Artigo por Fabio Mestriner

Estratégia do ‘um pouco pior’ e
‘um pouquinho mais barato’

Existem empresas que buscam progredir, prosperar e
alcancar o sucesso fazendo o melhor que conseguem.
Buscam a lideranga, espelham-se nas liderancas de seu
setor, procuram aliar-se aos lideres entre seus fornecedores e
tentam evoluir melhorando tudo o que fazem.



Estas empresas que buscam posicoes mais elevadas no
mercado tém que lidar com um concorrente terrivel, presente
em todos 0s setores. Sao aquelas empresas que vendem a
precos tao baixos que destroem o valor dos segmentos onde
atuam ao praticarem precos muito abaixo do padrao vigente
Nno mercado.

Como ensinaram os mestres do marketing Al Ries e Jack
Trout em seu livro fundamental : “Posicionamento — a batalha
por sua mente”, tudo na vida depende da posicao que vocé
escolhe buscar.

As empresas que pretendem buscar melhores posicoes nos
mercados onde atuam precisam observar com atencao os
lideres de seus segmentos e inspirar-se para avancar na
direcao das posicdes de destaque. E para chegar la, estas
empresas alinharam avangos e conquistas que permitiram
Seu progresso e as levaram ao sucesso.

Alem dos mestres, podemos citar como exemplo o poeta
romana Teréncio, (211-159 Ac) que nos legou a frase:
“diga-me com quem andas e te direi quem és”. Esta frase
ensina uma verdade simples da vida perfeitamente aplicavel
as empresas.

Tenho observado em minhas andancas pelas empresas
brasileiras, onde realizondo o “Treinamento em Inteligéncia de
Embalagem’, que principalmente aquelas que atuam no
segmento de embalagem, como convertedores ou
fabricantes de produtos embalados, que esta questao esta
presente de forma expressiva em suas relagoes.

Sabemos que a embalagem € um compoente estrategico do
negocio destas empresas e um componente importante na
composicao do preco dos produtos de consumo € mesmo
assim ouco: “embalagem tem custo®.

E verdade, a embalagem que encontramos no mercado é o
resultado da acao de uma cadeia complexa e multidisciplinar
composta por participantes que vao agregando valor ao



produto final com a inclusao de matéria-prima, substratos,
tintas, insumos complementares, processos industriais,
equipamentos, instalacdes, mao de obra especializada,
impostos, logistica, etc...

Tudo isso tem custo, mas por outro lado sabemos que o
custo da embalagem representa um “investimento” que as
empresas fazem em seus produtos para leva-los até os
consumidores, apresenta-los com destague nos pontos de
venda, competir com seus concorrentes, agregar valor e
significado aos seus produtos, tornando-os mais bonitos,
atrativos e desejaveis. Enfim, mais competitivos.

Tenho alertado que no novo cenario competitivo o
investimento feito na embalagem nao pode mais ser usado
apenas para “CARREGAR” o produto; a embalagem precisa,
cada vez mais, “AJUDAR” 0 negdcio da empresa. Se a
empresa nao utiliza-la com este objetivo, 0 Unico assunto que
tera para conversar com os fornecedores sera o preco!

Os convertedores, por seu lado, precisam fugir desta
armadilha e deste circulo vicioso, lembrando aos seus
clientes que a embalagem pode fazer muito mais do que
apenas carregar o produto até o consumidor. Ele podem
ainda oferecer apoio para 0 uso correto dos recursos de
design, marketing, conexao com a web e outras formas para
melhorar a competitividade de seus produtos, aplicadas em
cada projeto.

A0 assumir 0 compromisso de apoiar seus clientes na
inclusdo de elementos de design, marketing e um repertorio
de acdes que podem ser incluidas na embalagem, a fim de
ajudar o negocio de seus clientes, os convertedores vao além
do custo e passam a atuar como aliados estrategicos de
seus clientes e nao apenas fornecedores de um insumo de
producao.

E importante lembrar que no setor de embalagem a
competicao acontece entre “cadeias produtivas” que se



unem na producgado de uma embalagem especifica. E a
embalagem € o item que compete com os produtos
concorretes. Ou seja, a industria de embalagem compete no
mercado nao pelas embalagens que produz, mas pelas
embalagens de seus clientes donos das marcas. Portanto, a
embalagem que alguém produz nao pode ser inferior as
embalagens dos concorrentes de seu cliente ou ela perdera a
competicao no ponto de venda e o fabricante da embalagem
perdera junto com seu cliente.

O tema nao ¢ simples. Esta € uma longa jornada pois
promover o entendimento da complexidade das relacoes e a
necessidade de mudanga das mentalidades nao € uma tarefa
facil; ha muita resisténcia mas, felizmente, em cada
treinamento esta mensagem ganha mais forca e conquista
pessoas dispostas a evoluir nas praticas de suas empresas,
abrindo caminho para mudancas importantes que as tornem
fornecedores capazes de oferercer apoio e ideias que ajudem
0s donos das marcas a competir e a serem menos
vulneraveis ao assedio dos concorretes que tém apenas o
custo um poquinho menor e um produto um poquinho pior
para oferecer...

Fabio Mestriner

Especilista em Design e Inteligéncia de Embalagem
Autor dos Livros Gestao Estratégica de Embalagem e
Inovacao na Embalagem — Manual Pratico



