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RESUMO

Este Estudo de Caso busca explorar as vantagens competitivas da Tecfag para
sustentar seu crescimento nos proximos trés anos, por meio da aplicagao do conceito
de Capacidades Dinamicas - conceito em evidéncia nos ultimos anos que opera na
capacidade de adaptacdo das organizagdes frente ao dinamismo do ambiente. Em
termos praticos, como empresas podem alcancgar e sustentar vantagens competitivas
neste cenario de constantes mudancas.

A empresa passou de uma média de faturamento/més de R$ 600 mil para uma média
de R$ 6 milhdes em 2023. O crescimento notavel da empresa foi impulsionado, em
parte, pela crescente demanda por produtos relacionados a saude durante a
pandemia. Quando a empresa decidiu investir no setor que estava despontando no
contexto: Nutracéuticos e Suplementagao Alimentar.

A pesquisa visa analisar a aplicacdo de capacidades dindmicas durante esse periodo
de crescimento, examinando o mercado em expansdo de nutracéuticos. Aléem de
analises de pesquisa com colaboradores que revelam insights valiosos, destacando
areas como atendimento ao cliente, comunicagao interna, gestao estratégica, mix de
produtos, assisténcia técnica e desafios logisticos.

Para complementar o estudo de caso, foi realizada uma analise comparativa com o
principal concorrente, Cetro Maquinas, que evidéncia discrepancias em estratégias de
marketing, presenca online e abordagem ao cliente.

Nossa abordagem visa desvendar as vantagens competitivas que impulsionaram esse
crescimento exponencial e, sobretudo, entender como a empresa pode sustentar e
ampliar esse sucesso nos proximos trés anos.

Palavras-Chave: capacidades dinamicas; vantagens competitivas; estudo de caso;
pesquisa mista



SUMMARY

This Case Study seeks to explore Tecfag's competitive advantages to sustain its
growth over the next three years, through the application of the concept of Dynamic
Capabilities - a concept in evidence in recent years that operates on organizations'
ability to adapt to the dynamism of the environment. In practical terms, how companies
can achieve and sustain competitive advantages in this constantly changing scenario.
The company went from an average revenue/month of R$ 600 thousand to an average
of R$ 6 million in 2023. The company's remarkable growth was driven, in part, by the
growing demand for health-related products during the pandemic. When the company
decided to invest in the sector that was emerging in the context: Nutraceuticals and
Food Supplementation.

The research aims to analyze the application of dynamic capabilities during this period
of growth by examining the expanding nutraceuticals market. In addition to employee
survey analyzes that reveal valuable insights, highlighting areas such as customer
service, internal communication, strategic management, product mix, technical
assistance and logistical challenges.

To complement the case study, a comparative analysis was carried out with the main
competitor, Cetro Machines, which highlights discrepancies in marketing strategies,
online presence and customer approach.

Our approach aims to uncover the competitive advantages that drove this exponential
growth and, above all, understand how the company can sustain and expand this
success over the next three years.

Keywords: dynamic capabilities, competitive advantages, case study, mixed research
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1 INTRODUGAO

Com o contexto empresarial em constante transformacao, o presente estudo
se propde a realizar uma analise aprofundada da Tecfag, empresa dedicada a
importacao e revenda de equipamentos industriais provenientes da China, relacionada
as suas vantagens competitivas e capacidades dinamicas. Nos ultimos trés anos, a
empresa passou por uma significativa transformagéo, migrando de uma posi¢ao no
mercado de maquinas para embalagens e produto final para se tornar uma das
referéncias no segmento de nutracéuticos. Hoje a empresa desenvolve também
projetos personalizados de linhas industriais que vao desde a fabricagado de produtos
até a embalagem final, além de equipamentos de valor agregado que abastecem
varios setores do mercado.

A ascensao da organizagao que testemunhou um aumento substancial em seu
faturamento, saindo de uma média mensal de R$ 600 mil para R$ 3 milhdes/més em
plena pandemia, quando milhares de empresas fechavam as portas e, em 2023, para
a média de R$ 5 milhdes/més, serve como ponto de partida para este estudo que vai
defender a importancia de incorporar o papel do dinamismo do ambiente ligado as
vantagens competitivas que a empresa tem.

Para fundamentar essa analise, recorremos ao conceito de "Capacidades
Dinamicas", conforme delineado por Vaneet Kaur em sua obra "Knowledge-Based
Dynamic Capabilities: The Road Ahead in Gaining Organizational Competitiveness",
que retrata uma perspectiva valiosa sobre como as organizagdes podem alinhar
aprendizado continuo e adaptagdo agil para se destacarem em ambientes
empresariais dinamicos. Além de uma nova proposta de Modelo Integrado de
Capacidades Dinamicas elaborado por Dimaria Silva Meirelles e Alvaro Anténio Bueno
Camargo no artigo: Capacidades Dinamicas: O Que Sao e Como Identifica-las?

Para desenvolver uma estratégia que permita o crescimento continuo e
saudavel, é necessario conhecer, principalmente as vantagens competitivas da
empresa em relagcdo ao mercado de atuacao, concorréncia e ambiente interno. De
acordo com Henderson (1989), essa estratégia ndo é apenas a busca por um plano
de agdo para mostrar as vantagens competitivas para o negécio, mas também uma
forma de colocar esse plano em pratica. Esse método comega principalmente pelo
conhecimento de quem € a empresa, onde ela esta e aonde quer chegar. E esse



chegar € aumentar suas vantagens competitivas no mercado, aplicando e conhecendo
sua capacidade dinamicas.

Essa analise foi possivel a partir do resultado das pesquisas de campo com o
principal concorrente da empresa, segmentos do mercado, além de pesquisas mistas
(qualitativas e quantitativas) com colaboradores e clientes para consolidar as teorias
e aplicagdes necessarias as agoes estratégicas.

Para David (2002) a administracdo estratégica € a arte e a ciéncia da
formulacado, implementacao e avaliacdo das decisdes interfuncionais que permitem a
organizacgao atingir seus objetivos. Esta definicao implica que o foco da administragao
estratégica é na integracdo da administragdo, marketing, financas, operagoes,
pesquisa e desenvolvimento, e sistemas de informagdo para atingir o sucesso
organizacional. Meirelles e Camargo (2014) falam da capacidade dindmica como uma
abordagem interdisciplinar que integra os niveis individual, coletivo e organizacional

da empresa.

Em primeiro lugar, a capacidade dindmica envolve uma visdo
integrada da firma, portanto requer uma compreensao da mudanca
nos varios niveis de analise: individual, grupo (coletivo), e
organizacional. Cada um dos elementos componentes aqui apontados
refletem esta perspectiva multinivel. No nivel individual, encontram-se
as habilidades e comportamentos de mudanga. No nivel coletivo e
organizacional, situam-se 0s processos, rotinas e mecanismos de
aprendizagem e governanga do conhecimento. Nesse sentido, o
construto capacidade dindmica é eminentemente interdisciplinar e,
reiterando as criticas feitas por alguns autores, como Arend e Bromiley
(2009), ndo é uma abordagem nova, mas sim uma abordagem
integradora. (MEIRELLES e CAMARGO, 2014, p.58 e 59)

Por fim, dados da pesquisa "Panorama do Mercado de Suplementos" (Informa
Markets, 2023), que fornece um panorama do mercado de suplementos no Brasil,
incluindo dados sobre tamanho, crescimento, tendéncias e oportunidades. A proposta
€ que, ao compreender as capacidades dinamicas fundamentais e aplica-las
estrategicamente, a Tecfag possa nao apenas sustentar seu atual crescimento, mas
também se destacar em setores em ascensao no mercado através de dinamismo,
integracdo e pesquisas de mercado. Uma oportunidade para que a Tecfag explore

novas oportunidades e diversifique sua atuacdo nos proximos trés anos.
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1.1 Objetivos

Objetivo Geral: aplicar as teorias de Vantagem Competitivas e Capacidades
Dinadmicas para delinear planos de agao que sustentem o crescimento da Tecfag nos
proximos 3 anos.

Objetivos Especificos: através de pesquisas de campo, questionarios
qualitativos e quantitativos ter uma visdo do cenario atual da empresa, dos segmentos

de atuagao do mercado e principal concorrente.

1.2 Metodologia

Para alcangar os objetivos propostos nesta analise de caso com aplicagao de
modelos, o estudo vai utilizar pesquisas qualitativas e quantitativas (utilizando a
Escala de Likert: técnica para mensurar atitudes, opinides e satisfacao, além de uma
andlise de média alta e baixa) realizadas com colaboradores e clientes da Tecfag,
proporcionando insights aprofundados sobre percepgbes internas e externas da
empresa.

Com pesquisas de campo e comparativas focalizadas na Cetro, principal
concorrente, sera possivel planejar as oportunidades de aprimoramento e
benchmarking. As pesquisas de mercado serdo analisadas para justificar o
crescimento atual e indicar a necessidade de descobrir novas oportunidades em
outros segmentos de atuagéo.

Através da teoria e aplicagao dos conceitos de Vaneet Kaur no livro Knowledge-
Based Dynamic Capabilities: The Road Ahead in Gaining Organizational
Competitiveness foi possivel identificar se as capacidades internas da empresa estao
alinhadas com os conceitos de aprendizado, adaptacdo e inovagao continua
propostas por ele. Assim como, direcionar areas especificas em que a Tecfag deve
aprimorar suas capacidades dinamicas para se manter competitiva a longo prazo.

Integrando esses elementos, vantagens competitivas fundamentais e
capacidades dindmicas sera possivel desenvolver estratégias para sustentar e

expandir essas vantagens nos proximos trés anos.
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2 FUNDAMENTAGAO TEORICA

2.1 Contexto

A Tecfag esta ha 13 anos no mercado de automacéao industrial. O escopo do
negocio é importar maquinas industriais da China e comercializar no Brasil. O negdcio
comegou com a venda de seladoras continuas e maquinas para embalagem em geral,
mas havia o diferencial de oferecer assisténcia técnica e pecas de reposicdo das
maquinas como atributo positivo para venda diante do preconceito de produtos
chineses. diminuindo assim a lacuna de compra. O prédio era alugado, passando por
recorrentes mudancas de sede e muitas dificuldades.

A partir de 2018, com mais funcionarios e ja com avangos de investimento em
mix de produtos, feiras, marketing e a primeira sede propria financiada, a empresa
comecou a colher frutos. Chegando a faturar até R$ 600 mil/més, atendendo quase
todos os segmentos do mercado como: alimenticio, de brinquedos, cosméticos,
industria quimica, de higiene e limpeza, entre outros. O cenario era bom, de
crescimento, porém sem planejamento estratégico desenvolvido e grandes negdcios.

Com o inicio da pandemia em 2020 e o mercado de nutracéuticos e
suplementagao alimentar ja dando indicios de aquecimento e crescimento, a empresa
passou a estudar possibilidades de novos produtos, oportunidades e fornecedores.
Enviou pessoas chaves para a China e mesmo que inconsciente, a empresa passou
a desenvolver elementos de capacidades dinamicas diante do comportamento e
habilidades de mudanca e inovagao, e em poucos meses viu seu faturamento crescer
vertiginosamente. Provando que o dinamismo diante do caos que foi a pandemia, foi
um precursor do crescimento.

Ainda hoje, depois de mais de 3 anos, a agao ‘inconsciente’ é balizadora para
a constante inovagao da empresa, seguindo a teoria de Helfat & Peteraf (2009), que
apoiam a capacidade de atuar de forma recorrente para modificar o que ja existe,
buscando e selecionando as mudancgas que devem ser realizadas. Ressaltando ainda
a necessidade de absorver o dinamismo do ambiente para ter vantagens competitivas
e observar o modo como a organizagao reage a esses dinamismos ao longo do tempo.

Em outubro de 2023 temos como cenario da empresa:

e Duas sedes proprias quitadas, somando mais de 6.000m?;
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e Investimento na abertura de mais uma empresa focada em
embalagens e valvulas;

e 45% de aumento no numero de funcionarios e prestadores de
servicos;

e 48% de aumento do faturamento anual;

e Duas frentes de comercial, uma voltada para produtos
semiautomaticos e outra para projetos customizados de linhas de
producao;

¢ Venda no digital através de e-commerce proprio e marketplace;

e Aumento de 50% nos investimentos de anuncios e campanhas digital.

2.2 Analise do mercado de nutracéuticos e suplementagao alimentar

De acordo com a pesquisa "Panorama do Mercado de Suplementos" (Informa
Markets, 2023, p. 23), o mercado de suplementos no Brasil estd em crescimento.
Durante a pandemia houve o aumento de 48% no consumo de suplementos
alimentares no Brasil. Com esses dados conseguimos relacionar o crescimento
constante da empresa Tecfag no segmento de Nutracéuticos e Suplementagao
Alimentar desde a pandemia.

O estudo aponta que esse crescimento significativo foi impulsionado pelo
aumento da prevaléncia de doencas relacionadas ao estilo de vida, pela populagéo
geriatrica e pelos efeitos da pandemia. Em 2020, a industria registrou seu maior
crescimento em mais de duas décadas. Proje¢des indicam que o mercado, avaliado
em US$ 140,3 bilhdes em 2020, deve expandir-se a uma taxa composta de
crescimento anual (CAGR) de 8,6% de 2021 a 2028.

A conscientizagao crescente dos consumidores sobre saude e bem-estar e a
especializagdo e inovacdo das desenvolvedoras em solugdes customizadas para
diferentes necessidades favorecem diretamente a Tecfag que buscou equipamentos
que pudessem atender essas empresas.

O Brasil é o terceiro maior mercado de suplementos no mundo, liderando o
mercado latino-americano, com destaque para multivitaminicos, acidos graxos,

minerais (especialmente calcio) e vitaminas especificas. Todos os suplementos
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comentados acima podem ser assistidos pela empresa através de seus
equipamentos.

Um dos pontos da pesquisa prevé as mudangas terdo impacto nas estratégias
de formulagdo, embalagem, marketing e operagéo de marcas de alimentos, bebidas
e servigos de alimentagdo nos préximos anos. Essa transformagao abrange diversas
tendéncias emergentes, o que pode ser mais uma oportunidade para a empresa.
Suplementos para nutrigdo personalizada, suplementos mais agradaveis e
diversificados, suplementos clean label (mais seguros e com rotulos mais
transparentes), suplementos para a terceira idade, para atletas e esportistas, além de
suplementos plant-based (de origem vegetal), sdo as apostas de tendéncias para o
mercado nos proximos anos.

A Tecfag tem equipamentos para atender todas as tendéncias mencionadas
pelo panorama de tendéncias da Food Connection. No entanto, a proposta do estudo
€ potencializar as vantagens competitivas da empresa promovendo agdes que

sustentem seu crescimento também a longo prazo.

2.3 Analise de pesquisas internas, externas e da concorréncia

A proposta desse item é detectar as vantagens competitivas da Tecfag acerca
da analise de pesquisas realizadas com os colaboradores e clientes, além de perfil
comparativo entre a Tecfag e seu principal concorrente, a Cetro Maquinas.

Para identificar os atributos positivos e propor acdes para reverter os pontos
negativos, de forma que sejam transformados em vantagens competitivas,
utilizaremos a analise das pesquisas qualitativas com colaboradores e clientes da
Tecfag, além de uma anadlise comparativa com a concorréncia, a fim de identificar e
reconhecimento os valores da empresa na construgao das agcdes de competéncias
dindmicas conscientes. Serdo apresentados também resultados quantitativos em

relagdo aos temas pré-definidos avaliados.

Vantagem competitiva surge, fundamentalmente, do valor que uma
empresa é capaz de criar para seus compradores, valor este que
excede o custo da empresa em cria-lo. Valor € o que os compradores
estao dispostos a pagar, e valor superior provém da oferta de pregos
inferiores aos dos concorrentes para beneficios equivalentes ou o
fornecimento de beneficios Unicos que mais do que compensam um



14

preco superior. Existem dois tipos basicos de vantagem competitiva:
lideranga de custos e diferenciacdo. (Porter, 1985, p. 3)

Foram elaborados cinco questionarios para os departamentos Comercial,
Assisténcia Técnica, Marketing & Comunicacgéao, Estoque & Logistica e Administrativo,
com pequenas diferenciagcdes, de forma que os colaboradores que pertencem a um
departamento especifico ndo pudessem avalia-lo. Os funcionarios do Departamento
Administrativo foram os unicos a responder todas as tematicas, pois ndo foram
avaliados — ver Apéndice 1.

Os questionarios mistos foram enviados via Google Forms, com perguntas
qualitativas e quantitativas para 23 colaboradores da empresa. Vale ressaltar que os
35 colaboradores e terceirizados foram convidados a responder, com exceg¢ao do
proprietario da empresa e gerente do comercial.

Em relagdo ao questionario dos clientes ndao constava perguntas quantitativas
referentes a cultura e comunicacao interna da empresa. Os clientes também avaliaram
todos os setores da empresa e tiveram mais perguntas abertas — ver Apéndice 2.

Em relacdo aos clientes, foram selecionados por data de compra, 532 clientes
que receberam por e-mail o questionario. Através de mensagem de whatsapp e
telefone foram enviados convites para clientes que ja mantém relacionamento com a
empresa. Até a data limite, 12 questionarios foram respondidos.

A pesquisa envolveu a aplicacdo de questionarios estruturados, nos quais os
colaboradores avaliaram diferentes aspectos da empresa. As respostas foram
coletadas de forma anénima para garantir a sinceridade e a abertura dos participantes.
Para o método quantitativo foi utilizada a mensuragao através de um construto entre
a escala Likert (Método desenvolvido pelo psicologo americano Rensis Likert em 1932
que consiste em avaliar um tema positivamente ou negativamente, com uma opgao
neutra no meio) e percepgdes pessoais, sendo a analise realizada a partir do numero
resposta nas notas altas, baixas e medianas.

Para analisar as respostas qualitativas foram utilizadas métricas estatisticas,
como a contagem de frequéncia das respostas e categorizacdo das opinides para
futuras acoes.

Como praticas positivas, trabalhar com projetos personalizados e investir no

crescimento da empresa foram pontos comentados com maior frequéncia. Assim
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como oferecer assisténcia técnica especializada, insumos e maquinas a pronta-
entrega.

A analise qualitativa revelou diversas areas de melhoria apontadas pelos
colaboradores. Necessidades de aprimoramento no atendimento ao cliente,
comunicagao interna, gestao, estrutura organizacional, mix de produtos direcionado
para pequenos e médios clientes e planejamento estratégico. Colaboradores
enfatizaram a importdncia de treinamentos, planejamento plurianual, e

aperfeicoamento nos processos internos.

Figura 1 — Grafico com resultados quantitativos dos Colaboradores mostram Tematicas/Setores que
recisam de mais atencao de acordo com a atribuigcdo na escolha de notas.

TEMAS NOTAS BAIXAS MEDIANAS NOTAS ALTAS
1e2 4e5

Qualidade dos
Produtos 0 4 19
Comunicagao
Interna Oficial 1 > 17
Mix de Produtos 2 4 17
Cultura da
Empresa 2 1 20
Marketing 2 0 16
Atendimento
Comercial 3 8 7
Estoque e
Logistica 4 4 13
Assisténcia
Teécnica 4 4 11

Fonte: Autoria propria

2.4 Convergéncias entre pesquisa qualitativa e quantitativa

e Atendimento Comercial

Qualitativa: Colaboradores destacaram a necessidade de melhorias no
atendimento, buscando respostas mais rapidas e um enfoque consultivo.

Quantitativa: A pesquisa quantitativa indicou o atendimento comercial como um

ponto de atencao, sendo avaliado com a maioria das notas medianas.
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e Gestao e Planejamento Estratégico

Qualitativa: Colaboradores apontaram a necessidade de aprimoramento na
gestao, planejamento plurianual e estruturagdo de cargos e salarios. Mas a maioria,
aponta a empresa como bem estruturada e preparada para suas fungdes.

Quantitativa: As notas que englobam esse item tiveram boas colocagdes

(Comunicacao interna oficial e cultura da empresa).

e Assisténcia Técnica

Qualitativa: Colaboradores mencionaram a importancia de ter assisténcia
técnica, destacando-a como um ponto forte da empresa. Mas também destacaram a
necessidade de melhorar esse servigo.

Quantitativa: A assisténcia técnica recebeu a maioria de notas positivas na

pesquisa quantitativa, mas também o maior numero de meng¢des de notas ruins.

e Marketing

Qualitativa: Nao houve mencdes diretas ao setor. Apenas a melhoria na
descricao de produtos no site.

Quantitativa: A grande maioria das avaliagdes foi positiva, ndo houve nenhuma
nota mediana. As duas notas ruins ndo foram justificadas como ponto de melhoria na

pesquisa qualitativa e nem fator decisivo de sucesso.

2.5 Divergéncias entre pesquisa qualitativa e quantitativa

e Comunicacéo Interna

Qualitativa: A comunicagao interna foi mencionada pelos colaboradores como
um ponto critico, com varias sugestdes de melhorias.

Quantitativa: A pesquisa quantitativa evidenciou a avaliacdo da "comunicacao

interna oficial" com notas na maioria boas, apontando divergéncias nas percepgoes.

e Mix de Produtos
Qualitativa: Colaboradores sugeriram melhorias no mix de produtos,
especialmente para atender pequenas e médias producgdes.
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Quantitativa: A pesquisa quantitativa sobre o mix de produtos recebeu mais

avaliacdes boas, refletindo percepgdes divergentes entre os participantes.

e Assisténcia Técnica

Qualitativa: Colaboradores destacaram o atendimento da assisténcia técnica
como um ponto de melhoria.

Quantitativa: A pesquisa quantitativa sobre a assisténcia técnica recebeu notas

positivas, indicando uma convergéncia em relagao a esse aspecto.

e Desafios Logisticos

Qualitativa: Colaboradores apontaram melhorias necessarias em estoque e
logistica.

Quantitativa: A logistica foi avaliada na pesquisa quantitativa, com notas
variadas, apontando divergéncias nas percepgoes.

Essas divergéncias ressaltam as diferentes interpretacdes e prioridades entre
os participantes, destacando areas onde as percepgdes podem variar, exigindo

abordagens especificas mais aprofundadas para alinhamento e melhoria.

2.6 Pesquisa de clientes

A analise estatistica e categorizagdo proporcionou insights valiosos sobre a
percepgao dos clientes em relagdo a Tecfag, permitindo identificar pontos fortes e
areas potenciais de melhoria.

Para analisar as respostas dos clientes da Tecfag, foram utilizadas métricas
estatisticas, como a contagem de frequéncia das respostas, bem como a
categorizagao das opinides.

A analise revelou alguns pontos de destaque:

Fontes de conhecimento
Dos 12 entrevistados, 10 (83%) mencionaram que conheceram a Tecfag por

meio do Google ou da internet.
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Percepcéao de seriedade e especializagao
Dos entrevistados, 9 (75%) consideraram a Tecfag uma empresa séria e

especializada.

Processo de decisdo de compra

Sete clientes (58%) realizam diversas pesquisas antes de decidir pela Tecfag.

Possibilidade de compra futura
Oito clientes (67%) expressaram a intengado de comprar novamente da Tecfag,

enquanto 23% indicaram que ndo comprariam novamente.

Fornecedores concorrentes
Metade dos clientes (50%) tem outros fornecedores. Séo eles: Capsutec,
Registron, Panitec, Strong, Gpaniz, Cotadec e Cetro (sendo que a Cetro aparece 2

vezes).

Importancia para fidelizar o cliente
Os entrevistados destacaram atendimento, confianga nos produtos, qualidade,
suporte, pecas de reposi¢cao acessiveis e honestidade como aspectos cruciais para

ser fiel a Tecfag.

Desafios mencionados
Entre os pontos a melhorar foram citados: problemas de comunicacao,
atendimento tardio e insatisfagdo com a politica de garantia (bate com a pesquisa dos

colaboradores).
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2.7 Triangulagao entre colaboradores e clientes

Figura 2 — A tabela mostra o percentual de satisfagdo de cada tema feito a partir da triangulagao entre
clientes e colaboradores.

MIXDE |QUALIDADE DOS|COMUNICAGAO &| ESTOQUE E |ASSISTENCIA | ATENDIMENTO | CULTURA |COMUNICAGAO

PESQUISA PRODUTOS PRODUTOS MARKETING LOGISTICA TECNICA COMERCIAL EMPRESA INTERNA

34 pessoas 34 pessoas 30 pessoas 33 pessoas 31 pessoas 30 pessoas 22 pessoas 22 pessoas

NOTA
COLABORADORES

NOTA CLIENTES 47 49 47 48 48 48

TOTAL NOTAS* 141 140 120 124 115 105 100 93

PERCENTUAL
TOTAL*

Fonte: Autoria prépria

94 57 73 I 67 57 100 93

82,79% 82,35% 80% 75,15% 74.19% 70% 90,91% 84,55%

Analisando as respostas dos clientes e colaboradores da Tecfag, é possivel
identificar os temas mais relevantes e que convergem, seguindo com mais
assertividade nas acdes. Como pontos favoraveis temos os temas: qualidade dos
produtos, os dois grupos reconhecem a qualidade dos produtos oferecidos pela
Tecfag. Variedade de produtos e assisténcia técnica: ter assisténcia técnica
especializada ¢é mencionada positivamente tanto por clientes quanto por
colaboradores, mas melhorar esse atendimento também é mencionado. Entende-se
que é positivo ter esse departamento, mas que € preciso melhorar.

A diversidade no mix de produtos também é apontada como um ponto forte,
mas tem como ponto importante aperfeicoar os produtos para atender melhor as
pequenas e meédias produgdes.

Tanto colaboradores quanto alguns clientes expressaram a necessidade de
melhoria no atendimento e comunicagcdao da empresa. Estoque e Logistica foram

mencionados como pontos a serem aprimorados.

2.8 Anadlise da concorréncia (Cetro Maquinas) e identificagao de

oportunidades e desafios

O principal concorrente da Tecfag € mencionado nas pesquisas de clientes e
tem bastante relevancia na comercializagcdo de equipamentos importados da China.
Estado situadas na mesma cidade e vale como ressalva que o proprietario da marca &
antigo colaborador da Tecfag. Saindo da empresa, ele abriu a Cetro que atualmente
tem relevante participagdo no mercado de automagao industrial. Com mais relevancia

e estrutura imponente nas redes sociais. Enquanto o proprietario da Tecfag € mais



20

reservado, o da Cetro assume uma postura de empreendedor e se fortalece bastante
com o seu publico através de videos, canal no Youtube e marketing pessoal.

A concorréncia € de guerrilha, principalmente no ambito digital. Cerca de 80%
do mix de produtos da Tecfag e da Cetro sdo os mesmos, alterando caracteristicas de
identidade visual das marcas. As diferenciagdes estdo no foco da Cetro que € para
produtos que tem for¢ca no e-commerce, enquanto a Tecfag se especializa em grandes
projetos e linhas de fabricagdo. Os produtos exclusivos da Tecfag envolvem maquinas
que trazem inovacdo e venda consultiva, enquanto os exclusivos da Cetro sao
voltados para vendas de e-commerce, se vendem sozinhos.

Com base em pesquisas exploratérias e de observacgéao, além de conhecimento
proprio adquirido em mais de 2 anos estudando a concorréncia, o estudo faz a analise
comparativa entre Tecfag e Cetro, algumas observagcbes e acgdes relacionadas as

capacidades dinamicas podem ser consideradas:

Presenca Online e Marketing Pessoal

Observacao: O proprietario da Cetro tem uma postura empreendedora mais
ativa nas redes sociais, enquanto o da Tecfag € mais recluso.

Acéo: Explorar estratégias de marketing pessoal para o proprietario da Tecfag,
como participacdo em videos, webinars e criagcdo de conteudo para fortalecer a

imagem da empresa.

Diferenciacao de Produtos e Foco no E-commerce

Observagao: A Cetro tem foco mais forte em produtos para e-commerce, tendo
um mix de produtos 5 vezes maior, enquanto a Tecfag é referéncia em grandes
projetos e equipamentos de valor agregado.

Acéo: Avaliar a possibilidade de ampliar a presenga da Tecfag no e-commerce,
identificando produtos que podem se destacar nesse canal, sem perder o foco em

projetos personalizados.

Exclusividade e Inovacao
Observacgao: A Tecfag destaca-se por oferecer produtos exclusivos, inovadores
e personalizados, especialmente no segmento de nutracéuticos e suplementagao

alimentar.
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Acédo: Reforgar a comunicagdo e marketing em torno da exclusividade e
inovacao dos produtos Tecfag, destacando a expertise e a capacidade de atender as

tendéncias de mercado.

Projetos Personalizados e Projetos Relevantes

Observagao: A Tecfag tem expertise em projetos personalizados e grandes
projetos, enquanto a Cetro ainda ndo tem a mesma relevancia nesse aspecto.

Acéo: Fortalecer a abordagem consultiva da Tecfag, promovendo a expertise
em projetos personalizados, mostrando casos de sucesso e ressaltando a capacidade

de enfrentar desafios complexos.

Fortalecimento da Presencga Online

Observagao: A Cetro tem uma estrutura imponente nas redes sociais e equipe
de marketing bem estruturada. Com profissionais dedicados a produgao de conteudo,
produtos, e-commerce, trafego e videos com evidéncias visuais do funcionamento das
maquinas.

Acao: Investir na criacao de uma equipe ou terceirizar servigos para a produgao
de conteudo técnico, tradugcdo de manuais e videos demonstrativos para fortalecer a

prova social.

Ao alinhar essas agbes com os principios das capacidades dinamicas, a Tecfag
pode fortalecer sua posicado competitiva, adaptando-se de maneira eficiente as

demandas do mercado e promovendo inovagdes continuas em suas operagoes.

Em termos de vantagens competitivas, uma empresa pode superar o
desempenho de seus rivais somente se conseguir estabelecer uma
diferenca que possa ser mantida. Para este fim, a empresa deve
buscar entregar valor para o cliente de forma diferenciada, criar valor
para a empresa ao menor custo ou fazer as duas coisas. (CARVALHO
e LAURINDO, 2010, p.19)

2.9 Elaboragao da matriz SWOT

Os resultados das pesquisas foram aplicados no conceito da matriz SWOT
proposta por Mitsuru Higuchi Yanaze no livro Gestdo de Marketing e Comunicacgao:

Avancos e Aplicagdes, que afirma que os pontos fortes e fracos, oportunidades e
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ameacas devem vir de uma analise combinada e coerente com contexto interno e

externo da instituicio.

Entendemos, portanto, que a constatacdo de pontos fortes e fracos,
oportunidades e ameacas advém sempre dos resultados de uma
analise combinada, na qual as condi¢des internas devem ser
sobrepostas e confrontadas com as situagdes do ambiente de
negoécios da empresa. (YANAZE, 2021, p. 424).

Diante da teoria, com a analise de todas as pesquisas e estudos citados neste
estudo, foi possivel construir as ameacas e oportunidades através da visdo dos
clientes, combinadas com os resultados da pesquisa exploratéria que trabalha cenario
mercadoldgico, o concorrente principal, vantagens competitivas e capacidades
dinamicas inerentes para o negocio. Enquanto a construgéo dos pontos fortes e fracos
foram resultado da visdo dos préprios colaboradores, utilizando os inputs e

throughputs como balizadores principais dos outputs fracos, (YANAZE, 2021).

Figura 3: O quadro abaixo ilustra (e informa) a conex&o dos departamentos de uma Instituigao
relacionando os 3 Puts com os 4 Pés (mix de marketing).
Fonte: YANAZE, 2021, p. 55

> EMPRESA >
INPUTS THROUGHPUTS OUTPUTS

Recursos Financeiros Processos

* Investimento ¢ de produgdo

* Capital de giro * de compras
Recursos Humanos Sistemas

* Administrativos * Administrativos

* Operacionais ¢ Financeiros

» Contabeis * PRODUTO(SVSERVICOA(S)

Recursos Materiais * PRECO/REMUNERAGCAO

o Infraestrutura Politicas de « DISTRIBUICAO/NENDAS

¢ Equipamentos * Gestdo

o Matéria-prima e Vendas * COMUNICAGAO

* Insumos * Lucro

¢ Embalagens * Relacionamento com a

* \Veiculos comunidade

* Qutros

Cultura Organizacional
Informagoes
Clima empresarial
Tecnologia/Know-how
Logistica

Proposta desenvolvida através das pesquisas, vantagens competitivas e
capacidades dinamicas da Tecfag

Ponto Forte e Ponto Fraco: todos os temas que coincidiram na pesquisa de
colaboradores e clientes + insights da pesquisa qualitativa e quantitativa.

Fraguezas podem se tornar oportunidades, se trabalhadas como Capacidades

Dinamicas de criar e reconfigurar competéncias organizacionais.
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Oportunidades séo as fraquezas reconfiguradas e melhoradas para que néo se

tornem ameacas.

As Forcas sao vantagens competitivas que devem ser nutridas para que nao

se tornem fraquezas e ameacas para o negocio.

Capacidades Dinamicas estdo diretamente ligadas a otimizacdo das forcas,

transformacao das fraquezas em oportunidades como forma de diminuir as ameacas.

Figura 4: Proposta da Matriz SWOT para a Tecfag

FORCAS: O que foi bem? FRAQUEZAS: Vamos melhorar?
+ Qualidade dos Produtos « Estoque & Logisticos
» Projetos Personalizados/Tecfag Personnalité « Comunicacdo entre os Setores
» Inovacdo constante nas Linhas Industriais « Atendimento Comercial
« Adaptacao Continua/Capacidadede « Assisténcia Técnica
Adaptacao « Marketing
* Inovacao em Produtos e Servigos + Produtos de E-commerce
- Variedade de Servicos: Assisténcia Técnica « Cultura e Clima Organizacional
Especializada, pecas & insumos, pronta entrega « Faltade Planos de Carreirae Capacitacao

de equipamentos
« Atuacdo Dindmica no mercadode
Nutracéuticos

W

» Mercado de Nutracéuticos.

Investimento para entrar em novos mercados.
Presenca Online e Marketing Pessoal. + Desafios no Atendimento Comercial,

Assisténcia Técnica e Estoque & Logistica

commerce,

-

Treinamento para Atendimento Comercial,

Assisténcia Técnica e Estoque & Logistica. representam uma forte ameaca se nao forem
« Aprendizado Organizacional. devidamente aprimorados e resolvidos.
» Investir na qualificacio de Projetos + O dinamismo e as mudancas do mercado pode
Personalizados impactar negativamente se a gestdo ndo tiver
« Contetido audiovisual. agilidade e se antecipar com pesquisas e
+ Gestio de adaptacdo constante. oportunidades.

» Falta de Cultura Organizacional e

Planos de Carreira
OPORTUNIDADES: Como ser melhor? AMEACAS: Como ser rapidos?

Fonte: Autoria Prépria

Os percentuais mais baixos da pesquisa quantitativa com colaboradores e

clientes podem ser vistos tanto como fraquezas quanto oportunidades, ja que o

com forte presenca online e foco em e-

e o « Concorrénciadireta da Cetro Maquinas
Diversificacao no E-commerce.

percentual mais baixo de satisfacao foi de 70% — 0 que nao é ruim, mas pode melhorar

e ser olhado como uma oportunidade tanto para fidelizar quanto para trazer novos
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clientes. Os setores especificos sao: 75,15% para Estoque e Logistica, 74,19% para

Assisténcia Técnica e 70% para Atendimento Comercial.

a) Forgas Justificadas

Portfélio Diverso: Forte capacidade de atender a diferentes necessidades do
mercado devido a diversificagdo do portfolio. Flexibilidade para atender a uma
variedade de nichos na industria, ampliando o alcance do mercado. Potencial para
explorar diferentes oportunidades de negocios.

Qualidade dos Equipamentos: Vantagem competitiva devido a disponibilidade
imediata de equipamentos de alta qualidade. Fortalecimento da reputagdo da marca
por fornecer produtos confiaveis.

Projetos Personalizados: Habilidade de oferecer solugdes especificas e
personalizadas para clientes, aumentando a satisfagao e fidelizagao. Diferenciagao
no mercado ao atender necessidades exclusivas dos clientes.

Estoque a Pronta-Entrega: Agilidade e eficiéncia no atendimento ao cliente
devido a disponibilidade imediata de produtos em estoque. Maior competitividade ao
satisfazer demandas urgentes do mercado.

Servico de Assisténcia Técnica: Oferta de suporte técnico especializado
contribuindo para a confianca e satisfagao dos clientes. Valorizagdo da marca devido
a capacidade de resolver problemas de forma eficaz.

Crescimento no Mercado de Automacéo: Identificacdo de oportunidades de
mercado e especializagdo em setores em crescimento, como nutracéuticos e
farmacos. Potencial para conquistar uma fatia significativa de um mercado em
expansao.

Insumos a Pronta-Entrega: Capacidade de atender as demandas dos clientes
de forma imediata, proporcionando conveniéncia.

Conhecimento do Mercado e Atendimento Personalizado: Vantagem
competitiva devido ao entendimento profundo que os gestores tém do mercado e a
capacidade de fornecer solugcdes personalizadas. Potencial para construir
relacionamentos duradouros com os clientes. Habilidade de persistir nas vendas,
demonstrando resiliéncia no mercado.

Oportunidade de Crescimento e Produtos com Preco Competitivo:

Reconhecimento das oportunidades de crescimento e oferta de produtos com precos
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competitivos. Potencial para conquistar novos mercados e atrair clientes devido a

precos atrativos.

b) Fraquezas Justificadas

Alinhamento e Comunicacao Interna: Dificuldade em manter todos os setores
alinhados com os objetivos de crescimento da Tecfag, o que pode resultar em falta de
sinergia, parceria entre os setores, incluindo desafios pessoais em relagdo a
comunicagao.

Ameaca: Pode levar a desafios na entrega eficiente dos produtos, na
assisténcia ao cliente e na adaptacao a novas tendéncias do setor. Além de falhas na
colaboracéo, falta de apoio mutuo e dificuldades no alcance dos objetivos macros da
empresa.

Falta de Capacitagdo e Treinamentos: Falta de investimento em capacitagcéo
para os funcionarios em todos os setores, resultando em falta de alinhamento no
estoque, suporte técnico limitado e abordagens desatualizadas no atendimento
comercial.

Ameaca: Pode levar a ineficiéncias operacionais, insatisfagao do cliente e falta
de competitividade devido a falta de atualizagdo nas tendéncias do setor.

Lideranca e Autonomia: Desafios relacionados a lideranga, incluindo a falta de
alinhamento entre discurso e acado, e a presenca de liderangas com excesso de
autonomia em varios setores, podendo manipular as pessoas.

Ameaca: Falta de confianca na lideranga, fofocas e desmotivagcdo dos
funcionarios, impactando negativamente na cultura organizacional.

Falta de Detalhes Técnicos no Site: Site da empresa precisa de mais detalhes
técnicos e videos para nao afetar a credibilidade e a tomada de decisdes por parte
dos clientes.

Ameaca: Pode resultar em menor confianca do cliente, menos vendas diretas
no canal e insatisfagdo devido a falta de informagdes detalhadas.

Falta de Avaliacbes Internas Reais: Falta de avaliagdes internas para melhorias
nos processos e estratégias.

Ameaca: Pode levar a estagnacdo nos processos internos, dificultando a
inovagao e o crescimento continuo da empresa.

Atendimento Comercial: Demora do atendimento comercial e comunicagao

ineficientes.
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Ameaca: Dificuldade na aquisicao e retengao de clientes, podendo resultar na
perda de oportunidades de negdcios e insatisfacdo do cliente.

Assisténcia Técnica: Manutengdo com falhas e falta de atendimento ou
morosidade para os clientes de maquinas pequenas e baratas.

Ameaca: Pode afetar diretamente a reputacdo da empresa, resultando em
clientes insatisfeitos, perda de confianga e, eventualmente, a diminuigdo da fidelidade
do cliente.

Produtos de E-commerce: Mix de produtos do e-commerce € inferior aos da
concorréncia.

Ameaca: Experiéncia do cliente online é prejudicada, podendo resultar em
perda de vendas/cliente, feedback negativo e falta de referéncia em buscas de

orcamentos.

“Fazer todos trabalharem na mesma pagina, com resultados
compartilhados e transparéncia. E necessario entender que manter
um cliente é mais importante do que atrair novos. S&o eles que vao
indicar a Tecfag se estiverem satisfeitos com o atendimento. E
necessario entender que todos os clientes sao importantes, da PCS a
Linhas de Goma”, Colaborador 5

c) Ameacas Justificadas

Assisténcia Técnica: Maquinas que voltam com defeito, revisdo as vezes
falhas, pouca devogao a equipamentos pequenos sao riscos de danos a reputacao e
satisfacao do cliente.

Estoque e Expedicéo: Atrasos e itens errados na entrega de produtos causando
insatisfacdo e cancelamento de compras. Prejuizo financeiro com fretes e
cancelamentos. Falta de acompanhamento na gestdo de estoque pode fazer faltar
insumos, pecgas e equipamentos

Auséncia de Treinamentos para Setores: Falta de capacitacao adequada pode
resultar em desempenho inferior dos funcionarios. Riscos de ineficiéncia operacional
devido a falta de treinamento. Possibilidade de obsolescéncia de habilidades devido
a falta de investimento em capacitagao

Organizagao Interna, Plano de Carreira, Beneficios e Salarios: Potencial
insatisfacéo e falta de engajamento dos funcionarios devido a falta de perspectivas

claras de progressdo. Riscos de rotatividade de pessoal devido a auséncia de um
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plano de cargos e salarios competitivo. Dificuldades em atrair talentos qualificados.
Desmotivagao interna e competitividade prejudicial entre departamentos.

Interferéncia em Decisbes Setoriais e Diretoriais: Possiveis conflitos internos
devido a interferéncias indevidas nas decisbes dos setores. Riscos de tomada de
deciséo ineficiente devido a falta de autonomia nos setores.

Falta de Comunicagcdo entre os Departamentos: Possibilidade de erros
operacionais e financeiras devido a informagdes imprecisas ou nulas. Risco de fofocas
e desgaste do clima organizacional

Planejamento Empresarial: Riscos de falta de diregcao estratégica devido a
auséncia de um planejamento plurianual. Possibilidade de tomada de decisdes
inconsistentes devido a falta de um plano estratégico.

Atendimento de Vendas/Clientes: Demora no atendimento ao cliente e falta de
processos de venda. Riscos de perda e insatisfagdo de clientes devido a experiéncias
negativas no atendimento, além de imagem negativa da empresa perante redes
sociais e buscas digitais.

Mix de Produtos de Ticket Baixo e Médio: Potencial para perda de receita
devido a falta de diversificagdo no mix de produtos. Possibilidade de n&o atender as

necessidades variadas dos clientes devido a uma gama limitada de produtos.

d) Oportunidades

Crescimento do Mercado de Automacdo: O mercado de automacao esta em
crescente, 0 que representa uma oportunidade para a Tecfag expandir sua atuagao e
conquistar novos clientes.

Especializagdo em Setores em Crescimento: A Tecfag ja identificou
oportunidades de mercado em setores em crescimento, como nutracéuticos e
farmacos. Essa especializagdo pode ajudar a empresa a se diferenciar da
concorréncia e conquistar uma fatia significativa desses mercados.

Diversificacdo de Produtos: Com um mix forte em equipamentos industriais,
com importantes empresas do Brasil como cliente e ja oferecendo produtos com
precos competitivos. A empresa pode ter a vantagem de explorar o mix de produtos
para pequenas e meédias empresas para conquistar novos clientes, especialmente em
mercados emergentes. Como a exemplo da Cetro Maquinas, sua principal

concorrente.
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Marketing Pessoal: A figura humana por tras da empresa pode reverenciar e
dar vida a marca. Principalmente no contexto maquina e automacgao, trabalhar com o
marketing pessoal do SEO é uma forma de humanizar a marca e mostrar credibilidade
para a empresa.

Mercado de Nutracéuticos e outros: O mercado de Nutracéuticos ainda pode
ser explorado segundo pesquisa de tendéncia do setor. No entanto, € preciso buscar
outros segmentos que possam trazer mais uma fonte de crescimento e faturamento
para a empresa.

Projeto Personalizados: E preciso investimento neste setor da empresa que
esta em ascensao para continuar sendo uma oportunidade. Investir em tecnologias
de ponta para apresentagao de projetos, buscar profissionais qualificados deve trazer

credibilidade e mais oportunidades para a empresa.

2.10 Vantagens competitivas

As vantagens competitivas baseadas em teorias reconhecidas destacam a
posicdo da Tecfag no mercado de automacéao industrial, reforgando sua capacidade

de inovar, adaptar-se e oferecer solugdes diferenciadas aos clientes.

Diferenciacéo de Produtos (Modelo de Porter)

Teoria: Porter (1985) destaca a diferenciagdo como uma das estratégias
competitivas fundamentais.

Aplicagao: A Tecfag se destaca pela oferta de produtos exclusivos e inovadores,
especialmente no segmento de nutracéuticos e suplementagdo alimentar, criando

valor unico para seus clientes.

Foco em Projetos Personalizados (Eisenhardt & Martin)

Teoria: Eisenhardt & Martin (2000) enfatizam a importadncia de focar nas
competéncias essenciais e desenvolver a capacidade de realizar tarefas complexas.

Aplicagao: A expertise da Tecfag em projetos personalizados a posiciona como
uma escolha estratégica para empresas que buscam solugdes adaptadas as suas

necessidades especificas.
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Inovacgao e Exclusividade (Teece, Pisano e Shuen)

Teoria: Teece, Pisano e Shuen (1997) argumentam que as capacidades
dindmicas estdo relacionadas a inovacdo e a capacidade de criar e reconfigurar
competéncias organizacionais.

Aplicagao: A Tecfag destaca-se por oferecer produtos exclusivos e inovadores,
evidenciando sua capacidade de inovar e reconfigurar suas competéncias para se

manter a frente no mercado.

Aprendizado Organizacional (Levitt & March)

Teoria: Levitt & March (1988) enfatizam que as organizagdes aprendem através
da experimentacao e adaptacao.

Aplicagao: A capacidade da Tecfag de aprender com as mudangas no ambiente,
como demonstrado durante a pandemia, reflete sua habilidade de experimentar e

adaptar-se rapidamente as novas condi¢gdes do mercado.

Gestao Estratégica (Modelo de Porter)

Teoria: Porter (1985) destaca a lideranca de custos e a diferenciagdo como
fundamentais para a vantagem competitiva.

Aplicagao: O foco estratégico da Tecfag em projetos personalizados, inovacao
e exclusividade posiciona a empresa como lider em diferenciacédo, criando valor

superior para seus clientes.

Marketing Pessoal e Comunicacao (Kapferer)

Teoria: Kapferer (2012) destaca a construgdo de uma marca pessoal e uma
comunicacao eficaz como essenciais.

Aplicagao: Investir em estratégias de marketing pessoal para fortalecer a
imagem do proprietario da Tecfag pode criar uma vantagem competitiva, diferenciando

a empresa no mercado e construindo uma conexao mais forte com os clientes.

2.11 Teorias de Capacidades Dinamicas aplicadas a Tecfag

A Tecfag demonstra algumas capacidades dinamicas importantes, o estudo

mostra que o aperfeicoamento e a agilidade devem ser balizadores para que a
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empresa melhore e ainda desenvolva outras capacidades para aumentar sua

competitividade e sucesso no mercado.

Adaptacéo Continua

Teoria: Helfat & Peteraf (2009) defendem a capacidade de atuar de forma
recorrente para modificar o que ja existe, selecionando as mudangas que devem ser
realizadas.

Aplicagado a Tecfag: A empresa, diante da pandemia, demonstrou capacidade
de adaptagao ao trazer novos produtos e oportunidades, enviando representantes a
China. Essa acao inconsciente impulsionou o crescimento durante um periodo

desafiador.

Inovacéao e Exclusividade

Teoria: Teece, Pisano e Shuen (1997) argumentam que as capacidades
dindmicas estédo relacionadas a inovacdo e a capacidade de criar e reconfigurar
competéncias organizacionais.

Aplicagao a Tecfag: a empresa destaca-se por oferecer produtos exclusivos e
inovadores, especialmente no segmento de nutracéuticos e suplementacao alimentar,
evidenciando sua capacidade de reconfigurar competéncias para atender as

demandas do mercado.

Foco em Projetos Personalizados

Teoria: Eisenhardt & Martin (2000) enfatizam a importadncia de focar nas
competéncias essenciais, desenvolvendo a capacidade de realizar tarefas complexas.

Aplicagdo a Tecfag: A expertise da Tecfag em projetos personalizados,
atendendo diversos setores industriais, mostra uma capacidade de realizar tarefas
complexas e desenvolver solugbes adaptadas as necessidades especificas dos

clientes.

Aprendizado Organizacional

Teoria: Levitt & March (1988) argumentam que as organizagdes aprendem
através da experimentacao e adaptacao.

Aplicagdo a Tecfag: A agao 'inconsciente' durante a pandemia evidencia a

capacidade de aprendizado organizacional da Tecfag, onde o dinamismo diante do
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caos foi um precursor do crescimento, indicando a habilidade de experimentar e

adaptar-se rapidamente.

Gestao Estratégica

Teoria: Porter (1985) destaca a importadncia da lideranga de custos e
diferenciagdao como fundamentais para a vantagem competitiva.

Aplicagdo a Tecfag: O destaque em projetos personalizados, inovagao e
exclusividade posiciona a Tecfag estrategicamente, aproveitando a diferenciagao para

criar valor superior para seus clientes.

Marketing Pessoal e Comunicacao

Teoria: A construgcdo de uma marca pessoal e uma comunicagao eficaz sao
essenciais (Kapferer, 2012).

Aplicagdao a Tecfag: O fortalecimento da imagem do proprietario da Tecfag
através de estratégias de marketing pessoal pode criar uma vantagem competitiva,
diferenciando a empresa no mercado, humanizando a marca e fortalecendo a relagéo

com os clientes.
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3 CONCLUSAO FINAL

Este estudo teve como objetivo identificar as capacidades dinamicas e
vantagens competitivas necessarias para o crescimento sustentavel e consolidagao
da Tecfag no mercado, nos préoximos trés anos. A visdo de capacidade dinédmica
enfatiza a importancia das organizagbes se adaptarem as mudangas no ambiente
para conquistar vantagens competitivas.

Através do estudo proposto, podemos ressaltar que, de acordo com a teoria de
Capacidade Dinamica, a Tecfag conseguiu defender sua vantagem competitiva nos
ultimos anos, integrando, construindo e reconfigurando competéncias internas e
externas em resposta as mudangas no ambiente (Teece, Pisano e Shuen, 1997), o
que €& muito importante para empresas que operam em um mercado em constante
mudanca.

A empresa se destaca pela expertise em projetos personalizados, atendendo
diversos setores industriais, especialmente no segmento de nutracéuticos e
suplementagao alimentar. O que demonstra a habilidade da empresa de realizar
tarefas complexas e desenvolver solu¢gdes adaptadas as necessidades especificas
dos clientes. A Tecfag também demonstrou capacidade de aprendizado
organizacional, adaptando-se rapidamente as mudangas no ambiente, como fez
durante a pandemia.

Oferecer projetos personalizados adaptando-se as mudancas externas, com a
exclusividade de alguns produtos, precos competitivos e servigos especializados,
resultou na diferenciacédo da empresa no cenario de automagéo, trazendo vantagem
competitiva em relagdo a concorréncia.

No entanto, sera necessario avangar em suas capacidades dinamicas internas
para aumentar sua competitividade e sucesso no mercado. Sado sugeridas acgoes
internas como forma de aperfeicoamento continuo de colaboradores e servicos.
Investir em seus diferenciais de servicos e produtos, com a agilidade para lidar com
novos mercados e realidades transitérias, da a Tecfag a vantagem competitiva
necessaria para desenvolver novas capacidades dindmicas. Seu potencial em relagao
ao momento deve ser fortalecido para que gerem ganhos de produtividade, redugéo

de custos e qualificacdo de colaboradores ao longo dos préximos 3 anos.
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Investir em treinamentos e desenvolvimento para os funcionarios vai
desenvolver novas habilidades e conhecimentos para a empresa. O que € essencial
para a inovagdo e a adaptagdo, criando uma cultura de aprendizagem e
experimentagdo que pode ajudar a empresa a identificar novas oportunidades e
desenvolver novas solugoes.

Desenvolver uma estrutura de governanga imparcial, com deveres e
responsabilidades distribuidos entre as diferentes partes interessadas e trazer
profissionais especializados em setores especificos, vai contribuir e impulsionar as
areas que a Tecfag tem como diferencial.

Trabalhar uma nova estrutura de marketing, trazendo uma marca mais
humanizada com a participagao do proprietario da marca, provando sua experiéncia
e know-how através de provas sociais e investindo mais em informacéo dos produtos
trara uma nova imagem a marca. Visibilidade e reconhecimento da marca séo os
pilares para esse setor.

Alguns temas que surgiram na pesquisa e que precisam de acdo devem ser
levados em conta e serdo descritos no item Restricdes do Trabalho por ndo permear
a tematica principal, mas que devem ser colaboradores ativos para o sucesso da
empresa.

Ao aprimorar e desenvolver novas capacidades dinamicas, a Tecfag pode se

tornar uma empresa mais competitiva e bem-sucedida no mercado.
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4 RECOMENDAGOES FINAIS

Com base nos resultados do estudo, sao feitas as seguintes recomendacdes
para a Tecfag:

a) A Cetro, principal concorrente, destaca-se no marketing pessoal,
apresentacdo dos produtos e foco em e-commerce. Recomenda-se trabalhar o
marketing pessoal, avaliar expansdo no e-commerce mantendo o foco em projetos
personalizados. Reforgar a comunicagdo sobre exclusividade e inovacgao,
fortalecendo a abordagem consultiva e melhorando a apresentacédo de projetos é
importante para manter essa vantagem em relagao a concorréncia.

b) Analise do Mercado de Nutracéuticos e de Suplementagdo afirma que o
mercado cresceu 48% no Brasil durante a pandemia. A Tecfag se destacou nesse
segmento, alinhando-se as tendéncias com equipamentos para suplementos
alimentares. Tendéncias futuras incluem nutricido personalizada, clean label e
suplementos plant-based.

c) Contratar pesquisas de tendéncias para expandir a atuagao da Tecfag em
novos mercados. Aproveitando sua expertise em projetos personalizados, a empresa
vai abrir novas oportunidades de crescimento e manter sua competitividade no longo
prazo.

d) Executar um planejamento de treinamentos para o desenvolvimento dos
colaboradores €& primordial para que eles desenvolvam novas habilidades e

conhecimentos para a empresa.
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5 RESTRIGOES DO TRABALHO

Como qualquer estudo, este trabalho também apresenta algumas restrigdes e
podem ser trabalhadas para dar continuidade ao estudo e fortalecer ainda mais a
marca no mercado.

As restricbes apresentadas abaixo devem ser consideradas como
complemento a esse estudo. Como forma de trazer interpretagcdes e respostas ao
longo da jornada dos proximos trés anos. Mesmo com os resultados valiosos do
referente estudo, ainda é necessario fazer um acompanhamento de fora, que traga
ainda mais realidade e informagdes para a Tecfag.

a) Tamanho da amostra de clientes: O estudo foi realizado com um numero
limitado de empresas, o que pode limitar os resultados. Realizar um estudo com um
numero maior de empresas vai ampliar a base de dados e permitir uma analise mais
aprofundada dos resultados.

b) Tempo de coleta de dados: O estudo foi realizado em um determinado
momento, o que pode dificultar sua aplicabilidade no futuro.

c) Pesquisa elaborada por colaborador interno: Os resultados podem nao ter
sido tao efetivos, trazendo controvérsias entre nota e resposta qualitativa. O ideal é
que seja feita uma pesquisa terceirizada, em anonimato, para trazer dados mais
qualificados.

d) Realizar um estudo longitudinal prospectivo: Acompanhar a evolugao das
vantagens competitivas e capacidades dindmicas da Tecfag pode ser um investimento
importante como acompanhamento e a¢gdes estratégicas relacionadas a mudangas de
mercado.

e) Impactos dos servigcos de comunicagao e marketing: Analisar as estratégias
do departamento com métricas e analises vai ajudar o desempenho dessas agdes
para que se tornem mais assertivas e eficazes.

f) Pesquisa de clima organizacional: Os colaboradores relataram dificuldade
na comunicacao entre os departamentos. Investigar o que esta proporcionando esse

ruido é fundamental para o sucesso da empresa e melhora do clima interno.
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APENDICE

APENDICE 1 - Pesquisa Quantitativa e Qualitativa com Colaboradores

Pesquisa Colaboradores Tecfag (ADM)

A pesquisa a seguir tem o objetivo de coletar informacg@es e opinides sobre a Tecfag e sua atuagdo no
mercado de automacéo industrial. Suas respostas séo essenciais para avaliar a percep¢éo e identificar areas
de melhoria. Por favor, responda com honestidade.

Nome

Texto de resposta curta

E-mail *

Texto de resposta curta

*

1. O que vocé considera como os pontos fortes da Tecfag? (Resposta livre)

Texto de resposta longa

*

2. 0 que vocé acredita que a Tecfag poderia melhorar? (Resposta livre)

Texto de resposta longa

3. Avalie de 0 a 5 as perguntas abaixo sendo 0 a pior pontuacéo e 5 a melhor.

Descrigédo (opcional)

a) Variedade do mix de produtos comercializados pela Tecfag *
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b) Qualidade dos Produtos Comercializados *

1 2 3 4 5

O O O O O

*

c) Servicos de Assisténcia Técnica

*
d)  Servigos de Expedigédo e Logistica

1 2 3 4 5

O O O O O

e) Servicos de Marketing e Divulgacg&o (redes sociais, banners, site e estratégias)

*

f) Comunicagao Interna Oficial (informagoes divulgadas oficialmente pela empresa)

*

g) Atendimento Comercial



h)

Cultura da Empresa (Missao, Viséo e Valores)

Misséo
Oferecer a tecnologia da automacao de forma a contribuir para o crescimento e destaque de
mercado para 0s nossos clientes.

Visdo

Ser reconhecida nacionalmente pela sua credibilidade em automacéo industrial, estabelecida
através da confianga conquistada pela qualidade de seus equipamentos e servigos prestados
aos clientes.

Valores

Interesse pela necessidade de nossos clientes;

Rentabilidade e lucratividade em nossas praticas;

Etica e transparéncia em nossas relacoes internas e externas;
Comprometimento em cada acéo;

Integragao e trabalho em equipe.

4.

De acordo com as notas dadas por vocé acima, fale em poucas palavras o que acredita ser o

mais importante para o sucesso da empresa?

Texto de resposta longa
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APENDICE 2 - Pesquisa Quantitativa e Qualitativa com Clientes

Pesquisa Clientes Tecfag

A pesquisa a seguir tem o objetivo de coletar informacdes e opinides sobre a Tecfag e sua atuagéo no
mercado de automacé&o industrial para o Projeto de Conclus&o do Curso de Gestdo em Comunicagdo &
Marketing da USP/ECA - Universidade de S&o Paulo - Escola de Comunicacgéo e Artes.

Suas respostas sao essenciais para avaliar a percepgéo e identificar areas de melhoria.

Por favor, responda com honestidade.

Nome

Texto de resposta curta

E-mail *

Texto de resposta curta

*

1. Como conheceu a Tecfag? (Resposta livre)

Texto de resposta longa

2. Considera a Tecfag uma empresa séria e especializada em automacéo industrial? Por
qué? (Resposta livre)

Texto de resposta longa

3. Quando precisa de equipamentos, vocé procura a Tecfag primeiro ou faz varias
pesquisas? (Resposta livre)

Texto de resposta longa

41
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*

4. Compraria novamente da Tecfag? Por qué? (Resposta livre)

Texto de resposta longa

*

5. Vocé tem outros fornecedores de equipamentos industriais? Se sim, qual?

Texto de resposta longa

6. Avalie de 0 a 5 as perguntas abaixo sendo 0 a pior pontuagéo e 5 a melhor.

Descric&o (opcional)

*

a) Variedade do Mix de Produtos

b) Qualidade dos Produtos Comercializados *

O O O O O

c) Servigos de Assisténcia Técnica



d) Servigos de Expedigéo e Logistica

*

€) Servigos de Marketing e Divulgagédo (redes sociais, banners, site e estratégias)

*

f) Atendimento Comercial

O O O O O

7. De acordo com as notas acima, fale em poucas palavras o que vocé acredita ser o mais
importante para ser um cliente fiel da empresa?

Texto de resposta longa
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