de rolos, pegas para
calgadista maguinas de calgados e curtumes, cilindros para descame.
Metal mecanico Revestimento de tanques, roletes e rodas, revestimentos de

extratores, buchas autolubrificadas, acoplamentos, anilhas,

batentes, mancais, martelos.

Esportivo Rodas de patins e skate, roldanas para barcos.

Frigorificos Bucha de ensacadeira, anel para depenadeira, anel de freio,

bobinados para embutideiro.

Maquinas Amortecedores para prensas, puxadores hidraulicos.

equipamentos

Inddstria Cilindros revestidos, aplicadores, transportadores, polias.

moveleira

Inddstria téxtil Rolos e cilindros.

Automotivo Revestimento de rodas, roletes para esteiras transportadoras,
buchas autolubrificadas, anéis, mancais, coxins, tarugos,

batentes, apoios de carga.

Metallrgica Revestimento em vibroacabadoras, revestimento de chapas.
Inddstria de Abracadeiras, estralas, discos para engarrafadoras, arruelas,
bebidas acoplamentos, gaxetas, ponteiras.

Industria grafica | Contrafacas, contravincos, rolos de impressdo, rodos.

Mineracdo Roldanas, roletes de transporte, raspadores de correias,
tacos, revestimento de bombas.

Movimentacdo Rodas de empilhadeiras, roletes transportadores, rodas para
de cargas carrinhos, batentes, protegtes.
Inddstria de Contravincos, anéis, semianéis, roletes puxadores de papel,

papel e celulose | cones separadores, flanges.

Figura 2: Segmentos-alvo e produtos dos concorrentes Fonte: Elaborada pela autora com base
em arquivo da empresa. o

A partir destas informacdes, os gestores iniciaram a prospeccao de empresas que
pudessem absorver os produtos comercializados pela TECPOL. Inicialmente, utilizaram a fer-
ramenta da internet, através dos sites de procura, como, por exemplo, Google e Yahoo, para
ampliar a prospeccao em todo o territdrio nacional. No entanto, ndo conseguiram focar-se nos
clientes da regiao sul, os quais ofereciam melhor potencial de fechamento pelo fato de estarem
mais préximos, segundo Geovane. Posteriormente tiveram acesso ao CD da Federagéo das In-
dustrias do Rio Grande do Sul (FIERGS), em que acessaram as empresas por produtos, segmen-
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tos, atividades, tamanho, entre outros parametros. Apds, criaram uma listagem de prospects
numa planilha Excel.

A partir dessa segmentacdo de mercado, a TECPOL elaborou o portfélio principal de
produtos para revestimentos e pecas técnicas.

Depois registraram as fotos dos produtos para criar alguns folders eletrénicos e iniciar
a divulgagao massiva através dos e-mails dos compradores das empresas. Dessa forma, “encon-
tramos 950 empresas para prospectar’, comenta Geovane.

Tacos Inteligentes

Os tacos concorrentes similares eram produzidos com uma tecnologia de injecao sob
pressdo, com material de poliuretano chamado TPU, inferior ao poliuretano de alta performan-
ce. Nesse sentido, o principal concorrente da empresa ja possuia um taco de mesma tecnologia
que a TECPOL com o nome de SUPERTACO. Para combater a acirrada disputa de mercado, a
TECPOL criou o TACO INTELIGENTE.

taco inteligente

De acordo com Mara, “os tacos sdo desenvolvidos em poliuretano derramado, garan-
tindo trés vezes mais resisténcia do que o taco convencional comercializado no mercado”. Os
tacos resistem em torno de 180 horas de uso contra 50 horas dos tacos com outro tipo de ma-
terial (TPU). Além disso, eles oferecem maior conforto ao caminhar e ndo produzem barulhos.
Os tacos podem receber desenhos na base e ser produzidos em diversas cores, formatos e tex-
turas.

Mara ainda reforca que “apesar de ser um componente muito pequeno no calcado
feminino, pode trazer muita insatisfacdo a consumidora, se ndo houver qualidade”. Nesse sen-
tido, é importante ressaltar que todo o poliuretano utilizado pela TECPOL é importado, porque
no Brasil nenhuma empresa consegue fazer poliuretano de alta qualidade, somente de média
qualidade, em virtude do seu processo de producao, do seu alto investimento em tecnologia.

Atualmente, a empresa produz aproximadamente 75.000 pares de tacos por dia. Em
marco de 2010, a TECPOL fabricou 1.560.000 pares de tacos, que representam 65% do seu fatu-
ramento.

Palmilhas injetadas

As palmilhas injetadas comecaram a ser desenvolvidas pelo diretor Hamilton Dinarte,
que é literalmente apaixonado por novos produtos e novos desafios, em junho de 2008, e hoje
a TECPOL é referéncia de qualidade e inovagao neste produto. Sdo compostas por ABS (termo-
plastico de excelente desempenho), EVA (etileno, vinil e acetato) ou latex, alma de ago, a planta
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de papeldo (ou tecido ou nao tecido — TNT) e o esqueleto de papel. A palmilha injetada além de
ser mais leve (requisito essencial para o conforto), garante resisténcia ao produto e maior esta-
bilidade ao caminhar. A empresa conta com equipamentos especiais para inje¢des, acabamen-
to da palmilha e com pessoal qualificado tanto para o desenvolvimento quanto para producao,
garantido um faturamento médio de 7.000 pares/dia, representando 30% do faturamento da
TECPOL.

-

"4

palmilha injetada

Pecas técnicas

As pecas técnicas foram lancadas em novembro de 2008, ocupando uma area inter-
na da TECPOL de 100 metros quadrados contando com seis colaboradores diretos. Trata-se de
solucdes em pecas e revestimentos em poliuretano que conferem resisténcia, por exemplo, a
produtos quimicos, a 6leos, a fortes impactos, tendo as mais variadas aplicagcdes.

pecas técnicas

Em 2008 esse produto atendeu a 27 clientes; ja em 2009 passou para 117 clientes e
atualmente conta com 140 clientes, com a producéo total de 80 pecas/ dia. Os segmentos-alvo
sdo: agricola, coureiro, indUstria calcadista e metal-mecanico, que utilizam a peca/revestimento
em poliuretano para compor o seu produto final ou para fazer parte do seu processo produtivo,
ou ainda para utilizar na manutencao dos seus equipamentos dos processos de fabricacdo e
suporte produtivo.

Em novembro de 2009, a empresa passou a atuar também no segmento de esporte
e lazer, produzindo rodas de skate e patins. Hoje, as pecas técnicas representam 5% do fatura-
mento da TECPOL.
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Comunicacao

A TECPOL tem uma agéncia de propaganda responsavel pela sua comunicacéo. A di-
vulgacao da empresa é voltada essencialmente para produtos para calcados, diferentemente
do seu principal concorrente, que é para pecas em poliuretano.

Para promover seus produtos, a TECPOL conta com um site (http://www.tecpolpu.com.
br/site/index.php) disponivel em portugués e espanhol. Nele a empresa apresenta brevemente
a parte institucional, os seus produtos e as noticias sobre a empresa publicadas gratuitamente
nos jornais e revistas, como, por exemplo, nos jornais Zero Hora, NH e Correio do Povo e revistas
como Tecnicouro, Expansao e Poliuretano. ATECPOL mantém o monitoramento do site através
de estatisticas didrias de acesso, observando regides, tempo no site, paginas de interesse, entre
outros parametros.

A TECPOL também possui um mailing com mais de 1.200 empresas e envia regular-
mente um newsletter de produtos e de institucional para divulgacdo da empresa e dos seus
produtos, conforme figura 3.
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Figura 3 - Folders eletrénicos Fonte: Arquivo da empresa.

Além disso, a empresa anuncia em revistas do setor calgadista (exclusivo) e jornais lo-
cais. Possui catélogos de divulgagdo de seus produtos em quatro linguas: portugués, inglés,
italiano e espanhol.

A empresa conta ainda com a gestdo propria de vendas, com 15 representantes ter-
ceirizados atuando no Rio Grande do Sul, Santa Catarina e Sao Paulo. Conforme Geovane, as
metas dos representantes sdo estipuladas com base no histérico de vendas, na projecao do
setor calgadista, no market share atual, no projetado e na regido onde estao inseridos. Por fim,
Geovane revela uma curiosidade sobre seu melhor representante: “o representante da TECPOL
que mais vende (comissao média de 9 mil reais) nao tem notebook e nem e-mail”.

A TECPOL também participa de eventos do segmento como a Fimec (Feira Interna-
cional de Couros, Produtos Quimicos, Componentes, Maquinas e Equipamentos para Calcados
e Curtumes), o Inspira Mais (saldo de design e inovacdo das empresas de componentes para
couro) e de reunides da Assintecal (Associacdo Brasileira de Empresas de Componentes para o
Couro, Calcados e Artefatos).
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Os consumidores

Segundo Geovane, no mercado de revestimentos e pecas ha trés tipos de clientes:
aquele que ja usa poliuretano e sabe o que quer; o cliente que utiliza peca de borracha e nao
sabe que pode ser substituida por uma peca de poliuretano; e o cliente que nem imagina que
existe o poliuretano, que o problema dele pode ser solucionado através do uso desse material.

Cada cliente exige uma abordagem diferenciada. Por exemplo, para os clientes que
nao utilizam o poliuretano, a TECPOL tem o projeto denominado “cocriacdo”, no qual elabora
um projeto sob medida juntamente com o cliente, e ele o utiliza por um determinado periodo,
avalia e pode ser que nao aprove posteriormente a producao.

No mercado calcadista, Hamilton destaca como principal diferencial da TECPOL o ser-
vico prestado ao cliente no quesito desenvolvimento de novos produtos, que soluciona proble-
mas de processo ou de qualidade do sapato. (REVISTA LANCAMENTOS INDUSTRIA, 2009).

Os diretores consideram todos os seus clientes, do menor ao maior, de extrema impor-
tancia. Entre os clientes de maior volume de producao destacam-se a Arezzo, a Dakota, a Beira-
-Rio, Via Marte e Ramarim. “Estamos em 95% das empresas calcadistas gatichas com market
share de 22%", orgulha-se Geovane.

Em janeiro de 2010, a TECPOL realizou uma pesquisa de satisfacdo com uma amostra
de 52 empresas que correspondia na época a 75% do faturamento. O resultado geral foi de
85,8% de satisfacdo. Os principais motivos de escolha dos produtos da empresa sdo: a qualida-
de do produto, o preco, o prazo de entrega e o atendimento, respectivamente.

A crise econdmica mundial em 2009

A cada ano a TECPOL tem crescido. Geovane lembra: “Em um determinado ano, ven-
demos 40% a mais’, mas em 2009 a situacao foi delicada. A crise econdmica também impactou
o mercado de poliuretano. “A crise trouxe reduc¢do do consumo, pois, se o consumidor final
nao consome, o lojista ndo compra, se ndo compra, ele ndo estoca, se ele nao estoca, a fabrica
nao produz, logo, a TECPOL estava com colaboradores ociosos’, destaca Geovane. E Mara ainda
revela: “Tudo o que ganhamos em 2008, gastamos em 2009 por causa da crise”

A crise de 2009 afetou diretamente as vendas, reduzindo aproximadamente 30% do
faturamento mensal. Como o produto é sazonal, nos meses de “vales” dentro da curva de fatu-
ramento (janela de 1 ano), a empresa gastou mais que arrecadou, gerando a necessidade de
buscar recursos financeiros. Os custos foram reduzidos e o quadro de pessoal necessitou ser re-
adequado. Os investimentos, no entanto, ndo foram cortados, como na maioria das empresas,
e sim reduzidos ao minimo possivel.

Entusiasmado, Geovane ainda observa: “Acontece que o pds-crise é muito bom, pois
quando se sai de uma crise, as pessoas querem consumir e ndo ha nada no estoque, por isso
nesse ano ocorreu um boom no mercado. Nos quatro primeiros meses de 2010 batemos as
metas em 25%". Sem contar que estdo com um déficit de 25 colaboradores, pois ndo encontram
pessoas na cidade e arredores disponiveis para trabalhar.

De uma forma geral, pode-se afirmar que hoje a TECPOL possui como pontos fortes
a matrizaria acessivel, a qualidade do produto, o preco competitivo, a excelente percepcao de
qualidade e atendimento, a localizacdo entre os dois principais polos industriais do RS (metro-
politano e Serra). Ja os pontos que merecem ser observados, segundo Hamilton, sdo: a parte
comercial ainda vulneravel e o espaco fisico limitado (impossibilita ampliacao significativa).
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Os mercados mundial, brasileiro e gaucho de poliuretano

O poliuretano foi descoberto em 1937 por Otto Bayer. Trata-se de um material deri-
vado do petrdleo. Quanto mais se refinar o petréleo, mais se extraem produtos, e um deles é
o poliuretano. De uma forma coloquial, pode-se dizer que poliuretano é um plastico. Existem
variados tipos de poliuretanos para as mais diversas aplicacdes e com diferentes niveis de qua-
lidade, de acordo com a sua estrutura molecular. Eles podem ser solidos, flexiveis, elasticos,
semirrigidos, rigidos, entre outros.

Esse mercado teve um crescimento de 10 milhées de toneladas em 2000, para um con-
sumo mundial da ordem de 13,6 milhdes de toneladas em 2005, com previsao de 16 milhdes de
toneladas em 2010 (Figura 4).

Regiao 2000 2005 2010
Ameérica do Morte 2946 3745 4114
Ameérica do Sul 475 470 568
Oriente Medio &

Africa 491 796 1175
Asia Pacifico 1143 1932 2300
China 1679 2810 4300
Europa Ocidental 2831 3.295 3.626
Europa Oriental 356 602 825

TOTAL 9923 13752 16907

Figura 4 - Demanda mundial de PU por regiao Fonte: Arquivo da empresa.

Com base na figura 3, percebe-se que, entre 2000 e 2005, a taxa média global anual de
crescimento foi de 6,7%, com previsao de 4,2%, entre 2005 e 2010. Atualmente, os PUs ocupam
a sexta posicao, com cerca de 5% do mercado dos plasticos mais vendidos no mundo, com-
provando ser um dos produtos mais versateis empregados pela industria. Os maiores centros
consumidores sdo América do Norte, Europa e o Continente Asiatico. O crescimento global esta
sendo dirigido em grande parte pelas economias asiaticas, todavia as melhores margens de
lucros sao principalmente obtidas nos mercados tradicionais da Europa e da América do Norte,
onde as altas propriedades de desempenho dos PUs podem ser usadas dentro de novas aplica-
¢6es no setor médico, automobilistico e de construcao.

E possivel obter infinitas variacdes de produtos pela combinacdo de diferentes tipos
de matérias-primas. Centenas de aplicacdes foram desenvolvidas para atender a diversos seg-
mentos de mercado. Na drea de espumas flexiveis, os PUs se popularizaram nos segmentos de
colchées, estofados e assentos automotivos; os semirrigidos na industria automotiva na forma
de descansa-bracos, painéis, para-choques, etc.; os micro celulares em calgados; e os rigidos
no isolamento térmico de geladeiras, freezers e caminhées frigorificos, na construcao civil em
painéis divisorios, etc. Além destes, tem-se os PUs solidos usados como elastdmeros, tintas &
revestimentos, adesivos & ligantes, fibras, selantes & impermeabilizantes, encapsulamento elé-
trico, etc. Os PUs nas formas de espumas flexiveis, rigidas, revestimentos, elastomeros, fibras,
etc. representam cerca de 20 kg do material usado nos carros de passeio. Os consumos percen-
tuais aproximados nos diferentes segmentos industriais no mundo e no Brasil séo mostrados
nas figuras? a seguir.

3 Consumo de PU no mundo e no Brasil por segmento Fonte: Arquivo da empresa.
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Em relacdo a outros paises e continentes, o uso de poliuretanos no Brasil é levemente
superior ao da América Latina como um todo (1,1 quilo) e muito superior ao da média do Leste
Europeu e de paises do Pacifico, exceto Japao (0,5 quilo para ambos). J4 em relacdo aos paises
mais desenvolvidos, contudo, o consumo per capita do Brasil deixa muito a desejar (os paises
da NAFTA consomem 5,4 quilos, a Europa 4,5 quilos e o Japao, 4,1 quilos).

Ja o setor de poliuretano no Rio Grande do Sul esta diversificado nas atividades de
revenda de produtos para formulacdo do poliuretano, isolacdo térmica, impermeabilizacéo, po-
liuretano injetado (TPU), poliuretano expansivo, poliuretano rigido (fundido).

Nesse cendrio é importante destacar que o setor de poliuretano possui baixas barrei-
ras de entrada. Por exemplo, atualmente, para se criar uma empresa com uma estrutura peque-
na, precisa-se de no minimo 1 milhdo de reais.

No Rio Grande do Sul, além da TECPOL, ha varias empresas que trabalham com PU,
entre elas estdo a Inpol, a PCR, a Ipubras, a Tecprene, a PolitecSul, a Rodaco, a Poliuretano do
Brasil, a Espumatec, a Polisystem, a Pollespuma, a Pultec, a Uniflex, a Polyuretana, a Compol, a
CRPIlastic, a Pol Sul, a Polyu, a SA PUR e a Unifabril.

Entre elas, destaca-se a Inpol, localizada em Novo Hamburgo, que atua neste mercado
desde 1982 e também comercializa tacos para o segmento coureiro-calcadista, além de outros
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produtos.

Objetivos de marketing

No momento, Mara e Hamilton compartilham de mais um desejo: fazer com que os
produtos pecas técnicas e palmilhas injetadas sejam tdo lucrativos quanto o taco inteligente,
pois, segundo Mara: “A empresa fica muito vulneravel com um Unico produto. Agora a ideia é
fazer com que os outros produtos sejam tao vidveis quanto o taco. Sabe-se que eles tém um
periodo mais longo do que o periodo de investimento do taco” Para isso estabeleceram os
seguintes objetivos de marketing:

- Obter o faturamento de 2 milhées de reais/més (hoje é em torno de 1 milhao e tre-
zentos mil reais/més);

« Aumentar o lucro das pecas técnicas em 5%;

- Aumentar a carteira de clientes ativos de pecas técnicas e revestimentos em 50% em
1 ano;

« Aumentar o faturamento do setor de pecas técnicas e revestimentos em 75% em 1
ano;

- Aumentar margem de contribuicao das palmilhas em 5%, com foco em valor agrega-
do por projeto e ndo volume de pares;

« Atingir uma média de faturamento 20% maior que 2008 nos tacos;

Para alcancgé-los, os gestores da TECPOL estao trabalhando com mais duas estratégias:
abrir uma unidade no Nordeste do Brasil, intensificar as vendas em Santa Catarina e aumentar
as exportagoes, iniciadas em meados de 2008 para a América Central.

Sobre abrir uma unidade no Nordeste do Brasil, Mara comenta que a migracdao das
empresas de calcados do Rio Grande do Sul para os polos calcadistas do Nordeste ocorre faz
aproximadamente 10 anos. E, em virtude de que a TECPOL fornece para alguns clientes na re-
gido, os gestores identificaram a necessidade de abrir uma filial para atender a demanda de um
dos seus principais clientes de tacos, que também apresentou crescimento em 2010. O fator da
diferenca de Imposto sobre Operacgdes relativas a Circulacdo de Mercadorias e sobre a Presta-
¢ao de Servicos de Transporte Interestadual, Intermunicipal e de Comunicagao (ICMS) entre os
estados e os incentivos foram pontos importantes que determinaram pela execucao dessa es-
tratégia. Para tanto, foram adquiridos novos equipamentos para a unidade de Campo Bom e os
ja existentes passaram por manutencdo preventiva e foram encaminhados ao Nordeste. Além
disso, os funciondrios de gestdo da producao foram recrutados internamente e se revezarao de
trés em trés meses na unidade do Ceara.

Quanto as exportagdes, Hamilton revela que estdo em processo embrionario, com al-
guns projetos-pilotos, mas significativos. Os polos emergentes sao: Argentina, Equador, Colém-
bia e Peru. Hamilton conta que a principal barreira que impede o aumento das exportagdes sdo
as tributagdes impostas pelos paises quanto a importacao de componentes do Brasil, pois ha
um protecionismo da industria local. No entanto, nesses paises, ha um déficit de tecnologia de
maquinas, produtos e conhecimento de processo produtivo de calgcados. “Isso é um fator posi-
tivo para o segmento’, comenta Hamilton.

Enquanto isso, Mara e Hamilton continuam praticando exercicios fisicos na academia
de ginastica, ao meio-dia, “sé que agora vamos a academias diferentes, por op¢ao de afinidade”’,
finaliza Mara.
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Questoes para discussao

1. Se vocé fosse um dos gestores da empresa, quais seriam as estratégias de produto e de co-
municacdo empregadas para que a empresa possa atingir aos objetivos de marketing esti-
pulados para 2011, referentes a pegas técnicas e as palmilhas injetadas?

2. Em sua opinido, como a TECPOL poderia promover o mercado de Poliuretano fazendo com
que as empresas tenham conhecimento da versatilidade desse componente?

3. Levando em conta a teoria de segmentacao de mercado industrial, como vocé selecionaria e
avaliaria os segmentos de mercado neste setor?

4. Classifique as ferramentas de comunicacdo utilizadas pela empresa e faca as devidas obser-
vagoes (pontos positivos e negativos).

5. Qual é o posicionamento da TECPOL? Como vocé acredita que a empresa deveria trabalhar
0 seu posicionamento?

6. Como vocé organizaria a equipe de vendas da TECPOL? Justifique sua resposta.

7. Como vocé avalia a forca da comunicacao de marketing via Internet nesse setor?
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