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Resumo: A apicultura brasileira vem se apresentando nos ultimos anos em franco
desenvolvimento, tanto no mercado interno como no externo. O ponto forte da produgao
brasileira ¢ a qualidade do mel produzido no Brasil, observa-se a oportunidade de explorar
esse segmento tendo como principal obstaculo a falta de incentivos e investimentos por parte
do governo e a conjuntura economica do nosso pais. O projeto de marketing para a empresa
ABC de Beneficiamento de Mel de Abelha consiste em um conjunto de agdes planejadas;
com base nos 4 P’s: Preco, Praca, Promocao e Produto com intuito de viabilizar uma proposta
solida para a real implementagdo desse empreendimento. Através do levantamento
bibliografico, busca-se nesse trabalho a condicdo de demonstrar resultados provaveis e
viaveis, para o sucesso desse empreendimento.
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1. Apresentacao

A empresa ABC de Beneficiamento de Mel de Abelha vem através deste trabalho
apresentar uma proposta de estratégias de marketing, para viabilizar a operacionalizagdo da
mesma.

Através do composto de marketing que segundo Kotler (1998), pode ser dividido
como: preco, praga, promogao e produto, buscar-se-a subsidios para a viabilizagao e o sucesso
do empreendimento.

Na competitividade do beneficiamento do mel de abelha as a¢des mercadoldgicas
podem induzir na busca de diferenciais competitivos.

A proposta aqui formulada tem por intuito diagnosticar esse segmento e apontar as
acoes de marketing a serem implantadas pela empresa que desponte a diferenciais
competitivos.

Situacio do Setor de Apicultura

A apicultura vem despontando como uma atividade acessivel ao pequeno produtor,
com perspectiva de crescimento e inser¢ao no mercado internacional.

O mercado interno do mel de abelha se caracteriza pela existéncia de dois produtos
distintos: o mel para consumo humano direto, regulamentado oficialmente, e o mel industrial.
O mel para consumo direto é aquele encontrado pelos consumidores nos locais de venda ao
publico, e o industrial ¢ aquele utilizado como ingrediente na producdo de alimentos,
medicamentos, cosméticos, etc.



A industria brasileira de alimentos, medicamentos, cosméticos entre outros, vem
utilizando cada vez mais mel para produzir seus produtos, desta forma a procura ¢ crescente
pelo mel organico.

A producdo mundial de mel teve uma tendéncia crescente nos ultimos 20 anos,
atribuida a um aumento da produgao por apicultor e da produtividade dos enxames, apesar das
flutuagdes em regides e paises (industrializados e ndo industrializados). O consumo também
aumentou durante os ultimos anos, sendo atribuido ao maior interesse por produtos naturais e
aumento do padrao de vida da populacao.

No entanto, segundo dados do Sistema de Analise das Informagdes de Comércio
Exterior, do Ministério do Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior-MDIC, as
importagdes ¢ exportacdes brasileiras de mel natural, de 1998 a 2001 (jan/dez), tiveram o
comportamento inverso. Enquanto as importagdes diminuiam as exportacdes aumentavam. A
producao de mel no Brasil vem crescendo a cada dia.

Este ¢ um setor extremamente favoravel para as agdes de novos empreendimentos. A
ABC de Beneficiamento de Mel de Abelha se propde a apresentar uma proposta ousada de
insercdo no mercado local e nacional, para tanto usard as ferramentas mercadoldgicas
baseadas nos 4 P’s que segundo Kotler (1998) é:

Preco — Lista de precos, descontos, condi¢des, prazo de pagamento e condigdes de
crédito.

Praca — Canais, cobertura, sortimento, localizagdes, estoque e transporte.

Promogao — Promocao de vendas, propagandas, for¢a de venda, relagdes publicas e
marketing direto.

Produto — Variedade de produto, qualidade, desing, caracteristicas, nome de marca,
embalagem, tamanhos, servicos, garantias e devolugdes. J& para Las Casas (2001), produto ¢
0 objeto principal das relagdes de troca que podem ser oferecidas no mercado para pessoas
fisicas ou juridicas, visando proporcionar satisfacdo a quem os adquire ou consome.

As decisoes dos compostos de marketing devem ser tomadas considerando os canais
de distribuicdo e os consumidores finais ¢ o conjunto de ferramentas que a empresa usa para
atingir os objetivos de marketing no mercado alvo.

Percebe-se, portanto, que o composto de marketing ¢ um instrumento que elenca
possibilidades para a elaboracdo de uma proposta concreta de inser¢ao mercadologica.

Oportunidades e Ameacas
- Oportunidades

O mercado externo tem um grande potencial, tendo em vista a qualidade do mel
produzido no Brasil, pois 0 mesmo ¢ considerado pelas organiza¢des mundiais de excelente
qualidade, haja vista, as condi¢des climdticas, facilidades floristicas, aliados, as vastas
extensdes ainda inexploradas e isentos de atividades agropecudrias tecnificadas, fazendo da
Regido Nordeste a maior poténcia para produgdo de mel organico em todo mundo.

O consumo interno vem aumentando a cada dia, tanto para consumo humano direto,
como pela industria de alimentos, medicamentos, cosméticos etc.

A produgdo de mel no Brasil em especial no Nordeste é desenvolvida por pequenos
produtores rurais, gerando desta forma emprego e renda fazendo a inclusdo social no meio
rural no pais.

Com a reducdo das exportacdes da China para Alemanha, abre um mercado com
grande potencial, onde o Brasil pode investir para conseguir uma fatia deste mercado.



Os EUA também ¢ um mercado potencial, principalmente pela reducdo das
importacdes da Argentina.

- Ameacas

O cenario econdmico globalizado pode influenciar na economia nacional, aliados aos
problemas econdmicos de nossa economia, que vive hoje aparentemente sem muitas
turbuléncias, mas ndo temos certeza até quando este cendrio vai durar;

A falta de politicas publicas por parte dos governantes para desenvolver a apicultura,
que ¢ um setor que carece de apoio do poder publico, devido ao fato de ainda ser uma
atividade artesanal familiar e, portanto necessita de investimentos em pesquisa, assisténcia
técnica e capacitacdao dos produtores.

As cadeias produtivas ainda ndo tém um sistema de organizacdo que possam dar
suporte de logistica, comercializacdo, capacitagdo e gestdo do setor produtivo.

As estratégias de marketing que serdo adotadas pela empresa ABC de Beneficiamento
de Mel de Abelha, baseia-se nos seguintes conceitos: necessidades, desejos e demandas;
produtos (bens, servigos e idéias); valor, custo e satisfagdo; troca e transagoes; relacionamento
e redes; mercados; e empresas e consumidores potencial. (Kotler — 1998).

Metas Organizacionais

As metas organizacionais financeiras da empresa se resumem na obtengdo da taxa de
retorno sobre o investimento de 20% depois dos impostos, nos préximos cinco anos, o lucro
liquido de R$ 1.330.000,00, por ano ¢ o fluxo de caixa de R$ 354.000,00, por ano. Com esses
dados pretendemos atingir o objetivo de marketing do presente projeto.

O tipo de publico que a empresa ABC de Beneficiamento de Mel de Abelha atingira
sera; no mercado interno; industria de cosméticos, alimentos, farmacéuticos e grandes redes
de supermercados, ¢ no mercado externo; os mercados Europeus, Japoneses, Alemaes e
Americanos.

Estratégia de Marketing
- O mercado Alvo

Segundo Kotler (1998), nenhuma empresa pode operar em todos os mercados e
satisfazer a todas as necessidades. Nem pode fazer um bom trabalho dentro de um mercado
muito amplo. As empresas trabalham melhor quando definem cuidadosamente seu mercado-
alvo e preparam um programa de marketing sob medida.

A empresa pretende expandir suas vendas no mercado interno e externo, procurando
ingressar no mercado da Alemanha, Japdo e Espanha e no mercado interno incrementar as
vendas para industria de alimentos, medicamentos e cosméticos, como também a venda para o
consumo direto.

- Posicionamento do Produto

O objetivo do marketing é encontrar meios que favoregam as condig¢des internas para
alcangar resultados externos atendendo as necessidades e desejos do mercado-alvo.



Os produtos a serem comercializados pela empresa no mercado tém boa penetracao
tendo em vista que sdo de origem organica e o comércio mundial, aponta tendéncias a
valorizagdo de produtos dessa natureza.

- Linha de Produtos

Para Vilela (2002), as linhas de produtos sdo definidas de acordo com as seguintes
classes:

a) Industrial: embalagem com capacidade de grande volume, com objetivo de facilitar o
transporte e manipulag@o industrial, observada também as especificagdes exigidas pelas
industrias e pelo o comércio exterior.

b) Consumo Interno: S3o embalagens econdmicas em diversos tamanhos destinados a
atender os diversos consumidores.

Com base no raciocinio do autor a empresa desenvolve sua linha de produgdo
destinada aos mercados interno e externo com as seguintes caracteristicas: embalagens com
capacidade de grande volume e embalagens economicas em diversos tamanhos
respectivamente.

- Pontos de Distribuicao

Segundo Vilela (2002), os pontos de distribui¢ao estio classificados em:
a) Comércio Interno — os produtos serdo distribuidos através das redes de supermercados e
atacadista.
b) Comércio Externo — a distribuicdo dos produtos dar-se-ia através de companhia de
exportacdo e importagao.
Percebe-se diante do exposto que os pontos de distribui¢do da empresa ABC de
Beneficiamento de Mel de Abelha, tem abrangéncias no mercado externo por meio de
empresas importadoras e exportadoras € no mercado interno, nas redes atacadistas e varejistas

como também as industrias de alimentagdo, de cosméticos e farmacéuticas.
- Forca de venda

Vilela (2002), afirma que a for¢a de venda da empresa terd um sistema de vendas e
gerencial, aumentando seu efetivo, € capacitando todo pessoal envolvido no projeto.

O sistema consiste em manter uma central de atendimento, cujo objetivo maior ¢é
manter com a clientela um intercambio de informacdes, com intuito de se fazer as corregdes
das estratégias de vendas bem como avaliar o produto no mercado e implementacdo de novas
tecnologias.

- Os servicos

Os servicos de atendimento aos clientes e logistica estardao disponivel 24 horas por dia
para atender toda demanda, inclusive receber reclamagdes dos clientes.

O sistema consiste em manter uma central de atendimento, como por exemplo:
telemarketing, cujo objetivo maior ¢ manter contato e apoio com a clientela estabelecendo um
intercambio de informacdes, no intuito de se fazer as correcdes das estratégias de vendas bem
como avaliar o produto no mercado e implementagdo de novas tecnologias.



- Propaganda
Sera desenvolvida a Campanha de propaganda utilizando a midia (tv, radios, jornais,

revistas, Internet e panfletos) para incentivar a populagcdo a consumir o mel organico, tanto na
alimentagdo como em produtos industrializados, tais como medicamentos, cosméticos etc.

- Promoc¢ao de Vendas

Durante a execu¢do do projeto serd desenvolvida uma campanha de vendas com o
proposito de utilizar 10% da receita estimada para desenvolver display de ponto de venda, ¢
participar de feiras e congressos divulgando a empresa e dessa forma se inserido em novos
mercados.

- Pesquisa e Desenvolvimento

Durante a execugdo do projeto sera destinado o montante de 3% das vendas liquidas
para investimento em pesquisa e desenvolvimento da linha de produto.

- Pesquisa de Marketing

Para Mattar (1996), a pesquisa de Marketing ¢ um instrumento que permite identificar
tendéncias de um segmento especifico. Com base nesse raciocinio percebem-se a necessidade
de investigar o comportamento do mercado para determinar o publico-alvo ao qual se
concentrara as acdes mercadoldgicas propostas nesse projeto.

A figura 1 apresenta um modelo de estratégia de marketing.

ESTRATEGIAS DE MARKETING

Servigos e Pesquisa de
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Distribuigao
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Vendas do Produto
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Vendas < Distribuicao < Produtos

FONTE: Elaboragao propria, 2005



Depois que a empresa selecionar o mercado-alvo, a mesma realizard a pesquisa de
marketing e de distribuicdo; verificard o posicionamento do produto no mercado; definira a
linha dos produtos, os pontos de distribui¢do, a forca de venda, promocdo de vendas, a
propaganda e os servigos e comercializagdo, para finalmente atender o mercado-alvo.

O quadro 1 apresenta propostas de agoes de Marketing a serem implementadas:

QUADRO 1

PROGRAMA DE ACAO PUBLICITARIA — 2005.

ACAO

DETALHAMENTO DA ACAO

- Anuncio em Jornais

- Anuncio em TV

- Anuncio em Radio

- Distribui¢do de Material Promocionais

- Concurso de Premiagdo aos consumidores

- Anuncio com fotos dos produtos contendo especificagdes técnicas.

- Inser¢des diarias de 10 segundos cada, nos principais programas da TV,
de maior Audiéncia no nordeste em primeiro plano ¢ em segundo plano,
noutras regides.

- Veiculagdo nas principais radios, de inicio no nordeste, com 10
insergdes diarias de 15 segundos cada, em seguida em outras regides do
pais.

- Distribui¢des de folder’s, cartazes de toda linha de produ¢do mostrando
as caracteristicas, embalagem ¢ especificacdes técnicas que serdo
distribuidos no mercado interno e externo.

- Consiste em implementar concurso para os consumidores internos, com
intuito de incentivar o consumo interno no varejo, instituindo prémios aos
consumidores através de sorteio.

FONTE: SEBRAE — Natal/RN 2002

A forga integrada do composto de marketing

FIGURA 2
MIX DE MARKETING
PRECO »  PRODUTO
A A
MIX DE MARKETING
\ 4 \ 4
PRACA »| PROMOCAO

FONTE: Elaboracdo propria, 2005

O composto de marketing deve ser trabalhado de forma integrada. O que se percebe ¢é
que os 4 P’s devem ser explorados de forma que as forgas do produto, no caso producao de
mel, sejam explorados possibilitando a interagdo das forgas do produto presentes no preco, no
produto, na praca e na promogao, agregando assim, o maior numero de valores que torne a
empresa forte e competitiva conquistando, fidelizando e agregando valores para os clientes no
mercado local (RN) e mercado externo (outros Estados e Paises).




Demonstraciao dos Resultados Apresentados

Cabe a direcdo da organizagdo designar o gerente de marketing para acompanhar e
monitorar a execugdo do projeto discutido com a equipe de vendas, avaliando os resultados,
corrigindo problemas e redirecionando as estratégias mercadoldgicas para que os resultados
sejam alcancados com eficacia.

Controles

Sera designado um comité de controle das a¢des vinculadas na imprensa e avaliar os
resultados comerciais ¢ financeiros, bem como, montar uma avaliacdo continua de todas as
acoes mercadologicas.

Conclusao

O mercado interno e externo de mel de abelha ¢ crescente, tendo em vista a qualidade
do mel produzido no Brasil, em especial o da regido nordeste. O ponto forte da produgao
brasileira ¢ a qualidade do mel que produzimos. O projeto de inser¢cdo de marketing para a
empresa consiste em um conjunto de ag¢des planejadas. A estratégia de marketing adotada pela
empresa ABC ¢ baseada nos conceitos de: necessidades, desejos e demandas; produtos (bens,
servigos e idéias); valor, custo e satisfacdo; troca e transacdes; relacionamento e redes;
mercados; e empresas e consumidores potencial.

A proposta enfatizando o composto de marketing para a empresa ABC
Beneficiamento de Mel de Abelha, consiste em um grupo de a¢des que envolvem pesquisa e
desenvolvimento, promog¢des de vendas, propaganda, pesquisa de marketing, onde sao
estabelecidos metas financeiras, metas de marketing, defini¢do da linha de produtos, pontos
de distribui¢do, for¢a de vendas, servicos e sistema de controle.

Portanto, percebe-se que a énfase mercadoldgica concentra-se no sincronismo do
composto de marketing apresentado ao longo desse projeto. Conclui-se que o mix de
marketing permitira todas as acdes aqui apresentadas.

Abstract

The Brazilian beekeeping is presenting in the last years and is in a large development, so
much in the internal market as in the external. The strong point of the Brazilian production is
the quality of the honey produced in Brazil, the opportunity is observed of exploring that
segment tends as main obstacle to the lack of incentives and investments on the part of the
government and the economical conjuncture of our country. The marketing project for the
company ABC of Improvement of Honey of Bee consists of a group of planned actions; with
base in 4 P’s: Price, Square, Promotion and Product with intention of making possible a solid
proposal for to real implementation of that enterprise. Through the bibliographical rising, it is
looked for in that work the condition of demonstrating probable and viable results, for the
success of that enterprise.

Key Words: Project of Marketing; Strategies of Insert; Improvement Honey of Bee.
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