ESTRUTURA E CONDUTA DO MERCADO VAREJISTA DE
MADEIRA SERRADA EM RIO BRANCO-ACRE

Zendbio Abel Gouvéa Perelli da Gama e Silwina Zuleide Gongalves de Sofisa

Eng. Florestal, Dr., Depto. de Ciéncias Agrafi#isAC, Rio Branco, Acre, Brasil - zenobiosilva@hoihcam
Eng? Florestal, Conselho Nacional dos SeringueR@sBranco, Acre, Brasil - ivina_sousa@hotmail.com

Recebido para publicagdo: 15/05/2008 — Aceito paldicacéo: 25/09/2009

Resumo

Este artigo objetiva gerar informagfes econdmicdwes o mercado madeireiro varejista de Rio
Branco (AC), no periodo 2005-6. Com dados levargatxs 27 revendas locais de madeira, fez-se
uma analise estrutural, enfocando a estrutura dutardesse mercado. Na estrutura, abordaram-se,
nesse mercado, os graus de concentracdo e dendié®&o dos produtos, e na conduta, avaliaram-se
as politicas de prego e de promocgéo. Dos resultabiddos, concluiu-se que: (1) esse mercado era
um oligopdlio, altamente competitivo na venda delena; (2) todas as firmas ofereciam garantia da
gualidade, pronta-entrega e frete gratis dos posglassim, tais servicos ndo diferenciavam a madeir
comercializada nessas empresas; (3) a maioria @p®sios estabelecia o preco de venda
considerando custo de comercializacdo mais umaemarde lucro; (4) a lista telefénica era o
principal meio de propaganda usado por essas fiffipaesse mercado, adotava-se muito o desconto
no preco a vista e a demonstracéo do produto aopradores; e (6) difundir informag@es e distribuir
brindes ou doagdes eram a¢des pouco ou mesmo o&alas nesse mercado.
Palavras-chaveMadeira serrada; formacdo de mercado; estruturamegecado; indices de

concentracao.

Abstract
Structure and behavior of lumber retail market iro Branco, Acre-Brazil.This article aimed to
generate information on the market of sawtimiag¢rretail level, in Rio Branco-AC, during 2005-2006
period. Using data from 27 lumber retailers, it wagied out a structural analysis, focusing stmecand
conduct of this market. In structure terms, theyewapproached concentration and product differ@mtia
degrees, and in conduct they were evaluated polielated to pricing and promotion played in tharket.
The results obtained made it possible the follovdagclusions: (1) The market surveyed was oliggpoly
highly competitive in the sale of its product; @) enterprises provided guarantee of quality, goom
delivery and free freight of their commodity foethconsumers, so, these services did not diffiaterthe
product sold by these firms; (3) Most of the enisgs establish the price of their commodity takirtg
account the commercialization costs plus a praditgim; (4) The telephonic list was the propaganddian
more used by the analyzed firms; (5) Offering disite for sale in cash and demonstration of prodacts
their clients are procedures very adopted in tlaigket and (6) Distribution of gifts, donations dadnake
public information about their lumber were actidayed by a few number or even by no one of local
timber retailers.
Keywords Sawtimber; market formatiomyarket structure; concentration index.

INTRODUGAO

A sociedade mundial, conscientizada sobre a nelzgksida conservagcdo do meio ambiente para
a sobrevivéncia da humanidade, vem demandandosedoses que tém a floresta como a fonte da sua
matéria-prima, acées voltadas ao uso racional sessarsos naturais.

Essa realidade tem um impacto significativo par&maazodnia brasileira, pois, segundo a
ABIMCI (2007), essa regido, além de responder p&t 8a producdo brasileira de madeira nativa, abriga
a maior floresta tropical do mundo. Portanto, osBr& um pais-chave nas discussGes sobre o
aproveitamento dos recursos florestais e sobrdlexoedesse aproveitamento na conservacdo do meio
ambiente.
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Diante desse cenario, o estado do Acre merece éfambestaque nos debates sobre o tema
ambiental. Tal situacdo se deve ao fato de quefoooe Acre (2006), da area total desse Estado
(165.150 k), 87,4% contam, ainda, com a sua floresta nativéodea intacta, a qual, se explorada
adequadamente, podera gerar emprego e distribdiea®nda para a populacédo local, sem, contudo,
comprometer o futuro desse bioma.

Todavia, cabe aqui enfatizar que, para o desemaehtio pleno e duradouro dessa regido,
baseado no uso do seu potencial florestal, esteepso produtivo deve estar em sintonia com uma
politica publica que fomente o aproveitamento, mivel sustentado, desses recursos naturais.

Dessa forma, quando da elaboracdo de diretrizesrigamentais, voltadas a orientar o emprego
mais apropriado, sob os aspectos técnicos, econéraisociais, das florestas acreanas, é valido éewa
conta as palavras de Sills; Abt (2003), os quagsiraentam que a formulacdo de tais politicas pode
ganhar muito com as informac¢des geradas nos estlelarercado. Com isso, 0s resultados dessas
pesquisas tém potencial de se tornarem importanutksidios para se analisar como os produtores e
consumidores estédo valorizando os bens florestasm® esta sendo a extracdo, a industrializacdo e a
comercializacdo desses produtos.

Aliado a esse fato, tem-se que, ao se visar a &qdo racional dos recursos florestais, é
necessario ter em mente a relacéo que a florestupcom o conceito de demanda derivada, na cadeia
produtiva madeireira, como aponta Klemperer (19863im, para a efetivacdo do manejo florestal, deve
se, inicialmente, transformar o consumidor num tgene valoriza mais o produto madeireiro, 0 que o
deixaria disposto a pagar um valor maior por essa@awloria. O fornecedor dessa madeira, o dono de um
depdsito, por sua vez, com a elevacdo da suaagpeitleria aceitar um preco maior por sua matéria-
prima, cobrado pela serraria que o abastece. ddustrial madeireiro, com um preco melhor paraw se
produto, teria condigbes de arcar com o0 custo imergal, no seu processo produtivo, advindo da
alteragcdo da origem da sua matéria-prima, da exgfor convencional em areas de conversado para o
manejo florestal sustentavel. Com isso, fechamse-ticlo, em que um consumidor bem atendido pelo
mercado, na oferta do seu produto madeireiro, féanen em dltima andlise, a realizacdo do manejo
florestal numa determinada regido. Complementaedsa sequéncia a que a madeira obedece entre a
floresta e 0 seu consumidor final vem mostrar aontdmcia de se conhecer o mercado e de torna-lo
adequado para viabilizar o aproveitamento racideases recursos naturais, e que, para tal, hanambé
necessidade de politicas que promovam tais prezessaadoldgicos e produtivos.

Agregando informacdes a essa premissa sobre dadilidos estudos de mercado na elaboracéo
de politicas publicas, Steat al (1996) e Hasenclever; Kupfer (2002) apontam ac@olada andlise
estrutural do mercado como apropriada para eml@zasarmulacdo de diretrizes governamentais, pois
consideram que essa abordagem indica os meio®ausert melhor o desempenho da economia.

Nesse contexto, tem-se que a andlise estruturahcdelo com Cramer; Jensen (1991), visa
enfatizar a natureza da competicdo no mercadoaig, gicancar esse objetivo, Clarke (1994), Mendes
(1994), Steactt al. (1996), Cabral (1998) e Hasenclever; Kupfer (20&2am a estrutura, a conduta e o
desempenho do mercado como os conceitos-chaverthesam os estudos nessa area.

Detalhando ainda mais a abordagem estrutural deaner Magrath (1992) e Duerr (1993)
salientam que a estrutura do mercado influenciendwta dos integrantes desse mercado, e estaygor s
vez, gera impactos no desempenho da economia do Assim sendo, Cabral (1998) sintetiza, na
figura 1, as relacdes que a estrutura, a condotaesempenho do mercado tém entre si, assim como a
afinidade dessas variaveis com as politicas piblica

Como indicado na figura 1, a atuacdo da estrunoaduta e desempenho do mercado tanto
reflete nas diretrizes governamentais quanto ag#ita aos impactos das politicas publicas. Engre o
instrumentos e medidas de politicas publicas quesaptam ligagdo direta com o mercado, Carlton;
Perloff (1994) relacionam: 1) politicas regulatéride mercado, em que se destacam aquelas com
finalidades antitrustes ou as que criam ou elimitameiras a entrada e saida de firmas no mereado;
2) taxas, subsidios e incentivos para investimemtosriacdo de empregos, assim como politicas
macroecon6micas.

No que se refere a estrutura do mercado, segundmdde(1989, 1994 e 1998), Stestdal.
(1996) e Cabral (1998), ela enfoca os graus deetwragdo entre os membros desse mercado, de
diferenciacdo dos produtos, bem como de barreieagrada e/ou saida de um integrante no mercado em
questao.
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Quanto ao grau de concentracdo, Labini (1984) e @®94) mencionam que esse pode ser
avaliado em funcdo da participacdo que as firmas & venda total, na geragdo de emprego e na
propriedade de ativos numa indUstria. Assim seRbmsende; Boff (2002) relatam que, conhecendo a
parcela de cada empresa do mercado, o grau dentag@® visa revelar o quanto é dominante o
comportamento dessas firmas no mercado em an#iseaves (1982), Gregory (1987), Mendes (1989 e
1994) e Marques; Aguiar (1993) apresentam critéeométodos que permitem, fazendo-se uso dos
valores da concentracdo, obtidos numa analise sohrdeterminado mercado, identificar a estrutura a
gue este pertence.

ESTRUTURA
Aspectos estaticos
Aspectos dindmicos

A
il L4 CONDICOES EXOGENAS
CONDUTA —> Tecnologia
Preco Procura
PUb"C'da“de <« Intervengdo governamental
¥ v
RESULTADOS

Eficiéncia estatica
Eficiéncia dinamica
Equidade

Fonte: Cabral (1998).
Figura 1. Elementos da organizacdo de mercado.
Figure 1. Elements of market organization.

Ao se relacionar a identificacdo da estrutura de mencado com a atividade florestal, sédo
relevantes os comentarios de Murray; Prestemon3)2@sses autores defendem que, ao se avaliar a
estrutura do mercado no qual uma firma atua, dsoeda@lores de politicas devem se preocupar com o
custo social gerado pela competicao imperfeita rocatlo madeireiro, como também com a habilidade
do mercado abordado em guiar a sociedade paraagatw6tima dos fatores de producéo florestal.

Complementando, é importante salientar que o fletestal tem sido alvo de varios estudos que
pesquisam a estrutura do mercado de seus prodins. os trabalhos publicados sobre esse tema; pode
se indicar Nautiyabt al. (1985) e Silveet al. (1992), os quais enfocaram o mercado de prodldmessfais
no Canada e no Brasil, respectivamente, enquante Bfoal. (2005) abordaram a concentracao das
exportacdes mundiais de madeira serrada. Quanpestpiisas abordando a producdo de bens usando
madeira tropical, tem-se Santos; Santana (2008)da&sdo a participacdo das firmas na elaboracdo de
artefatos de madeira no estado do Para, e Sil@3J2@nalisando a concentracdo no uso da madeira
tropical pelas marcenarias acreanas, entre outros.

Conceituando o grau de diferenciacdo de um bene entferta de varios fornecedores, Braga
(1980) afirma que esse grau mostra o quanto tataderia é tida como homogénea pelos compradores.
Complementando, Mendes (1989) cita que, diferedoia®us produtos, a firma pode ter incentivos para:
1) investir em propaganda e promogao; 2) ajustarustos de producdo as condigbes de demanda; e 3)
variar a apresentacéo e qualidade do produto.

Cabe aqui mencionar Haveman; Knopf (1972), os gasgsimentam que, no oligopdlio, o
produto ndo precisa ser homogéneo, como na comecaar@erfeita ou monopolio. Silva; Luiz (1995)
acrescentam que, mesmo 0s bens produzidos nunpéligsendo perfeitamente substituiveis entre si,
eles sao diferenciados, o que permite ao consuraadrecer o produtor que forneceu tal produto.

Com respeito a analise da conduta do mercado, delaecom Bain (1956), esta avalia o
comportamento padrdo que as firmas adotam pardaggaa ou se ajustar ao mercado em que atuam. No
caso especifico de um oligopdlio, Clarke (1994) eota que cada firma reconhece que 0 seu sucesso
depende dos seus atos, como também das a¢Sesidanseorrentes.
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Nesse contexto, Steet al. (1971), Mendes (1994) e Cabral (1998) relatam aj@malise da
conduta do mercado leva em conta temas como: ftjcpslde precos; 2) planificacdo e aperfeicoamento
do produto; 3) politicas de promocao; e 4) reagiesito as politicas de precos e de promocéo piasca
pelos concorrentes.

Entre as politicas de preco a serem identificadasatiadas na conduta do mercado, tem-se a
situacéo, indicada por Cramer; Jensen (1991), emnsquespera que as firmas formadoras de precos
(podendo fixar seus precos, quantificar a sua m@alwu, pela sua forca de mercado, enfraquecer ou
eliminar seus competidores) atuatiferentemente das firmas tomadoras de pregos.adaotma de
politica de preco a considerar no estudo da corttutaercado € o caso, revelado por Steaal. (1996),
em que as empresas, para segmentar mercado, |tassiprecos-prémios para alguns grupos de clientes
e oferecem descontos para outros.

Braga (1980) enfatiza que, no oligopdlio, pelo tahtade cada firma, os ajustes de posi¢céo por
elas realizados podem influenciar os precos ouohsmes de vendas das outras firmas da inddstria (a
necessidade de se antecipar a reacdo dos conesrtenta mais complexo 0 processo sobre a decisao
preco-producéo). Ja& Mendes (1994) salienta quenaad, no oligopdlio, para manter condi¢cdes estavei
no mercado, buscam evitar competi¢cdo de preco.ita;8es como essa, tem-se uma interdependéncia
entre tais empresas, 0 que possibilita o estabedeto de: 1) acordos entre as firmas (em termos de
fixacdo de preco e divisdo de territorio ou areandecado); 2) lideranca de preco; e 3) conluio.

Também com relacdo a formacédo de preco, Varian7{l@ta que num oligopdlio pode haver a
firma lider (que fixa, antes das outras firmasgo preco, ou nivel de produgédo) e as firmas sepsdo
(que adotam o preco ou o nivel de producéo fixada @mpresa lider).

Complementando, Hall; Hitch (1939) concluiram, atudarem firmas do setor industrial, que
elas ndo agem visando maximizar seu lucro, medabigsca por operar no nivel de producdo em que a
sua renda marginal é igual ao seu custo margimahocargumenta a teoria econdmica marginalista.
Formulando o principio do custo total, esses astamontam que essas empresas tém, como deciséo
principal, determinar o pre¢cd®) e ndo a quantidade, como preconiza a microeca@dradicional.
Assim, o preco é fixado por meio de uma margem (iraark-up”) que incide sobre o custo variavel
médio (CVme), como indicado na seguinte expressao:

P = CVme . (1+mark-up)

As politicas de promocéo de vendas, por sua vanpcpropde Kotler (1994), abordam: 1)
publicidade ou propaganda; 2) promocdo de vendarigroente dita; 3) relacbes publicas; e 4) venda
pessoal.

Pelo exposto, sdo oportunas pesquisas que enfoggenpmicamente, o setor florestal acreano.
Cabe ressaltar que Silva (2000, 2004, 2005 e 280@)dou a producdo e comercializagdo de produtos
madeireiros no Acre, nos anos de 1996, 2002, 20Q805. Porém, é valida uma continuidade nas
avaliacbes sobre o comportamento do mercado ddsses ao longo dos anos, as quais podem
correlacionar as estruturas de mercado identificadm cada ano analisado, com as politicas publicas
para esse setor produtivo no referido periodo.

Assim, justificam-se trabalhos que analisem ogxeH, para o setor acreano de madeira serrada,
das diretrizes governamentais, implementadas ndoger1999-2006, que, entre outros pontos,
capacitaram as firmas madeireiras regionais ndcpréto manejo florestal, minimizaram os tramites
burocréaticos para a aprovacao dos planos de mdimegstal e buscaram mercado para o produto
madeireiro local, oriundo de areas manejadas.

Considerando, entdo, a relevancia de se conhecerertado de bens florestais para o
desenvolvimento do estado do Acre, este estudotivdbjgerar informacdes econdmicas sobre a
comercializacéo de madeira serrada em 2005-6, erBiRnco, capital do estado. Em termos especificos,
esta pesquisa visou analisar 0 mercado madeiminonivel varejista e em atividade nessa capital, no
periodo em questéo, quanto aos aspectos da sutuest da conduta das firmas que dele fazem parte.

MATERIAL EMETODOS

Material
Area de estudo

O local adotado para a realizacdo desse estudwm fonunicipio de Rio Branco. Mais
especificamente, a populacéo-alvo desta pesquisa doupo dos depdsitos instalados nesse municipio
que comercializaram madeira tropical serrada nimgerde 2005-6.
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A escolha da capital Rio Branco para a coleta desldesta pesquisa se deve a importancia que
ela tem para a economia florestal local. Mais d@fipamente, de acordo com Acre (2006), Rio Branco é
0 principal municipio da Regional do Baixo Acre (daal fazem parte, também, os municipios
Acrelandia, Bujari, Capixaba, Porto Acre, Placido@astro e Senador Guiomard), a qual responde por
66% da producdo madeireira acreana e 63% do pardustiial madeireiro estadual, cujas firmas se
concentram nessa capital.

Dados primarios

Os dados primarios empregados nesta andlise faraetizados nos seguintes itens: 1) volume
de madeira comercializado; 2) politicas de pre¢qraticas de promog¢éo de vendas e oferecimento de
servicos especiais; e 4) politicas de relacionamnemtn os clientes e concorrentes

Cabe aqui mencionar que, para se obter tais déatas) entrevistados pessoalmente, no més de
agosto de 2006, e com o uso de formulario especiticlos os vinte e sete membros atuantes no setor
varejista de madeira serrada de Rio Branco nesaaSiegundo Sproull (1988) e Gil (1995), essa técni
entrevistaface a face € a mais indicada num levantamento desse gépar@, gerar um maior
aprofundamento nas respostas. Salienta-se quea messma ocasido, 0s empresarios amostrados
forneceram os dados, mencionados anteriormen&gergés aos anos de 2005-6.

Nesse levantamento, para se testar o formularicagigl neste estudo, foi realizada, também,
uma amostragem-piloto com algumas firmas escolhiglastoriamente, na populacdo dos depésitos em
atividade no mercado em questdo. Tal procedimentadotado porque, como argumenta Sproull (1988),
ele permite a geracao de informac¢des num nivebdBabilidade e consisténcia desejado e a formolaca
de perguntas que gerem uma perfeita interpretggios(entrevistados) dos temas levantados.

E valido enfatizar que a anélise das respostaslasbtiessa amostragem-piloto revelou que as
perguntas, como foram elaboradas, permitiam quentevistados tivessem uma perfeita interpretacéo
dos pontos abordados, gerando, assim, informagiiasocpadréo de qualidade esperado. Diante dessa
constatacdo, esse formulario ndo sofreu alterag@dinuando a ser aplicado nas demais entrevistadas
deste estudo, assim como os dados coletados eessgalmento preliminar mereceram ser incluidos no
processamento definitivo desta pesquisa.

Dados secundarios

Como dados secundérios para esta pesquisa, foraasisis informagdes, geradas por Silva
(2000), sobre o perfil do mercado madeireiro idimatiio em Rio Branco em 1996. Saliente-se que tais
dados enfocam a comercializacdo de madeira sen@sldepdsitos dessa capital considerando niveis de
concentracao e de prestacdo de servicos espegaaimtia da qualidade, pronta-entrega e fretesgdati
produto comercializado), assim como a conduta idas$ (quanto as politicas de preco, de promocéo de
venda e de relagdes publica) nesse mercado.

E importante destacar que o uso das informacdessemiadas no estudo de Silva (2000)
possibilitou uma avaliacdo do mercado de madeinad& de Rio Branco, em nivel varejista, em dois
cenérios diferentes: 1) o mercado levantado nestel@, o qual contou, entre 1999 e 2006, confodame |
mencionado, com um governo fomentando o desenvehtim num nivel sustentavel, do setor florestal
local; e (2) aquele atuando em 1996, quando n&tigxi politicas publicas florestais bem definidas.

Metodologia de analise dos dados

A comercializacdo de madeira serrada em Rio Brémicanalisada considerando-se 0s aspectos
da estrutura e conduta do mercado local dessesitpso@ obedecendo aos procedimentos descritos a
seguir.

Andlise da estrutura do mercado

Na abordagem da estrutura do mercado aqui desédapferam avaliados dois dos trés tépicos
propostos por Braga (1980), Mendes (1989 e 19%8me€r; Jensen (1991), Marques; Aguiar (1993) e
Duerr (1993) para compor estudos sobre esse teraa: dp concentracdo no mercado e grau de
diferenciacdo dos produtos.

a) Grau de concentracao

Na identificacdo e avaliacdo do grau de concentragdnforme sugerem Labini (1984) e Kon
(1994), foi utilizada, como variavel basica, o voki de venda de madeira serrada pelos depositos
pesquisados.
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Ressalte-se que esta andlise do grau de participtagfirmas na comercializagdo de madeira
serrada foi subsidiada pelo célculo da relagdocoteeantracéo e do indice de Herfindahl-Hirschmam. A
escolha dessas técnicas partiu dos relatos deo@aRerloff (1994) e Cabral (1998), os quais aponta
tais indices como os mais empregados para medin@ntracdo num mercado.

a.l) Relacéo de concentracéo
No sentido de se quantificar a relacdo de conagdraa venda de madeira serrada e existente
no mercado em questéo, fez-se uso da seguintessfiprenatematica, indicada por Kon (1994):

C.= 3P

Em que: Cy = arelacdo de concentracao para a comercializhgéecurso madeireiro, até a firkia
P; = participagdo percentual da firrnantren firmas analisadas.

Os resultados do célculo da relacdo de concentrggiados nesta pesquisa serviram,
posteriormente, para se identificar a estruturangecado em questdo. Nesse sentido, foi levada em
consideracgéo a seguinte classificacdo, apreseptad2aves (1982):

e« 0 mercado analisado teria uma estrutura tipicardeligopélio tipo | caso as suas oito maiores
firmas respondessem, no minimo, por 50% da vendenalteira serrada, com as vinte maiores
contribuindo com uma parcela maior ou igual a 75%otkl desses itens e nenhuma firma detivesse,
sozinha, mais que 10 a 15% da comercializagdo doathe;

« 0 perfil da area de estudo apresentar-se-ia come@xemplo deoligopdlio tipo Il se as suas oito
maiores firmas participassem com percentuais igoaisuperiores a 33% da venda de madeira
serrada e as vinte maiores detivessem uma pareéda au igual a 75% do total desses itens;

e 0 setor em questéo seria visto como constituidonulirstrias ndo concentradgmra o caso em que
as suas oito maiores firmas respondessem com nogreo83% do volume total comercializado no
mercado;

e 0 mercado pesquisado seria caracterizado como upo gleindUstrias competitivaga situacéo em
gue as suas quatro maiores firmas detivessem urtieiecao menor que 10% da comercializacéo
total do mercado.

a.2) indice de Herfindahl-Hirschman (HH)

Foi também calculado, para avaliagdo do grau deergracao, o indice Herfindahl-Hirschman,
como aconselham Klemperer (1996), Mendes (1998pre0S; Santana (2003), levando em conta a
seguinte formula:

n
_ 2
HH = ZO Pip
i=
Em que: HH = o indice Herfindahl-Hirschman, segundo Klempdf&96), Mendes (1998) e Santos;
Santana (2002);
P,, = a participacéo percentual (onde 100% = 100)rdafi no mercado.

Para se analisar o indice Herfindahl-Hirschmandabtiesse estudo, foram tomados como
critérios os recomendados por Klemperer (1996),dder(1998) e Santos; Santana (2003), sintetizados a
seguir:

e Quando o valor delH obtidotende a 0, o mercado analisado tende a uma co@pegtigfeita.

« Na eventualidade dblH calculado ser menor que 1.000, o mercado sera aetftantompetitivo, e
assim possuidor de uma baixa concentracéo.

e Quando oHH gerado esta entre 1.000 e 1.800, o mercado é sistm tendo uma concentracédo
moderada.

+ Para a situagdo em quédél obtido é maior que 1.800, o mercado analisadtaénahte concentrado.

* Se oHH identificado é igual a 10.000, o mercado é um motio.
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b) Grau de diferenciacdo dos produtos

A abordagem sobre o grau de diferenciacdo dos edeguiu, nesta pesquisa, dois enfoques.

Considerando proposta divulgada por Mendes (19%)analise do grau de diferenciacdo do
produto foi avaliada a adog&o, nos depdsitos lpcks seguintes acdes: 1) disponibilidade de pronta
entrega da mercadoria; 2) garantia da qualidade s®us produtos; e 3) oferecimento de frete gdatis
madeira serrada.

Na segunda abordagem, adotando indicacdo de S29@0), foram levadas em conta as
respostas dos empresarios sobre quais os iterslegieonsideram como um diferenciador favoravel do
seu depésito em relacdo as firmas concorrenteseN®scedimento, foram propostas, aos entrevistados
como fatores diferenciadores das suas firmas,qasrges opcdes: 1) prego do produto; 2) produtcsiem
diferenciado nos subitensspéciemadeireira utilizada e qualidade do produtg 3) fornecimento de
servigos especiais; 4) método de distribuicdo dwslyios; 5) realizacdo de promogdes de venda; e
6) outros.

Conduta das firmas

Entre os conceitos, propostos por Steefeal. (1971), Kotler (1994) e Mendes (1994), no
enfoque da conduta do mercado revendedor de masleirada de Rio Branco, foram levadas em
consideragdo as politicas de formacdo de precasmbém as diretrizes administrativas ligadas a
promogao.

a) Politicas de preco

Embasado na sistematica empregada por Silva (2008, e 2007) para a andlise das politicas
de formacéo de preco, foram listadas e avaliadésndéess de informacao que os empresarios locais usa
para fixar o valor de venda da sua madeira serk&dando auxiliar essa identificacéo, foram sugesjd
nas entrevistas, como possiveis subsidios pargdtiticas, os itens: 1) custo de comercializagé@ism
uma margem de lucro; 2) preco médio dos concorseB)dabela de preco do sindicato; e 4) outros.

b) Politicas de promocéo
Com base nos itens sugeridos por Kotler (1994)shade das politicas de promogé&o praticadas
no setor madeireiro de Rio Branco, foi identificagladiscutida a ocorréncia, nesse segmento, dos
procedimentos gerenciais ligados aos temas, tam:cct) publicidade ou propaganda; 2) promocéo de
venda propriamente dita; e 3) relacfes publicas.
Para tal, foram adotados os seguintes conceitadositpor Zober (1971) e Kotler (1994):
< Publicidade: um meio de apresentacdo impessoalgraraover ideias, bens e servigos, executadas
por um patrocinador identificado.
< Promocéao de venda: um incentivo de curto prazcegueraja a venda de um bem.
» Relagfes publicas: um grupo de programas que neelhwntém ou protege a imagem da firma ou do
produto.

E oportuno citar que, nesta pesquisa, mediantecédmtusados por Nautiyat al. (1985) e
Klemperer (1996), as firmas foram codificadas caigoindicandoas quatro empresas com as maiores
percentagens de concentracdo no mercado em 2006 as, representando aquelas que ndo tinham uma
participacéo significativa nesse mercado (as \ént@s firmas restantes amostradas em 2006). Gam is
foi possivel avaliar e discutir os resultados gesadeste estudo em trés diferentes niveis: 1°)roate
como um todo (todas as firmas amostradas); 29jraad G; e 3°) o grupo de depdsitos que compunham
a classificacdo Outras

RESULTADOS E DISCUSSOES

Estrutura do mercado
O estudo abordando os graus de concentracdo efetendiacdo do produto no mercado
pesquisado gerou 0s seguintes pontos:

Grau de concentracdo
O volume de madeira serrada comercializado pelpésites de Rio Branco no periodo de 2005-
2006 esta indicado na tabela 1.
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Tabela 1. Participacédo dos depositos de Rio Branogenda de madeira serrada, 2005-6.
Table 1. Participation of the timber retailers bithed in Rio Branco, in the lumber sale, 2005-6.

Valores — Ano 2005 Valores — Ano 2006
Participacao Participacao
Deposito d Volumg indivigugl Participacéo Volum_e de indivliodugal Participacéo
n° € quglra no mercado acumulada mad.e“fa no mercado acumulada
comercializada comercializada
3 total (%) 3 total (%)
(m*/ano) (%) (m*/ano) (%)

1 800,00 13,28 13,28 1100,00 13,04 13,04
2 800,00 13,28 26,57 1000,00 11,85 24,89
3 750,00 12,45 39,02 900,00 10,67 35,55
4 600,00 9,96 48,99 800,00 9,48 45,03
‘5 700,00 11,62 60,61 500,00 5,93 50,96
6 450,00 7,47 68,08 600,00 7,11 58,07
7 500,00 8,30 76,39 400,00 4,74 62,81
K 350,00 5,81 82,20 400,00 4,74 67,55
9 0,00 0,00 82,20 562,00 6,66 74,21
10 0,00 0,00 82,20 500,00 5,93 80,14
11 186,90 3,10 85,30 248,70 2,95 83,08
12 150,00 2,49 87,79 180,00 2,13 85,22
13 0,00 0,00 87,79 248,70 2,95 88,16
14 0,00 0,00 87,79 248,70 2,95 91,11
15 100,00 1,66 89,46 80,00 0,95 92,06
16 80,00 1,33 90,78 100,00 1,19 93,24
17 80,00 1,33 92,11 100,00 1,19 94,43
18 80,00 1,33 93,44 100,00 1,19 95,62
19 70,00 1,16 94,60 80,00 0,95 96,56
20 40,00 0,66 95,27 50,00 0,59 97,16
21 50,00 0,83 96,10 80,00 0,95 98,10
22 50,00 0,83 96,93 50,00 0,59 98,70
23 50,00 0,83 97,76 30,00 0,36 99,05
24 50,00 0,83 98,59 25,00 0,30 99,35
25 40,00 0,66 99,25 22,50 0,27 99,61
26 20,00 0,33 99,58 20,00 0,24 99,85
27 25,00 0,42 100,00 12,50 0,15 100,00
TOTAL 6.021,90 100,00 - 8.438,10 100,00 -

Dados basicos coletados e processados pelos atpresma verticalizada; as firmas 9, 10, 13 e 14 a@sn a atuar no mercado
apenas a partir de 2006.

Os resultados sobre a participacdo acumulada guasiies de Rio Branco na venda de madeira
serrada mostram que, segundo a classificacdo apadaepor Caves (1982), o mercado em questéo pode
ser caracterizado como um exemplootigopdlio tipo Il. Cabe aqui ressaltar que tal categorizacao foi a
mesma a que chegou Silva (2000) sobre esse memnoaaimo de 1996.

Uma segunda informacdao, gerada a partir dos dassadabela, é que os indices de Herfindahl-
Hirschman, calculados para os anos de 2005 e 20@6n 930,21 e 762,72, respectivamente. Com isso,
esse mercado, de acordo com os critérios sugepdo¥Klemperer (1996), Mendes (1998) e Santos;
Santana (2003), tinha um perfil altamente competittom uma baixa concentracdo na venda de madeira
serrada.

Saliente-se que, na pesquisa feita por Silva (2000pdice HH calculado para o segmento
varejista em atividade em Rio Branco, em 1996, dei 1.381,667, fato que o caracterizava como
apresentando uma concentracdo moderada. Por edse,n® plausivel o argumento de que foi
observada, no periodo 1996-2006, uma tendéncia dasscado em se tornar menos concentrado na
comercializagdo do seu produto.

Cabe aqui acrescentar que Silva (2003), analisandupo das marcenarias atuando em Rio
Branco, em 1996, obteve um indice Herfindahl-Hinsah de 103,95. Assim sendo, esse processo de
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producédo de méveis, a exemplo do mercado revendidoradeira serrada, enfocado neste artigo, pode
ser considerado como sendo, também, altamente ¢itingpeContudo, levando-se em conta os valores
de HH, pode-se afirmar que o segmento dos depdsifaisanalisado (possuidor de indices Herfindahl-
Hirschman de 930,21 e 762,72, nos anos de 20006&),2fra, de certa forma, mais concentrado na venda
da sua mercadoria que o grupo das movelarias (coidhh de 103,95) era no uso industrial de madeira.

Por outro lado, o mercado de artefatos de madeiraatvidade no Pard em 1997, quando
estudado por Santos; Santana (2003), gerou o ihtlicde 785,7. Assim, esse setor se assemelhava ao
grupo dos depdsitos atuantes em Rio Branco em @0@Bibos eram altamente competitivos, com uma
concentracdo moderada nos seus processos de pradldedrenda das suas respectivas mercadorias.

Verifica-se ainda, na tabela 1, que no ano de Z2aBreu a entrada de quatro novas firmas
revendedoras de madeira serrada no municipio d8Rioco, em relagdo a 2005. Com isso, houve uma
alterag&o, de um ano para o outro, da composi¢dnedocado analisado: embora as firmas que passaram
a atuar nesse mercado tivessem volume de vendamupealguns depdsitos que ja estavam em atividade
no ano de 2005, no cdmputo geral esse fato veimiauir a concentracdo na venda de madeira serrada
nesse segmento de mercado. Assim sendo, a maelemda comercializada pelos depdsitos nessa capital
passou a ser vendida num cenario mais competitivo.

Com respeito a entrada de firmas nesse mercadea$d007), identificando e analisando o grau
de obstaculo para um depdsito iniciar as suasdatiéis em Rio Branco, em 2005-6, constatou que o
maior limitante seria a dificuldade que tal firmafrentaria para conseguir obter as documentacdes
exigidas pelos 6rgdos ambientais locais (enfocamais aspectos ambientais em si, que legais, tai® co
a titulacdo da area de onde é extraida a maddaadilva (2000) observou que, em 1996, as resgigoe
gue um depdsito enfrentaria, caso desejasse salainstessa capital, para 80% dos empresarios
amostrados, seria a necessidade de uma quantificsiiyva de capital para comprar a sua matériazari
enquanto que os restantes 12% dos entrevistadoanciteomo barreiras ao inicio das operagfes a
disponibilidade de matéria-prima para comercializar

Grau de diferenciacdo dos produtos
Na avaliacdo do grau de diferenciacdo dos prodeosercializados pelos depdsitos no setor
madeireiro em Rio Branco, os seguintes resultaoi@sf identificados.

a) Diferenciacéo dos produtos segundo a prestagisealvicos especiais aos clientes

Uma andlise das respostas dos empresarios madeishordados no levantamento de dados
para este estudo revela que o produto comercialipatbs depdsitos atuantes na cidade de Rio Branco,
no periodo 2005-6, ndo se diferenciava de um redordpara o outro. Essa afirmacdo se embasa nos
seguintes pontos:

1) Verificou-se que todos os entrevistados dispunimmperiodo em andlise, de mercadoria para pronta-
entrega, no sentido de atender mais que a metasEudeedidos.

I) Observou-se que todas as lojas revendedoras ddaranaderada pesquisadas se comprometiam em
repor os produtos vendidos caso eles apresentadségito. Assim sendo, esse procedimento
caracterizava a ocorréncia da garantia da qualidadeadeira serrada por eles comercializada.

Cabe aqui mencionar que os empresarios amostraftosaram que, embora eles oferecam a
sua clientela a garantia da qualidade dos seusifm®da necessidade da reposicdo de uma mercadoria
com defeito € um evento raro de ocorrer nas stasdi Essa afirmacdo se deve ao fato de que, segund
as respostas, a madeira serrada possui as qualidesejadas pelo comprador. Além disso, os dor®s do
depdsitos reportaram que o cliente examina o pooaltes de adquiri-lo. Assim, ndo ha justificaipesa
uma solicitagcdo, por parte de quem adquire a merzadpara que 0os empresarios troquem a madeira
comercializada.

) A totalidade dos donos de depdésitos entregava measadorias, sem custo adicional ao cliente, no
local por ele indicado. Salienta-se que, como adodante para a disponibilidade desse servico
especial aos seus consumidores, os entrevistaadagtn, apenas, o fato de que o ponto de entrega
nado fosse fora de Rio Branco, ndo se referind@oerd um volume minimo de compra como um
segundo limitante para o oferecimento desse frétiisgao comprador do produto.
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Um ponto a realgar, ainda com referéncia as pa#itde garantia da qualidade e pronta-entrega
do produto, assim como em relacdo ao oferecimenfoete gratis aos clientes, é que, conforme alestu
apresentado por Silva (2000), tais servicos caiaatem o grupo dos depdsitos atuantes em Rio Branc
no ano de 1996, de duas formas diferentes:

e Levando-se em conta que as empresas com maiorrtoagdEo na venda de madeira serrada tinham
uma maior frequéncia na pronta-entrega dos seukifm® que as firmas com menor participacao no
mercado, tém-se a pronta-entrega da mercadoriateszando-se como um diferenciador de uma
firma das suas concorrentes nesse segmento cokmercia

+ Considerando que a quase totalidade dos depositdisados oferecia, aos seus clientes, a garantia
da qualidade dos seus produtos, como também dispzewam frete gratis na comercializacdo da
sua mercadoria, pode-se argumentar que tais iEngnam fatores que diferenciavam as firmas com
maiores participacbes percentuais na venda dessadoeia das demais empresas do mercado em
andlise.

Do exposto, verifica-se que, enquanto em 1996 atagrentrega dos produtos era um indicador
para diferenciar as firmas,@os depésitos integrantes do grupo Oytrasn 2006 tal realidade ndo se
repetia, pois todas as firmas analisadas adotagaenprocedimento na comercializagcdo do seu produto.

Aliado a esse fato, tem-se que 0s demais itensoptop na literatura como indicadores da
diferenciacdo de produtos (garantia da qualidad#eeecimento de frete gratis) ndo eram, nos dois
periodos abordados para analisar o mercado revendedmadeira serrada de Rio Branco, fatores que
podiam distinguir o produto comercializado por uimaa daquele vendido por outra empresa.

b) Pontos que diferenciavam os integrantes do setateireiro de Rio Branco

A tabela 2 lista as caracteristicas que os propiostatos depdsitos estudados consideravam
como as que diferenciavam as suas firmas das easpies seus concorrentes, nos anos de 2005-6.

Observando os valores indicados na tabela 2, s@r#fé que, no grupo total dos depdsitos de Rio
Branco, a caracteristica da sua mercadoria (camaside, em conjunto, a espécie madeireira usadaana s
producdo e a qualidade do produto em si) se cofsstito principal item que os proprietarios dessas
firmas consideravam como diferenciador positiveda empresa em relacdo as concorrentes.

Um detalhamento maior desses nimeros revela que,gpampresario entrevistado, o preco,
quando comparado aos itens espécie e qualidadeedzadoria em separado, era o fator que mais
distinguia, favoravelmente, o seu depésito das definenas do mercado.

Outra andlise das informag8es apresentadas ndxda teermite constatar que a totalidade dos
donos das firmas {ndicou que a caracteristica da sua mercadonar{t#o em conta os itens espécie e a
qgualidade da madeira serrada) era o ponto de malevancia que distinguia a sua empresa dos seus
concorrentes.

Tabela 2. Fatores que diferenciavam os deposiesdedores de madeira serrada de Rio Branco, 2005-6
Table 2. Factors that differentiate the timberiketa in Rio Branco, 2005-6.
Posi¢do no mercado

Fator

C, (%) Outras, (%) Média geral (%)
Preco 50,00 73,91 70,37
Produto 100,00 69,57 74,07
e Espécie 25,00 8,70 11,11
e Qualidade 75,00 56,52 59,26
Servigos especiais 0,00 8,70 7,41
Método de distribuigdo 0,00 8,70 7,41

Dados bésicos coletados e processados pelos alelesfato de que a formulagdo da pergunta perraits donos das firmas
entrevistadas mais de uma resposta, a somatorieatioss, nesta tabela, excede a 100%.

Um segundo fator em importancia para essa difesgfioi segundo tais empresarios, seria o
preco. Porém, se comparados, em separado, ossfaifesenciadores das firmas, a qualidade do peodut
comercializado era vista como o de maior relevarsgguida pelo preco e, por ultimo, tinha-se a@spé
da madeira para distinguir uma firma das suas ctduras.
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Salienta-se que esse cendario em que a qualidahadizra, para mais da metade dos donos das
revendas analisadas neste estudo, era um difedendie uma firma das suas concorrentes, ndo foi
indicado, explicitamente, pela totalidade dos efgtados quando eles citaram que a caracteristicaa
mercadoria atende as necessidades do cliente. édpiscificamente, quando é avaliada a pratica de
garantia da qualidade dos produtos vendidos e tosefaque fazem necessaria a reposicao de artigos
defeituosos, os atributos e propriedades da madeimercializada por esses depositos ndo se mosirara
ainda que indiretamente e na visdo dos empresaadeireiros amostrados, como diferenciador de uma
empresa das concorrentes.

Por outro lado, para os proprietarios das empréxatsag, 0 preco era o fator que mais
diferenciava sua firma dos demais depositos de Rianco, tanto quando comparado com as
caracteristicas gerais do produto comercializadenguem relacdo a espécie e qualidade da madeira
serrada consideradas em separado.

Cabe enfatizar que o fato aqui constatado de amdir(tanto aquelas analisadas no mercado
como um todo como as empresas integrantes do @dufrasg), buscarem se diferenciar, via prego, das
suas concorrentes, contraria 0 que preconizaratlitea econémica, quando esta aborda a formacédo de
preco numa estrutura de oligopolio, como identificaesse estudo.

Diante do exposto, cabe aqui comentar que, paesnpsesarios pesquisados, servicos especiais
e método de distribuicdo sdo pontos que menosedifeam a sua firma dos seus concorrentes, em vista
de todos realizarem essa pratica. Tal observacdiecemelestaque, principalmente, porque a afirmacgéo
dos donos das firmas analisadas contraria a literatonsultada, citada neste artigo, segundo aajual
avaliacdo da pratica de servicos especiais, porammesa, € um Util indicador na andlise do grau de
diferenciacdo dos produtos.

Além disso, mesmo que um pouco menos de 10% dosvestados tenham a prética de servigos
especiais e método de distribuicdo como fatorémdigndo o seu depdsito dos concorrentes, talrfam
ocorre, conforme jA mencionado neste estudo. Nemsido, tem-se que esses empresarios devem re-
avaliar suas politicas ligadas a comercializacé® skus produtos, fazendo com que tais servicos e
modelos de distribuicdo resultem, efetivamente, fator de diferenciacdo positiva da sua firma em
relacdo as demais integrantes do mercado em questédo

Um ponto a destacar é que nenhum dos empreséaricavistados indicou a origem da sua
madeira serrada (vinda, ou ndo, de uma florestaejnda) como um fator-chave para distinguir a sua
empresa dos demais depoésitos locais. A partir dgssg;do, pode-se inferir que, embora nao terd@ si
expressamente indicado pelos entrevistados, o tamger para o vendedor, no sentido de atender a
demanda do seu cliente local, € que o seu produatmatsido explorado numa floresta com a permissao
dos 6rgdos ambientais, independentemente se neaadiconversao ou numa floresta manejada.

E oportuno mencionar o estudo de Silva (2000),rqeuela que, para os donos de depositos de
Rio Branco, em 1996, tanto considerando o mercadmaum todo como quando ele é diferenciado em
dois segmentos distintos de firmas, €COutrag), a qualidade do produto era o item que 0s empossa
consideravam como o que mais diferenciava o seusmmg@imento dos concorrentes.

O segundo ponto mais relevante era o pregco da raaderrada, seguido, em ordem de
importancia, da oferta de servicos especiais, dmadonéde distribuicdo e da espécie da madeira. Ja no
grupo das firmas £ o item distribuicdo era visto como no mesmo néeetrelevancia que o preco e mais
importante que servicos especiais e espécie madeir® sentido de distinguir uma firma das suas
concorrentes.

Assim como foi constatado no grupo de depdsitoRideBranco no periodo 2005-6, também em
1996 a caracteristica do produto e a oferta deicgmsnespeciais (com destaque para a garantia da
qualidade da mercadoria vendida) ndo se apresentaeao diferenciadores de uma firma das suas
concorrentes. Essa afirmacdo se embasa no fatoueleegn 1996, todos os empresarios visitados
argumentam que ofereciam, ao mercado, madeiradsedeacordo com as exigéncias dos compradores,
0 que evitava, assim, a necessidade de repor negi@adiefeituosas. Dessa forma, a qualidade desse
produto e, portanto, a garantia da sua qualidade emam, entdo, itens que podiam distinguir uma
empresa das demais em atividade nesse mercado.

Conduta do mercado
Os resultados sobre a conduta do mercado revendedoradeira serrada de Rio Branco, em
atividade em 2005-6, séo apresentados a seguir.
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Politica de preco
As politicas de preco adotadas pelos depdsitoswsiados estédo sintetizadas na tabela 3.

Tabela 3. Politica de formacéo de preco nos deyddé Rio Branco, 2005-6.
Table 3. Pricing policy played by the timber redesl acting in Rio Branco, 2005-6.
Posi¢do no mercado

Procedimento

C,s (%) Outras, (%) Média geral (%)
Custo + Margem de lucro 75,00 78,26 77,78
Média de prego dos concorrentes 0,00 21,74 18,52
N&o respondeu 25,00 0,00 3,70

Dados basicos coletados e processados pelos autores

Constata-se, pelas informacdes que constam daat8bejue a maioria dos depdsitos de Rio
Branco fixava o preco de venda do seu produto dereindo 0 seu custo de comercializagdo mais uma
margem de lucro.

Conforme se pode observar, os empresarios entiduistno periodo pesquisado, estavam mais
proximos do modelo identificado por Hall; Hitch @9, que aqueles apresentados por Mendes (1994) e
Varian (1997). Mais especificamente, os proprietardas firmas analisadas estavam estabelecendo o
preco de venda da sua mercadoria a partir do s&#o operacional mais uma margem de lucro, e néo,
como num cartel, em funcéo de acordos entre asesagpiou mesmo seguindo os valores estipulado pela
firma lider do mercado.

Os nuameros dessa tabela indicam, também, que nenttasrfirmas ¢tinha média de preco dos
concorrentes como fonte de referéncia na formaggureco de venda da sua mercadoria nesse mercado.
Por outro lado, em torno de 20% dos depésitos doogQutrag e do mercado como um todo, usavam os
valores médios das empresas do mercado para fixameto de sua mercadoria.

Porém, segundo Silva (2000), em 1996, o cenarioddmente: a média dos precos dos
concorrentes era 0 que mais embasava tanto o gotplode depdsitos de Rio Branco como as suas
firmas G e Outrag na fixacdo do preco da sua madeira serrada.

Do exposto, tem-se que ocorreu uma mudancga, nodeeainalisado, nas politicas adotadas para
a definicdo do pre¢co de venda do produto. Ess@eeld pode ser correlacionada com a mudanca na
concentracdo no mercado em questdo, entre 19965%&Em outras palavras, se em 1996, quando foi
constatado um mercado moderadamente concentrdidagcado do valor de venda da madeira serrada era
feita segundo o preco médio praticado nesse mercadperiodo 2005-6, quando foi identificado um
mercado com uma baixa concentracdo na comerciabizdg sua mercadoria, as firmas passaram a definir
o valor de venda do seu produto considerando o clgstomercializagdo mais uma margem de lucro.

Complementando, é importante enfatizar que, seguirsdconceitos de politicas/estratégias de
preco limite, indicados por Azevedo (1998) e Kug#902), como obstaculos a entrada de novas firmas
no mercado, os depoimentos dos madeireiros acrep@ositem inferirque, quando as empresas
adotavamas suas politicas de fixacdo de prego, elas nawmmséais procedimentos para determinar
(declaradamente ou de forma intencional) um “prigmite” que impossibilitasse a entrada de novas
firmas no mercado.

Politicas de promocgao
As politicas de promocao praticadas pelos depddd@drio Branco sdo apresentadas a seguir.

a) Praticas de propaganda

A tabela 4 apresenta a participacdo das ferrameetgsopaganda nas estratégias de promocéao
adotadas pelos depdsitos de Rio Branco.

Os valores apresentados nessa tabela revelam diremas madeireiras analisadas realizavam,
no periodo 2005-6, mais propaganda dos seus pdatoprando espagos em listas telefénicas que em
revistas, radios ou cartazes.

Cabe aqui citar que, de acordo com Silva (2000),1866, pouco mais de 79% dos depdsitos
vendedores de madeira serrada de Rio Branco nd@msmstrumentos como propaganda em lista
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telefénica, jornais, radio/TV e cartaz para auxilia divulgacdo das suas firmas ou das mercad@drias
comercializadas.

Tabela 4. Politicas de promocao, via propagandaadds pelos depdsitos de Rio Branco, 2005-6.
Table 4. Promotion policy, using propaganda, adbpiethe timber retailers in Rio Branco, 2005-6.
Posi¢cdo no mercado (%)

Frequéncia

C, QOutras, Média geral
Revista/jornal 25,00 13,04 14,81
Radio/TV 75,00 21,74 29,63
Cartaz 50,00 17,39 22,22
Lista telefénica 100,00 60,87 66,67

Dados basicos coletados e processados pelos alretedato de que a formulagdo da pergunta permis donos das firmas
entrevistadas mais de uma resposta, a somatorizattoss, nesta tabela, excede a 100%.

Assim sendo, pode-se argumentar que houve, dumameriodo avaliado, uma significativa
alteracé@o na prética, pelo grupo das empresassadali nesse estudo, de politicas voltadas a promoca
de venda de madeira serrada: enquanto que, em tB@@@rocedimentos eram adotados por um ndmero
relativamente pequeno de firmas, no periodo 200S-émpresarios entrevistados passaram a dar uma
maior relevancia a propaganda como meio para etevatume de venda do seu depdsito, destacando-se
0 uso de lista telefénica, empregada por mais dadaalas firmas aqui analisadas.

b) Promocao de venda
A tabela 5 relaciona as praticas de promocédo ddaven grupo de revendedores de madeira
serrada de Rio Branco no periodo de 2005-6.

Tabela 5. Pratica de promogédo de venda realizada depdsitos de Rio Branco, 2005-6.
Table 5. Sales promotion practices carried ouhytimber retails established in Rio Branco, 2005-6
Posicdo no mercado (%)

Frequéncia C, Qutras, Média geral
Distribui brindes 50,00 8,70 14,81

Déa desconto 100,00 100,00 100,00
Faz demonstracéo 75,00 52,17 55,56

Dados basicos coletados e processados pelos alReledato de que a formulagéo da pergunta permis donos das firmas
entrevistadas mais de uma resposta, a somatorizattoss, nesta tabela, excede a 100%.

Tem-se, na tabela 5, que todas as firmas reveratedermadeira davam, nos anos 2005 e 2006,
descontos nos pregos de sua mercadoria, quandalares/ das vendas desses produtos eram pagos a
vista.

Outro fato que se verifica nessa tabela é que damimetade das empresas analisadas fazia, no
periodo estudado, demonstragao do produto aosqi@itenompradores.

Em sintese, as informagfes dessa tabela evidergienterca de 15% dos depdsitos de Rio
Branco ofereciam brindes ao cliente.

Saliente-se que, embora as firmas revendedorasdeira serrada em atividade em Rio Branco
em 1996, conforme relato de Silva (2000), tivessemdabito de fazer distribuicdo de brindes e dar
descontos nas suas vendas a vista, ndo era usiakges depdésitos demonstrassem o produto aos seus
clientes.

¢) Relacges publicas

A tabela 6 revela os procedimentos administratligezlos as relages publicas praticados pelo
setor de depositos de Rio Branco, em 2005-6.

Os dados da tabela 6 mostram que quase 41% dositdsdaziam doages, na forma de madeira
serrada, as entidades, organizac@es e institu@gi8asmo escolas e igrejas estabelecidas em Riw&r

Outrossim, verifica-se, ainda nessa tabela, queperoentual significativamente pequeno das
empresas amostradas difundia, via folders ou outmpeessos similares, informagdes aos seus potencia
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clientes sobre as caracteristicas das suas meiadBaliente-se que tais firmas agem assim con@ um
forma de relagdes publicas, no sentido de melhoranter ou proteger a imagem da sua madeira serrada

Tabela 6. Procedimentos de rela¢cbes publicas eadasipelos depositos de Rio Branco, 2005-6.
Table 6. Public relations procedures executed byithber retails working in Rio Branco, 2005-6.
Posi¢cdo no mercado (%)

Frequéncia

C, Outras, Média geral
Doacéao 50,00 39,13 40,74
Informacgédo ao usuario 25,00 0,00 3,70
N&o respondeu 50,00 60,87 59,26

Dados basicos coletados e processados pelos alReledato de que a formulagéo da pergunta permis donos das firmas
entrevistadas mais de uma resposta, a somatorieatioss, nesta tabela, excede a 100%.

Um ponto que cabe aqui destacar € que nenhumarthas fpesquisadas dava informacdes para
a imprensa sobre a madeira serrada por elas catieada. Tal fato se deve a dois pontos ligados a
relacao entre o empresario madeireiro acreananpr@nsa de Rio Branco. Mais especificamente, por um
lado, ndo é usual os meios de comunicacado nesgal @aprevistarem os donos das firmas madeireiras
locais ou mesmo publicar matérias que divulguerprogutos comercializado por esse setor. Por outro
lado, o empresariado entrevistado ndo demonstrohecer os impactos positivos de divulgar sua
mercadoria nos jornais ou nas redes de radio eigételocais. Assim, ndo havendo interesse dosaneio
de comunicagdo locais em divulgar o produto mateiracreano, como também o empresariado
analisado nédo criando demanda por difundir a suaaderia, informacgdes desse produto ndo chegam aos
clientes via imprensa, como identificado nessedestu

Segundo Silva (2000), em 1996 a maioria dos degddi Rio Branco nao difundia informac8es sobre
seus produtos, nem aos seus potenciais clientea maprensa. Aliado a esse fato, mais da metadasiéisnas
néo fazia doagdes de donativos, ou o fazia rarameiicipalmente entre as empresadésse setor.

CONCLUSOES

A partir dos resultados gerados neste estudo ssbaspectos da estrutura e conduta do mercado
varejista de madeira serrada atuante em Rio Brameon2005-6, € possivel que sejam inferidas as
seguintes conclusdes:

» Esse mercado era um oligopdlio altamente competitavvenda de madeira.

« Todas as firmas ofereciam garantia da qualidadet@ientrega e frete gratis dos produtos, de modo
gue tais servicos néo diferenciavam a madeira aoaligada por essas empresas.

 Embora, para os empresarios, a qualidade da madistiaguisse positivamente uma firma dos
concorrentes, iSso ndo ocorria, pois todos entesgavercadoria conforme desejada pelo cliente.

« A maioria das empresas estabelecia o preco de vantdderando custo de comercializacdo mais
uma margem de lucro.

e Alista telefénica era o principal meio de propatmunsado por essas firmas.

 Nesse mercado, adotava-se muito o desconto no pregstae a demonstracdo do produto aos
compradores.

« Difundir informagfes e distribuir brindes ou doag@am acdes pouco ou mesmo ndo adotadas
nesse mercado.
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