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Os desafios de um empreendimento de cosméticos sustentiveis na Amazonia - um caso
de ensino para cursos de bioeconomia

Introducio

Ao propiciar o alinhamento de objetivos econdmicos, sociais e financeiros, a
bioeconomia tem sido recorrentemente apontada como a principal via de desenvolvimento
sustentavel para a Amazonia. No entanto, viabilizar esse movimento passa por um conjunto
amplo de entraves logisticos, operacionais e financeiros. E nesse contexto desafiador que se
encontra a protagonista do nosso caso, a empreendedora Gabriele Bandeira. Desde 2021, ela
tem liderado a Ciclo Saboaria Artesanal, um negécio do ramo de biocosméticos estabelecido
na cidade de Belém/PA, que cria produtos de alto valor agregado a partir da utilizacdo
sustentavel de biorecursos da maior floresta tropical do planeta.

A partir de um estudo realizado no ano de 2023, constatou-se que o objetivo da
empreendedora nunca foi apenas conquistar um espago no mercado, mas também contribuir
para a verticalizagdo das cadeias de valor dos insumos locais, impactando positivamente as
comunidades locais e ajudando na conservagdo da floresta. Ao estabelecer um compromisso
solido com a preservagao ambiental e o respeito a cultura ribeirinha, a Ciclo tem se tornado
entdo um dos empreendimentos de referéncia no campo da bioeconomia do Estado do Para,
colocando na pratica o que muitos t€ém concebido como “economia da floresta em pé”.

Com o avango da sua trajetoria, o empreendimento passou a expandir sua operacao
para outros estados do Brasil, indo além das fronteiras da regido Norte, o que representou um
aumento de escala ndo somente em termos de indicadores financeiros, mas também do
impacto socioambiental gerado, sobretudo no que se refere ao aumento de renda e de
qualidade de vida de diferentes coletivos no Estado do Para.

Ocorre que, atualmente, para seguir atuando como um catalisador de transformagao
social, a empreendedora precisa lidar com um grande dilema. Com o crescimento da empresa,
as dificuldades logisticas e de gestdo também ganharam uma propor¢do maior, de modo que,
para manter o negdcio comprometido com seus valores fundamentais e seguir contribuindo
positivamente para um futuro mais sustentavel e inclusivo, é preciso optar entre: investir os
recursos financeiros (que ja sdo limitados) em alternativas para problematicas centrais, como
a logistica (que desestabilizam todas as ramificagcdes do processo produtivo), sem deixar de
lado a remuneragdo adequada das comunidades fornecedoras dos insumos ou ceder a pressao
que a propria estrutura do empreendimento exerce para o aumento da lucratividade e
expansao de seus negocios, o que pode ir contra aos valores do empreendimento. A depender
do caminho escolhido, a Ciclo pode avancar na sua missdo, se mantendo a logica da
sustentabilidade, ou desviar de sua proposta original e se transformar em mais um
empreendimento que vé a floresta e seus povos apenas cCOmo meros recursos a serem
explorados.



De certo modo, as angustias e duvidas de Gabriele se assemelham a de diversos
empreendedores engajados em construir uma bioeconomia inclusiva na Amazonia. Ao se
alicercarem nos pilares da sustentabilidade, alinhando diferentes aspectos sociais, ambientais
e econdmicos em seus modelos de negocios, esses empreendimentos forjam rupturas com a
histéria e com o modelo de desenvolvimento até entdo implementado nessa regido de
capitalismo tardio, como explicam Fernandes, Comini e Rodrigues (2022). Tudo isso, como
se ja nao fossem suficientes as dificuldades estruturais que acometem o empresariado local,
muitas vezes reunidas sob o rotulo de "custo Amazodnia". Ainda assim, o caso da Ciclo
também possui nuances proprias, relacionadas tanto com o setor e com os mercados nos quais
o empreendimento atua, quanto com a sua trajetoria e o perfil de sua criadora. Em conjunto,
esses desafios contextuais e especificos fazem da Ciclo um caso emblematico, que podem
ajudar na discussdo de inumeros aspectos ligados as cadeias da sociobiodiversidade da
Amazodnia, servindo assim como base para reflexdes sobre as estratégias, os processos €
estruturas que os seus empreendimentos tém adotado e/ou podem construir para fazer da
bioeconomia um verdadeiro vetor de desenvolvimento sustentdvel, capaz de construir um
novo capitulo na historia dessa regido tao vasta quanto complexa.

Dando vida a uma Bioeconomia inovadora e sustentavel

A valorizagdo da Amazonia ¢ evidenciada no portfélio da Ciclo, haja vista que os
principais insumos sdo originarios de plantas, frutas e raizes caracteristicas da floresta
amazonica, mais especificamente advindos de cooperativas e comunidades do interior do
estado do Para, localizadas nos municipios de Barcarena, Salvaterra, Breves, Portel, Gurupa e
Abaetetuba, compondo toda uma cadeia de valor, que contribui para a Floresta em Pé.

Nesse sentido, todo o portfélio vegano de produtos foi desenvolvido por meio do
processo criativo da propria empresaria. Atualmente, ele € composto por: sabonetes, shampoo
e condicionador em barra, aromatizadores e fragrancias para ambientes, escalda pés, velas,
manteiga corporal, home spray e pastilha aromatica. Nos quais todas as descrigdes dos
produtos s3o personalizadas com caracteristicas regionais. Como por exemplo, a
nomenclatura de alguns produtos sdo: “Cidade das Mangueiras” como ¢ conhecida a cidade
de Belém e “Ilhas do Combu", comunidade localizada nos arredores da metropole.

Evidencia-se entdo a identidade local, desde o processo de fabricacdo, a identificacao
dos produtos e as estratégias de vendas. Logo, seu principal diferencial ¢ a identidade
amazonica materializada, o que contribui diretamente na experiéncia do cliente, desde o
atendimento ao pds-compra e como os sentidos corporais interagem com a aromaterapia.
Ademais, alguns produtos fazem parte da economia circular, como por exemplo, as pastilhas
aromaticas em que apoOs seu uso por meio do derretimento, pode ser utilizado como
hidratante, por sua composicdo ndo conter ingredientes nocivos, alguns outros produtos
também oferecem essa alternativa, além da apresentacio de outros beneficios em adi¢do a sua
funcionalidade. Exemplarmente, a manteiga corporal, cuja funcao principal € a hidratagdo e



vicosidade, também possui efeito repelente, atrelados em adi¢do a propria causa e valor
explicitos na logistica da empresa.

Mecanismos de desenvolvimento dos produtos

A partir do término do curso de saboaria feito pela empreendedora, foi despertado o
desejo de ndo ““somente’ inovar, mas apresentar valor ao mercado por meio de sua cadeia, e
por meio do processo criativo ela passou a criar seus proprios aromas, através dos insumos
amazonicos. As ideias surgiram a partir de viagens e lembrangas regionais, nas quais logo
esse processo intuitivo se tornou materializado.

Apés viarios testes de texturas, consisténcias e aromas, 0s primeiros sabonetes
surgiram e as vendas também. Inicialmente, para familiares e amigos e, gradativamente,
geraram feedbacks positivos, por serem produtos veganos e artesanais, com matérias-primas
que remetem lembrangas da flora e suavidade, por meio da experiéncia olfativa. E,
posteriormente, com o langamento de demais produtos, a empresa comecou a alcangar um
publico maior. Isso foi evidenciado pela variagdo positiva no faturamento total da empresa
ainda nos dois primeiros anos (2021 ¢ 2022), no qual os valores foram de: R$17.211,32 ¢
R$20.000,00, respectivamente, haja vista o aumento da produgao para atender a demanda.

No entanto, a empreendedora ndo tinha conhecimento nem capacitagdo para gerir seu
negocio, haja vista que sua formacdo era da area de direito ambiental. Quando a demanda
comegou a aumentar, a empresaria viu-se pressionada a buscar capacitagdo. Nesse momento,
iniciou cursos on-line em plataformas diversas, algumas pagas e outras gratuitas, como a do
SEBRAE, a qual foi vital para expandir sua visdo de negdcio.

Além dos cursos on-line, Gabriele buscou a instituicdo fisica do SEBRAE - PA, na
qual teve consultoria e orientagdes sobre estratégias aplicaveis a organizagdo dela. Ademais,
foi informada sobre o calendario de eventos e feiras de negdcios de impacto e como sua
participagdo era fundamental para a introdu¢do da marca no mercado, além do networking
como intersecdo informacional da area. Foi por meio das participacdes em vdrias feiras e
eventos de empreendedorismo sustentiavel, que o publico comecou a demandar o site da
empresa (que até entdo ndo havia sido criado) e a fornecer outros feedbacks relacionados a
embalagens e identidade visual dos produtos. A partir desse contato mais préximo com a sua
demanda, a empreendedora comecou a visualizar com mais clareza alguns pontos para
melhorias no seu empreendimento.

Adicionalmente, o publico dos eventos relacionados nos quais o empreendimento
comecou a expor seu portfélio também forneceu respostas importantes sobre a utilizacdo e a
satisfacdo com os produtos da marca. Logo, a empreendedora rapidamente comecou a
providenciar todas essas solicitagdes, foi entdo que resolveu vincular-se a um socio, o qual a
auxiliou nessas recomendacdes do publico, relacionadas a adaptacao ao marketing digital, por



meio do site (e posteriormente, com investimento em trafego pago). Todo esse “momento” de
aprendizado e de aplicagdo pratica de uma espécie de Ciclo

PDCA (segundo a empreendedora) durou cerca de 2 anos, nos quais foi necessario
crenga, resiliéncia, capacidade de adaptacdo e tomada de decisdo nas nuances que o ingresso
a vida profissional apresentava.

Posteriormente, em meados de 2023, a proprietaria tomou a decisdo de investir em
trafego pago para expandir o quantitativo de clientes e se posicionar no mercado competitivo.
Inicialmente, seu plano de marketing foi voltado ao crescimento da pagina no Instagram, seu
investimento na estratégia em questdo foi de aproximadamente R$1.000,00 a R$1.500,00.
Durante esse periodo a pagina no Instagram alcangou o resultado significativo de 800 novos
seguidores, visto que a empresa possui trés anos de atuagdo no mercado e durante sua
existéncia havia alcangado somente trés mil seguidores. Ademais, a estratégia aplicada trouxe
ndo somente expansdo do seu publico, mas conhecimento sobre ele. No que diz respeito ao
publico-alvo, pode-se evidenciar seu perfil demografico e comportamental (ao qual nao se
tinha no¢do anteriormente), contendo as seguintes caracteristicas: ¢ majoritariamente
feminino, entre 24 a 45 anos, nas quais a maioria concentra-se em Belém e também em
grandes capitais como: Fortaleza, Rio de Janeiro e Sdo Paulo, participantes das classes
sociais: A, Be C.

Além do aprimoramento do seu site e da inclusdo da sua loja na plataforma de
e-commerce: Shopee, a empresa também teve progresso no que diz respeito ao design,
embalagens, logotipo, canal de atendimento ao cliente, tipos de entregas delivery (nos
arredores da loja como bairros, ou até em outras cidades e estados), variagdo nos tipos de
pagamentos, para facilidade de transagdo com o consumidor. No entanto, foi possivel
observar que o publico no e-commerce em questdo era focado majoritariamente no menor
preco, sem ligar para a cadeia de valor ou com a preocupacgdo e responsabilidade da empresa
com o desenvolvimento social e impacto positivo na regido ao qual estd inserida, nesse
sentido, Gabriele optou por ndo investir tempo nem recursos financeiros na divulgagdo desse
canal de venda. Por outro lado, a empreendedora sempre buscou maior proximidade com o
publico pelas redes sociais (onde explicava a historia da empresa, os beneficios ambientais e
dos proprios produtos, modo de uso, promogdes, entre outras informagdes que geraram
retornos positivos e familiaridade com sua demanda) e por meio da participagdo em eventos
de negdcios de impacto, pois sabia que o publico frequentante era mais adepto aos valores da
bioeconomia vinculada a empresa.

Os resultados dessa progressdo foram evidenciados no proprio faturamento da
empresa, a partir das estratégias aplicadas, segundo o grafico a seguir.

Grafico 1: Faturamento da empresa entre 2021 e 2023



Faturamento anual da Empresa: Ciclo Artesanal
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Fonte: coleta de dados realizada junto ao empreendimento: Ciclo Saboaria Artesanal (2023).

Logo, torna-se nitido o impacto financeiro obtido com as novas estratégias de venda e
posicionamento do empreendimento em questdo e como os dois primeiros anos foram mais
impactantes para a empreendedora, haja vista que ela ndo possuia experiéncia nem
conhecimento sobre as estratégias possiveis, mesmo assim, foram essenciais para o
conhecimento das fraquezas e pontos de melhoria. Ademais, o grafico em questdo evidencia
o potencial do seu segmento de negdcio e a adesdo da demanda.

Desafios da empreendedora no ramo de atuacio

A jornada da empreendedora ¢ marcada por uma série de desafios, atrelados
especialmente ao fato de estar inserida em um mercado em expansdo e por implementar
processos de verticalizagdo em insumos da biodiversidade amazonica, os quais, via de regra,
ndo possuem cadeias de fornecimento bem estruturadas e nem publico previamente formado.

Um dos principais obstaculos, por exemplo, reside na terceirizagdo da fabricacdo de
grande parte dos seus produtos, sobretudo por conta da alta demanda, como mencionado
anteriormente. Isso obriga a empreendedora a realizar a produgdo artesanal no Estado de Sao
Paulo/SP, isto ¢, a 2.870 km da sede da empresa, aproximadamente. Essa dependéncia
geografica acaba impactando negativamente a logistica, aumentando os custos e os prazos de
entrega, bem como tornando a gestdo da cadeia de suprimentos muito mais complexa.
Adicionalmente, os desafios logisticos enfrentados resultam em problemas de disponibilidade



em estoque para os produtos, o que acarreta longas esperas por produtos especificos por parte
dos clientes. Essa situacdo gera atrasos significativos nos pedidos e, em alguns casos, leva os
clientes a desistirem de suas compras. Por exemplo, a linha de sabonetes artesanais,
anteriormente a mais vendida da loja, ficou sem estoque por quatro meses, resultando no
cancelamento de compras por parte de alguns clientes. Essa falta de sincronia na gestdao do
estoque ndo apenas prejudica a satisfacdo do cliente, mas também impacta negativamente a
reputacao da empresa e suas oportunidades de crescimento no mercado.

Com a empreendedora, a falta de suporte em dareas criticas como marketing e
financeiro representa um desafio significativo. A auséncia de contas separadas para
pagamentos individuais e empresariais resultou em descontrole financeiro. Além disso, a falta
de um plano financeiro adequado, incluindo registro de lucro, liquidez, demonstracdo do
resultado do exercicio (DRE) e balango patrimonial, agravou a situagdo. Essas lacunas
criaram oportunidades para que outras empresas do ramo crescam e conquistem uma parcela
maior do mercado.

Assim, a auséncia de recursos e conhecimentos nessas areas essenciais para o
crescimento e a consolidagdo do negocio ¢ uma realidade com a qual ¢ preciso lidar.
Encontrar solugdes para preencher essas lacunas torna-se uma necessidade premente.
Portanto, a empresa estd constantemente em busca de maneiras eficientes para contornar
esses obstaculos, como a exploracdo de parcerias estratégicas e participagdo em cursos de
capacitagdo para a empreendedora. A superacdo desses desafios é vital para a continua
evolucdo da empresa, exigindo ndo apenas resiliéncia e habilidades empreendedoras, mas
também uma adaptabilidade 4agil diante das circunstancias do mercado pautado na
sustentabilidade.

Questoes para reflexao
1. Como a integragdo de insumos amazOnicos em cosméticos artesanais tem
impulsionado o posicionamento da Empresa em um mercado em expansao?

2. Quais sdo os principais desafios logisticos enfrentados pela empreendedora a
partir do crescimento da empresa?

3. Quais os caminhos que a empreendedora percorreu para solucionar tais
problemas?

5. Quais licdes podem ser aprendidas com a trajetoria da instituicdo em termos de
inovacao social e sustentabilidade?



Notas de ensino

Resumo

O caso do empreendimento: Ciclo Saboaria Artesanal, atuante no ramo de cosméticos
com énfase na valorizagdo da floresta amazonica, desde sua funda¢ao em 2021, evidencia a
trajetoria da empreendedora Gabriele Bandeira. Mostra os desafios encontrados € como ha
um ciclo interno para a sobrevivéncia no mercado competitivo, que necessita de tomadas de
decisdo constantes. O principal tema abordado esta relacionado ao empreendedorismo
sustentavel. No qual, foi necessario adaptar a empresa dentro das limitagdes financeiras,
estruturais e categéricas as quais estava inserida. Sdo apresentadas especificamente: o
panorama historico da empresa, seu desenvolvimento e estratégias adotadas, além dos
desafios que pressionaram tais mudancgas. Nesse sentido, ¢ destacado a capacidade e
dedicacdo da empreendedora investidas na execucdo do seu objetivo, ndo somente como
negdcio, mas o impacto que ele pode causar na cadeia de valor.

Palavras-chave: valorizacdo da floresta amazodnica; empreendedorismo sustentavel;
limitagdes; impacto.

Objetivos educacionais do caso

Apresentar a relevancia do empreendedorismo como fator de desenvolvimento social,
ambiental e econdmico no contexto da bioeconomia inovadora e sustentavel; expor as
questdes desafiadoras relativas ao empreendimento no setor de cosméticos no contexto
amazonico como ramificagdo de negdcios de impacto e mostrar a possibilidade de
posicionamento desse mercado em expansdo, debater sobre as alternativas estratégicas de
fortalecimento e crescimento da empresa.

Fontes de dados e metodologia

Para o estudo de caso, a fundadora da empresa foi entrevistada em trés ocasides, cada
uma com duracdo média de uma hora, fornecendo dados primarios cruciais. Além disso,
andlises detalhadas foram realizadas nos documentos internos da empresa, incluindo registros
de vendas, custos e estoques. Visitas a loja fisica e feiras de exposi¢ao permitiram observar os
mecanismos de vendas, interacdes com os clientes e avaliar os produtos, com anotagdes
detalhadas e registros de 4udio capturando informagdes importantes. Dados do SEBRAE
foram utilizados para entender os incentivos e estratégias de planejamento estratégico,



identificando processos especializados implementados pela empresa. Essas fontes de dados
forneceram uma base robusta para analise e compreensao do caso.

O estudo de caso adotou uma abordagem metodologica qualitativa exploratoria,
utilizando trés métodos comuns em pesquisa qualitativa: observagdo, entrevista e analise
documental (Ludke e André, 1986). Inicialmente, entrevistas foram conduzidas com a
fundadora da microempresa, buscando uma compreensao detalhada de todas as areas da
empresa. Cada entrevista foi estruturada com perguntas especificas para capturar informacoes
sobre os processos organizacionais, sendo gravadas e transcritas para analise minuciosa
posterior. Além disso, documentos internos como registros de vendas, custos e estoques
foram examinados para complementar a compreensao.

A andlise de contetdo foi empregada para identificar padrdes qualitativos nos dados
quantitativos obtidos das entrevistas e dos documentos. Para assegurar a confiabilidade dos
resultados, realizamos triangulagdo de dados, comparando informagdes de diversas fontes,
incluindo entrevistas, documentos internos e dados online. Segundo Denzin (1978), "a
triangulagdo pode ser definida como a combinagdo de metodologias no estudo do mesmo
fenomeno". Para garantir precisdo e consisténcia na interpretacdo dos dados, as transcrigdes
das entrevistas foram revisadas por membros da equipe. Esse processo integrado permitiu
uma analise holistica e robusta, preservando a integridade da pesquisa.

Utiliza¢ao recomendada

Como os pontos-chave de analise do caso estdo voltados para a realidade de um
empreendimento de pequeno porte, enfatizando os desafios e limitagcdes encontrados no
decorrer da sua gestdao, recomenda-se que o caso seja utilizado em disciplinas de graduagado e
pos-graduacdo que abordam temadticas ligadas ao empreendedorismo, inovagao,
desenvolvimento de habilidades gerenciais e sustentabilidade em um sentido mais amplo.
Adicionalmente, cumpre destacar que o caso pode ser muito Util para docentes engajados com
o desenvolvimento da bioeconomia da Amazdnia, os quais costumam carecer de referéncias
locais para trabalhar tal tematica em sala de aula, ficando muitas vezes dependentes de
referéncias externas (ou de outros setores) para desenvolver assuntos ligados ao
empreendedorismo € a inovagao.

Orientacoes para aplicacdo do caso em sala de aula
Momento 0 - Preparacao da atividade:

Explicar aos alunos os procedimentos para utilizacdo do método de caso em sala de
aula. Recomendar a leitura prévia e individual do caso, bem como avisa-los que deverdo
levar, por escrito, para o préximo encontro (momento 1), as respostas individuais as questdes
propostas no caso.



Momento 1 - Discussdo em grupo e obtencio de consenso:

Neste momento, os alunos devem se reunir em pequenos grupos, de aproximadamente
3 a 4 integrantes, para analisarem as questdes propostas e formularem as respostas que
representam a visao do grupo (consenso). Feito isso, cada grupo deverd indicar seu respectivo
relator. Nao ha limite de tempo definido para a conclusdo desta tarefa, ficando a critério do
professor determinar a duragao.

Momento 2 - Dinamica de grupo:

Apos atingido o consenso acerca das respostas pelos grupos (Momento 1), sugere-se
dispor os alunos em circulo e solicitar que um voluntario faca uma breve descri¢ao do caso.
Em seguida, a fim de relembra-los, o professor apresenta as perguntas, e solicita aos
respectivos relatores que apresentem oralmente as respostas as questoes.

Momento 3 — Fechamento:

Ao término da dinamica, quando todas as questdes tiverem sido apresentadas e
debatidas, o professor deve realizar um fechamento do caso, propondo direcionamentos
gerais para analise a partir das opinides manifestadas pelos alunos e discutindo as alternativas
propostas. O professor pode, inclusive, utilizar o quadro para elencar as alternativas propostas
pelos alunos, de modo a ficar visivel para toda a turma.

Optou-se por ndo se determinar o tempo para cada etapa sugerida para aplicagdo do
caso para ensino, tendo em vista a heterogeneidade e particularidade de cada turma, cabendo
ao professor decidir a melhor forma de conduzir a sistematica de analise do caso. De todo
modo, ¢ importante frisar que, se optar por responder todas as cinco questdes propostas, a
atividade podera demandar encontros adicionais para ser concluida.

Analise do caso
Setor de Cosmeéticos no Brasil e no mundo

Segundo dados da Associagdo Brasileira da Industria de Higiene Pessoal, Perfumaria
e Cosméticos  ABIHPEC (2024), o Brasil é o 4° maior mercado consumidor do mundo
(sendo os Estados Unidos, China e Japdo, os grandes lideres, com os faturamentos de US$
110,7; US$ 78,9 e USS$ 29,7 bilhdes, respectivamente), com um faturamento de US$ 26,9
bilhdes e com exportagdes em 2022 para 174 paises. Nesse sentido, houve-se um crescimento
significativo de 3,9% em 2023, comparado ao ano de 2022, sendo que a producdo na area de



Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosméticos (HPPC) no contexto nacional ¢ centralizada nas
regides Sudeste (com 2.092 empresas) e Sul (com 729 organizagdes) de um total de 3.547,
representando 79,54% da oferta total no pais. O estado do Pard apresenta somente 24
empresas no ramo HPPC. No entanto, os canais facilitadores de vendas, tem ampliado e
facilitado cada vez mais a comunicagao direta entre cliente e fornecedor, o que apresenta uma
ameaca muito grande a microempreendedora.

Os canais de distribuicdo de produtos cosméticos sao trés: distribui¢ao tradicional
(lojas de atacado e varejo); venda direta (progresso do conceito de vendas domiciliares,
atualmente utiliza catdlogo impressos e revendedores cadastrados) e franquias (lojas fisicas
personalizadas e exclusivas). No atual panorama, tem-se a conexdo paralela de todos esses
canais com o cliente no proprio meio digital, o qual ¢ utilizado como principal canal de
atendimento da empreendedora, apresenta-se como um meio mais eficaz e dinamizador.

Outro relevante fator que justifica o posicionamento do mercado cosmético brasileiro
no panorama internacional esta relacionado ao clima quente e imido do pais, que favorece a
cultura de mais de um banho diario, incluindo a lavagem dos cabelos diariamente, o que
justifica o alto consumo de produtos capilares, para banho, desodorantes e perfumaria,
categorias de produtos que estdo entre os quatro maiores mercados do setor cosmético
brasileiro, segundo os dados da ABIHPEC (2024).

Estratégicas de fortalecimento e crescimento da empresa

Segundo Miranda & Jankowitsch (2022), as estratégias de vendas no ambito digital
surgiram como uma necessidade de criar ferramentas eficientes de negocio que
possibilitassem aproximar de maneira agil e acessivel os consumidores e as empresas. Nesse
sentido, as empresas precisam adequar-se as demandas do consumidor € no menor tempo, no
qual as estratégias de marketing organizacional ndo podem limitar-se apenas a sites de
vendas, haja vista que o trafego pago vem ganhando cada vez mais forga estratégica no
mercado competitivo. Sob essa Otica, a utilizacdo do trafego no caso da empresa em questao,
deve ser direcionado ao impacto social, cultural e histérico que a Amazonia possui, logo, a
popularizagdo de uso do termo ‘‘impacto social”, contribui para a variedade de
entendimentos acerca desses tipos de empreendimento (Barki, Rodrigues & Comini, 2020).

Segundo Fischer & Comini (2012), a modalidade de negdcios de impacto alia lucro e
impacto social atrelados a evolucdo dos temas “‘responsabilidade social” e
“sustentabilidade’, buscados por meio da insercdo do valor socioambiental nas estratégias
das organizagdes. E a oportunidade de elevar o patamar do desenvolvimento brasileiro por
meio do aproveitamento do valor gerado pela sociobiodiversidade (Pamplona, Salarini &
Kadri, 2021). Contudo, no que tange a Amazonia, segundo Nobre e Nobre (2019), mais de
240 espécies de plantas sdo utilizadas como base de produtos cosméticos e farmacéuticos e
36 delas como base de medicamentos fitoterdpicos, mas o potencial ¢ infinitamente maior
[...]. A partir de pesquisas realizadas com novas espécies descobertas todos os anos na



regido, quais novos produtos podem surgir? Nessa perspectiva ¢ evidente o potencial da
sociobioeconomia, como fator preponderante de desenvolvimento econdmico, cultural e
historico. Ademais, o empreendedorismo na Amazodnia assume um papel imprescindivel e
imediato, no que se refere a preservacao e desenvolvimento territorial, além do potencial de
mudanca socioecondOmica € como o protagonismo dos empreendimentos sustentaveis
oriundos do préprio territorio serve de incentivo a propria sociedade local (Ferreira, Kaetsu &
Cunha, 2020).

Analise das questdes propostas e discussido com a literatura

1. Como a integracio de insumos amazonicos em cosméticos artesanais tem
impulsionado o posicionamento da Empresa em um mercado em
expansiao?

Nesta questdo, o professor poderd, por exemplo, orientar os alunos (em grupos ou
individualmente) a classificarem a(s) estratégia (s) utilizadas no ramo, promovidas pelo
ecossistema da bioeconomia.

Na empresa, por exemplo, pode-se identificar o compromisso com a sustentabilidade
e a preservagao ambiental, bem como o respeito pela diversificada cultura local, a institui¢ao
tem se destacado no mercado em expansdo de cosméticos artesanais e sustentdveis. Essa
estratégia ndo apenas atrai a atencdo do publico, mas também gera uma demanda crescente
por parte dos consumidores que valorizam produtos éticos e ecologicamente conscientes.

O professor podera promover uma discussdo, baseada nas estratégias apresentadas
pelos alunos, buscando refletir o que poderia ser implementado e ajustado. Principalmente,
por ser um ramo em constante crescimento hé a necessidade de inovagao.

2. Quais sao os principais desafios produtivos enfrentados pela
empreendedora a partir da necessidade de terceirizar a fabricacao dos
produtos?

A presente questdo pretende que os alunos, apds a leitura dos casos, identifiquem essa
definicdo na secdo Desafios da microempreendedora no ramo e reflitam sobre os entraves da
producgdo, que incluem a dependéncia geografica e a gestdo da cadeia de suprimentos. A
localizagdo da producdo artesanal em Sao Paulo resulta em aumentos nos custos logisticos e
prazos de entrega mais longos devido a distdncia da regido norte, onde a empresa esta
localizada. Depois de definidos, o professor podera propor discussdes para o enfrentamento
da problematica.



3. Como esses desafios produtivos impactam a capacidade de atender a
demanda crescente no mercado?

A questdo procura fomentar nos alunos a reflexdo e a discussdo do impacto dos
desafios para a eficiéncia operacional da empresa, na qual resulta em dificuldades de
manuten¢do de niveis adequados de estoque € o cumprimento dos prazos de entrega. Como
resultado, a organizacdo enfrenta problemas de disponibilidade em estoque e atrasos
significativos nos pedidos, o que pode culminar sua reputacdo no mercado e comprometer sua
capacidade de atender a crescente demanda dos clientes.

4. Como a participaciao em feiras de empreendedorismo sustentavel
contribuiu para o crescimento da empresa?

Esta questdo pode ser resolvida consultando a parte do texto ‘“Mecanismos de
desenvolvimento dos produtos/empresas realizados”. Esta andlise permitird avaliar as
estratégias comerciais mais eficazes e identificar oportunidades para participacao em feiras e
eventos voltados para o publico interessado em bioeconomia. Ao explorar essa secdo do
texto, sera possivel identificar percepc¢des valiosas sobre como a presenca em feiras pode
impulsionar o crescimento da empresa, promovendo a visibilidade dos produtos sustentaveis
e facilitando a conexdo com potenciais clientes e parceiros na industria da bioeconomia.

5. Quais licoes podem ser aprendidas com a trajetoria da empresa em
termos de inovacao social e sustentabilidade?

Na respectiva questdo, o professor pode incentivar os alunos a analisar como a
empresa superou esses obstaculos, identificando estratégias criativas e eficientes que podem
servir de exemplo para outras organizagdes. Sendo recomendavel encorajar a reflexao sobre o
impacto mais amplo das praticas da empresa no contexto da sustentabilidade e
responsabilidade social empresarial, destacando como essas iniciativas podem influenciar
outras empresas e contribuir para uma economia mais sustentavel e inclusiva.
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