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RESUMO

Toda nova empresa passa por um periodo de aprdodizaicia sua operacao sem a
geracdo de lucro. No mundo dstartups esta situacdo se repete, porém com o desafio da
geracdo de lucro em tempo reduzido, sendo um idoicdireto do sucesso do negdcio para

seus investidores.

O Nat.Genius teve que comprovar durante o ano d& B0e deixaria de ser um
centro de custos para Embraco e se tornaria unnocdet lucro. Este periodo suportou a
estratégia para captura de clientes e foi possivelisar as forcas da companhia e onde o

Nat.Genius apresentava vulnerabilidades.

Com base nas decisdes estratégicas tomadas, a rdueng@nseguiu reverter o

cenario adverso para entregar um resultado postretevante ao final do periodo.



ABSTRACT

Every new enterprise passes through a learningecand initiates its operation
without profit. Among startups this is a commomatton, however followed by the challenge
of profit yield in short time, which becomes a diréndicator of the business success to its
investors.

Nat.Genius had to prove that during the year of52@dould transcend from
Embraco’s cost center to a profitable business. Tiiis stage supported the strategy to
capture new clients and it was possible to anatyee organization forces in addition to
Nat.Genius vulnerabilities.

Based on strategic decisions which were takenetiterprise could transpose the

adverse scenario to deliver a positive financialitteand relevant in the end of the period.
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1 Introducéo

O ano de nascimento de uma empresa € o0 ano decfcoda negocio, tanto do
ponto de vista do empreendimento quanto do empeeend Ambos devem demonstrar

resiliéncia para enfrentar as dificuldades que tomla negodcio deve enfrentar.

A situacdo € mais opressora quando 0 novo neg@terde de umsartup, que por
definicdo é um empreendimento sem processos de$imdra Ilhe conferir velocidade nas
tomadas de decisdo e consequentemente desenvdivineem maior velocidade. Esta
caracteristica de negoécio chama atencédo de invessicque aportam grandes volumes de
dinheiro nestes modelos de empresas esperando ltan@&rgabilidade e um retorno muito

mais rapido que os investimentos tradicionais.

No Brasil, cerca de 25% das startups morrem amte®ohpletar 1 ano de vida e um
dos motivos para tal mortalidade esta relacionaml@lto volume de capital investido no

negocio antes do inicio das vendas [1].

Desta forma o ambiente de desenvolvimento de uma startup faz com que seja
um empreendimento de alto risco, entretanto deraftdimento financeiro e muito promissor

conseguindo sobreviver ao primeiro ano de vida.

Para que o primeiro ano seja vencido, estratégigsrptorno rapido e positivagcao do
empreendimento devem ser tracadas e seguidas seiplida. A frente destas empresas, as
liderancas devem mostrar conhecimento em gestaodaira e capacidade de tomar decisdes
gue direcionem a empresa ao crescimento e seuekstiabento no mercado. Segundo
pesquisa realizada pela Fundacdo Dom Cabral, umfatoses mais importantes para
sobrevivéncia de startups ao mercado € a capaadittsdgestores as necessidades e mudancas

de mercado [1].

Lideres de startups com um perfil empreendedor éackground de negdcios sao
diferenciados e suas experiéncias podem impactatadiente no desempenho de suas
equipes, pois buscam montar times de alto deseropgum contribuirdo para o crescimento
relevante do negdcio. Segundo TU, 2013, a lideraagnbém deve ser capaz de reunir
profissionais que consigam ter um bom relacionamemiotivacdo e consigam seguir as

melhores téticas [2].



2 Problema

Em um ano de comprovacdo da sanidade financeirandkade de negdécios, o
Nat.Genius precisava mostrar que mesmo enquanttupstad modelo de negocio seria
sustentavel e mostraria uma receita positiva eaate dentro do ano de 2015. Entretanto, a
reversao de um resultado inicial negativo em 2@t& | prioridade antes de pensar em uma

receita relevante.

Para comprovar a saude financeira da empresa aidepras abaixo serdao
discutidos neste trabalho e alternativas foram @gstgs para reverter o cenario financeiro

negativo.
- Reverter o cenario de receitas menores que despes
- Entregar receita acumulada relevante no fin&db

- Demonstrar para os acionistas através do modelmedj6cios aplicado que o

Nat.Genius é financeiramente autossustentavelratiuc



3 Historia

A Embraco é lider mundial em tecnologia no segmédetecompressores herméticos
para atendimento do mercado de refrigeracédo e @ourma grande parte do mercado destes
produtos. Uma multinacional criada no Brasil colantas nos Estados Unidos, México,
China, Italia, Eslovaquia e RuUssia.

A Embraco hoje conta com um time de mais de 12080iénérios e realiza vendas
em mais de 80 paises, sendo uma grande competid@@gmento de refrigeracdo doméstica

e comercial.

Entretanto com a misséo de oferecer solugdes ivaggbara uma melhor qualidade
de vida para todos os seus clientes e atravesedssA® anos de expertise, a Embraco criou a
area deGrowth buscando se diferenciar e oferecer servicos eusedjue possam agregar

mais valor a seus clientes.

Growth visa acelerar o crescimento da companhia e idsatihovas frentes e
modelos de negocios que possam se tornar vantagenpetitivas. A expansao deve
acontecer ordenadamente e alinhada com sua egtraB&ga issdsrowth desenvolveu as
frentes estratégicas de desenvolvimento de negogies sdo elas: Agua, Reciclagem de
Eletrodomeésticos, Refrigeracdo, Gestdo de Enehgiarnet das Coisas e Preservacdo de

Alimentos [3].

A partir destas frentes, a companhia realiza agpsc idéias e oportunidades de
negocios para investir, acelerar o desenvolvimenmdar o modelo de negécios e realizar

parcerias ou aquisicdes agregando novos produtesreigos ao seu portfolio.

Na busca por novas oportunidades de negécios, ém 2Qrgiu a primeira unidade
de negdcios dentro dérowth, o Nat.Genius.

O Nat.Genius esta ligado diretamente a frente tégim de reciclagem de
eletrodomésticos e tem como inspiracdo a naturemde nada é descartado, tudo se

transforma, é reciclado e revive em outras formamedes.
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A base do modelo de negdcios do Nat.Genius é @esetucdes de logistica reversa
para a industria de linha branca garantindo a tordescaracterizacdo e destinagcdo dos
produtos no final da vida util. A logistica revetean por definicdo, segundo Hawks, 2006, a
alteracdo do processo comum de destinacéo findleds de consumo com o propésito de
capturar valor ou realizar o descarte corretamphiteE através de tal definicAo a Embraco
compreendeu que o0 modelo de negdcio se transf@reani uma nova fonte de receita se

ofertada com a proposta correta de valor paradeunges.

Uma das grandes alavancas para o investimentcéiaand primeiro momento foi a
necessidade de adequacgéo a Politica Nacional ddugesSolidos (PNRS), que segundo a
Lei n® 12.305/10, institui responsabilidade comiffetia dos geradores de residuos, desde os
fabricantes até o consumidor final na logisticaerea dos residuos e embalagens pos-
industrial e pés-consumo [5]. Contudo analisandonbiente onde a Embraco esté inserida,
0s 40 anos de expertise no segmento de refrigerdgé@stica conferem a empresa um
grande conhecimento da tecnologia envolvida no eatprde linha branca. Foi identificada
entdo uma oportunidade para expandir e desenvaligia, que a principio seria apenas um
plano de acdo para uma adequacédo influenciadaapdente externo — cenario politico. O
Nat.Genius passou a ser enxergado como uma fomeeeita para a companhia e um servico
adicional e de alto valor que poderia ser ofereaio® seus clientes. A Embraco desta forma
poderia atuar ativamente no ciclo de vida dos peasutos, concretizando o cioboadle-to-
cradle. Segundo Walter Stahel, 1976, o conceit@dadle-to-Cradle, consiste em estender a
vida de produtos através de simplesmente aumentsualajualidade e tempo de vida ou
através da alteracdo de suas funcbes primariaantgato uma reducdo no consumo de
matéria-prima virgem e reducdo do consumo de emengi fluxo produtivo [6]. Em
consequéncia, a adequacao a PNRS acontecerialmatoi@ e uma nova unidade de negocios

poderia ser estabelecida com uma expectativa deigrento promissora.
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A figura 1 demonstra o estado da reciclagem deroeletronicos no mundo
atualmente, onde cerca dos cinquenta milhdes @¢artas de residuos gerados, apenas 15% é
reciclado, gerando uma receita de aproximadamente & um bilhdes de ddlares por ano. O
cenario no Brasil é pior onde menos de 2% é raticleepresentando cerca de 3% do volume
mundial. Entretanto com a entrada da PNRS, o Btasl como meta inicial 17% de
reciclagem projetando uma receita de proximo dsceatos milh6es de ddélares por ano,
podendo chegar a uma meta em regime de 50% do gakritlado o que em valores futuros

representara proximo de dois bilhdes de délaresipoem receita.

M ton/ano % M USD/ano
[geragdo) Reciclagem
Mundo ) 15%

~3%

Brasil

oy
{hoje) o

1.960,0
Brasil 50% (regime)
(projecdo) o 17% (meta) 666,0

Figura 1 — Andlise do potencial do mercado de redagem de eletroeletrénicos no mundo e no Brasil
Fonte: Embraco - 2016
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Para a Embraco a criacdo do Nat.Genius ja se dmav@ como uma estratégia de
diferenciagdo no mercado. Para o Nat.Genius, gtravenno mercado de logistica reversa,
era necessario se diferenciar de seus competigdaragyarantir o sucesso do negocio. E como

fazer?

A idéia de realizar a logistica reversa praticandeconomia circular foi recebida
com entusiasmo pelos clientes da Embraco, opoend@ ao Nat.Genius a pratica de sua
esséncia de transformacao e reciclagem, caractddza fonte de vantagem competitiva do

negaocio.

De acordo com o artigo da Fundacédo Ellen MacArtRumo a Economia Circular:
o racional de negocio para aceleracao a transiHd, o modelo de negdcios tradicional da
economia global pode ser caracterizado por um roddedar de produgao e consumo, onde
as mercadorias sao produzidas a partir de matéra pvirgem, sdo vendidas, utilizadas e
depois descartadas como residuos. Este modelo afeemdo sério risco de sustentabilidade
em funcéo de fatores como desperdicios na cadeidaufiva, volatilidade dos precos, riscos

de oferta de recursos, degradacao dos sistemasisaas tendéncias regulatorias.

Ainda segundo 0 mesmo artigo, a economia circufacentrapartida € caracterizada
COmo uma economia restaurativa e regenerativa naeipio, objetivando a manutencao de
produtos, componentes e materiais em alto nivelutilelade e valor o tempo todo,
otimizando a utilizagdo dos recursos e consequemtEmminimizando o risco da eliminagéo
de recursos finitos [7]. A esséncia da economieuldr pode ser resumida em crescimento
sustentavel da economia através da racionalizag&eadirsos naturais finitos. O Nat.Genius
tem como sua base de crescimento sustentavelvwgosede logistica reversa com o foco de

retorno dos materiais e produtos para o mercaduésda pratica da economia circular.



13

NUCLEQ DE

MOTORES
X\

PARTES

PLASTICO

{ J ARTE: EM
ALUMINIO
PARTES

EMACO

genius

Figura 2 — Fluxo de materiais em pratica no concetde economia circular do Nat.Genius
Fonte: Nat.Genius - 2016

Custos da logistica reversa no Brasil

A logistica reversa no Brasil tem um campo vasta jpifusao entre nas empresas,
principalmente as de grande porte. Segundo esaaliaado por NHAN em 2003 [8], apesar
da baixa difusdo do conceito naquele ano, este memto acontecia principalmente dentro
das grandes empresas. E a maior motivagao paraestmento em funcdo da necessidade
de destinagdo dos produtos devolvidos por problemeaqualidade e para atendimento de

exigéncias legais.

O motivo para a logistica reversa ser desenvoldelatro de grandes empresas é
justamente em fungcdo do alto custo envolvido nocgsso. Segundo NHAN, 2003 e
LACERDA, 2002 [9], grande rede logistica planejaddstemas de informagcdo com
acuracidade para controle dos processos e os poscampeados e com baixo tempo de ciclo
s80 necessarios para realizacdo com sucesso d#clgeversa no Brasil. Esta estrutura
requer alto investimento e sua manutencao gerams alistos de processo. No caso do
Nat.Genius, adicionados a estes fatores, outra fdd¢cisivo € a garantia de volume de
produtos para manutencédo da estrutura atravéscddarele servicos. Como a PNRS ainda
nao teve seu acordo setorial assinado, as empatesssgmento de eletroeletronicos néao se
convenceram em totalidade da necessidade de esxtabam plano de logistica reversa para

seus produtos.
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4 Servicos

Em funcado do alinhamento com frente estratégicedelagem de eletrodomésticos
e 0 expertise que a Embraco possui no segmenifrifgeracao e linha branca, o Nat.Genius

atua principalmente no mercado de eletrodomésticos.

Os servicos ofertados hoje pela unidade de neg&soesumem a duas frentes:

logistica reversa e gerenciamento de residuos.

Buscando atuar com uma destinacdo mais nobre et@@tendendo todo o segmento
de eletrodomésticos e fechar o ciclo de vida pargrmdutos ofertados aos clientes da
Embraco, o Nat.Genius oferece o servi¢o de logisduersa para dois tipos de segmentos de

mercado: eletrodomésticos e compressores herméticos

No segmento de compressores, o Nat.Genius possxpertise para realizar a
logistica reversa de uma alta gama de modelos ogressores herméticos e realizar a
destinacgéo correta de 100% de seus materiais,dibteneita a partir da prestacao de servico

e da revenda dos materiais oriundos da logisticasa.

No segmento de eletrodomésticos, atendemos empiestxlos 0s segmentos de
produtos, realizando a logistica reversa de pradpés-industriais de diversas categorias (de
refrigeradores a portateis) aplicando o mesmo neodel negdcios da logistica reversa de

compressores.

Ambos os servi¢cos apresentam a principal propasteatbr para os nossos clientes
gue se baseia na destinacdo correta dos produtosfah&ados garantida através de um
relatorio de descaracterizacdo e logistica revektaveés do relatério, os clientes tem a
garantia de que seus produtos ndo estao sendotddssaem locais incorretos e que nao

estdo gerando nenhum tipo de dano ambiental.
5 Estrutura

Por se tratar de unstartup, o Nat.Genius apresenta uma estrutura adminisrati
operacional enxuta, contando ao total com 76 pess@aestrutura do Nat.Genius €
independente da estrutura da Embraco, configuramda nova unidade de negdcios da

companhia.
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A estrutura administrativa esta dividida em quatendes areas: Operacdes, Vendas,
PCP/Logistica e Desenvolvimento de Aplicacfes ellros (DAP). A estrutura operacional

esta dividida entre as duas operacdes de logistieasa.

As funcbes de cada area estdo diretamente liganmssexrvigos prestados pela

empresa.

Assim sendo, sob a geréncia de operagfes se emwoasr duas plantas de logistica
reversa, responsaveis pelas operacdes de abertepaeacdo correta dos compressores e
eletrodomésticos. Além disso, sob a mesma geréstia 0 time de desenvolvimento de
processos que deve criar novas oportunidades pataona de produtividade e gerir a
manutencao dos processos atuais. O time de segUiEEHS) fica sob a mesma lideranca para

garantir o bem estar e seguranca dos times degajpera

A geréncia de vendas tem por responsabilidade tareage clientes e produtos para
0s servicos de logistica reversa e a venda doufm®ce materiais obtidos a pratica dos
servi¢os. Além disso, o time de vendas € respohgéle orientacdo e gestdo de residuos de

clientes que desejam organizar seus descartedriagsis

A geréncia de PCP/Logistica tem por responsabgidathanutencdo dos processos
logisticos dos servigos prestados e gerenciamerdoedtoques de produtos a processar e
acabados. Sob a mesma geréncia esta o time devdesmento de produtos e aplicacdes,
gue tem a responsabilidade de criar aplicacbesqgsadhiversos materiais obtidos a partir da

logistica reversa com o foco na economia circular.
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6 Competidores e as forcas de Porter

O Nat.Genius hoje compete diretamente com trésesapmo Brasil no segmento de
logistica reversa para eletroeletronicos da linfaada. Utilizando as cinco forcas de Porter

para analise do nosso cenario competitivo propootialgumas conclusoes.

Quanto a ameaca de novos entrantes potenciais mestado, fica regulada pelos
orgdos ambientais, federal e estadual para conesdeencas necessarias para atuagdo. Para
isto, os investimentos necessarios para adequagkio € com o suporte da Embraco facilita
nossa atuacao. Além disso, por se tratar de umesggnae alta competitividade entre os
fabricantes de produtos, a vantagem competitiva skas produtos é dada através de
tecnologia de ponta. Para a prestacdo de servigdsgistica reversa a blindagem entre
competidores e a garantia de descaracterizacdorddstos e da tecnologia € primordial. Em
funcéo destas entregas, outro fator de regulam@mtdgs novos entrantes € a confiabilidade na
marca de quem presta o servico, fazendo com quebaa€o por estar a muito mais tempo no

mercado tenha um diferencial frente a seus congresd

Por estarmos localizados dentro da Embraco, umaresmpde grande porte e
financeiramente estavel, os fornecedores desefasudaemagem associada a marca Embraco,
0 que facilita as negociacdes de servicos e imphtgamente no poder de negociagao dos
fornecedores. Temos um poder de negociacdo mudp ainseguindo alcangar precos por
servicos diferenciados frente a nossos competiddBesnos privilegiados também por
estarmos localizados na cidade de Joinville gu@@mindustrial de Santa Catarina e apenas
alguns kildbmetros da cidade industrial de Curitibaoferta de servicos especializados nesta
regido gera uma competicao natural onde nos fagores da tecnologia ofertada e de pregos
de servigos baixos.

Entretanto, um de nossos competidores esta lodaliza regido sudeste, préximo ao

ABC paulista, o que também favorece a ele a tegimlafertada.
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Quanto a captura de matéria-prima precisamos delsenvnais clientes, visto que
temos poucos cadastrados na nossa base, istorfazie® a forga dos clientes de matéria-
prima seja relativamente alta, incrementando o pddenegociacdo dos compradores. Como
estamos localizados apenas na regido Sul do pagsarestrutura logistica, basicamente
concentrada no modal rodoviario, ndo favorece stosude fretes para os clientes que estédo
localizados no sudeste e nordeste.

Nossos competidores estdo localizados no sul, ®u@esordeste. Por possuirem
processos que nao favorecem a economia circuleanflm apenas na logistica reversa, eles
tem uma vantagem sobre o Nat.Genius por seu templd de processo ser menor, fazendo

com que seu custo de conversao seja mais baixo.

O Nat.Genius esta competindo diretamente com apgefm&mpresas que atuam na
logistica reversa de eletroeletrénicos para lintenda. Entretanto, frente a estas empresas
somos a Unica que esta homologada junto a Associ&asileira de Empresas de
Eletroeletrénicos (ABREE), 0 que nos deixa em \@gera com nossos clientes e potenciais
outros e equilibra a ameaca de produtos ou sergigbstitutos. Além disso, somos a Unica
empresa do segmento que pratica a economia circalars focada na reciclagem e
reutilizacdo, o que nos confere uma receita ndoestempela prestacdo de servicos de

logistica reversa, mas também na venda de matéma-peciclada ou produtos reutilizados.

Por estarmos localizados dentro da Embraco e epasarcom um time com
expertise do segmento de produtos da linha braeoas uma grande vantagem frente a
nossos competidores, fazendo com que nossa pilindgsvantagem seja em funcdo da

distancia para parte de nossos clientes.

A rivalidade no nosso setor ainda é pequena pogestinacdo de residuos da linha
branca temos pouca concorréncia, visto que somog@sespecializados e competimos com
outras empresas de destinacdo de residuos indusfu@ apenas destinam para aterros ou
competimos com sucateiros que nao possuem a dotagéennecessaria para correta

destinacdo. Nossa forca neste quesito € alta.
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Ainda que com a atuacédo em conjunto de todasreasfoo Nat.Genius se encontra em
vantagem e consegue alavancar receita maior VIE2@QSSuUimos a expertise para pratica da
economia circular aplicada a linha branca e posssianconfianca dos clientes em funcéo do
legado da Embraco. Apesar dessa vantagem, prec@sgesenvolver maior poder de captura
de produtos, visto que nossos competidores poreestbbcalizados no sudeste e nordeste,
focos de maior volume dos produtos de linha brapogsuem um custo logistico mais
competitivo que 0 nNosso e conseguem apresentar gapilridade na coleta de produtos.
Com relacdo a este ultimo fato, entendemos queupoes um grande potencial de
faturamento se nos posicionarmos mais proximosudesie e nordeste para reduzir a forca
dos nossos competidores. De outra forma, o NatuSemisca se diferenciar através dos
projetos de economia circular e a venda e publigidias suas acdes através de seus clientes

de grande porte e da ABREE para reduzir o impaasdalcas no faturamento da empresa.

Apesar da dificuldade de localizacdo e volume guca de produtos o Nat.Genius
hoje se diferencia por praticar a economia circ@lareciclar e recuperar produtos. Este
processo garante uma alavancagem na receita gerdss vendas da empresa que permite

nos destacar frente aos N0Ss0s concorrentes guasage@nham na prestacéo de servicos.
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7 O ano da virada do Nat.Genius - 2015

Com o nascimento em 2014, o Nat.Genius passoyesteiro ano se estruturando e
definindo a estratégia para atuacdo no mercado. i ano de aprendizado e
desenvolvimento do time. As areas foram organizadaslos buscaram conhecimento sobre
seu escopo de trabalho alinhado com a estratégideddimento dos clientes por servigos de
logistica reversa e garantia da pratica da econaeirgalar para alavancar e consolidar o

Nat.Genius como uma fonte de receita para Embracoaeunidade de negocios sustentavel.

A entrada no ano de 2015 foi realizada com metasreum objetivo audacioso de

entregar margem de lucro operacional positivaeveglte frente a realidade da Embraco.

A estratégia estabelecida pelo Nat.Genius foi asniaieligente das estratégias
estudadas em 2014 com base no que estava sendmagwanho mercado, levando em
consideracdo que as empresas competidoras estgw@masagerando receita a partir de
servicos de logistica reversa. Prestar servigokgistica reversa e gestdo de residuos aos
clientes de linha branca no Brasil garantia ao®&tius receita nas duas pontas do negdcio —
cobranca de servico dos clientes de logistica savereceita de vendas juntos aos clientes de

materiais.

A primeira etapa foi estabelecer contato com osntdis e realizar a venda dos

servigos para clientes localizados na regiédo Sul.

Dentro da sua estrutura de servicos de logistiarsa, como citado no item 4.1, o
Nat.Genius iniciou 0s servicos para 0s segmentosaiepressores herméticos e para
eletrodomeésticos. Além disso, iniciamos servicogesao de residuos de processos de para

dois clientes com diferentes unidades instaladasegies do Brasil.
Resultados financeiros até junho/2015

O resultado financeiro do Nat.Genius na primeiraache do ano apresentou valores
negativos de margem de lucro. Algumas causas paearesultado puderam ser atribuidas.
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- Lucro operacional [RS]

Lucro operacional acumulado [RS]

Jan Fev Mar Abr Mai Jun

Figura 4 — Resultado financeiro até junho/15*
Fonte: Nat.Genius - 2016

* Valores simbdlicos e simulados em fungéo da miagéo confidencial da empresa
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Inventéario e estrutura fabril

Foi realizada a aquisicdo de um grande estoquem@ressores herméticos para a
logistica reversa, entretanto ndo existia um Iquaa estocagem destes produtos e foi
necessaria a contratacdo de uma empresa para gestfioa deste estoque. A compra foi
realizada, porém néo realizamos a conferénciaafidos produtos por falta de um processo

estabelecido de logistica.

Estes dois fatores geraram um alto custo, gerandalto custo pela manutencéo de
um estoque externo e também pelo recebimento denolde compressores menor do que o

comprado e sendo necesséria a realizacdo de ura dgusventario.
Baixo volume de produtos na logistica reversa deestfodomésticos

No outro segmento de servicos dificuldades forarfreatadas em sua grande
maioria geradas pela instabilidade no volume ddyios que eram enviados para a logistica
reversa de eletrodomésticos. O inicio do ano dé& 2@pactou diretamente a industria em
funcdo da crise econbmica do pais e consequentenn@mtdos nossos maiores clientes,
reduziu seu volume de producéo, o que afetou onwelde produtos enviados para logistica
reversa. A estrutura operacional apesar de enxwataoemaior custo e com ociosidade

impactou negativamente no resultado da companhia.
Baixa conversao de projetos de economia circular

Apesar de todo aprendizado voltado para economualar coletado no ano de 2014,
poucos projetos foram implementados no inicio d&528o ponto de gerar receita para o
Nat.Genius. A importancia dos projetos estd justaen@éo aumento do preco de venda
através da agregacao de valor aos materiais seganadprocesso de logistica reversa. Sem
nenhum diferencial de valor nos materiais obtidns$ime comercial tinha um limitante de

preco de venda.
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Estratégia para reversao dos cenarios negativos gwimeiro semestre

Visto que haviamos chegado a metade do ano e ai@mléhaviamos conseguido
alcancar um patamar positivo de lucro, a lideraagandou umworkshop com o time
administrativo e algumas pessoas chave da opepacaaliscusséo de causas para o resultado
negativo e para que pudéssemos propor solucdescpatarnar a situagdo. Durante o
workshop todos os envolvidos tiveram oportunidade de apordasas e melhorias para os

resultados negativos.
Acéo 1 - Adequacéao dos turnos operacionais

Visto que o volume de eletrodomésticos para laistversa estava sofrendo com a
oscilacdo do mercado, foi identificado que haviaauoportunidade para readequagéo do
quadro operacional e das horas trabalhadas. O danprocessos realizou um trabalho de
otimizacdo produtiva e conseguiram adequar o voldmenateriais a ser processado em

apenas um turno, reduzindo pela metade o custpetagio.
Acédo 2 - Captura de novos clientes

O Nat.Genius era dependente do volume de um de dmmdes e estdvamos
ignorando o fato que poderiamos atender a outiestes. Estes poderiam garantir um
volume mais estavel. Desta forma a forca de veddagat.Genius fez uma incursdo a campo,
com enfoque maior na regido Sul e abordou divectiestes, ndo s6 com aplicacdes de
eletrodomésticos, mas também clientes com aplisag@®merciais e clientes de compressores

herméticos da Embraco.

Esta incursao trouxe resultados quase que imeduatgorcionando contratos com
clientes na regido e grandes clientes de outrasl@st visto que a marca Embraco e a
proposta do Nat.Genius convenceu através dos adssltde volume de destinacdo correta

alcancados em 2014 e inicio de 2015 e os resultilpsojetos de economia circular.
Acéo 3 - Foco em projetos de automacéao e incremende produtividade

Como um dos maiores custos de uma operacao € mala-agMOD) é sempre
necessario realizar balanceamentos de linha e M@ parantir uma otimizacdo nos

processos.
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O time de processos identificou uma oportunidaderarealizada na operacao de
logistica reversa de compressores, para aumergaartidade de compressores herméticos
abertos. Este produto por conter cobre, € um dogipais contribuintes para geracao de
receita do Nat.Genius. Com base nisso, foram esz melhorias no processo para que
incrementar a quantidade de compressores abertom@® Com baixo investimento em
alguns meses conseguimos aumentar o0 volume de essopes abertos e consequentemente

gerar um maior volume de cobre.
Acéo 4 - Gestao dos projetos de economia circular

Os projetos de economia circular por alavancaregetainente os precos de vendas
dos materiais precisam de uma cadéncia de entrega processo de gerenciamento para

implementacéo.

ApoOs a reunido foram estabelecidos encontros sesndodime de desenvolvimento
de aplicacBes e produtos para acompanhamento dpogt Apds as reunides, o time de
vendas era comunicado sobre as datas e demanodsrdeacées comerciais para suportar 0s
projetos. Na segunda metade do ano foram implemiesntguatro projetos de economia

circular que impactaram positivamente no resultéticro operacional do Nat.Genius.

Acdes realizadas aposwmrkshop e 0 monitoramento das acfes atraves de reunides
semanais de acompanhamento junto a lideranca ajudan Nat.Genius alcancar o seguinte

resultado no segundo semestre.
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8 Andlise estratégica das decisdes e resultado finairo no segundo semestre de 2015

- Lucro operacional [RS]

— Lucro operacional acumulado [RS]

52

Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez

Figura 5 — Resultado financeiro até dezembro/15
Fonte: Nat.Genius - 2016

A figura 5 demonstra a reacdo do Nat.Genius core bas acdes tomadas apos o
workshop que foram listadas no tépico anterior.e@atio financeiro negativo foi revertido
logo no inicio do segundo semestre a medida quE@ss foram colocadas em pratica. Ao
final de dezembro, foi percebido que a companhiawkicro operacional positivo em todos

0s meses do segundo semestre.

Apesar da reversdao do cenario, realizamos a a@ialiage medidas que

proporcionaram menor e maior alavancagem no regutiatido em dezembro.
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Andlise estratégica das acdes apds workshop no ritado financeiro

Segundo Peter Senge:

“nossas formas de pensar nédo sistémicas nos lewastantemente a focalizar as
mudancas de baixa alavancagem, (...), Mas taiscesfona melhor das hipoteses,
simplesmente melhoram a situacdo em curto prazwamdo-a no longo prazo.”

(SENGE, 1990, pag. 188)

Muitas vezes em funcao do atendimento de um prahlpensamos de uma maneira
nao sistémica focando apenas na resolucédo do pralde maneira imediata sem imaginar

qualquer efeito colateral que nossas a¢des possarttar.

Na tomada de decisbes realizada apdsordkshop, foram envolvidas pessoas de
diversas areas estratégicas do Nat.Genius paréiaawna identificacdo das causas para o
resultado aquém do esperado que estava sendo adocan® objetivo de tal evento era
proporcionar informacdes além das que ja estavapodiveis para a lideranga com o intuito
de compor uma estratégia de reagdo robusta. Qadsueste tipo de acédo deve ser utilizado
com parcimonia, visto que informacgdes existem notlarne muito grande e a lideranca deve

filtrar as mais importantes e que permitiram faaarsolucdes de grande alavancagem.

As analises das agfes tomadas impactaram de déeremaneiras no resultado

financeiro como citado a seguir.
Adequacao dos turnos operacionais

No meu ponto de vista, uma estratégia de baixaaat@mgem proposta foi a de
readequacdo do turno na operacdo de logisticaseevd eletrodomésticos. Pensando de
maneira imediatista, foi uma solucdo de impleméuamediata que gerou resultados de
curto prazo, melhorando o resultado financeiro, quees poderia prejudicar o crescimento da
companhia no longo prazo. Uma forma diferente deab®mrdado esta situacao teria sido
aumentar a forca de vendas para captura de mamgedie aumentar o volume de produtos ou
até mesmo balancear o excedente de MOD da opedacéletrodomésticos com a operacéo
de compressores herméticos que sofria com baidufivadade e alto volume. O risco dessa
tomada de deciséo teria sido um aumento do volueneefiligeradores a incapacidade de
reagir com velocidade para absorcédo dos produtosyrendo na possibilidade de perder o

cliente.
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Captura de novos clientes

Acado de grande alavancagem para o negoécio que tpemoi segundo semestre de
2015 n&do somente desenvolver um plano para ac@atas de captura, mas desenvolver

um funil de clientes pipeline estratégico para incremento da captura nos agomses.

O Nat.Genius apesar de afastado das regides de votuone de captura, através de
estratégias de negociacdo e do convencimento woded pelo conceito do servigo prestado
conseguiu capturar mais clientes na regidao Sul,eatando o seu volume com clientes de
diversos portes e também realizou campanhas deocgu® permitiram trazer volumes das

regides Sudeste.

Esta acdo especifica permitiu que pudéssemos ateédesd clientes com menores
volumes dentro do segmento de linha branca, mabéamadequar nossa operacao de
logistica reversa para o atendimento de clientes lmdhas azul que trabalham com
eletrodomésticos de pequeno porte. A pulverizacée dientes garantiu um grande
incremento no volume de servigcos de logistica sever contribuiu positivamente para o

aumento de receita.
Foco em projetos de automacao e incremento de protiidade

A acao que ficou sob responsabilidade da equipproeessos impactou no plano
estratégico para captura de novos clientes. Fa@ssécio adequar as linhas de producéo para
atendimento de novos segmentos de produto. Aléso,desm consequéncia da readequacéo
do turno fabril, um balanceamento das linhas falizado para que permitisse um incremento
de produtividade e as plantas operacionais pudessémagar uma produtividade mais alta

processando todo o volume capturado.

O incremento de produtividade também se deu ematurda automacdo de
processos de desmontagem que permitiram uma reduwg@ustos de conversdo. Estes
resultados permitiram uma reducdo de custos e radavam a estratégia de crescimento

operacional do Nat.Genius.
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Gestao dos projetos de economia circular

A melhoria da gestdo dos projetos de economialairatravés dos foruns semanais
garantiu a implementacdo de projetos no segundesteenque alavancaram as receitas da
companhia. Esta estratégia ajudou o time a acomapamé cronogramas de entrada de
projetos e também a priorizar os de maior impaniaeceita e margem de lucro para o Nat

Genius.

Segundo Senge [10], quando pensando sistemicam&mtecessario identificar o
principal sintoma do problema e em seguida as stapgpaliativas e fundamentais. Os
clientes do Nat.Genius enxergam como beneficiosemsico ndo somente 0 processo de
logistica reversa, mas saber que seus produtogstdo mais sendo destinados a aterros
sanitarios, mas sendo transformados em novos m®dHsta esséncia garante a venda dos
NOSSOS Servigos e aumenta impacta diretamenteeigardo negocio.

No geral, todas as acdes que foram priorizadas ap@srkshop contribuiram
positivamente para a entrega do compromisso fimand® Nat.Genius. Apesar da baixa
alavancagem de algumas acles, a estratégia toned@laequipe e investir na captura de
clientes, aumentar produtividade e diferenciac@m StAno processo e clientes, mas também
nos projetos de economia circular, entregaram al@mmeta financeira, uma estratégia
robusta para a unidade de negdcios executar ura glaexpansao para 0s anos seguintes.
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9 Conclusao

Os desafios na gestéao estratégica de um novo mddeiegocios séo diversos visto
gue no inicio ndo se conhece totalmente o mergcanse enxerga na totalidade o potencial
do negdcio e ofeedbacks do mercado sdo constantes demandando uma alteidaga de
adaptacao e uma velocidade muito alta.

O primeiro ano do Nat.Genius foi um ano de aprebzpara todo o time e
principalmente para a Embraco. Podemos mostrarfa@ues capazes de atingir a meta de
apresentar uma margem de lucro operacional positreéevante ao final de 2015. A titulo de
curiosidade, comparativamente, o resultado no fieahno foi maior que o da area de pos-

venda da Embraco.

O feedback financeiro nos permitiu comprovar perante os etheas € acionistas da
companhia que somos uma unidade de negdécios suakrd que nos rendeu maiores

investimentos para 0 ano de 2016 ja visando pldaaxpansao.

A importancia da visao estratégica financeira &€siga permitiu que o quadro de
resultado negativo pudesse ser revertido a tempm® greparar com certa margem de

seguranca o crescimento no ano seguinte.
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