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RESUMO

A constante busca por meios alternativos e economicamente viaveis para a destinacdo de
residuos industriais trouxe ao setor da construgdo civil diversas possibilidades de aplica¢oes,
em especial da areia descartada de fundicao (ADF). Entretanto, pesquisas recentes apontam que
0s subprodutos gerados a partir desta reutilizagdo do aglomerado enfrentam barreiras de entrada
pelo mercado consumidor. A presente dissertacdo descreve a realizacdo de um ensaio
exploratorio sobre as barreiras de entrada do bloco de concreto fabricado a partir da reutilizacdo
da areia descartada de fundi¢do no setor da construcéo civil da cidade de Caxias do Sul (RS).
O estudo foi motivado pela constatacdo da resisténcia por parte dos membros deste setor ao
produto proposto e a identificacdo do modelo tedrico de Ramirez, Gonzalez e Moreira (2013)
que confirma o fenbmeno mercadoldgico constatado. Executou-se a pesquisa em duas fases
dentro do método qualitativo: a primeira, através da realizacdo de entrevistas semiestruturadas
em trés agentes de analise distintas (fornecedora, representante e especialista); e a segunda, com
arealizacao de um focus group entre membros integrantes do setor da construcao civil da cidade
de Caxias do Sul. Verificou-se que, embora existam barreiras claramente identificadas no setor
pesquisado, a rejeicdo ao produto proposto se deu principalmente pela falta de estratégias de
insercdo do produto no mercado consumidor por parte da empresa fabricante, o que confirma o
modelo teorico utilizado.

Palavras-chave: Areia Descartada de Fundicdo, Sustentabilidade, Barreiras de Entrada.



ABSTRACT

The incessant search for alternative ways and economically viable for the disposal of industrial
waste brought to the civil construction sector several possibilities of appliance, particularly
regarding the discarded foundry sand (DFS). However, recent researches suggest that sub
products generated from this reuse of cluster faces entrance barriers by the consumer market.
This essay describes the execution of a case study about the entrance barriers of concrete block
made from discarded foundry sand in the civil construction sector at the city of Caxias do Sul
(RS). The study was triggered by the verification of the resistance by the members of this sector
towards the proposal product and Ramirez, Gonzalez and Moreira’s identification of theoretical
model (2013), which confirms the verified marketing phenomenon. The research has been done
in two phase, in the qualitative method: the first, throughout semi-structured interviews in three
different units of analysis (supplier, dealer and specialist); and the second, with the completion
of a focus group between members of the civil construction sector from the city of Caxias do
Sul. Has been verified that, although there are barriers clearly identified in the researched sector
the rejection on the proposal product occurred mainly by the lack of insertion strategies of the
product in the consumer market by the manufacture company, which confirms the theoretical
model used.

Key-words: Discarded Foundry Sand (DFS), Sustainability, Entrance Barriers.
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1 INTRODUCAO

As organizacdes interessadas em obter retorno sobre acdes com foco na sustentabilidade
econdmica e ambiental tém investido seus recursos em acgdes responsaveis, observando os
aspectos relacionados a economia nos seus processos ou o apelo de marketing. As  respostas
dos consumidores a estas agdes, porém, ainda sdo fracas. Pesquisa recente revelou que
aproximadamente 80% dos entrevistados valorizam os produtos verdes, mas pouco mais de
20% deles concretizam suas intengdes no momento da compra (GfK, 2010).

Todos os setores da economia apresentam solugdes que visam diminuir o impacto de
sua acao sobre o meio ambiente, porém, a indudstria ganha destaque pelo gerenciamento proprio
da cadeia de suprimentos, o que pode significar a possibilidade da opcao direta pela aquisicao
de matérias-primas ou insumos de fontes sustentaveis, dependendo da estratégia tracada pela
organizacao (HUTT e SPEH, 2002). Na industria da fundicdo, por exemplo, um consideravel
numero de pesquisas, entre as quais Biolo et al. (2005), Nascimento (2006), Klinsky e Fabbri
(2006), Lucas e Benatti (2008), Neto e Fabbri (2009), Gedoz et al. (2011), Saraswati et al.
(2013) e Kacha et al. (2014) buscaram identificar alternativas para a destinacdo da areia
descartada de fundicdo, anteriormente apenas enviada para aterros industrias. Os resultados
constataram a viabilidade técnica na reutilizacdo deste residuo em diversos produtos, como o
bloco de concreto especialmente utilizado na construgao civil.

Alves (2012) e Ferrari (2012), entretanto, observaram que, em determinados mercados
ainda persiste resisténcia em efetivar a compra destes blocos de concreto fabricados a partir da
reutilizacdo da areia de fundicdo em substituicdo a areia quartzosa. A constatacdo revela a
existéncia de barreiras de entrada a estes produtos dentro do setor da construcao civil.

Para analisar estas barreiras bem como o seu impacto no processo de decisdo de compra
propde-se esse estudo, que sera dividido da seguinte forma: a primeira secdo apresenta a
definicdo do problema, bem como a identificacdo da questdo de pesquisa, definicdo dos
objetivos geral e especificos e a justificativa do estudo; na segunda secdo é realizada uma
revisao bibliogréafica sobre o assunto, buscando identificar os resultados atuais em pesquisas no
campo das barreiras de entrada a produtos sustentaveis no ambiente B2B; ja a terceira secdo
desenha o modelo de pesquisa aplicado; a quarta se¢do descreve a realiza¢do do levantamento
de dados qualitativo em suas duas fases; j& a quinta se¢do discorre sobre as conclusfes acerca

dos resultados encontrados dentro das duas fases do levantamento de dados qualitativo.
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1.1 DEFINICAO DO PROBLEMA

A crescente preocupacdo ecoldgica pode trazer beneficios as organizagdes além do que
elas comumente imaginam. Alguns projetos inovadores ganharam destaque dentro do cenéario
econémico por trazerem reducdes significativas dentro das estruturas de custos de alguns
setores como, por exemplo, na destinacdo dos residuos (PALMER, 2006). A industria da
fundicdo é uma das grandes responsaveis pela geracdo de residuos no mundo. No Brasil,
segundo dados da ABIFA (Associacao Brasileira da Industria da Fundicdo), em outubro de
2015, o setor registrava o processamento de 190.473 toneladas de todos os tipos de metais no
mesmo més, com cerca de 1.400 empresas, sendo a maioria de pequeno e médio porte, com
predominio do capital nacional. A figura um ilustra a série histérica da producédo de fundidos
no Brasil, mensalmente, desde janeiro de 2010.

Figura 1 — Producédo Brasileira de Fundidos
PRODUGAO BRASILEIRA DE FUNDIDOS - t

Milhares
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Fonte: ABIFA, disponivel em <www.abifa.org.br>, acesso em 3 Mar. 2016.

A tendéncia de queda da producdo, que pode ser verificada na figura acima, acentua a
demanda por reducdes significativas em custos internos, frente as dificuldades em encontrar o

equilibrio nos fluxos de caixa das organizacGes, especialmente nos ultimos anos.
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A areia verde é o principal componente para a fabricacdo do molde de fundicéo, trata-
se de um agregado fino, mineralogicamente puro, ao qual sdo misturados ligantes ou
aglomerantes, como a bentonita, que tem a finalidade de garantir a manutencéo dos machos e
cavidades internas dos moldes durante o processo de fundicdo (PEREIRA, 2008). A figura dois

apresenta a areia de fundic&o ja utilizada e descartada.

Figura 2 — Areia Descartada de Fundicao

.

~
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t.

Fonte: Disponivel em <www.tupy.com.br>, acesso em 11 Jun. 2014.

Estima-se que a industria de fundicdo brasileira descarte cerca de dois milhGes de
toneladas por ano de areia fundigdo (ABIFA, 2011). Seu descarte é absolutamente complexo e
as areas para onde este residuo vem sendo direcionado sdo cada vez mais escassas. Ha, porém,
varias alternativas de aplicacdo. Estudos cientificos ja verificaram a viabilidade técnica na
aplicacdo deste residuo industrial em diversas finalidades, como em camada intermediaria em
aterros domésticos, aditivo ao concreto, aditivo ao asfalto e na incorporacdo em adubos ou
compostos (HANS e VELDE, 2011).

Especificamente a pesquisa de Gedoz et al. (2011) realizada através de um convénio
entre a Universidade de Caxias do Sul e as empresas caxienses VVoges Fundicdo, Fundicdo Rio
Branco e Mddulo 2, apontou que a utilizagdo de areia descartada de fundi¢do em substituicdo a
areia quartzosa na producao de blocos de concreto, ndo modifica as caracteristicas técnicas nem
altera a toxicidade dos produtos quando confrontada com as de blocos produzidos com a areia
convencional, ou seja, os blocos produzidos com os subprodutos industriais ndo sdo toxicos.

A empresa Voges Fundicdo € a Unica empresa do ramo com autorizacao para destinar
seu residuo de areia para esta finalidade. A empresa Modulo 2, em 2012, mudou seu nome para
Palavro Concretos, que vendeu suas operacdes a Supertex Concretos no final de 2013.

14



A confecgéo dos blocos (com medidas de 14 x 19 x 39 cm) foi realizada pela empresa
Madulo 2 (atual Supertex Concretos), sob a supervisdo dos técnicos do projeto, que primeiro
produziu as amostras para testes e, depois, 0s blocos que foram utilizados na construcéo de
cinco unidades prototipos de ensaio. Além do protétipo de referéncia, produzido com areia
quartzosa, foram construidos outros quatro, com o uso de diferentes composicGes de areias
descartadas de fundicdo. A figura trés ilustra as unidades protétipos edificadas na Universidade
de Caxias do Sul, que foram utilizadas como forma de controle para comprovacdo dos

resultados da pesquisa.

Figura 3 - Unidades protétipos de Gedoz et al. (2011)
.

Fonte: Disponivel m <http://pioneiro.com/>. Acesso em 11 Jun. 2015

Estudo do Centro de Ciéncias da Administracdo da prépria Universidade de Caxias do
Sul, estimou que a reducdo do preco de venda do bloco, com a simples substituicdo da areia
quartzosa pela areia de fundicdo, seria de aproximadamente 25%, em comparagdo com 0S
custos de 2012 e considerando que as fundi¢Ges ndo cobrariam e nem pagariam pelo consumo
de seu residuo.
As unidades foram monitoradas durante onze meses e as dguas coletadas passaram por
diversas andlises. Cada protétipo possui um sistema de armazenamento de agua da chuva, que
possibilita a verificagdo da presenca de residuos e de substancias toxicas nas aguas coletadas.

Constatou-se, mediante analises das aguas coletadas, a presenca de residuos de metais e fenois
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consideravelmente abaixo do limite dos padrdes do Conselho Estadual do Meio Ambiente
(CONSEMA). Em relagdo a resisténcia mecénica, os blocos, independentemente de sua
composicao, apresentaram propriedades situadas dentro dos limites estabelecidos pelas normas
da Associacdo Brasileira de Normas Técnicas (ABNT). O projeto foi coordenado pelo professor

José Luiz Piazza, que considera que o projeto contempla trés importantes aspectos: "a
preservacao dos recursos naturais, a contribuicao para se minimizar as areas de armazenamento
dos rejeitos industriais e, ainda, uma alternativa viavel para o setor da construcéo civil".

O setor da construcao civil, de acordo com dados do IBGE, mesmo com o atual periodo
de recessdo da economia nacional, representa 5,4% do PIB do Brasil, apenas observando-se 0s
efeitos diretos. A mesma pesquisa identificou que, embora ja tenha se desenvolvido a maiores
taxas, o setor encolheu no Gltimo trimestre de 2015 em 2,4%, em relacdo ao trimestre anterior.
No mesmo periodo, o PIB brasileiro ficou estagnado (IBGE, 2015).

Na cidade de Caxias do Sul, na Serra Gaucha, existem 198 empresas ativas e filiadas
ao sindicato da industria da construcéo civil, sendo a maioria (92,63%) de pequeno porte e de
natureza juridica social limitada (SINDUSCON, 2015). Caxias do Sul € a segunda maior cidade
do estado do Rio Grande do Sul, em populacdo com 465.304 habitantes (IBGE, 2013) e a
terceira em PIB, que é de R$12,509 bilhdes (FEE, 2011). E conhecida por abrigar o segundo
maior polo metal mecanico do pais. A renda per capta é de R$24.589,00 (FEE, 2012), ou 47%
maior que a renda do RS. A cadeira produtiva do municipio esta fortemente baseada na
atividade industrial, que tem participacéo de 33,9% no PIB da cidade (FEE, 2012).

Principalmente devido ao tamanho do setor, a necessidade de insumos e a grande
versatilidade no uso de materiais alternativos tem sido assunto de estudos com o objetivo de
verificar a viabilidade na destinacdo de residuos. Algumas pesquisas, porém, preocuparam-se
em analisar o viés mercadoldgico além da area técnica e observaram uma rejeicao por parte do
mercado consumidor dos subprodutos gerados através das tecnologias desenvolvidas. E o caso
das pesquisas de Ferrari (2012) e Alves (2012), as quais relatam que o bloco de concreto
fabricado a partir da reutilizacdo da ADF, ndo teria aceitacdo pelo mercado da construcgéo civil
de Caxias do Sul e Floriandpolis, respectivamente, sendo observada uma rejei¢do preliminar de
todos os tipos de artefatos estruturais, mesmo quando eles sdo mais baratos que os artefatos
convencionais. Alves (2012) relaciona fatores como o baixo valor da areia virgem, a falta de
acesso a informacdes, a falta de um mercado organizado e a inexisténcia de politicas publicas
eficazes, como fatores que contribuem para o baixo percentual de areias reutilizadas.

Compreender estas barreiras motivou a proposta deste estudo. Diante disso, a pesquisa

traz a seguinte questdo de pesquisa a ser respondida: Como se apresentam as barreiras de
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entrada do bloco de concreto fabricado a partir da ADF no setor da construcdo civil na cidade

de Caxias do Sul?

1.2 OBJETIVOS

Com o intuito de responder a questdo de pesquisa descrita e apresentada na secao

anterior, definem-se os seguintes objetivos geral e especificos para o presente estudo:

1.2.1 Objetivo Geral

Verificar as barreiras de entrada do setor da construcao civil da cidade de Caxias do Sul

ao bloco de concreto fabricado através da reutilizacdo da ADF.

1.2.2 Objetivos Especificos

a) ldentificar as barreiras a compra de um produto sustentavel nas relacées B2B;

b) Verificar a percepgéo dos integrantes da construcao civil de Caxias do Sul sobre o bloco
de concreto fabricado através da reutilizacdo da ADF;

c) Identificar qual (ou quais) a barreira mais relevante quanto a compra do bloco de
concreto fabricado a partir da reutilizacdo da ADF no setor da construcéo civil de Caxias
do Sul;

d) Procurar evidéncias que possam explicar os motivos pelos quais existe a rejeicdo do

produto.
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1.3 JUSTIFICATIVA

Nascimento e Mothé (2007) destacam que a aplicacdo de tecnologias ecoldgicas, que
visem a reducdo na utilizacdo dos recursos naturais e a minimizacdo da geracao de residuos
devem ser uma agdo de prioridade mundial, especialmente devido aos hé&bitos cada vez mais
consumistas da populacédo e o consequente aumento do volume de residuos gerados.

A representatividade, tanto do setor industrial quanto da propria regido da Serra Gadcha,
é consoante com os 11 milhdes de toneladas de residuos sélidos gerados mensalmente pelas
mais de 2.900 empresas dos 17 municipios da regido (POLITIS, 2010). Esta informacéo reforca
a necessidade da aplicacdo de tecnologias que possam contribuir para o crescimento sustentavel
da regido, bem como a reducdo da dependéncia de recursos naturais, cuja extracdo, causam
danos irreparaveis ao meio-ambiente.

Percebe-se dentro da industria da fundicdo, um posicionamento semelhante,
especialmente no que tange a destinacdo dos residuos gerados, em especial a areia descartada
de fundicdo, tradicionalmente enviada para aterros. Sao poucas as pesquisas que abordam os
impactos mercadologicos. Quando apresentada a proposta de reutilizacdo da ADF em blocos
de concreto, sugere-se um exemplo completo de produto ecologicamente sustentavel, sob o
aspecto social, ambiental e econdmico, porém, susceptivel a barreiras de entrada do mercado
alvo, no caso, o setor da construcdo civil. Os resultados de estudos anteriores demonstram que
0 bloco de concreto fabricado a partir do reuso de ADF enfrenta barreiras de entrada no
mercado, mesmo com resultados técnicos positivos do ponto de vista da aplicabilidade.

Porter (1986) defende que é somente através da compreensdo intrinseca das barreiras de
entrada que as empresas serdo capazes de formular e programar estratégias, com o objetivo de
superar estas barreiras, melhorar sua posi¢do no mercado e criar vantagens competitivas, porém,
antes de supera-las é indispensavel identifica-las e conhece-las. Estudar as barreiras de entrada
que afetam a popularizacdo do bloco de concreto fabricado através da reutilizacdo da areia de
fundicéo é a contribuicéo teorica deste estudo.

A origem desta proposta de estudo é mercadoldgica desde sua formacdo inicial, pois
compreender os fatores que estao por trés da rejei¢cdo a um produto sustentavel em determinado
mercado, serd determinante para a elaboracéo de estratégias que tenham como objetivo criar
mecanismos para superar estas barreiras e proporcionar o desenvolvimento sustentavel atraves
da aplicacdo das tecnologias certificadas e comprovadas por estudos - estes sim - de carater

técnico. Apos a realizagdo do estudo em questdo sera possivel, através da identificacdo de
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fatores atualmente ocultos, a elaboragdo de um modelo para a superacgdo deste tipo de barreira
de entrada. A elaboragdo destas estratégias da conta da relevancia gerencial deste estudo.
Porém, ao desenhar estratégias para a superacao destas barreiras, 0 estudo oportuniza a
aplicacdo de tecnologias desenvolvidas por outras areas do conhecimento, especialmente a
engenharia, que atualmente ndo sdo utilizadas. A aplicabilidade destas tecnologias da conta da

relevancia académica deste estudo.
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2 REFERENCIAL TEORICO

Com a finalidade de apresentar os principais conceitos sobre a literatura relacionada a

pesquisa, realiza-se a fundamentagéo tedrica exposta nas se¢des a seguir.

2.1 MARKETING VERDE NO PROCESSO DE COMPRA EMPRESARIAL

Enquanto o processo de compra no mercado voltado ao consumidor possui trés aspectos
principais (pessoas, motivacdes e decisdes), no mercado organizacional, o processo de compra
possui elementos estruturados, segundo 0s quais as organizacOes estabelecem suas
necessidades, e depois procuram marcas ou fornecedores para supri-las (KOTLER e KELLER,
2006). Solomon (2011), assim como Brown et al. (2012), poréem, divergem dessa ideia,
afirmando que os compradores organizacionais também possuem decisdes conduzidas pela
emocdo, como a fidelidade por determinada marca.

Brown et al. (2012) alerta que o modelo descrito por Kotler e Keller (2006) trata de uma
visdo simplificada e genérica do processo de compra, desconsiderando as peculiaridades de
cada empresa, que sabidamente, possui cada qual seu proprio método de compra. Entretanto
Kotler e Keller (2006) descrevem as principais influéncias que sdo exercidas sobre o
comportamento empresarial em todos os tipos de organizagdo, sistematicamente: Fatores
Ambientais (conjuntura econdmica, condi¢cBes de fornecimento, mudancas tecnolégicas,
desenvolvimento politico e de leis, desenvolvimento da concorréncia, cultura e costumes),
Fatores Organizacionais (objetivos, politicas, procedimento, estrutura organizacional e
sistemas), Fatores Interpessoais (autoridade, status, empatia e poder de persuasdo) e Fatores
Individuais (idade, nivel de instrucdo, cargo, personalidade e atitude em relagéo ao risco).

Para Sheth, Mital e Newman (2008), ao utilizar-se das ciéncias comportamentais como
ferramentas Gteis para compreender e prever 0 comportamento de compra, 0s entrevistadores
de marketing B2B lentamente reconhecerdo as deficiéncias em abordagens tradicionais para
estudar os clientes empresariais. A producédo cientifica em marketing organizacional ganhou
uma nova forca quando entrevistadores destacaram 0s graves problemas nos fundamentos

tedricos da troca econdmica, principalmente ao verificar que as empresas sabem o que querem,



podem lidar com seu ambiente e sdo capazes de estimular seus clientes em seu beneficio
observando suas necessidades.

Ao ser observada a logica do marketing verde, por exemplo, este posicionamento
proativo em relacdo a sustentabilidade demonstra a preocupacdo do consumidor atual em
realizar suas atividades de consumo sem comprometer a qualidade do meio-ambiente.
Avaliando isso, constata-se um crescente nimero de organizacdes que voltam seus esforcos
para conquistar este cliente “ecologicamente correto”. Na figura quatro, Chamorro e Bafiegil
(2006) relatam as peculiaridades do marketing verde, e onde estes pontos destoam da

abordagem tradicional:

Figura 4 — Convergéncias entre o Marketing Verde e a Abordagem Tradicional

Marketing Tradicional Marketing Verde

troca

Empresa e Cliente Partes envolvidas na > Empresa e Cliente e Ambiente

1.Satisfag&o do Cliente
2.Satisfacdo dos Objetivos Objetivos
da Empresa

1.Satisfagdo do Cliente
2.Satisfacdo dos Objetivos da Empresa
3.Minimizar o impacto ecoldgico causado

Responsabilidade da
Organizagéo

Responsabilidade Econdmical Responsabilidade Social

produto de marketing matéria-prima ao pés-consumo

Atuar além das leis: voltado ao meio
ambiente

Requerimentos legais Demandas Ecoldgicas

Da fabricacédo ao uso do Alcance das decisdes > Toda cadeia de valor do produto, da

. . Pressdo das entidades . :
Confronto ou atitude passiva bientais >Rela0|onamento aberto e colaborativo

Fonte: Traducéo do autor de Chamorro e Bafiegil (2006), p.13.

Entre os pontos abordados pelos autores no comparativo acima descrito, destacam-se
diferencas entre o modelo tradicional e a abordagem ecoldgica, através da preocupacdo do
impacto ambiental, nos objetivos do marketing, e a preocupacao com a responsabilidade social,
em detrimento da responsabilidade econémica. Ainda para Chamorro e Bafiegil (2006), o

marketing verde ndo se limita & divulgacdo dos atributos verdes de determinado produto, mas
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também orienta as estratégias da organizacdo para que ela alcance o consumidor

ambientalmente correto.

2.2 SUSTENTABILIDADE

Para o proposito deste estudo, utiliza-se como conceito central de sustentabilidade o que
estd descrito no Relatério de Brundtland, elaborado pela Comissdo Mundial sobre Meio
Ambiente e Desenvolvimento (World Commission on Environment and Development) ligada
as Nagdes Unidas, que define sustentabilidade como “atender as necessidades da geracdo
presente sem comprometer a capacidade das geracbes futuras de satisfazer as suas proprias
necessidades” (WCED, 1987, p. 43).

2.2.1 Sustentabilidade no contexto B2B

Embora nenhum tipo de produto de consumo proporcione impacto zero sobre o meio-
ambiente, o produto sustentavel, verde ou ambientalmente correto, utiliza 0 minimo possivel
de recursos ndo renovaveis, reduz a geracao de residuos ou agentes toxicos (OTTMAN, 2011).

Especialmente nas Ultimas décadas, as organizacfes industriais tém demonstrado maior
interesse na gestdo da sustentabilidade de seus produtos e processos. Deve-se isso, além da
crescente pressdo do governo e da sociedade para lidar com fatores que contribuem para o
aquecimento global, a escassez de matérias-primas. Porém, além dessas pressdes, os fabricantes
estdo buscando internamente formas para aumentar a sustentabilidade, uma vez que ao melhora-
la nos produtos e operagdes, também € possivel reduzir os custos, aprimorar a qualidade,
gerenciar de forma eficaz os riscos, e adquirir uma imagem verde e social através da qual pode
ser sustentada ou adquirida uma vantagem competitiva (ALBAS et al., 2013).

Apesar de a literatura académica oferecer uma infinidade de teorias e estudos sobre a
gestdo da sustentabilidade nas organizagdes, as empresas ainda enfrentam grandes dificuldades
na gestdo da sustentabilidade (DRIESSEN et al., 2013). As contribui¢des que foram dadas até
0 momento, fornecem visdes limitadas das dificuldades de ordem geral, como implicagdes de

custo, conhecimentos inadequados e leis e regulamentacdes, muitas vezes ambiguas e confusas.



Avaliando-se a sensibilidade ambiental corporativa, novas pesquisas tentam documentar 0s
fatores que afetam a adogdo de ofertas ambientalmente sustentaveis. Embora os estudos
mostrem que as empresas respondem de forma ambientalmente correta apenas como forma de
reforco negativo a punicdo (CORBETT e KLEINDORFER, 2009), em geral, ao realizar essa
adocdo, as empresas beneficiam-se da reducdo de custos, melhoram sua imagem e a otimizam

simultaneamente os critérios de desempenho ambiental (MARIADOSS et al. 2011).

2.2.2 Sustentabilidade na Construcéo Civil

Diante deste panorama onde se citam as alteracdes climaticas e a emergencial ado¢do
de solugdes que visem a reversao do quadro atual, o setor da construcéo civil é lembrado por
oferecer um vasto leque de solucdes neste aspecto (MCKINSEY, apud KAJANDER, 2012)
buscando preencher a lacuna entre negdcios e meio ambiente, com o objetivo de alcancar a
sustentabilidade. Entretanto, Kajander et al (2012) afirma que apesar da oportunidade, hd pouca
atividade de inovacdo sustentavel no setor da construcdo. Em particular, identifica-se uma
consideravel falta de inovacGes radicais orientadas para o cliente.

Contudo, Valdes-Vasquez (2013), garante que a continua geracdo de grandes volumes
de residuos sélidos traz a preocupacdo de empresarios de diversos setores, ndo sé o da
construcdo, devido principalmente as leis de responsabilidade ambiental e ao custo
relativamente elevado para a gestdo e destinacao dos residuos.

Diante deste contexto, a indUstria da construgdo civil tem ocupado papel de destaque
por demandar grandes quantidades de materiais, apresentando-se, portanto, como potencial
consumidor de residuos solidos industriais e urbanos, e com possivel aplicacdo em varios
subsetores da construcdo civil, como confeccdo de tijolos ceramicos, argamassas para

confecgéo de blocos, argamassas de revestimento, entre outros (NASCIMENTO, 2006).

2.2.3 A reutilizagdo da ADF

A areia de fundicdo é normalmente recuperada por Varios ciclos dentro do proprio

processo de fundicdo. Porém, quanto maior o nimero de vezes que a areia € reutilizada, menor
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é a qualidade do fundido, devido a perda gradativa das propriedades do recurso. Quando as
areias ndo podem ser mais reintroduzidas no processo elas sao descartadas recebendo o nome
de areias descartadas de fundicdo (ADF) (JAVED; LOVELL, 1994). Mesmo mantendo boas
propriedades de engenharia, seu destino, na maioria dos casos, € para aterros industriais ao
invés do reaproveitamento (ABICHOU et al., 2004)

Inimeras pesquisas buscaram verificar a viabilidade técnica do emprego da areia
descartada de fundicdo (ADF) na construcéo civil, atraves da substituicdo da areia quartzosa
em concretos, argamassas, tijolos ceramicos ou blocos de concreto. Poucas pesquisas, porém,
foram realizadas com o intuito de analisar o impacto mercadoldgico dessa proposta. Na tabela
1, realiza-se uma breve revisdo das pesquisas recentes, com relagdo a verificacdo da viabilidade
técnica da aplicacdo deste residuo na construcdo civil, com o objetivo de demonstrar os
principais resultados obtidos por essas pesquisas. Optou-se por desconsiderar 0s estudos com

conclusdes semelhantes aos descritos.

Tabela 1 - Pesquisas relacionadas a reutilizacdo da ADF na Construcdo Civil

Autor(es) Ano/Local Finalidade
Tarun R. Naik Identificou a viabilidade técnica do
Viral M ' Patel 1994 emprego da ADF na elaboracédo de

concreto comum, utilizando-se a
proporg¢do de 33% em relacdo a areia
quartzosa.

Avaliou a aplicagdo da ADF como

Dhaval M. Parikh Wisconsin —EUA.

Mathew P. Tharaniyil

Billie J. Lindsay 2005 ingrediente em misturas de solo

Terry J. Logan Ohio, EUA. superficial ou recuperacgdo de zonas de
enraizamento para aplicacoes de relva.
Analisou, com base em estudos de
laboratorio, os aspectos tecnolégicos e

Simone M. Biolo 2005 ambientais dq reuso da ADF na produgdo

. de blocos cerdmicos. Concluiu que a
Ivo A. Schneider Porto Alegre - RS, . p L
- reciclagem do residuo de fundicéo

Carlos P. Bergamann | Brasil. - .
mostrou-se perfeitamente possivel para
fabricacdo de produtos de ceramica
vermelha para construgao civil.
Verificou a viabilidade técnica do

Luis M. G.Klinsky 2006 reaproveitamento de ADF em bases de

Glauco T. P. Fabbri Séao Carlos — SP, Brasil. | pavimentos flexiveis, através da

incorporacdo em solos argilosos.

Investigou a influéncia da bentonita e do

Marcio Rogério do
Nascimento

2006
Joinville - SC, Brasil.

po de carvao, presentes na composicao da
areia de fundicéo, no processo de
hidratacdo do cimento Portland.
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Autor(es) Ano/Local Finalidade
Revisdo bibliogréfica focada na utilizacéo
de residuos na producéo de blocos e
Denis Lucas 2008 tijolos de cimento e argilosos, além de

Claudia Telles Benatti

Maringa — PR, Brasil.

consideragOes sobre a importancia da
construgdo civil como receptora de
residuos solidos industriais.

Rafat Siddique
Geert de Schutter
Albert Noumowe

2009
Thapar, India.

Realizou testes das propriedades
mecanicas de corpos de amostras do tipo
betdo fresco, feitos a partir da mistura da
ADF com areia comum. Os resultados dos
testes indicaram um aumento marginal
nas propriedades de resisténcia do
concreto simples pela inclusdo da ADF
como substituicdo parcial do agregado
tradicional.

Benedito C. Neto
Glauco T. Fabbri

2009

Sdo Paulo — SP, Brasil.

Concluiu que é viavel a

reutilizagéo de areia de fundicdo na
composicao do agregado para misturas
asfalticas densas do tipo concreto
asféltico.

Milena Gedoz,

Taisa F.Maffazzioli
Jeane da Paz Vara
Talita Dallegrave
Rosane Maria Lanzer

2011
Caxias do Sul - RS,
Brasil.

Verificou a toxicidade cronica da agua da
chuva coletada apds escoamento por
material construtivo obtido do
reaproveitamento de areias descartadas de
fundicdo.

Barbara Samartini
Queiroz Alves

2012
Floriandpolis — SC,
Brasil.

Concluiu que a ADF é ambientalmente
segura para ser reutilizada, tanto em
aplicacBes de construcdo civil como
agricolas. Quanto a pesquisa exploratoria,
entendeu-se que barreiras como o baixo
valor unitario da areia virgem; a falta de
acesso as informacdes por parte da
opinido publica; a falta de mercado
organizado e de politicas publicas eficazes
sdo as principais causas do baixo
porcentual de areias reutilizadas.

Pathariya Saraswati

Verificou a viabilidade técnica do

Rana Jaykrushna 2013 emprego da ADF na elaboragdo de um
Shah Palas Guiarat. india concreto de baixo custo, adicionando-se
Mehta Jay jarat, ' na proporgdo de 60% em relacdo a areia
Patel Ankit guartzosa.
Identificou que as pesquisas recentes
evidenciaram que o concreto feito com
. areia de fundicdo pode ser usado para a
Smit M. Kacha 2014 finalidade estrutural, mas, poucas
Abhay Nakum

Ankur Bhogayata

Gujarat, india.

pesquisas sugerem a substitui¢do total da
areia quartzosa pela ADF. Destaca a
necessidade de melhor avaliar os critérios
de resisténcia, em estudos futuros.

Fonte: Elaborado pelo autor (2016).
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Cabe destacar que, em todos os estudos realizados, as conclusdes atestam a viabilidade
técnica da substituicdo da areia convencional pela areia descartada de fundigdo em todas as
aplicacdes levantadas.

Percebe-se, porém, que grande parte das pesquisas realizadas dentro do tema
“reutilizac¢do da areia descartada de fundi¢do”, tem cunho técnico, sendo realizadas dentro de
centros de engenharia das universidades ligadas aos entrevistadores relacionados. Ainda
registram-se outras pesquisas realizadas com o objetivo de verificar a viabilidade da utilizacéo
ADF em outras aplicacdes, como na agricultura (LINDSAY, 2005), na construcéo de barreiras
hidraulicas (ABICHOU et al. 2000) e, com foco mais explicito em identificar a viabilidade
econdmica da proposta além da viabilidade técnica, o caso da pesquisa de Domingues (2013),
que avaliou a utilizacdo da areia descartada de fundi¢cdo em camadas de cobertura de aterros de
residuos solidos, em substituicdo ao dreno de chorume.

O estudo de Alves (2012) concluiu que a ADF é passivel de reutilizagdo, mas destaca
que a falta de um mercado organizado € uma das principais causas do baixo porcentual de areias
reutilizadas. Especialmente devido a este resultado pressupde-se que os subprodutos gerados

através do reuso da ADF enfrentam barreiras de entrada.

2.3 BARREIRAS DE ENTRADA

Michael Porter (1986) elenca em seu tradicional modelo das cinco forgas os fatores que
geram barreiras de entrada, porém, sem observar os fatores relacionados as peculiaridades do
produto. Kumar (2014), por sua vez, cita quatro elementos presentes na estrutura das
organizacg0es, que sdo capazes de constituir as mesmas barreiras: vantagens absolutas de custos;
economia de escala; necessidades de investimentos iniciais elevados; diferenciacdo dos
produtos onde se identifica uma determinada lealdade aos produtos convencionais.

Barreiras criadas a partir de custos superiores, economia de escala e necessidade de
investimentos iniciais elevados sdo compreensiveis pelo ponto de vista financeiro. Neste
modelo, o autor defende que, a partir do momento em que se obtém a barreira pela
diferenciacéo, deve-se diminuir o preco ou investir em comunicagéo, para conseguir convencer
o consumidor de que o produto apresentado é uma alternativa interessante. Porém, quando o
preco do produto em questdo é inferior ao produto convencional, a questdo volta-se a ensinar o

mercado comprador a consumir o produto. Este ponto de vista é defendido por Sheth, Mittal e
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Newman (2008), que afirmam que o aprendizado do cliente deve ser encarado como uma
mudanca da forma com que o cliente pensa em longo prazo e vai muito além do aprendizado
cognitivo, ou seja, através dos mecanismos normais de comunicagéao.

O modelo descrito por Zhao e Helsen (2011) afirma que, especialmente quando héa
duvidas quanto a qualidade do novo produto, os pre¢os tendem a ser menores em comparagao
aos produtos tradicionais. Mesmo assim, 0 modelo propde que 0s consumidores serdo avessos
a assumir o risco de testa-lo, mesmo diante da vantagem econdmica, especialmente devido ao
que € descrito por Gerstner (1985), como a percepcao da qualidade ligada ao preco do produto,
ou seja, quanto maior é o preco do produto, logo, entende-se que melhor é sua qualidade. A
variavel que estd inversamente relacionada a resisténcia do consumidor em comprar 0 novo
produto com ddvidas quanto a sua qualidade é o investimento em publicidade e propaganda.
Somente atraves dessa janela, sera possivel verificar a inversao da posi¢do do consumidor, e a

disposicao em assumir o risco pelo teste do novo produto (CUNHA et al. 2008).

2.3.1 Barreiras a um produto sustentavel nas relacdes B2B

Uma etapa fundamental do conhecimento ecoldgico passa pela analise das barreias que
atuam como inibidores da compra ecoldgica. Estudos sobre as barreiras ao consumo ecoldgico
sdo muito menos frequentes que estudos sobre fatores psicologicos e demograficos que
determinam o perfil deste consumidor (BAMBERG e MOSER, 2007). O prego é a barreira
mais importante e que mais é analisada, mas outros elementos também s&o determinantes, como
0 aspecto e funcionalidades do produto ecoldgico (GLEIM, 2012), caréncia ou auséncia de
canais de distribuicdo comercial (BONONI e OPPENHEIM, 2008) e a falta de informacdes
sobre as caracteristicas ecologicas dos produtos (GLEIM, 2012).

Kaufman (2013) ressalta, porém, que todos os novos produtos enfrentam estas barreiras,
mas essa problematica é especialmente percebida nos produtos verdes. Em primeiro lugar, 0s
produtos ecoldgicos carregam um estigma de qualidade inferior para alguns consumidores, pois
as primeiras versoes deste tipo de produto apresentaram um desempenho pior do que seus
concorrentes tradicionais. Em segundo lugar, algumas empresas promovem alegacdes nédo
verdadeiras dos beneficios ambientais, buscando apenas os beneficios relativos a imagem. Os
consumidores, portanto, tornaram-se hesitantes em acreditar nos beneficios em acatar a compra

ecologica. Uma barreira final é o elevado grau de heterogeneidade dos consumidores com
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disposicdo a pagar para proteger o meio ambiente (GfK, 2010). Rodrigues (1998) apud
Layrargues (2002) julga que as empresas consideram uma mercadoria reciclada como sendo
uma “matéria-segunda”, em alusdo a “matéria-prima” virgem. Para o autor, as empresas estao
preocupadas apenas em como proceder com a problematica ambiental, e criam um equivoco,
abandonando a vantagem competitiva que podem adquirir, se ampliassem a reciclagem de
materiais em Seus processos.

Ramirez, Gonzalez e Moreira (2013) buscaram identificar os fatores que inibem as
organizagOes a adotar ofertas ambientalmente sustentaveis em suas operacdes, especialmente

dentro das relacdes B2B. O resumo da pesquisa dos autores € ilustrado pela figura sete.

Figura 5 — Barreiras e pontes para a adocdo de ofertas sustentaveis nas relacées B2B

6 2
Cultura F?]C()'I:?;de
Organiza-

cional
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das barreiras:
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Criatividad dade
ee
Execucéo

Fonte: Traduc&o do autor para Ramirez, Gonzalez e Moreira (2013, p. 19).

Através da pesquisa citada, dois grandes temas emergiram: barreiras relacionadas aos
fornecedores, e barreiras relacionados a propria organizacdo dos entrevistados. Primeiramente,
0s custos associados com a adog¢do, bem como fatores relacionados a facilidade de uso dos
produtos foram ressaltados. Além disso, fatores em torno dos fornecedores, como a sua
credibilidade, juntamente com as questdes relacionadas com a sua capacidade de execucdo e de
criar produtos inovadores, bloqueiam a adocdo. Por outro lado, as barreiras relacionadas a

propria organizacao dos entrevistados foram centradas em estrutura e cultura organizacional.
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O modelo de Ramirez, Gonzalez e Moreira (2013) possui semelhangas com o cenario
da pesquisa, por isso, julga-se como adequado ao contexto, em detrimento aos demais que ndo
observam as peculiaridades do produto sustentavel. Com o objetivo de melhor compreender
este modelo, detalham-se, a seguir, as barreiras descritas pelos autores, como forma de

aprimorar a compreensao dos referidos fatores.

2.3.1.1 Custos

Os respondentes a pesquisa Ramirez, Gonzalez e Moreira (2013) argumentaram que 0S
custos de um produto ambientalmente correto ndo s&o vidveis mercadologicamente, resultando
em um abandono das atitudes sustentaveis das organizac6es. Walley & Whitehead (1994) apud
Ramirez, Gonzalez e Moreira (2013) afirmam que, diferentemente do modelo B2C, onde o
consumidor final esta disposto a pagar mais por um produto sustentavel, no ambiente
organizacional a realidade é inversa, pois as organiza¢fes sdo compelidas a buscar solucGes
economicamente viaveis, em todos os processos de aquisi¢do. Ha, porém, a necessidade de
levar em consideracdo os custos adicionais, como 0s que estdo associados aos transtornos e a
incapacidade geral da empresa para calcular com precisao o retorno sobre o investimento.

Além disso, a pesquisa de Zhang et al. (2012) sugere que 0s custos relacionados com a
manutencdo estdo fortemente relacionados com a adoc¢do do produto ecoldgico por parte das
organizacGes. Quando o custo adicional devido a manutencdo ou a substituicdo pelo desgaste
precoce torna-se consideravel, compromete-se a aceitacdo do produto, mesmo quando o custo

inicial é inferior aos custos de um produto convencional.

2.3.1.2 Facilidade no uso

Como outra barreira relevante, os entrevistados mencionam a acessibilidade ao produto
e aimplementacdo conveniente. Alguns entrevistados afirmam que tais produtos séo dificeis de
serem encontrados no mercado, demandando tempo e custos extras para serem encontrados,
além de, em algumas ocasifes, os colaboradores necessitarem de treinamento especifico para

seu uso ou aplicacdo nos processos internos das organizacdes. Este ponto de vista também &
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defendido por Murto et al. (2014), que complementa afirmando que se o produto
ambientalmente correto demandar peculiaridades especificas para sua aplicacdo, o produto
convencional torna-se a solugcdo mais pratica para a organizacao, nao sendo necessariamente, a

soluc@o mais favoravel do ponto de vista econémico.

2.3.1.3 Credibilidade

Os respondentes a pesquisa de Ramirez, Gonzalez e Moreira (2013) consideram que,
dado o ceticismo com relacdo as empresas que divulgam suas ofertas como sendo sustentaveis,
preliminarmente, as organizacdes ndo enxergam os beneficios que um produto ambientalmente
correto pode oferecer, mas sim a ddvida com relacdo ao fornecedor que propde o referido
produto. Entretanto, uma empresa com credibilidade positiva acumulada em um determinado
mercado, tende a superar esta barreira, uma vez que sua imagem torna a oferta sustentavel
incontestavel, tanto sob o viés técnico quanto econémico. A credibilidade é ativamente
produzida e reproduzida, tornando-se o principal negdcio de qualquer esquema de certificacao.
As préaticas fundamentais para a construcao de credibilidade, a partir de uma crescente literatura
sobre o assunto, incluem o rigor cientifico, inclusdo, transparéncia, imparcialidade,
independéncia e impacto. Estas praticas, também podem ser utilizadas como indicadores para
avaliar a credibilidade dos fornecedores pelo mercado consumidor (MILLER e BUSH, 2014).

Eden (2009) apud Miller e Bush (2014) indica que normas e certificacdes s&o
fundamentais para a estruturacdo da credibilidade da empresa ou do produto oferecido. A
incorporacdo destes principios cria uma alianca de credibilidade entre as empresas, sejam elas
compradoras ou vendedoras, e 0s organismos de certificacdo, que objetivam legitimar seu
conteudo, produto ou servi¢o, bem como o processo pelo qual estes sdo criados e levados ao

consumidor.

2.3.1.4 Criatividade e Execucao

O resultado da pesquisa de Ramirez, Gonzalez e Moreira (2013), indica que a falta de

inovacdo, diversificacdo minima da linha de produtos e a baixa capacidade de producéo,



dificultam a adogdo as ofertas. Dado que muitos fornecedores de produtos sustentaveis sdo
pequenos, a sua baixa capacidade tecnoldgica, ou até mesmo, a incapacidade de criar estoques,
podem impactar na continuidade da relagdo comercial entre as organizacoes.

Ao comercializar um produto sustentavel, mas com baixo indice de inovacdo, a
organizagao deixa de promover algo diferente e oferece ao seu cliente um produto conhecido,
somente fabricado de forma alternativa. Essa estratégia pode dar certo em mercados onde a
exigéncia tecnoldgica ndo é fundamental para o sucesso das empresas, mas em um ambiente
onde a inovacdo é altamente valorizada, pesquisas relatam que um produto comum nao sera
mais bem aceito, apenas por possuir atributos ecoldgicos (MURTO et al.,2014).

De igual forma, o produto ambientalmente correto deve ser de facil aplicacdo e sua
execucdo ndo pode ser mais onerosa ou complexa que o produto tradicional. O produto
sustentavel que demanda de esfor¢os extras em sua aplicacdo, quando comparados aos produtos
convencionais, obtera grande resisténcia por parte de seus potenciais compradores
(MARIADOSS et al., 2011).

2.3.1.5 Estrutura Organizacional

Mariadoss et al. (2011) afirma que as caracteristicas estruturais da organizacao,
especialmente aquelas que se relacionam diretamente com a mao-de-obra, sdo uma forca
determinante para a formacdo de uma barreira de aceitagcdo a um determinado produto ou
servico sustentdvel. Além disso, as relacbes de poder e a interpretacdo equivocada do
planejamento estratégico podem criar barreiras muito maiores que 0s proprios meios que a
organizagao possui para supera-las.

Ramirez, Gonzalez e Moreira (2013), considera que os sindicatos de suas organizagdes
também criam barreiras de ado¢do. Por exemplo, observou um gerente de operacdes de uma
empresa que propOs aos seus colaboradores a extingdo do contracheque impresso, com o
objetivo de economizar papel e tornar uma solucdo ambientalmente correta. A proposta foi
rejeitada pelo sindicato representante da classe trabalhadora, que compreendeu a proposta como
sendo maléfica a seus representados, ndo deixando claro a composicao de seus rendimentos. A
mesma pesquisa ainda observa que a estrutura hierarquica da organizagdo também é um fator

gerador de barreiras, especialmente quando a gestdo é centralizadora e verticalizada. O
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distanciamento entre a parte tomadora de decisdo e a parte executora, traz consigo varias

barreiras para a adogdo de produtos sustentaveis.

2.3.1.6 Cultura Organizacional

Entrevistados da pesquisa de Ramirez, Gonzalez e Moreira (2013), sugerem que, apesar
da elevada consciéncia ambiental, algumas culturas organizacionais sao ainda resistentes com
relagdo a mudancas que melhorem o desempenho ambiental. Fatores culturais, como lideres e
empregados, mentalidades, habitos e rotinas, representam obstaculos significativos para o
desenvolvimento sustentavel. Um exemplo: embora ofereca a seus funcionarios a opcao de tele
trabalho, ou seja, trabalho em casa, uma determinada empresa ainda mantém a cultura de que
os funcionérios que trabalham dentro do prédio da organizacao sdo mais ambiciosos, e devem
ser valorizados no momento da direcdo considerar uma promocao.

Linnenluecke e Griffiths (2010) categorizam os diferentes tipos de cultura
organizacional, representando um conjunto de resultados valiosos e uma ideologia de gestdo
coerente sobre como alcanca-los. Ideologias gerenciais sdo criadas nas organizacdes dentro do
ambiente institucional, e através de meios como a gestdo da educacdo ou a formacéo
profissional. Estas ideologias moldam a forma como as pessoas pensam e se comportam dentro
dos organismos empresariais. Supde-se, portanto, que os diferentes tipos de culturas
organizacionais influenciam a forma como os funcionarios entendem a sustentabilidade de sua
prépria organizacdo. Embora a perspectiva de integracdo da cultura organizacional geralmente
admite que as organizacBes tenham apenas uma cultura dominante com o consenso de toda a
organizacdo, essa Vvisdo é contestada pela perspectiva de diferenciacdo. De acordo com esta
perspectiva, diferentes subculturas podem existir em toda a organizagéo, e 0s membros de cada
subcultura podem conter diferentes atitudes em relagédo a sustentabilidade corporativa.

Apos a realizacdo da revisdo bibliografica, percebeu-se que, embora possam ser
identificadas preocupacOes e esforgos com relagdo a conservagdo do meio ambiente pelas
organizacg0es, atitudes concretas e posicionamento proativo com relacdo ao tema é algo distante
da realidade. As conclusdes das pesquisas de Farj (2013), Gleim (2012) e, em especial, 0s
apontamentos feitos em diversos estudos por Ottman (2011) e Young (2006, 2010 e 2014),

sugerem que as organizagdes posicionam-se de forma a atender legislagdes ou normatizagdes,



com um objetivo maior de adentrar em um mercado ou atender a um cliente especifico, que
mantenha tais exigéncias como condi¢6es a qualificagdo da empresa como fornecedora.

Ao eleger o modelo de Ramirez, Gonzalez e Moreira (2013) como sendo adequado para
identificar as barreiras a compra de um produto sustentavel nas relacbes B2B, entende-se que
0 modelo é aplicavel por considerar todas as etapas o0 processo de compra empresarial a um
produto sustentavel, incluindo o produto, o fornecedor e o consumidor. Cabera a pesquisa em
questdo a identificacdo das correlagbes existentes entre estes fatores descritos com o
entendimento dos autores de cada setor envolvido no problema analisado. Os autores defendem
que as barreiras a produtos ecoldgicos em mercados organizacionais sdo formadas a partir de
seis varidveis: custos, facilidade no uso, credibilidade, criatividade e execugdo, estrutura
organizacional e cultura organizacional. Estas variaveis serdo utilizadas como base para a

construcdo da metodologia de pesquisa desta dissertacao

33



3 METODO

A escolha do método ¢ definida de acordo com o problema de pesquisa, uma vez que
estes métodos séo diferenciados ndo apenas do ponto de vista da abordagem do problema, mas
também pela sistematica pertinente a cada um deles (DIEHL, 2004). Nesta secdo, serdo

apresentados os procedimentos metodologicos para a consecucdo dos objetivos propostos.

3.1 TIPO DE PESQUISA

A literatura discorre sobre dois tipos de pesquisa em termos de aplicabilidade: a
qualitativa, de natureza exploratéria, e a quantitativa, que possui natureza descritiva. Malhotra
(2012) caracteriza a pesquisa qualitativa pela flexibilidade e versatilidade de sua aplicacdo, uma
vez que ndo sdo empregados protocolos formais de pesquisa, grandes amostras ou planos
estatisticos. A pesquisa qualitativa é realizada quando nédo é possivel formular hip6teses ou
descrever com informacgfes precisas o problema de pesquisa. McDaniel e Gates (2009)
comparam os métodos qualitativos e quantitativos em varios niveis, sendo o mais significativo
o fato da pesquisa qualitativa ser caracterizada como a melhor maneira de compreender a fundo
as motivacdes e 0s sentimentos do consumidor, mesmo quando ndo ha informacoes suficientes
sobre determinado produto ou servico objeto do estudo.

Observando-se o comparativo de McDaniel e Gates (2009), as observagdes de Malhotra
(2012), e considerando o objetivo deste estudo, verifica-se que 0 método qualitativo é o mais
adequado para a realizacdo da pesquisa, uma vez que a populacdo envolvida é pequena e o
assunto abordado ainda ndo é completamente compreendido pelos envolvidos. Faz-se
necessario, portanto, compreender em profundidade a relacdo entre os entes envolvidos no
problema de pesquisa.

A utilizagdo do método qualitativo permitiu o aprofundamento em assuntos e temas nao
conhecidos ou ainda ndo compreendidos, uma vez que existiu 0 contato direto e em
profundidade com a populacéo envolvida para realizar a analise sobre as questdes relevantes
que ainda nédo haviam sido levantadas. Para elucidar estas questdes, divide-se, portanto, esta
pesquisa exploratéria em duas fases: a primeira trata da realizagdo de entrevistas

semiestruturadas com diferentes atores que integram o setor da construcao civil de Caxias do



Sul, que serdo chamados nas se¢Bes a seguir de “agentes de analise”, j& a segunda fase
contempla a realizagéo de um focus group com representantes do setor entrevistado. O desenho

da pesquisa, que ilustra a estratégia geral deste estudo, é ilustrado pela figura seis.

Figura 6 — Desenho da Pesquisa

1 2 3

ANALISE DOS
DADOS

ENSAIO EXPLORATORIO

Fonte: Elaborado pelo autor (2016).

ENTREVISTAS FOCUS GROUP

A literatura elenca diversas formas para a realizacdo da coleta dos dados em um ensaio
exploratorio. Yin (2012) elenca quatro tipos diferentes de entrevistas, sendo trés delas definidas
de acordo com o controle do entrevistador: estruturada, ndo estruturada e semiestruturada, e
outra definida pela quantidade de participantes, comumente chamada de focus group. Para a
presente pesquisa exploratoria, elegeu-se como a técnica mais adequada a realizacdo de
entrevistas semiestruturadas na primeira fase, e um focus group para a segunda fase.

Durante a realizagdo da primeira fase, foram identificados os fatores que poderiam ser
relacionados como responsaveis pela rejeicdo do mercado ao produto entrevistado. Estes
resultados, aliados ao modelo tedrico escolhido, foram analisados diante do mercado

consumidor, com a realizagéo do focus group.

3.2 PRIMEIRA FASE

Manzini (2008) sugere que a entrevista semiestruturadas focaliza o assunto sobre o qual

é elaborado um roteiro com perguntas principais, complementadas por outras questdes inerentes
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as circunstancias momentaneas a entrevista. A técnica foi julgada adequada, pois esse tipo de
entrevista pode fazer emergir informagdes de forma mais livre e as respostas ndo estdo
condicionadas a uma padronizacdo de alternativas. Assim serdo compreendidos alguns fatores
ainda ndo esclarecidos, e fundamentais para o prosseguimento da pesquisa.

O roteiro para esta entrevista foi desenvolvido com base na revisdo tedrica realizada e
observa os objetivos da pesquisa. Para a validacdo do contetdo, que segundo Malhotra (2012)
consiste na avaliacdo subjetiva e sistematica dos contetdos apresentados com relacdo aquilo
que se propBe mensurar, optou-se pela utilizacdo da técnica de avaliacdo por juizes, onde a
validade do instrumento é confirmada a partir da opinido de um grupo de especialistas no campo
de pesquisa.

Este roteiro desenvolvido, que € o apéndice A da presente dissertacdo, foi validado por
trés experts, que possuem as seguintes titulacGes e especialidades: Doutora da UFRGS com tese
de doutorado desenvolvida sobre o uso de recursos naturais; Doutor da UFRGS especialista em
pesquisa organizacional; Doutorando PPGA/UCS especialista no setor da construgéo civil da
regido da Serra Gaulcha.

A validacdo ocorreu durante 0 més de outubro de 2014, através de reunido individual
com os experts selecionados, onde foram colhidas as analises sobre o roteiro inicialmente
proposto. Foram alteradas algumas palavras de forma ao instrumento deter maior clareza sobre
cada questdo: nas questdes relativa aos trés agentes, alterou-se a palavra “situa¢ao” pela palavra
“status”, na questdo quatro, acrescentou-se a palavra “mercadologica” para dar sentido a palavra
“barreira”, também se alterou o termo “artefatos produzidos” por “blocos de concreto
fabricados”. Além disso, para 0s trés agentes de andlise, 0s experts apontaram a necessidade de
criar um breve resumo sobre os fatores responsaveis pela geracdo das barreiras de entrada a
produtos sustentaveis. Por fim, nas questdes relativas ao agente representativo, sugeriu-se

alterara a ordem das questdes, colocando a questdo dois ao final da sequéncia.

3.2.1 Sele¢éo dos Participantes

Foram escolhidas trés agentes de analise para a realizacao da entrevista semiestruturada:
0 primeiro agente caracteriza o fator fornecedor, o segundo o representante da classe e o terceiro

o fator especialista sobre o0 assunto.
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Como representante do agente fornecedor, selecionou-se o gerente geral da unidade de
fabricacdo de artefatos da Supertex Solu¢es em Concreto, que € a Unica fabricante de artefatos
de concreto atraves da reutilizacdo da areia descartada de fundicéo no estado do Rio Grande do
Sul, de acordo com dados levantados no més de junho de 2014 junto a empresa VVoges Fundicéo,
produtora do referido residuo industrial. A Voges Fundicdo é a Unica empresa no estado que
possui licenca da Fundagédo Estadual de Protecdo ao Meio Ambiente (FEPAM) para destinar
seu residuo de areia verde para reutilizacdo na industria. A entrevista com representantes do
agente fornecedora ocorreu no dia dez de novembro de 2014, na filial de Caxias do Sul da
Supertex Concretos, com o gerente geral da unidade.

Como representante do agente representativa da classe, selecionou-se o presidente do
Sindicato das Industrias da Construcdo Civil da cidade de Caxias do Sul (SINDUSCON-
Caxias). A entrevista com o representante do setor ocorreu no dia doze de novembro de 2014,
na sede do Sindicato da Industria da Construcdo Civil de Caxias do Sul (SINDUSCON), com
0 presidente da entidade.

Ja como representante do agente especialista, optou-se por entrevistar o professor do
Centro de Ciéncias Exatas e Tecnologia da Universidade de Caxias do Sul e coordenador da
pesquisa de Gedoz et al (2013), citada na revisao bibliografica desta dissertacdo. A entrevista
com o agente especialista ocorreu no dia dezenove de novembro de 2014, na Universidade de
Caxias do Sul, com o entrevistador coordenador do projeto de reaproveitamento da areia
descartada de fundicdo na pesquisa de Gedoz et al. (2011).

3.2.2 Coleta e Analise dos Dados

As entrevistas semiestruturadas foram realizadas entre os dias dez e vinte e um de
novembro de 2014, em cada uma dos trés agentes de andlise, conforme descrito na secéo
anterior, utilizando-se do roteiro que consta no apéndice A desta dissertagéo.

Na fase pré-analitica do estudo, foram realizadas as entrevistas e transcritos seus teores,
dividindo o conteudo por agente de analise. J& na fase de exploracdo do material, foram
categorizadas as entrevistas, agrupando dados considerados comuns e classificando-os por
critérios tematicos. Na terceira e ultima fase, os resultados foram analisados atravées da leitura
profunda que terd como objetivo encontrar inferéncias com o auxilio dos demais dados
coletados. Para analisar os dados levantados das entrevistas, foi utilizada a técnica da analise

de contetdo. A andlise de conteido utiliza o processo de categorizacao e tabulacdo dos dados
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obtidos nas entrevistas de forma sistematica a fim de compreender o sentido completo do texto.
A andlise do conteudo deve ser dividida em trés partes: a primeira, chamada de pré-andlise,
onde escolhem-se os documentos, formulam-se 0s objetivos e os indicadores para fundamentar
a interpretacdo final; a segunda, denominada exploracéo, consiste na codificacéo, tabulacdo e
estabelecimento das regras de analise dos dados levantados; ja a terceira, chamada de
tratamento dos resultados, é onde ocorre a interpretacdo dos dados e a conclusdo da pesquisa
(BARDIN, 2006).

3.3 SEGUNDA FASE

Yin (2012) defende que a utilizacdo de uma Unica técnica de coleta de dados pode trazer
resultados equivocados para uma pesquisa, devido as limitacdes descritas anteriormente. Por
este motivo, para este estudo optou-se pela realizacdo de um procedimento suplementar de
coleta de dados. Dias (1999) ressalta que depois das entrevistas estruturadas e semiestruturadas,
o focus group (ou grupo focal) é o procedimento qualitativo mais utilizado nos estudos
mercadoldgicos. Focus group é um tipo de entrevista realizada em grupo, com o objetivo central
de identificar as percepcdes sentimentos, atitudes e ideias de consumidores a respeito de um
determinado produto ou servico (OLIVEIRA e FREITAS, 1998).

De acordo com Oliveira e Freitas (1998), os dados produzidos por esta técnica sao as
transcricbes das discussdes do grupo, acrescidas de anotacGes do moderador e de outros
observadores. A técnica é apropriada especialmente quando o objetivo da pesquisa trata de
compreender como as pessoas consideram uma experiéncia, ideia ou evento, uma vez que as
discuss@es das reunides sdo validas para fornecer informacdes sobre 0 que as pessoas sentem

ou a forma como agem.

3.3.1 Focus Group

O cuidado com o levantamento dos dados em um focus group tem inicio na sele¢do dos
participantes. Depois de definidos os critérios que norteiam o objetivo da pesquisa, a sele¢do

dos participantes deve apresentar equilibrio entre a homogeneidade e a heterogeneidade,
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oportunizando um grupo de individuos uniforme e diverso, de forma que o perfil do grupo
reflita as caracteristicas do mercado entrevistado. A literatura indica que cada focus group seja
compostos entre seis e doze participantes (GALEGO e GOMES, 2005). Como o objetivo da
pesquisa é verificar o impacto das barreiras de entrada ao bloco de concreto fabricado atraves
da reutilizacdo da areia de fundicdo, o perfil do grupo ideal para a realizacdo do estudo é
composto por integrantes do setor da construcao civil de Caxias do Sul.

As empresas que integram o setor da construcdo civil caxiense séo classificadas pela
prépria entidade em seis categorias: incorporadoras, construtoras, empreiteiras, prestadores de
servigos de arquitetura e engenharia, fabricantes e urbanizadoras. Como o objetivo central deste
estudo é verificar as interferéncias da aceitacdo de determinado produto nas relagdes B2B,
destacam-se trés atores com essa caracteristica que possuem representatividade no setor:
incorporadoras, construtoras, empreiteiras. Por este motivo, o focus group foi realizado com
representantes de empresas que integram estas categorias. A populacdo de interesse para a
pesquisa é formada de acordo com a tabela dois.

Tabela 2 — Selecéo dos Participantes do Focus Group

Quantidade de Empresas | Total de Filiados Participacdo no Total de
Classificacdo | Filiadas ao SINDUSCON | ao SINDUSCON | Filiados do SINDUSCON
de Caxias do Sul de Caxias do Sul de Caxias do Sul
Incorporadoras 114 58%
Construtoras 45 23%
198

Empreiteiras 20 10%
Qutros 19 9%

Fonte: Sindicato da IndUstria da Construcéo Civil de Caxias do Sul, 2014.

Embora os outros integrantes que fazem parte do setor (prestadores de servicos em
arquitetura e engenharia, fabricantes e urbanizadoras) também detenham uma parcela de
contribuicdo na tomada de decisdo no setor, sua participacdo em numero de empresas €
demasiadamente baixa, especialmente quando comparada aos das empresas escolhidas para a
realizacdo do estudo. Portanto, ao planejar-se a realizagdo de um focus group, estimou-se que
este possua um namero entre cinco e oito participantes, formado, proporcionalmente, de acordo
com a populacdo de empresas classificadas pelo SINDUSCON de Caxias do Sul. Foram
convidados proprietarios ou responsaveis pela tomada de decis@o nas empresas pesquisadas.

Apos a definicdo do perfil dos participantes, deve-se definir o perfil e o papel do

moderador. A fun¢do do moderador ¢ “promover a participagdo e a interagdo de todos os



individuos, assegurando que ndo haja a dispersdo em relacdo aos objetivos e que nenhum
participante se sobreponha ao grupo” (GALEGO e GOMES, 2005, p. 181).

A reunido para a realizacdo do focus group foi realizada no dia 21 de julho de 2015,
tendo inicio as 19h30min e com término as 21h00min, nas dependéncias da Impacto Positivo
CRM, de Caxias do Sul. Foram convidados a participar todos os integrantes do setor da
construcdo civil da cidade, que possuam vinculo com o SINDUSCON (Sindicato das Industrias
da Construcéo Civil da cidade de Caxias do Sul), uma vez que os contatos foram repassados
pela entidade. O convite para participacédo foi feito, primeiramente, por e-mail e, em seguida,
por contato telefonico, confirmando o interesse e a presenga dos potenciais participantes. O
protocolo utilizado no convite consta no apéndice B dessa dissertacdo. Além da confirmacao
por telefone, no dia da reunido, uma mensagem de texto do tipo SMS (ilustrada pela figura 7)
foi enviada para cada pessoa que havia confirmado presenca no grupo focal durante o contato
telefonico. Houve onze confirmacbes de presenca, porém, se fizeram presentes cinco

participantes.

Figura 7 — Mensagens de Texto enviadas aos participantes

Impacto:Ola, hoje as 19hs esperamos
voce no Instituto de Pesquisa
4 'MPACTO POSITIVO, para um Grupo

Focal em parceria com o Sinduscon e
UFRGS

Endereco IMPACTO POSITIVO: Luiz
Michelon, 906 - Sala 55, Bairro

4 Cruzeiro
Ponto de Referencia: Proximo ao
Posto Cruzeiro em cima do
restaurante D Luka

Fonte: Elaborado pelo autor (2015).

A sala de observacdo foi preparada conforme ilustrado na figura 8, de forma que uma
amostra, tanto da areia descartada de fundigdo, bem como do bloco de concreto fabricado com

este residuo, fossem o centro das atengdes.



Figura 8 — Sala de observacéo antes da realizacdo do grupo focal

Fonte: Elaborado pelo autor (2015).

A reunido de grupo focal seguiu o roteiro descrito no apéndice C desta dissertacéo, onde
também encontram-se algumas fotos da reunido. Uma breve apresentacdo foi elaborada para
que os entrevistados compreendessem o histdrico da proposta e para que a discussdo fosse
coerente, baseada nas informacdes apresentadas. Nesta apresentacéo, foi descrito o histérico da
pesquisa, os dados técnicos relevantes (como indices de resisténcia, toxidade e absorc¢do), bem
como informacgdes comerciais, como o pre¢o de venda estimado.

A informac&o de que o produto foi efetivamente fabricado e comercializado por uma
empresa (Supertex — conforme descrito nas entrevistas semiestruturadas) foi omitida na
primeira etapa da reunido. O objetivo da omissdo dessa informacéo trata da verificagdo da
hipotese levantada na segdo anterior, com relagdo a empresa fabricante do produto.

Antes de solicitar aos entrevistados as impressdes quanto ao produto proposto, bem
como o0 entendimento sobre as barreiras de entrada que possam interferir no processo de
compra, 0 autor apresentou o produto aos participantes, e realizou uma explanacgéo breve sobre
os resultados das pesquisas técnicas e econémicas sobre a reutilizagdo da areia descartada de
fundicao.

O moderador foi um profissional da area da psicologia, com experiéncia nesta técnica
de pesquisa, que seguiu um roteiro (apéndice C), que foi desenvolvido apds a realizacdo da fase
das entrevistas semiestruturadas, tendo em vista o modelo tedrico proposto por Ramirez,
Gonzalez e Moreira (2013).

O observador foi um profissional da area de pesquisa de mercado, que auxiliou o autor
na elaboracdo dos apontamentos no dia da reunido e na analise dos dados levantados, através
da verificacdo das gravacoes.
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3.3.3 Procedimentos para Analise dos Dados

A andlise dos dados de um focus group deve ser sistematica, verificavel e focada no
topico de interesse da pesquisa. A técnica mais adequada para a realizagdo da anélise é a de
transcrever o conteido das reunides, inclusive com as observac6es do moderador e dos demais
entrevistadores ou observadores participantes. Apds a transcri¢do, a analise deve considerar as
palavras e seu significado, além do contexto em que foram ditas. Atualmente existem softwares
que auxiliam na realizacdo da analise (OLIVEIRA e FREITAS, 1998).

Buscou-se analisar os dados levantados na reunido de grupo focal em trés etapas: a
primeira, através da categorizacdo dos apontamentos realizados pelo mediador e pelo
observador; a segunda, através da analise do software QSR Nvivo ® do conteldo da transcricdo
literal; e, por fim, a terceira etapa consiste na analise destes resultados pelo autor, juntamente
com seus apontamentos.

O contetdo do focus group do presente estudo foi gravado em audio, para a transcricao
literal e analisado com auxilio do software, e em video, especialmente para que o moderador
(psic6logo) faca apontamentos sobre 0 comportamento de cada participante da reuniao.

A Ultima fase da pesquisa se deu pelas interpretac6es e confrontacfes dos resultados. A
redacdo final das conclusGes que a pesquisa proporcionou foi realizada com base nos dados
levantados em ambas as fases da pesquisa, para isso, estes dados foram sistematizados através

das andlises tematicas das entrevistas, frente aos resultados dos dados levantados pelo focus
group.
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4 APRESENTACAO DOS RESULTADOS

De acordo com os procedimentos metodologicos definidos, os dados foram coletados e
nesta se¢do sdo categorizados e sistematizados. Primeiramente, sdo elencados os resultados da
fase de entrevistas semiestruturadas e, em seguida, a descri¢éo dos resultados do focus group.

4.1 ENTREVISTAS

A sequir, s@o descritos os principais fatos que emergiram durante a realizagdo das

entrevistas.

4.1.1 Agente Especialista

O professor coordenador do projeto que aferiu a viabilidade técnica do produto
apontou que a instituicdo desenvolveu testes pioneiros na reutilizacdo de cinzas de carvao na
fabricagdo de artefatos de concreto para alvenaria estrutural na década de oitenta. Estes ensaios
foram financiados com recursos do extinto BNH (Banco Nacional da Habitac¢&o) que destinava
uma linha de crédito para pesquisa e desenvolvimento de novas tecnologias e matérias-primas
na industria da construcdo. Com o tempo, o projeto foi ganhando outras formas na medida em
que os interesses do préprio governo diminuiram e novos interessados, como geradores de
outros tipos de residuos, se tornaram parceiros deste estudo.

Nesta nova etapa, o residuo analisado foi a areia descartada de fundi¢cdo (ADF). As
empresas Voges Fundicdo (ainda Metalurgica Abramo Eberle, na época do inicio da pesquisa)
e Fundicédo Rio Branco, firmaram novo contrato que oportunizou a Universidade em prosseguir
com o projeto. Com novos interessados, a escala de producgéo passou de laboratério para o nivel
pré-industrial, onde foi possivel a construgdo de novos prot6tipos. Em contrapartida, a empresa
Modulo, foi responséavel pela fabricagdo dos artefatos, sendo assim reunidas as trés etapas

indispensaveis para o andamento do projeto. A fonte geradora do residuo, que séo as fundigdes,



a geradora da tecnologia, que foi a Universidade, e a geradora dos produtos, que foi a fabrica
de artefatos.

Segundo o professor entrevistador, 0 maior e Unico objetivo, tanto da institui¢éo
quanto dos parceiros desta nova fase do estudo, era verificar a viabilidade na substituicdo de
areia quartzosa de rio por areia descarta de fundicéo, na producéo de blocos de concreto visando
alguns aspectos, entre eles, a preservacdo de recursos naturais, o aproveitamento do residuo
industrial e, evidentemente, baratear o produto final.

O estudo chegou a conclusdo de que a areia descartada das fundicdes participantes do
projeto e perfeitamente substituivel a areia quartzosa na fabricacdo de blocos de concreto.
Porém, neste ponto deve-se fazer uma observacdo, pois para fins do resultado da pesquisa,
garante-se a aplicabilidade das ADF’s apenas das duas empresas em questdo, uma vez que estas
areias foram testadas e aprovadas pelo estudo. N&o é possivel afirmar que toda a ADF pode ser
aplicada na fabricacdo de blocos de concreto ou qualquer outro tipo de artefato e que estes
tenham as mesmas caracteristicas dos avaliados neste estudo. O entrevistado ressaltou que, para
cada tipo de ADF gerada, deve ser realizado estudo semelhante a fim de atestar a viabilidade
técnica do processo.

Quando questionado se, depois de trés anos da publicacdo dos resultados do estudo, o
professor tinha conhecimento da aplicacdo do conhecimento gerado, o entrevistado informou
que, mesmo sendo o responsavel pelo estudo técnico que verificou a viabilidade técnica na
substituicdo da areia quartzosa pela ADF, ndo tinha informacdes oficiais sobre a utiliza¢do da
tecnologia desenvolvida por alguma empresa da regido. O entrevistador ressaltou que as
informacdes extraoficiais de que tem conhecimento ddo conta que uma empresa do setor de
concretos da cidade iniciou a incorporacdo da areia de fundi¢cdo em sua linha de produgéo,
porém, o mesmo afirmou que ndo tem conhecimento sobre o andamento do projeto, nem fora
convidado a participar do inicio da utilizacdo da tecnologia desenvolvida na fase industrial.

Perguntado se, na opinido do entrevistado, existiria algum tipo de barreira de mercado
para o bloco de concreto fabricado a partir da reutilizacdo da areia descartada de fundicao, o
professor afirmou que a maior resisténcia que o produto podera gerar uma vez que esteja
colocado no mercado € a resisténcia do proprio mercado em utilizar um artefato de concreto
produzido a partir da reutilizagdo de um residuo industrial. E bem possivel que o produto sofra
uma espécie de preconceito no principio, por causa da novidade, porém, também é previsivel
que depois de aplicado em diversas construgdes, e o proprio mercado tenha atestado sua
qualidade, a tendéncia natural é que os consumidores aceitem este novo produto com o passar

do tempo.
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O entrevistado também realizou uma retrospectiva sobre a resisténcia mercadolégica
que o préprio bloco de concreto enfrentou quando do seu surgimento, no final da década de
setenta. Possivelmente, segundo o professor, sera necessario enfrentar os mesmos preconceitos
existentes na época, que tardaram para tornar o mercado receptivo a este tipo de artefato
estrutural.

Foram apresentados os fatores citados por Ramirez, Gonzalez e Moreira (2013) para a
formacéo de barreiras de entrada a produtos sustentaveis e questionados os entrevistados sobre
a relevancia de cada um com relacgéo as barreiras percebidas.

Custos, na opinido do professor, ndo € um elemento formador de barreiras, ja que custo
do novo produto € menor que o custo do produto convencional, fazendo deste fator uma
vantagem, e ndo uma barreira.

Facilidade no uso também néo é elencado como fator formador de barreiras, uma vez
que o novo produto mantém todas as caracteristicas do bloco tradicional, sendo utilizadas,
inclusive, as mesmas composic¢oes de argamassas para assentamento ou reboco.

Credibilidade, porém, na opinido do entrevistado, ¢ um fator muito relevante e
susceptivel a formacéo de barreiras quando a empresa fornecedora ndo tem um bom nome no
seu mercado de atuacdo, uma vez que o bloco de concreto é utilizado na alvenaria estrutural,
onde qualquer desvio ou erro na qualidade do produto pode ocasionar um dano expressivo ao
conjunto da construcdo onde este produto esta sendo empregado.

Criatividade e execucdo ndo é um fator causador da barreira, pois o cientista considera
que os estudos realizados foram a fonte principal da inovacdo desenvolvida, que permitiu a
reutilizacdo do residuo industrial no bloco de concreto, podera ser tratado como uma vantagem
competitiva, uma vez que torna o produto mais barato que o seu concorrente produzido de forma
tradicional.

Estrutura organizacional, na opinido do professor, pode ser um fator causador da
barreira, especialmente pela resisténcia natural a qualquer tipo de inovacao que todos os setores
possuem, ndo sendo diferente no setor da construcgéo civil da serra gaucha.

Cultura organizacional, por fim, é lembrado como um potencial causador das barreiras

de entrada ao produto entrevistado.

O professor lembra que tudo aquilo que é novo ira causar resisténcia em qualquer

mercado, pois esta € uma atitude cultural do consumidor, de acordo sua opinio:
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“[...] tudo o que é novo causa resisténcia, e se ndo existe uma cultura preparada para
receber essa inovagdo, tanto da parte compradora quanto da parte produtora ou
fornecedora, é bem possivel que a inovacao seja apenas uma invencdo e nao se aplique
na préatica.”

4.1.2 Agente Fornecedor

A Supertex € a unica empresa do estado do Rio Grande do Sul autorizada pela FEPAM
(Fundacdo Estadual de Protecdo ao Meio Ambiente) a utilizar o residuo de areia de fundicdo na
fabricacdo de seus produtos. O gerente geral da unidade € o Gnico colaborador que ainda integra
0 quadro funcional da organizacéo e participou da homologacéo da empresa pela FEPAM.

Questionado sobre como a empresa tomou conhecimento do projeto de reutilizacdo da
ADF, o gerente geral informou que a empresa firmou uma parceria com o Centro de Ciéncias
Exatas e Tecnoldgicas da Universidade de Caxias do Sul, que foi o promotor do estudo de
viabilidade técnica, através da mediacdo da ABCP (Associacdo Brasileira de Cimento
Portland). Esse primeiro contato ocorreu ainda quando a empresa era de propriedade de outro
empresério e chamava-se Palavro Concretos.

O interesse da empresa na aplicacao desta tecnologia se deu, segundo o gerente, devido
a preocupacdo da empresa em alinhar praticas ecologicas em seus processos, além da vantagem
econbmica gerada pela substituicdo de uma matéria-prima que onerava 0 pProcesso por um
residuo industrial fornecido de forma gratuita pelas fundicdes.

Quando questionado sobre a atual situacdo do projeto, o gerente da Supertex Concretos
afirmou que a tecnologia esteve em utilizacdo desde sua homologacdo pelas autoridades
responsaveis em 2013 até o final do més de agosto de 2014, sendo que, no momento, a
tecnologia ndo esta sendo utilizada pela planta. O gerente afirmou que esta planta foi adquirida
por outra empresa que ja informou que ndo tem o interesse de continuar com a aplicacdo desta
tecnologia, provavelmente pela necessidade da realizagio de um novo processo de
homologagdo junto & FEPAM e ao CONSEMA (Conselho Estadual do Meio Ambiente),
mesmo que estes estudos ja tenham sido realizados durante a pesquisa realizada pela
Universidade de Caxias do Sul.

Ao ser questionado sobre a existéncia de barreiras mercadolégicas ao produto fabricado
com areia de fundicéo, na época em que a empresa utilizava esta tecnologia, o gerente afirmou

que as barreiras eram perceptiveis, tanto que, valendo-se deste argumento, logo apds o inicio
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da utilizagéo da areia descartada de fundicdo, a empresa optou por ndo divulgar aos clientes
sobre a existéncia deste residuo industrial na composi¢do de seus produtos. Ressalta o gerente

da unidade:

“[...] existia a ideia de utilizar a tecnologia como diferencial, posicionando o produto
de forma diferente no mercado. Porém, com a troca da geréncia da empresa e a perca
(sic) de varios profissionais e informagdes, o projeto foi deixado de lado.”

Foram apresentados os fatores citados por Ramirez, Gonzalez e Moreira (2013) para a
formacdo de barreiras de entrada a produtos sustentaveis e questionado o entrevistado sobre a
relevancia de cada um com relacdo as barreiras percebidas.

Custos nao foi um fator relevante na visdo do gerente, pois o artefato produzido se
tornava mais barato que o artefato convencional, que utilizava a areia quartzosa em sua
composicao, e esta vantagem econémica era repassada ao cliente. Embora a diferenca seja
pequena, 0s ganhos estavam na escala de producéo.

Facilidade no uso também ndo foi julgado um fator de impacto para a criacdo de
barreiras, pois o artefato produzido com areia de fundi¢do possuia as mesmas caracteristicas do
bloco convencional.

Credibilidade foi um fator que ndo foi considerado relevante, pois todos os artefatos
de concreto, segundo os entrevistados, devem passar por ensaios que atestem sua qualidade.

Criatividade e execucdo pode ser um fator determinante, de acordo com o gerente geral
da unidade, uma vez que a utilizagdo da ADF na fabricacdo dos artefatos de concreto
caracterizava uma simples substituicdo de materiais, mas ndo atrelava inovagéo ao produto.

Estrutura organizacional ndo foi atribuida como um fator determinante para a geracéao
de barreiras, uma vez que, de acordo com o gerente, o setor da construcdo civil é aberto a
inovacdes, além disso, todos os envolvidos no projeto, quando da sua implementacdo na
unidade, foram muito receptivos a ideia.

Cultura organizacional, por fim, foi o fator considerado de maior impacto pelo
entrevistado, uma vez que, mesmo existindo varios tipos diferentes de clientes, entre 0os mais
abertos para inovacgdes aos mais fechados, os entrevistados acreditam que a maior parte das

empresas que formam o setor séo resistentes a este tipo de produto sustentavel.

O gerente afirmou que existe um preconceito com produtos reciclados no setor, citando,

inclusive, a rejeicdo até por parte de profissionais que fazem parte da unidade:
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“[...] a maior parte dos clientes tem um tipo de preconceito com o uso de produtos
reciclados na construcdo civil [...] veja o exemplo até do novo proprietario da unidade,
que optou por ndo continuar com o projeto, alguma resisténcia ele tem, algum
preconceito ele tem, pois ele faz parte de um setor que tem uma inclinacdo natural de
promover inovagdes, e ele ndo esta enxergando isso neste projeto.”

4.1.3 Agente Representativo

O SINDUSCON é uma agremiacao empresarial, constituida para fins de estudo, defesa,
coordenacdo e representacdo legal da categoria econdmica da industria da construcdo civil na
serra gaucha, area de sua atuacdo.

Questionado se possuia conhecimento sobre o projeto de reutilizacdo da areia de
fundicdo na construcdo civil, o presidente do sindicato respondeu positivamente, embora
aceitando que seu conhecimento € vago, pois acredita que o projeto ainda estd em
desenvolvimento pela Universidade de Caxias do Sul. Também questionado se conhecia
alguma empresa a regido que estivesse utilizando este tipo de artefato, o representante da
entidade reafirmou que ndo tomou conhecimento sobre nenhuma empresa que ja detinha esta
tecnologia, e repetiu que acreditava que o projeto ainda estd em fase de testes dentro dos
laboratérios de engenharia da instituicdo que esta promovendo o estudo. Cita o presidente:

“Nos tivemos muitos problemas nos ultimos meses, principalmente com a nova lei
dos bombeiros, que praticamente parou a construgdo civil no estado, e tivemos que
estar presentes para tentar achar uma solugéo, por isso, ndo me aprofundei em temas
como a sustentabilidade, embora ja existam praticas que alinham estes conceitos,
como 0 reuso de aguas e o tratamento de esgoto em edificagdes novas.”

Como o presidente do SINDUSCON ndo tinha conhecimento da tecnologia
desenvolvida e ja aplicada, apresentou-se a hipGtese de que, apds todos os estudos de
viabilidade técnica e homologacdes em entidades de protecdo ambiental ou normativas, quando
for apresentado ao mercado, o bloco fabricado com areia de fundicdo possuiria barreiras
mercadoldgicas. Quando questionado sobre este posicionamento do mercado, o presidente da
entidade ressaltou a necessidade de cuidados especiais, por tratar-se de um produto fabricado
com residuos industriais que poderiam contaminar o0 ambiente qual fora edificado utilizando-se
deste produto.

O entrevistado também ressaltou a necessidade de homologar o produto junto a agentes

financeiros, responsaveis pelo financiamento de obras, principalmente habitacionais que,

48



segundo o presidente, séo a fonte da maior demanda no setor. Superadas estas barreiras, 0
presidente do sindicato acredita que a tecnologia serd bem-vinda no setor, que, em sua opiniao,
€ muito aberto a inovacoes.

Foram apresentados os fatores citados por Ramirez, Gonzalez e Moreira (2013) para a
formacdo de barreiras de entrada a produtos sustentaveis e questionados os entrevistados sobre
a relevancia de cada um com relacdo as barreiras percebidas.

Custos, de acordo com o representante da entidade, ndo é um fator consideravel para a
formacéo de barreiras, inclusive, o entrevistado ressaltou que, se o custo for menor, melhor, se
for igual, tanto faz, mas se for maior, ele acredita que ndo sera determinante para a nao
aceitacdo, pois trata-se de um produto com um diferencial, que alinha conceitos de
sustentabilidade e respeito ao meio-ambiente, argumentos que 0 mercado esta disposto a pagar
mais para incorporar a suas obras.

Facilidade no uso também ndo foi considerado como relevante, pois os colaboradores
0 setor ja estdo acostumados a utilizar o bloco, e 0 novo produto seguiria 0 mesmo design do
produto convencional, ndo sendo necessario nenhum ajuste na técnica de assentamento.

Credibilidade é um fator importante, de acordo com o presidente, sendo necessarios
que a empresa esteja certificada junto aos 6rgdos competentes, de forma que seja clara a
confiabilidade e a garantia de quem ira comprar o produto e utiliza-lo em suas obras.

Criatividade e execucao ndo é considerado um fator relevante, pois, mesmo ao fato do
bloco de concreto ja ser conhecido no mercado que o utiliza, possibilitar a reutilizacdo de um
residuo industrial em sua composicdo, tornando-o mais barato e mantendo a mesma qualidade
ja é uma tecnologia de consideravel criatividade aos olhos do setor.

Estrutura organizacional ndo seria um fator que impactasse na criacdo de barreiras,
pois, como citou anteriormente, o setor é bastante aberto a inovacdes, desde que atendidas todas
as normas dos 6rgdos normativos e esclarecidas todas as duvidas dos potenciais clientes.

Cultura organizacional, por fim, de acordo com o presidente da entidade, certamente
sera um fator consideravel no que tange a formacao de barreiras, uma vez que, além do fato do
produto incorporar um residuo industrial em sua composi¢cdo, o mercado da serra galcha,
diferentemente dos demais mercados, prefere os blocos cerdmicos para edificagdes residenciais,
em detrimento do bloco de concreto, especialmente devido ao clima, pois o bloco cerdmico, de
acordo com o entrevistado, tem melhor comportamento no que se refere a isolamento térmico
e contra umidade. Embora ja existam muitas obras na regido sendo edificadas com blocos de

concreto. S&o palavras do entrevistado:
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“[...] uma incorporadora da regido é mais adepta ao uso deste tipo de bloco, e nos
notamos que depois do inicio da utilizagdo deste produto por esta empresa, outras
empresas também comecaram a utiliza-lo com maior frequéncia, mas isto é bastante
recente.”

O presidente da entidade se colocou a disposicdo e colocou o proprio sindicato a
disposicdo do estudo, como meio para reunir as empresas filiadas a participar do estudo,
sugerindo, inclusive, as reunido de diretoria da agremiacdo como a forma mais adequada de
reunir os representantes de diferentes incorporadoras e construtoras da cidade. O entrevistado
ressaltou que toda a iniciativa que traga o conceito de sustentabilidade para o setor sera vista

com bons olhos por todos e, certamente, sera muito bem-vinda.

4.1.4 Anélise dos Dados - Entrevistas

Apbs a realizacdo das entrevistas semiestruturadas, percebeu-se que, os trés agentes de
analise tem conhecimento sobre o estudo de viabilidade técnica sobre a reutilizacdo da areia
descartada de fundicdo, realizado pelo grupo de entrevistadores da Universidade de Caxias do
Sul. Porém, apenas o agente fornecedor (responsavel pela aplicacdo da tecnologia) tinha
conhecimento sobre a migracdo do projeto da fase de testes em laboratorio para a fase industrial.

O entrevistador responsavel pelo estudo de viabilidade técnica, representante do agente
especialista, apos relembrar o surgimento da pesquisa, 0s objetivos iniciais e os resultados
encontrados, ressaltou que, ap6s a apresentacdo dos resultados do estudo, nédo foi convidado
para participar da aplicacdo da tecnologia desenvolvida na fase industrial, sendo que todas as
informac@es que possui sdo de fontes extraoficiais. O presidente da agremiacdo que representa
0 setor construcdo civil da regido demonstrou, dentre as trés agentes de analise, 0 menor
conhecimento sobre o0 assunto, embora ocupando a presidéncia da entidade representativa que
tem como objetivo principal fomentar o desenvolvimento do setor. O entrevistado ressaltou que
as informacdes que possui dao conta de que o novo produto ainda esta em fase de testes dentro
dos laboratdrios da instituicdo que promoveu a pesquisa. Ja o gerente entrevistado da unidade
fornecedora demonstraram conhecimento sobre a tecnologia de forma mais profunda,
certamente pelo fato da empresa ter utilizado a areia de fundicdo na fabricacéo de blocos de
concreto. Fato relevante para a pesquisa foi a informacdo de que, com a venda da unidade de

negocio que estava utilizando a tecnologia, este projeto de reutilizagéo de areia sera encerrado.
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A existéncia de barreiras mercadoldgicas foi confirmada pelo agente fornecedor que se
valeu deste fato para justificar a falta de comunicagéo aos clientes sobre a existéncia da areia
descartada de fundicdo na composicdo do bloco de concreto comercializado pela empresa.
Percebeu-se que a empresa fornecedora teve receio em divulgar o emprego deste residuo em
seus produtos. Os demais entrevistados, representantes dos outros dois agentes de analise,
foram categdricos em destacar que as barreiras certamente existirdo, mas que uma correta
estratégia de comunicacdo, que ressalte as certificacbes do produto em conformidade com as
normas pertinentes, sera suficiente para transpor esta resisténcia do mercado em adquirir o
bloco de concreto fabricado com areia de fundigéo.

O modelo de Ramirez, Gonzalez e Moreira (2013) foi apresentado aos entrevistados,
que foram questionados sobre quais fatores contribuiriam com maior impacto para a formacao
de barreiras mercadoldgicas. O agente especialista citou dentre os fatores do modelo teorico,
cultura organizacional como a barreira de maior impacto ao novo produto. Este foi 0 mesmo
critério utilizado pelo agente fornecedor, mas ndo teve o mesmo entendimento do agente
representativo. O agente representativo (presidente do SINDUSCON) ndo teve 0 mesmo
entendimento dos demais entrevistados, certamente, por acreditar que o setor da construcao
civil da cidade de Caxias do Sul é receptivo a inovacdes, conforme destacado em sua entrevista.
Mesmo com essa avaliagdo, cultura organizacional foi o fator mais destacado entre todos os
entrevistados como fator causador da barreira de mercado ao bloco de concreto fabricado a
partir da reutilizacdo da areia de fundicéo.

Credibilidade da empresa fornecedora foi o segundo fator mais lembrado, exceto pelo
agente fornecedor. Esta avaliacdo por parte deste agente se deu pelo fato de que o entrevistado
representante deste agente acredita que o produto deva ser creditado e atestado de acordo com
as normas pertinentes, e ndo a organizacao que o produz.

O terceiro fator lembrado com maior impacto foi estrutura organizacional. Este fator foi
lembrando, porém, apenas pelo agente especialista, por acreditar que o setor da construcéo civil
ndo € receptivo a inovagdes. Esta avaliacédo € inversa na avaliacdo do agente fornecedor e d o
agente representativo, que acreditam que o setor é aberto a inovagoes.

Criatividade e execucdo também foi um fator lembrado pelo agente fornecedor, pelo
fato de que o produto ndo contém nenhuma novidade em relacdo a funcionalidade ou design,
uma vez que, embora utilize em sua composi¢cdo materiais alternativos, o produto continua
sendo um bloco de concreto. Os demais agentes de analise acreditam que este ndo seja um fator

relevante, pois acreditam que a inovagdo tecnoldgica esta na possibilidade da reutilizacéo de
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um residuo industrial na composicao do produto, o que pode ser encarado como um diferencial
pelo mercado comprador.

Custos e facilidade no uso nao foram destacados por nenhum dos agentes como fatores
causadores da barreira, uma vez que o bloco fabricado com areia de fundicéo é mais barato que
o0 bloco convencional, aléem de manter as mesmas dimensdes e caracteristicas, que fazem com
que o novo produto utilize a mesma técnica de aplica¢do que o produto tradicional.

Por fim, destacam-se, por ordem de impacto, trés fatores relacionados como causadores
de barreiras mercadoldgicas no caso estudado: cultura organizacional, credibilidade da empresa
fornecedora e estrutura organizacional. Além destes fatores, durante as entrevistas, emergiu
outro grande tema, que foi a falta de estratégias de comunicacdo sobre a nova tecnologia,
especialmente por parte da fabricante. Sem a comunicacdo, ndo foi possivel informar ao
mercado comprador sobre as caracteristicas do novo produto, o que pode ter sido essencial para
a edificacdo da resisténcia do mercado comprador. Embora o modelo de Ramirez, Gonzalez e
Moreira (2013) cite como uma forma (ou ponte, na tradugao literal do termo “bridge” utilizado
no estudo dos autores) para superar as barreiras de ado¢do da oferta sustentavel, criadas pelo
mercado, 0 mesmo ndo cita as estratégias tracadas pela empresa produtora como um fator
determinante para o0 sucesso ou ndo da insercdo de um novo produto sustentavel no mercado.

Avalia-se, portanto, que a cultura organizacional do setor da construcéo civil de Caxias
do Sul foi um dos fatores responsaveis pela criagdo de barreiras que levaram a rejeicao do bloco
de concreto fabricado com areia descartada de fundicdo. Percebe-se que a credibilidade da
empresa fornecedora também foi um fator que contribuiu para o insucesso da migracdo do
projeto da fase de estudos de laboratério para a fase industrial. Porém, ap6s a realizacdo desta
fase de entrevistas, acredita-se que a falta de estratégias de comunicagdo por parte da empresa
fornecedora foi determinante para o resultado negativo da proposta. Como etapa confirmatdria,
a proxima secdo descreve a realizacdo de um focus group, com representantes de construtoras

e incorporadoras da cidade onde o projeto esta em execucao.

4.2 FOCUS GROUP

O focus group seguiu 0 método descrito na se¢do 3.3. A transcrigdo literal da reunido de
grupo focal é o apéndice D desta dissertacdo. Os seguintes apontamentos foram realizados pelos

profissionais que acompanharam junto ao autor a realizacéo da reunido.
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4.2.2 Apontamentos do Mediador e do Observador

Embora os entrevistados ndo demonstrassem conhecimento com relacdo ao projeto de
reutilizacdo de areia de fundicdo na fabricacdo de blocos de concreto, verificou-se que 0s
participantes do grupo focal tinham ciéncia das regras e legislacGes que tem referéncia ao
produto apresentado.

Um fato relevante foi verificado logo no inicio da reunido, quando percebeu-se que o
bloco convencional, fabricado com areia quartzosa, possui rejeicdo pelo setor da construcéo
civil, na opinido dos entrevistados. Quando questionados sobre a utilizacdo do bloco
convencional, a pesquisada B respondeu que ainda é muito comum o emprego do tijolo nas

construgoes.

“Pesquisada B: ainda ¢ ta muito forte o tijolo.
Mediadora: O tijolo? (...), pela tua opinido, porque ele estd muito forte?
Pesquisada B: talvez pelo custo.”

Ja os entrevistados D e A acreditam que a rejeicdo do bloco convencional se da pela ma

reputacao do mesmo, especialmente com relacdo a retencdo de umidade.

“Entrevistado A: esses aqui, por exemplo ele tem um rejeigdo até pelo fato de ser
mais a coisa pessoal, acho que mais, ah esse ai ndo funciona, esse ai ndo sei o
que, ele ndo é muito bom também para a vedagdo de...

Entrevistado D: Umidade

Entrevistado A: Umidade né, diz que puxa muita umidade.”

Porém, quando questionados se tinham conhecimento de alguma empresa do setor que
utilizasse a areia de fundicédo na fabricagéo de blocos de concreto, 0s entrevistados ressaltaram
gue ndo tinham o conhecimento de que essa técnica fosse aplicada por qualquer empresa da

regiao.

“Entrevistado A: Essa areia de fundicao até hoje eu ndo vi ninguém usar aqui

.)

Quando apresentado projeto de reutilizacdo da areia, os entrevistados demonstraram
preocupacdo com algumas questdes, como: a composicédo para fazer esse produto (Entrevistado
A); o percentual de areia utilizada (Entrevistado A); o tipo de cimento utilizado (Entrevistado

C); o tipo de areia utilizada (Entrevistado A); o grau contaminante (Entrevistado A); a
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existéncia de areia suficiente (Entrevistado B); a existéncia de outra aplicagdo da ADF
(Entrevistado A). Estas questdes demonstram a preocupagdo dos entrevistados com a
confiabilidade do produto, em especial, na fabricacdo do mesmo.

Ap0s a apresentacdo técnica, alguns entrevistados ressaltaram que a diferenca relativa
no preco de venda do bloco convencional quando comparado ao bloco fabricado com ADF,
apesar de ser expressivo, ndo representa uma grande economia no conjunto de um
empreendimento, pois, segundo o Entrevistado A, o custo da alvenaria estrutural corresponde
a 10% do custo total de uma obra, ou seja, uma economia de 25% sobre esse percentual
significaria uma reducdo de 2,5% do custo total da obra, o que seria muito pouco pelo risco que
carrega ser o pioneiro desta inovacao.

Percebe-se que houve um consenso quanto a sugestdo do Entrevistado D de que este

produto seria melhor aplicado em projetos de construcdes populares.

Entrevistado D: Isso ai tem que ser feito pra casas, hdo desmerecendo claro, mas
casas populares. Por exemplo, em conjuntos, conjuntos que tem carga e
descarga, vamos fazer com esse bloco aqui, se faz ja vende com isso ai, pronto,
encerra 0 caminho pra colocar esse bloco, pra dar o embalo nele acho que tem
que ser isso ai, fazendo um projeto, projetos minha casa minha vida.

Os entrevistados demonstraram, inclusive, preocupacio com o “preconceito”, conforme
descrito pelos Entrevistados B e D, que possivelmente a empresa que optar por utilizar estes
blocos fabricados com ADF podera enfrentar. Este preconceito, ainda segundo os entrevistados,

seria proveniente da cultura do setor.

Mediadora: Mas o senhor acha que € por uma questdo de que?

Entrevistado D: Cultura.

Mediadora: Cultura?

Entrevistado D: Cultura e o fuxico. N&o, aquele 14 ta fazendo com... Ndo compra
la que ndo da. Né&o é isso?

Pesquisada B: E um preconceito que existe.

Entrevistado D: Preconceito, preconceito.

Pesquisada B: Aqui em Caxias.

Um fato interessante ocorreu quando os entrevistados foram questionados sobre se
tinham conhecimento de alguma empresa que j& comercializava estes blocos fabricados com
areia descartada de fundicédo. Os entrevistados afirmaram que nunca compraram este produto e
tampouco tinham conhecimento de alguma empresa que fabricava estes produtos. Quando

informado que ja existia uma fornecedora no mercado, o Entrevistado D informou que ja havia
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adquirido blocos dessa empresa, mas ndo sabia que estes eram fabricados com areia de
fundigéo.

Entrevistado D: Sabe qual é a empresa?

Mediadora: Sei qual é a empresa... To liberada pra falar? Supertex.
Entrevistado D: Supertex? Aqui em Caxias?

Mediadora: Aqui em Caxias.

Entrevistado C: Antiga Palavro Concretos la.

Entrevistado D: Ah ta! Hoje é Supertex? Ah ta! Eu comprei blocos deles.
Mediadora: Entdo, comprou de uma rede de fundicéo.

Entrevistado C: Ai 6, um indicador, como € que ficou?

Entrevistado D: Olha ta 14 até hoje. (RISOS)

Os entrevistados foram congruentes em afirmar que a reputacdo da empresa fabricante
seria determinante para que 0 mercado se convenca em adquirir seus produtos, especialmente
devido ao peso que existe na tradi¢cdo da marca no setor. O Entrevistado B trouxe uma questédo
oportuna, com relacdo a opcéo de verificar em campo uma obra que ja utilizasse este tipo de

produto:

Pesquisada B: Quando a gente compra um produto novo pra obra, a gente gosta
de ir até uma obra que ja tem esse produto sendo usado, pra ver se ta
funcionando.

O Entrevistado A, inclusive, acredita que a empresa que adquiriu a Supertex (fabricante

dos blocos de concreto) ndo quis levar adiante o projeto pelo receio em prejudicar sua reputacéo.

Entrevistado A: E a mesma coisa vocé comprar um carro da VVolkswagen, bah,
bonito, bonito, s6 que esse aqui tem motor Fiat. Bah, motor Fiat? As vezes ou 0
motor que ndo é bem conceituado, ndo sei 0 que, ou é com pneu la chinés,
negocio assim, que nem ele falou bem certo, Concretos Florense tem uma marca,
tem mercado, tem tudo, provavelmente parou por causa disso ai, ela ndo quer se
queimar no mercado. A partir do momento ah nédo, e o concorrente ta ali, louco
pra achar algum furo, pra achar uma coisa pra sair e abrir a boca e pra todo
mundo. Se ndo, ndo. Provavelmente.

O Entrevistado C, porém, acredita que o projeto ndo foi adiante porque o foco dos
negocios da Supertex sempre foi 0 concreto, o que leva a crer que tratava-se de uma deciséo

estratégica da empresa.

Entrevistado C: Daqui a pouco € uma questdo estratégica da empresa né, eles
ndo queriam mais produzir porque o negocio deles é outro, isso ai entrou quando
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eles compraram aquela empresa que eles estdo ali, tinha os blocos e tinha o
concreto, certo? E o negdcio deles sempre foi o concreto.

Questionados se suas empresas estariam abertas para a compra deste bloco de concreto
fabricado com ADF, os entrevistados se mostraram interessados, mas condicionaram a compra

a laudos técnicos que atestem a seguranca do produto.

Pesquisada B: No meu caso eu s6 compraria se ele tivesse o laudo atestando
resisténcia contra fogo. Se eu fosse fazer um orgamento numa empresa 1.26
contra 1.49, com certeza eu ia ficar com o de 1.26, tendo esse laudo que eu estou
precisando.

Quando a mediadora se retirou da sala com o objetivo dos entrevistados falarem entre

si, alguns reiteraram que a diferenca de preco deveria ser superior a apresentada.

Entrevistado C: Agora, tinha que ser mais barato, ele tinha que se tornar mais
barato do que um produto pronto, se tem o transporte do forno la...
Entrevistado A: E, o problema é que ndo vai muito. Digamos ele ficou em 25%.

Outro fato relevante foi que a cor do produto foi citada como um impeditivo.

Entrevistado A: Uma, até, é um produto preto, tu ja sabe o0 que vai acontecer.
Entrevistado C: Oh! Tu é racista meu?

Entrevistado A: Ndo, te lembra quando a Argemix trouxe a areia la de...
Entrevistado C: L4 de cima?

Entrevistado A: La de baixo, como que é? Montenegro?

Era uma areia escura, bem escura e quando fizeram o concreto comecou, bah
virou, ndo era um concreto que todo mundo faz aqui. Eles falaram bah, eles
tiveram que parar por causa disso ai, por causa do visual.

O Entrevistado E opinou que, dentre todos os pontos apresentados, 0 que mais a empresa
fabricante pecou no andamento deste projeto foi em ndo informar corretamente o mercado

consumidor sobre o produto, suas caracteristicas e seus beneficios. A Entrevistada B também

concordou neste ponto.

Entrevistado E: Eu acho que é falta de informagdo mesmo, ndo sé pra pessoas
gue compram grandes quantidades, eu acho que também para o consumidor
menor também poderia apresentar pra que tivesse uma aceitagdo maior e que
fizesse girar né.

Pesquisada B: Apresentacdo em feiras também, Casa & Cia, Sala de Arquitetos,
que nem fizeram num condominio fechado, faz numa casa entdo com esse
produto, mostra aos visitantes que funciona.

Ao final da reunido, o Entrevistado A informou que a sua empresa esta em fase final de

licenciamento ambiental para receber residuos industriais e aplicar em seus produtos. Ele ndo



soube informar ao certo quais os residuos a empresa estaria apta a receber, porém, faz-se
interessante ressaltar este ponto, uma vez que a Mineracdo Florense é uma fornecedora da
Concretos Florense, empresa que adquiriu as operacdes da Supertex. E possivel que este
movimento empresarial tenha relacdo com o projeto de reaproveitamento da areia de fundicao.

Para isso, entretanto, sugere-se uma etapa exploratoria aprofundada.

Entrevistado A: Isso ai até eu ia falar, por exemplo hoje a Mineragéo Florense
ela ta aguardando a fase final de LO, justamente pra recebimento de residuo
solido da construcdo civil, eu acredito que mais uns dois, trés meses nés vamos
estar recebendo qualquer residuo. Eu ndo to lembrado se essa areia fenolica
esta incluida neste processo, mas provavelmente sim, entdo nds vamos estar
recebendo, mas ai vai ser um trabalho muito, o pessoal diz que ta correto,
correto mas ndo ta, eles querem jogar fora tudo, ninguém separa quase nada,
todo mundo rasgando dinheiro né.

As barrerias inicialmente elencadas como sendo determinantes para 0 insucesso do
bloco de concreto fabricado com ADF (credibilidade da empresa fabricante e cultura
organizacional) emergiram como os mais fortes fatores que, segundo os participantes do
encontro, podem ocasionar as barreiras de entrada ao produto. Os entrevistados confirmaram
que a empresa Supertex Concretos ndo divulgou a utilizacdo deste residuo em seus produtos, o
que confirmou o fato de a empresa fornecedora ndo tracar corretamente as estratégias para
inser¢do do bloco no setor. Na secdo a seguir, como forma de melhor compreender e inter-

relacionar os dados levantados, sera descrita a analise a partir do software Atlas.ti 7.

4.2.3 Andlise a partir do software Atlas.ti 7

Para sistematizacdo dos dados qualitativos relativos as fases da pesquisa, apds a
transcri¢ao da reunido de focus group, alem da revisdo dos resumos, no intuito de se identificar
eventuais sinbnimos ou conceitos similares, foram importados para o software de analise
Atlas.ti 7, como ferramenta de apoio para identificar a associacdo das falas com as categorias e
elementos tedricos. Isso permitiu uma analise sistematizada e mais exaustiva através dos dados,
necessaria para a anélise de contetdo na sesséo a seguir. Ao alimentar o software com os dados
levantados, buscou-se classificar no mesmo nivel: os participantes da reunido de focus group;
0s participantes das entrevistas semiestruturadas e; o modelo tedrico de Ramirez, Gonzalez e

Moreira (2013), conforme figura 9.



Figura 9 — Mapa dos Elementos Te6ricos da Pesquisa
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Fonte: Elaborado pelo autor (2016).

A formacéo gréafica proposta pelo software apresentou um dado relevante, antes ndo
considerado. H& mais ligacdes das incorporadoras dentro da questdo de pesquisa e dos
constructos avaliados, isto quer dizer que este é o ator mais relevante do setor pesquisado. De
acordo com a Camara Brasileira da Industria da Construgdo Civil (2015), a construtora € a
empresa responsavel pela execucdo fisica do edificio realizando a construcdo civil de forma
literal, com a contratacdo da mao-de-obra, maquinas, equipamentos e tecnologia construtiva,
além de testes de qualidade e ensaios tecnoldgicos para a realizacdo material do
empreendimento. J& a incorporadora é a empresa empreendedora, que articula o negdcio
imobiliario.

Enquanto os agentes de analise da fase de entrevistas semiestruturadas demonstram, em
sua maioria, consideravel expertise no assunto tratado, os integrantes do setor que participaram
da reunido de focus group se posicionaram como o presidente do Sinduscon, mostrando-se
claramente distantes da tecnologia gerada, o que confirma o fato de a empresa Supertex ter
falhado na divulgacgéo do produto alternativo para o setor.

Por outro lado, dentro do modelo tedrico proposto por Ramirez, Gonzalez e Moreira
(2013), novamente destacou-se a variavel credibilidade possuindo o maior niumero de ligagdes
absolutas dentro da representacgdo gréafica, juntamente com cultura organizacional. Percebe-se,

porém, que cultura organizacional € uma variavel citada pelos participantes da fase de
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entrevistas semiestruturadas e credibilidade é citada pelos participantes do focus group.
Entende-se que a falta de estratégias da empresa produtora dos blocos de concreto fabricados
com areia descartada de fundi¢do para o seu mercado consumidor foi determinante para que a
proposta obtivesse resisténcia e posterior rejeicao, ja a analise que esta empresa faz € totalmente
inversa, acreditando que o mercado consumidor foi quem néo aceitou seus produtos.

Malvessi (2010) alega que esse tipo de anélise equivocada é comum nas empresas que
sdo abertas a adogdo de novas tecnologias mas que enfrentam barreiras dentro do mercado
consumidor para seus produtos. Mais comum ainda € a desisténcia por parte da organizacao
quando essas barreiras se tornam maiores que a sua capacidade em supera-las. Percebe-se
claramente que este foi 0 movimento que culminou com a interrupgéo da utilizagido da ADF na

fabricacdo dos blocos pela Supertex, dentro do caso abordado.

4.2.4 Anélise dos Dados — Focus Group

A reunido de focus group demostrou, entre outros pontos levantados, que os integrantes
do setor da construcéo civil da cidade de Caxias do Sul ndo possuem nenhuma familiaridade
com o projeto de reutilizacdo de areia de fundicdo no setor. Surpreendeu, inclusive, que um dos
entrevistados, cliente da Supertex, afirmar que a empresa ndo informou que seus produtos
continham areia de fundicdo na sua fabricacdo. 1sso sugere que a empresa nao quis divulgar aos
seus clientes 0 emprego da nova tecnologia com receio da reacdo do mercado ou nédo divulgou
com o objetivo de adquirir vantagem econémica dentro do custo de elaboragéo dos blocos de
concreto pela substituicdo da areia quartzosa pela areia descartada de fundicéo.

Além dessa hipdtese levantada, verificou-se apos a compreensao da andlise sistematica
em rede criada pelo software, que os representantes de construtoras e incorporadoras possuem
maior preocupacdo com fatores como credibilidade da empresa fabricante ou na cultura
organizacional o setor no que se refere a aceitacdo do produto. J& os arquitetos (sendo que um
deles era colaborador de uma construtora) apresentaram maiores receios técnicos e em relacdo
aos custos, sejam eles totais, ou de aplicacéo.

Percebeu-se que a percepgdo de custo relacionada pelos participantes da reunido é
semelhante, onde o montante de 2,5% do total da obra — valor aproximado da economia advinda
da aplicagéo da nova tecnologia — néo foi considerado determinante para uma empresa assumir

0 risco desta inovacéo.
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Entretanto, percebeu-se que, por ndo existir nenhum tipo de estratégia de comunicacéao
por parte da organizacdo que operacionalizou o projeto de reutilizacdo da areia de fundigéo, o
setor da construcdo civil ndo tomou conhecimento da alternativa, e o produto ndo pode ser
avaliado dentro do mercado em fase comercial.

Né&o ficou claro para os presentes na reunido o motivo (ou os motivos) que levaram a
Supertex a interromper a fabricagéo e comercializagéo do bloco de concreto fabricado com areia
de fundicdo. Esta duvida ficou evidente também na fase de andlise das entrevistas
semiestruturadas.

Ficou claro ao entrevistador, ao final da experiéncia de grupo focal que a empresa
Concretos Florense tendera em aplicar esta tecnologia, ou tecnologia semelhante em breve.
Resta saber se esta organizacdo aplicara as mesmas técnicas e estratégias que foram utilizadas

pela Supertex durante sua experiéncia.
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5 DISCUSSAO DOS RESULTADOS

5.1 RESGATE DO REFERENCIAL TEORICO

O levantamento realizado junto aos principais atores envolvidos no caso estudado,
através das entrevistas semiestruturadas, ressaltou a necessidade de compreender o motivo pelo
qual o projeto de reutilizacdo da ADF foi interrompido, mesmo ap6s um longo periodo de
avaliacdo técnica realizado por inimeros pesquisadores citados no referencial tedrico, e até de
um curto periodo de experimentacdo mercadologica e producdo dos referidos blocos em fase
industrial.

A relagéo dos pontos encontrados na pesquisa realizada, tanto na fase de levantamento
bibliografico quanto nas entrevistas semiestruturadas e na reunido de focus group, permite
estruturar uma interligacdo entre os fatores encontrados frente aos objetivos tracados. Essa

discussao € apresentada na figura 10:

Figura 10 — Relacéo dos Objetivos e das Etapas da Pesquisa
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Fonte: Elaborado pelo autor (2016).



A figura ilustra, através da interligacdo, que todos os objetivos inicialmente propostos
foram respondidos pelas diferentes fases dessa dissertagdo. Ressalta-se que o detalhamento das
pesquisas sobre a reutilizacdo da areia descartada de fundi¢cdo no campo tecnologico — em
especial Biolo (2005), Klink e Fabbri (2006), Nascimento (2006), Lucas e Benatti (2008),
Saraswati (2013) e Kacha (2014) — realizado no referencial tedrico teve o objetivo de identificar
para onde estd apontado o esforco em determinar alternativas na reutilizagdo deste residuo, o
que confirma a necessidade de encontrar alternativas de sua finalidade que ndo o envio para
aterros. Também dentro do referencial tedrico foram encontradas pesquisas que ja haviam
apresentado resultados semelhantes quanto a existéncia de barreiras de entrada a produtos
fabricados com o residuo citado — onde se destacam os relatos de Alves (2012) — e que
reforcaram a necessidade de aprofundar-se no tema inicialmente proposto.

Nessa direcdo, ao avaliar o contexto inserido no caso abordado, buscou-se uma base
tedrica ja consolidada para comparar com os resultados dos levantamentos realizados na
presente pesquisa. O modelo de Ramirez, Gonzalez e Moreira (2013) foi escolhido por trata-se
de uma base completa, dindmica e adequada ao contexto, especialmente pensada a produtos
ambientalmente sustentaveis, mas que, diferentemente de outros modelos mais difundidos,
considerava fatores considerados barreiras de entrada, mas alheios ao consumidor ou suas
percepcdes com relacdo ao produto. A escolha do modelo tedrico citado se mostrou acertada
quando se percebeu que a empresa responsavel pela comercializagdo do produto em questdo
ndo divulgou para seus clientes que o bloco de concreto vendido possuia em sua elaboracao o
residuo de areia de fundicéo.

Ja a realizacdo das entrevistas semiestruturadas se tornaram fontes valiosas de
informacdes levantadas junto aos principais atores do setor da construcdo civil da cidade de
Caxias do Sul. Foi através dessa fase da pesquisa que identificou-se junto aos entrevistados a
falta de conhecimento do setor sobre o projeto de reutilizacdo da ADF. Sem essa experiéncia,
0 setor ndo seria tdo bem compreendido e os dados analisados nas fases posteriores nédo
apresentariam o mesmo valor cientifico. Indispensavel, também, foi a reunido de focus group
realizada com alguns integrantes do setor. Esta reunido serviu para confirmar algumas
informacdes ja levantadas e elucidar a forma com a qual a empresa Supertex Concretos atuava
dentro do setor.

A analise do software Atlas.ti 7 foi importante para compreender de melhor forma os
dados levantados nas fases anteriores, especialmente suas interligac@es. Foi através do software
gue se percebeu a expertise no assunto tratado nos agentes de analise das entrevistas

semiestruturadas e a distancia do assunto nos integrantes do setor que participaram da reuniao

62



de focus group. Também foi através dessa analise que se destacou a varidvel credibilidade como
aquela que possui 0 maior nimero de ligagdes absolutas dentro da representacdo gréfica,
juntamente com varidvel cultura organizacional dentro do modelo tedrico proposto por
Ramirez, Gonzalez e Moreira (2013). Percebe-se, porém, que cultura organizacional foi citada
na fase de entrevistas semiestruturadas e credibilidade foi citada no focus group. Entendeu-se,
portanto, que a falta de estratégias da Supertex Concretos foi determinante para que a proposta
obtivesse resisténcia e posterior rejeicdo, ja a analise que esta empresa faz é totalmente inversa,
acreditando que o mercado consumidor foi quem ndo aceitou seus produtos. Anélise essa que
Malvessi (2010) alega ser comum nas empresas que aderem a novas tecnologias, mas que
enfrentam barreiras dentro do mercado consumidor para seus produtos.

A ordem pela qual se seguiu a realizacdo das entrevistas e da reunido de grupo focal
também validou o que defende Malhotra (2012) ao encontro ao objetivo deste estudo, pois
verificou-se que o método qualitativo foi o mais adequado para a realizacdo da pesquisa, uma
vez que a populacdo envolvida era pequena e o assunto abordado n&o era compreendido pelos
autores mercadoldgicos envolvidos. Foi possivel compreender em profundidade a relacdo entre
o0s entes envolvidos no problema de pesquisa, especialmente por ter se escolhido entrevistar
antes alguns agentes de analise dentro do setor da construcéo civil da cidade de Caxias do Sul
para, apenas em um segundo momento, confrontar alguns integrantes deste setor com o0 novo
produto. Essa ordem de realizacdo dos eventos foi providencial para compreender que existia
uma lacuna ndo explicada entre a realizacdo dos estudos técnicos em fase laboratorial e a
migracdo para a fase industrial de producdo. Lacuna essa que foi explicada com a realizacao da

reunido de focus group.

5.2 AVALIACAO DOS RESULTADOS

Apos a realizacdo do presente estudo verificou-se que a inexisténcia de estratégias para
insercdo do produto no mercado por parte da empresa Supertex Concretos quando esta migrou
a tecnologia desenvolvida da fase laboratorial para a fase industrial, ndo justificou sua rejeicéo,
mas sim a retirada de circulagédo do bloco de concreto fabricado com areia descartada de
fundicdo. Através desta anélise percebeu-se que, embora os integrantes do setor da construcao
civil da cidade de Caxias do Sul tenham demonstrado receio com relagdo a alguns pontos
técnicos do produto (como resisténcia, toxidade e impacto no custo total da obra) foram
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unanimes em afirmar que, se a tecnologia estivesse disponivel e fosse economicamente viavel,
certamente iriam utilizar em suas obras. A figura 11 ilustra a confrontacdo dos resultados
levantados com o modelo teodrico de Ramirez, Gonzalez e Moreira (2013) e com o referencial

teodrico da pesquisa.

Figura 111 — Relagdo dos Resultados Encontrados com o Modelo Tedrico

MODELO TEORICO OBJETIVO RESULTADO
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Fonte: Elaborado pelo autor (2016).

A construcdo da analise de dados trouxe o principal motivo que levou o setor da
construcdo civil a rejeitar o bloco de concreto fabricado com ADF: a forma que a empresa
Supertex Concretos se posicionou com relagdo ao uso da nova tecnologia, sem preocupar-se
com a reagdo do mercado ou sem formular uma estratégia direcionada a superagdo de barreiras
que o bloco viria a encontrar. O modelo de Ramirez, Gonzalez e Moreira (2013) novamente se
mostrou valido porém incompleto, quando apresenta como forma para superar as barreiras a
definicdo de estratégias, o que ocorreu no caso pesquisado porém ndo da forma correta. Os

levantamentos através das duas fases da pesquisa também se mostram as principais evidéncias



com relacdo ao insucesso do projeto, 0 que sugere uma adaptacdo do modelo, ilustrada pela
figura 12.

Figura 122 — Adaptacdo do Modelo Teorico de Ramirez, Gonzalez e Moreira (2013)
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Fonte: Adaptado pelo autor, com base no modelo de Ramirez, Gonzalez e Moreira (2013, p. 19).

Percebeu-se que a definicdo de uma estratégia equivocada pode comprometer a
aceitacdo do produto ou ainda criar uma nova barreira de entrada, 0 que sugere uma adaptacao
do modelo tedrico de Ramirez, Gonzalez e Moreira (2013), inserindo o campo “estratégia”
como um fator que pode inibir as organizacbes ou até consumidores a adotar ofertas
ambientalmente sustentaveis em suas operacdes, especialmente dentro das relacbes B2B.

Acredita-se, pelas informacdes levantadas que a empresa Concretos Florense produzira
0 bloco de concreto fabricado com ADF, o que confirma o argumento de que o produto possui
barreiras de entrada, mas que podem ser superadas através da defini¢do de estratégias corretas
de insercdo no mercado. Julga-se, portanto, que a fata do uso de estratégias para superacao das
barreiras de entrada a este produto sustentavel por parte da Supertex foi o fator determinante
para que o projeto de reutilizagdo da areia descartada de fundigéo na fabricacdo de blocos de

concreto para a construgéo civil fosse interrompido.
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6 CONSIDERACOES FINAIS

Esta pesquisa foi direcionada a identificar as barreiras de entrada de um produto
tecnicamente viavel e ambientalmente sustentavel: o bloco de concreto fabricado através da
substituicdo da areia quartzosa pela areia descartada de fundicdo (ADF). Inicialmente,
encontraram-se evidéncias que comprovam a existéncia de barreiras de entrada deste referido
subproduto no mercado pesquisado: o setor da construcdo civil da cidade de Caxias do Sul.
Porém, ndo € correto afirmar que estas barreiras de entrada encontradas no mercado
consumidor, como se imaginou na fase inicial de planejamento desta pesquisa, foram
determinantes para a interrupcéo do projeto de reutilizacdo deste residuo, que ja encontrava-se
na fase industrial. Com o objetivo de realizar o fechamento da pesquisa entre os resultados
obtidos e a confrontagdo com 0s objetivos tragcados, nessa sessdo se realiza o resgate do
referencial tedrico frente aos resultados da pesquisa, a avaliagdo destes resultados e seu impacto

no problema da pesquisa bem como as limitacdes do estudo e sugestdes para pesquisas futuras.

6.1 RESGATE DO REFERENCIAL TEORICO

A primeira parte desta pesquisa serviu para tracar um panorama, através do referencial
tedrico, sobre o tema da sustentabilidade e, especialmente, sobre as dificuldades de inserir
produtos ecologicamente corretos no mercado, fendmeno identificado como barreiras de
entrada ao produto sustentavel. A proximidade do autor com a pesquisa de Gedoz et al. (2011),
levou as atencdes ao projeto de aplicacdo de um dos maiores volumes gerados em residuos pela
industria de transformacéo: a Areia Descartada de Fundicdo (ADF), onde buscou-se levantar os
demais estudos sobre a reutilizagdo deste residuo como submatéria. Verificou-se que, embora
os resultados técnicos foram positivos para a reutilizado do residuo acima mencionado na
fabricacéo de blocos de concreto para a construcéo civil, o mercado consumidor havia rejeitado
0 subproduto nas primeiras tentativas de inser¢des, como registraram as pesquisas de Ferrari
(2012) e Alves (2012). Buscou-se, portanto, aprofundar-se no tema das barreiras de entrada ao
produto sustentavel, onde elegeu-se 0 modelo de Ramirez, Gonzalez e Moreira (2013) como
sendo adequado para explorar 0 caso, uma vez que 0s autores propunham que as barreiras de

entrada a este tipo de produto surgiam apenas consoantes a seis fatores: custos, facilidade no
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uso, credibilidade, criatividade e execucéo, estrutura organizacional e cultura organizacional.
Esta primeira etapa veio ao encontro aos dois primeiros objetivos especificos tracados, que
eram justamente delimitar os estudos sobre a reutilizacdo da ADF e identificar as barreiras de
compra dos produtos sustentaveis nas relagdes interorganizacionais.

Aplicou-se, portanto, este modelo ao setor incialmente identificado como potencial
para analise: o mercado da construcéo civil da cidade de Caxias do Sul, local da realizacdo das
pesquisas de Gedoz et al. (2011) e Ferrari (2012). A aplicacdo se deu por uma pesquisa
qualitativa de mercado de duas fases, a primeira, de entrevistas semiestruturadas e a segunda
de uma atividade de focus group. Ambas as fases corroboraram para que o segundo e terceiro
objetivos especificos fossem atingidos, quando verificou-se que o mercado da construgéo civil
de Caxias do Sul ndo tinha conhecimento sobre o projeto de reutilizacdo da ADF em blocos de
concreto e que, mesmo com uma empresa gque aplicou a tecnologia na cidade e fabricou os
blocos de concreto com ADF, esse mesmo mercado ndo absorveu esse produto.

Porém, embora alguns fatores elencados no modelo de Ramirez, Gonzalez e Moreira
(2013) tenham sido citados pelos pesquisados como contribuintes para a rejeicao preliminar do
bloco de concreto fabricado através da reutilizacdo da ADF, identificou-se que a maior causa
desse rejeicdo foi a falta de estratégias de insercdo do novo produto no mercado pesquisado,
uma vez que a empresa produtora sequer informou aos seus clientes que estava utilizando este
residuo industrial na fabricacdo de seus blocos, o que veio a responder o Gltimo objetivo
especifico proposto, que era buscar as evidéncias que explicassem 0s motivos da rejeicdo do

produto citado.

6.2 CONTRIBUICOES TEORICAS E PRATICAS

No campo tedrico, apds a identificagdo deste axioma dentro do setor da construcéo civil
da cidade de Caxias do Sul, verificou-se que 0 modelo de Ramirez, Gonzalez e Moreira (2013),
inicialmente eleito como adequado para a analise do setor, carece de um novo fator, que
explicaria a rejeicdo do produto no setor pesquisado e pode servir para identificar novas
barreiras em outros setores: a definicdo de estratégias equivocadas por parte da empresa
produtora do produto ambientalmente correto pode, e neste caso se mostrou decisivo, para que
0 mercado consumidor rejeitasse o produto proposto. Portanto, sugere-se a inser¢éo do fator
ESTRATEGIA, ao modelo de Ramirez, Gonzalez e Moreria (2013).

67



J& no campo pratico, a pesquisa mostrou que, se aplicadas estratégias de insercdo
corretas ao bloco de concreto fabricado com areia descartada de fundic¢do, ou a qualquer outro
produto sustentavel, e se estudado com profundidade o mercado onde o produto sera inserido e
estruturadas essas estratégias de acordo com as peculiaridades deste mercado, e ainda,
observados os demais fatores do modelo de Ramirez, Gonzalez e Moreira (2013) além das
citadas “pontes” para superar as barreiras, listadas no mesmo modelo, certamente, o mercado
deixara de rejeitar o produto proposto e os esfor¢os servirdo para que uma quantidade relevante

de conhecimento cientifico seja finalmente aplicada na pratica.

6.3 LIMITACOES E OPORTUNIDADES FUTURAS

Foram identificadas no presente estudo algumas limitagdes que devem ser consideradas
durante sua analise: a baixa participacdo do setor pesquisado na reunido de focus group, onde
apenas cinco pessoas se fizeram presentes, 0 que denota a falta de interesse do setor em
compreender e conhecer as novas tecnologias oferecidas; e a falta de informac6es de pessoas
que detinham a expertise do negdcio dentro da empresa Supertex Concretos, que foi a fabricante
do bloco de concreto feito a partir da reutilizagdo da ADF. Entende-se que essa dificuldade de
conseguir tais informacdes se deve ao momento de transicao pelo qual a empresa esta passando,
pois a mesma foi vendida a outra organizacao.

Como oportunidades para préximos estudos, entende-se que a pesquisa qualitativa ndo
é suficiente para trazer conclusdes sobre determinado problema, pois ndo € possivel levantar
hipbteses. Estas hipdteses que poderiam ser levantadas devem ser validadas através de uma
nova pesquisa quantitativa, aplicada diretamente ao consumidor final. Com essa nova pesquisa,
seria possivel quantificar com precisdo a importancia e a percep¢do que o consumidor da ao
produto em questdo. Também sugere-se um aprofundamento da investigacéo junto a empresa
Concretos Florense, que demonstrou interesse durante a reunido de focus group sobre o projeto

apresentado.
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APENDICE A - ROTEIRO DA ENTREVISTA SEMIESTRUTURADA

Antes da entrevista (com todas aos agentes participantes)

1. Agradecimento.

2. Apresentacgao do entrevistador.

3. Descricdo geral da pesquisa e seus objetivos.

- QUESTOES EXCLUSIVAS AO AGENTE FORNECEDOR

1. Como a empresa chegou ao projeto de reaproveitamento da areia descartada de

fundicdo?

2. Quais foram os motivos para implantar o projeto na empresa?

3. Qual é o atual status do projeto?

4. A empresa identificou algum tipo de barreira mercadolégica aos blocos de concreto

fabricados a partir da reutilizacdo da areia de fundicao?

5. Dentre os seguintes fatores, como vocé descreve cada um, com relacao a rejeicao por

parte dos clientes ao produto citado?

a.

Custos (do produto, ou relacionados a manutenc¢do ou substitui¢do pelo desgaste
precoce);

Facilidade no Uso (quando colaboradores necessitam de treinamento especifico
ou existem peculiaridades na aplicacao);

Credibilidade (da empresa fornecedora);

Criatividade e Execucdo (o produto apenas possui atributos ecologicos, ou
também alinha conceitos de inovacado tecnologica);

Estrutura Organizacional (a hierarquia da organizacdo compradora,
especialmente o estilo gerencial);

Cultura Organizacional (mentalidades, habitos ou rotinas dos colaboradores

da organizacdo compradora).

- QUESTOES EXCLUSIVAS AO AGENTE REPRESENTATIVO

1. Vocé tem conhecimento do projeto de reaproveitamento da areia descartada de

fundigédo?
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2. Vocé conhece alguma empresa da regido que utiliza este tipo de artefatos produzidos a

partir da reutilizacdo da areia de fundicdo?

3. Tendo um custo inferior ao artefato convencional, a que vocé atribui o desinteresse por

parte dos clientes neste produto?

4. Vocé acredita que exista algum tipo de barreira mercadoldgica aos blocos de concreto

fabricados a partir da reutilizagéo da areia de fundi¢do?

5. Dentre os seguintes fatores, como vocé descreve cada um, com relacdo a rejeicdo por

parte dos clientes ao produto citado?

a.

Custos (do produto, ou relacionados a manutenc¢do ou substitui¢do pelo desgaste
precoce);

Facilidade no Uso (quando colaboradores necessitam de treinamento especifico
ou existem peculiaridades na aplicacao);

Credibilidade (da empresa fornecedora);

Criatividade e Execucdo (o produto apenas possui atributos ecoldgicos, ou
também alinha conceitos de inovacéo tecnologica);

Estrutura Organizacional (a hierarquia da organizacdo compradora,
especialmente o estilo gerencial);

Cultura Organizacional (mentalidades, habitos ou rotinas dos colaboradores

da organizagdo compradora).

Como vocé descreve cada um, com relacdo a rejeicao por parte dos clientes ao produto

citado?

6. Qual é sua opinido com relagdo ao projeto.

- QUESTOES EXCLUSIVAS AO AGENTE ESPECIALISTA

1. Como surgiu o projeto de reutilizagdo da ADF na fabricagéo de blocos de concreto?

2. Vocé conhece alguma empresa da regido que ja aplica essa tecnologia?

3. Vocé acredita que exista algum tipo de barreira mercadoldgica aos blocos de concreto

fabricados a partir da reutilizagédo da areia de fundicdo?

4. Dentre os seguintes fatores, como vocé descreve cada um, com relacao a rejeicao por

parte dos clientes ao produto citado?

a.

Custos (do produto, ou relacionados a manuteng&o ou substitui¢do pelo desgaste

precoce);
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Facilidade no Uso (quando colaboradores necessitam de treinamento especifico
ou existem peculiaridades na aplicacao);

Credibilidade (da empresa fornecedora);

Criatividade e Execucéo (o produto apenas possui atributos ecologicos, ou
também alinha conceitos de inovacéao tecnoldgica);

Estrutura Organizacional (a hierarquia da organizagdo compradora,
especialmente o estilo gerencial);

Cultura Organizacional (mentalidades, habitos ou rotinas dos colaboradores

da organizagéo compradora).
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APENDICE B - PROTOCOLO DE CONTATO COM OS PARTICIPANTES DO

FOCUS GROUP

- Bom Dia/Boa Tarde, por gentileza 0 Sr(a) ........coceevvvvrrenennnne

- Me chamo ......coceviiiiiinene. do Instituto de Pesquisas Impacto
Positivo, que foi contratada pelo académico de mestrado Juliano Ferrari
para aplicacdo de uma pesquisa de Grupo Focal.

- (Nome do cliente).........cccoevviveienininenns , VOCé pode falar no momento?

] £ ) SR A Universidade Federal do Rio Grande do
Sul, por meio da Escola de Administracdo, em parceria com 0
SINDUSCON de Caxias do Sul, esta realizando uma pesquisa em relacéo
a préatica de reutilizagdo de residuo industrial na fabricagdo de
subprodutos utilizados pelo setor da Construcéo Civil. Esta pratica pode
trazer redugdes significativas de custos as empresas, mantendo os niveis
de qualidade e seguranca dos produtos tradicionais.

- Estou entrando em contato para convida-lo para uma pesquisa de grupo
focal que sera realizada dia 21 de julho as 19h, no Instituto de Pesquisa
Impacto Positivo, serd um bate papo de aproximadamente 1h30. Gostaria
muito de contar com sua presenca neste importantissimo evento.

- SR(@)...covrerine Poderia me passar seu e-mail para enviar o convite,
juntamente com a localiza¢ao?

- Posso confirmar sua presenca?

- Se sim (muito obrigada pela atencéo estarei enviando o e-mail ainda
hoje com o convite).

- Se néo (de qualquer forma muito obrigada pela atencéo e nos colocamos
a disposicdo para mais informacdes).

Muito obrigado, tenha um étimo dia.
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APENDICE C - ROTEIRO DO FOCUS GROUP

1. Objetivo do estudo:

a) Identificar as barreiras de entrada do bloco de concreto fabricado a partir da areia descartada
de fundicdo no setor da construcéo civil de Caxias do Sul.

b) Comprovar os dados levantados na fase de entrevistas semi-estruturadas.

2. Identificacéo dos participantes:

Nome: Deise Empresa: Incorporadora

Nome: Claudio Empresa: Incorporadora

Nome: Ismael Empresa: Empreiteira e Construtora
Nome: José DallAgnol Empresa: Construtora

Nome: Mauro Empresa: Escritério de Arquitetura

3. Local, data, duracéo e registro da se¢o:

A secdo de focus group foi realizada no dia 21/07/2014, as 19h00min, na sala para reunides
de grupos focais da Impacto Positivo, em Caxias do Sul, RS.

A secdo foi registrada por meio de gravacGes de video e audio, além de apontamentos em
relatorios.

4. Condutores:

Apresentador: o autor

Mediador: Leticia de Lucena Francisco, psicopedagoga, especialista em mediacdo de grupo
focal, pés-graduada em psicopedagogia institucional.

Observador: Cassiano Lucena Lahm, especialista em pesquisa de mercado, pos-graduado em
gestdo de relacionamento com clientes.

5. Roteiro da secéo:

- Abertura, com agradecimento e divulgacao dos objetivos da pesquisa (Mediador);

- Apresentacao da proposta e descricdo das caracteristicas do produto, incluindo informacdes
técnicas e preco de venda praticado (Apresentador);

- Espaco para resposta de davidas sobre a proposta (Apresentador);

Saida do apresentador da sala;

- Aplicacédo das questbes (Moderador):

a) Qual sua opinido sobre o produto e qual a aceitacdo que as empresas terdo sobre ele?

b) Quais as caracteristicas do produto que podem ser encaradas como barreiras para sua
aceitacdo no mercado?

c) A reputacdo da empresa fabricante pode ser determinante na escolha do produto como
substituto ao produto convencional?

d) A cultura organizacional da sua empresa pode gerar rejeicdo ao produto proposto?

e) A cultura setor onde sua empresa esta inserida, pode gerar rejeicdo ao produto proposto?

) Os aspectos inerentes ao custo (de aquisicéo e de utilizagdo) podem ser determinantes para
ndo optar pela utilizagdo do produto?

g) A novidade tecnoldgica empregada pode ser considerada como fator de impacto na decisao
de compra do produto?

h) Houve uma empresa que comercializou o produto entre 2011 e 2014, sua empresa sabia desta
possibilidade no mercado?

i) Por qual motivo vocé acredita que este produto foi retirado do mercado?

- Espaco para perguntas e comentarios.



APENDICE D - TRANSCRICAO LITERAL DO FOCUS GROUP

Cassiano: Bem pessoal, vou apresentar pra vocés a Leticia, a Leticia que vai fazer o bate bola
aqui com vocés, bate papo durante quase uma horinha aqui que a gente vai conversar ta, e ela
vai conduzindo, é bem isso né Tita, um bate papo, entender melhor sobre a experiéncia e a
percepcdo de vocés, sintam-se a vontade pra expressar assim, a percepcdo mais verdadeira
possivel, esse é 0 nosso objetivo né, &, se vocés acham que preto é preto, que é verde é verde,
essa é a nossa intencdo, é entender a percepcao real de especialistas no segmento da area
construtiva, ela vai conduzindo aos pouquinhos vocés ja vao entendendo qual o mistério né, o
porque a gente ta aqui e 0 que a gente tem a entender em termos de percepc¢éo relacionado a
voceés, figuem a vontade, s6 vou servir uma agua aqui pra Tita, pra ficar mais facil.

Leticia: Tita sou eu. (RISOS)

Cassiano: A Leticia. O Tita. Ela fala bastante.

Leticia: E porque eu gosto de conversar sabe. Obrigada!
Entrevistado A: Entdo tem que botar ja 1a. (RISOS)

Cassiano: Vou tirar essa cadeira pra cd, vou tirar uma, pra ficar mais a vontade, ai vocés podem
ficar mais espacoso aqui.

Leticia: Posso baixar aqui por enquanto?

Cassiano: Pode, pode, pode vir mais pra ca, se quiser ficar aqui, fica a vontade seu Osmar.
Bom trabalho pra vocés pessoal, bom bate papo, e depois nos falamos de volta.

Leticia: Entdo, deixa eu me apresentar, entdo meu nome é Leticia, ah, eu vim aqui com o
intuito, inicialmente e o que eu mais preciso de vocés € que vocés realmente coloquem a sua
opinido sobre um determinado produto. Entdo, nds temos o interesse, enfim, eu quero vender o
produto pra vocés e eu quero saber se ele realmente seria aceito ou ndo. Ah, é importante o que
VOCEs, VOCés sabem o por que vocés estdo aqui?

Pesquisada B: Eu fiz uma pesquisa uma vez pro Juliano sobre bloco de areia.
Leticia: Ta, e 0 senhor sabe mais ou menos o por que esta aqui?
Entrevistado C: Reutilizacéo de residuos?

Leticia: Ta, vamos ver...

Entrevistado A: A mesma coisa...

Leticia: Ta...

Entrevistado D: Meio ambiente e reutilizacdo de residuos.

Leticia: OK!
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Entrevistado E: E, a mesma coisa.
Leticia: Igual, mesma coisa, 6timo!

Antes da gente comecar eu gostaria que VOcés se apresentassem, podendo me dizer 0 nome,
qual é a profissdo de vocés, ou melhor a area de trabalho e atuacdo de vocés. Pode ser? Entédo
ta!

Pesquisada B: Meu nome é Deise, eu trabalho na Construforte e trabalho na parte de projetos
e manutencdes.

Leticia: Ta, e vocé tem formacao?
Pesquisada B: Me formo final do ano.
Leticia: Em?

Pesquisada B: Arquitetura.

Leticia: Arquitetura... ta!

Entrevistado C: Meu nome é Claudio, eu trabalho numa empresa que fabrica concreto e na
empresa sou consultor comercial, formacéo sou administrador.

Leticia: Ok! E o senhor?

Entrevistado A: Ismael, da Mineracdo Florense né, sou administrativo, faz tudo.
Leticia: O faz tudo né? Isso é muito bom! (RISOS)

E o senhor?

Entrevistado D: Meu nome é José Dallagnol, eu sou da Vitale Empreendimentos Imobiliarios,
eu sou diretor de meio ambiente e sustentabilidade Sindoscon e sou proprietario da Vitale
Empreendimentos Imobiliarios.

Leticia: Muito bem!

Entrevistado E: Me chamo Mauro, minha formacdo eu sou arquiteto e trabalho com
construcdes variadas.

Leticia: Ta! Muito bem! Ent&o, é... uma coisa que é importante que eu fale pra vocés, assim,
tudo que a gente esta comentando aqui, enfim, tem um intuito e eu preciso que a gente converse,
gue a gente troque ideias, eu vou fazer muitas perguntas, talvez nenhuma resposta para vocés,
mas eu gostaria que vocés falassem o quanto mais vocés puderem, pra mim cada detalhe é muito
importante, e outra coisa, se por um acaso ndo ficar muito nitido, porque eu néo sei se vocés
viram que tem uns fonezinhos aqui, entdo a gente falando isso vai ficar gravado pra que eu
consiga, porque VOCés Vo ver que eu ndo vou anotar nada, depois eu revejo todo o processo de
novo pra que eu consiga anotar tudo aquilo que é importante pra mim, ta bom? Entdo vamos

81



comegar... Antes de comegar eu quero convidar o Juliano pra vir aqui e ele vai trazer pra mim
0 produto que eu quero vender pra voceés, ta? Entdo ta! Vamos ver se o Juliano pode...

Juliano: Com licenca! Boa noite! Tudo bem? Vim trazer algo que € bem familiar pra vocés,
essa pecinha aqui.

Entrevistado D: E! Essa ai a gente gosta!
Juliano: Vocés usam pouco isso né? Com licenca, vou colocar aqui! E um pouco pesadinho.
Entrevistado D: Taboa de frios? (RISOS)

Juliano: Muito obrigado pela presenca de vocés, ta bom? Gostaria demais de agradecer mesmo
voceés sairem numa noite fria né, deixarem suas casas, deixarem suas empresas e virem até aqui
e prometo que nés ndo vamos tomar muito tempo e se tomarmos vai ser pra acrescentar na vida
de vocés, ta bom? Entdo eu vou comecar a apresentar este produto aqui, que ele € um bloco de
concreto sim, como vocés estdo acostumados, mas ele ¢ feito com um residuo industrial.

Leticia: Quer que eu saia? Deixa eu sair aqui.

Juliano: Ele é feito com residuo industrial, com areia descartada de fundicdo. A areia
descartada de fundicdo é este residuo aqui, também trouxe uma amostra. Ele é gerado no
processo de desmoldagem das fundi¢es, pra fundir ferro, aluminio, bronze, todos os tipos de
metais ferrosos ou ndo, este material, a areia ele pode ser reutilizado algumas vezes na fundicao,
depois disso ele ndo pode mais ser reutilizado e ele vai na maioria das vezes para aterros e ai
chega-se ao horrivel que é enterrar areia em aterros industriais, onde 0 metro cubico é carissimo
e onde se gera um passivo industrial para toda a eternidade, se enterra a areia de fundicdo. Entéo
se pensou... Porque ndo utilizar este residuo na fabricacdo por exemplo de bloco de concreto?
Foi um estudo que comegou |4 atrds, em 1985, numa parceria da nossa Universidade de Caxias
do Sul com a fundicdo da Eberle ainda, Maesa né? Que procurou verificar exatamente a
viabilidade técnica, ou seja, se era possivel realmente substituir a areia (parcosa), a areia de rio,
pela areia descartada de fundicéo, e este estudo foi concluido sé em 2011, recentemente. Entéo
eu vou deixar vocés aqui um pouquinho com este produto pra vocés darem as primeiras
impressoes, a Leti vai conduzir agora e depois quando surgirem algumas davidas eu volto, ta
bom?

Leticia: Com certeza.
Juliano: Com licenca!

Leticia: Entdo ta. Muito bem. Ta ai 0 produto que eu quero vender. VVocés ja conheciam este
produto?

Entrevistado C: Este especifico ndo, mas...
Leticia: O bloco de concreto?

Entrevistado C: Sim.



Entrevistado D: O bloco estrutural.

Leticia: Vocés fazem o que com isso aqui? Pra que a gente usa? E que assim gente, pra vocés
terem conhecimento eu ndo entendo nada de arquitetura, eu ndo entendo nada de construgéo,
eu ndo entendo nada, entdo eu quero que vocés me ajudem. Pra que a gente pode utilizar este
material de concreto, este bloco?

Entrevistado C: Bloco de vedacao por exemplo, de paredes, ou...
Entrevistado D: Primeiro lugar, quantos MPA ele tem? Ele resiste?
Leticia: E! Boa pergunta! O que o senhor conhece qual é a resisténcia?

Entrevistado D: Ah, tem de vérias! Tem de 3, 5, 6 10, depende né, depende o que vocé for
fazer.

Leticia: Mas hoje por exemplo, tirando essa questdo de usar a areia de fundicéo, o bloco que
hoje vocés usam normal, vocés usam pra que?

Entrevistado D: Geralmente em vedacdo ou se levanta ele estrutural né?
Leticia: Estrutura?

Entrevistado D: Ele substitui a estrutura de concreto por exemplo, as colunas, mas pra isso
tem que ter a resisténcia correta. Cada trabalho € um trabalho.

Leticia: S6 deixa eu entender...

Entrevistado D: Tem que ser especificado por nossos arquitetos e engenheiros.
Leticia: Os arquitetos que, isso...

Entrevistado D: Eles especificam e a gente faz.

Entrevistado C: Pode ser usado em cortina também depende da cortina de contencdo né,
alvenaria na parede, divisdo, depende da resisténcia, tudo isso depende da resisténcia.

Entrevistado D: Pavilhdes.

Entrevistado C: E! Pavilhio!

Leticia: Ta! Vocés dois pelo que eu entendi, vocés desenham... Certo? As estruturas?
Entrevistado E: E, n6s somos da area de projetos.

Leticia: Projetos... E isso?

Pesquisada B: Sim, recentemente eu especifiquei este material, este bloco estrutural numa
parede de escadarias de incéndio, onde ela resiste a quatro horas de fogo, que é o exigido pelos
bombeiros, entdo sé neste caso na construtora a gente acabou utilizando.

Leticia: Aham!
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Pesquisada B: Mas em outras &reas, outros setores dai eu ainda néo tive, ndo me aprofundei.
Leticia: E porque vocé acha que néo se utiliza em outras areas?
Pesquisada B: Ainda ta muito forte o tijolo.

Leticia: O tijolo? Tu tem alguma, pela tua opinido porque ele estd muito forte a questdo do
tijolo?

Pesquisada B: Talvez pelo custo.
Leticia: Custo?
Pesquisada B: To dando um chute ta, mas pelo custo.

Leticia: Ta! Deixa eu s6 entender... Entdo vocés fazem projeto e vocés trés fazem estes blocos
ou vocés revendem os blocos de quem fabrica?

Entrevistado D: Né&o, eu por exemplo compro bloco e edifico.
Leticia: Ta! O senhor compra os blocos entéo.

Entrevistado A: Constroi.

Entrevistado D: Uso.

Entrevistado A: E ninguém produz aqui pelo que...

Leticia: Ndo? Ninguém produz?

Entrevistado A: N&o, néo...

Entrevistado D: N&o, a gente pega o bloco e coloca...

Entrevistado A: Por acaso, nds somos fornecedores agregados que produz este mesmo bloco.
Mas sé com agregados, nada de por exemplo parede de fundicéo.

Leticia: Aham! Ai faz o bloco...

Entrevistado A: Esses aqui, por exemplo ele tem uma rejeicdo até pelo fato de ser mais a coisa
pessoal, acho que mais, ah esse ai ndo funciona, esse ai ndo sei 0 que, ele ndo é muito bom
também pra vedacéo de...

Entrevistado D: Umidade...
Entrevistado A: Umidade né, diz que ele puxa muita umidade...

Entrevistado D: Tem que ser muito bem revestido externo e muito bem aplicada a pintura
externa, tem que ser muito bem e tem que ser bem...

Entrevistado A: Vedado né?
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Entrevistado D: Bem estruturado o projeto, o estrutural tem que ser... Bom! O profissional
que faz o projeto faz ele dentro das normas né, entdo ndo tem mistério.

Entrevistado A: E! Eu também n&o sou desse ramo, mas eu Vi né, que a gente participa... 0
Claudio também acho, o pessoal tem problema de infiltracdo que nem né.

Entrevistado D: E, tem que ter o cuidado de executar...
Leticia: Com areia de fundicdo ou sem, vocés estdo falando dele sem a areia?

Entrevistado A: Essa areia de fundicdo até hoje eu ndo vi ninguém usar aqui, inclusive é que
tipo de areia de fundicao €, fendlica ou ndo é?

Leticia: Ah, fenolica ou?

Entrevistado A: Porque existem fundi¢gdes que usam areia, s6 um tipo de areia que ai eles
chamam ela fendlica que ela contamina o solo né e tem outras que sdo areia de usar de
microfusdo e etc, que elas ndo sdo desse tipo ai fendlica acredito eu.

Leticia: Ta!

Entrevistador A: E por isso que essa areia e talvez até hoje ninguém usou por ela ser
contaminante ne.

Entrevistado C: Contaminada.

Entrevistado A: Por isso ela esta indo pra aterros porque até hoje ninguém conseguiu recuperar
ela.

Leticia: T4, antes de eu entrar com a parte técnica eu gostaria de saber o que que vocés acham
da questdo da palavra sustentabilidade?

Pesquisada B: Se encaixa perfeitamente nos dias de hoje.

Leticia: Ta, mas por exemplo, a gente fala tanto de cuidar do meio ambiente, enfim, o que
vocés acham pessoalmente, particularmente, se tivessem uma oportunidade e sabendo que
existe a questdo da sustentabilidade, o que vocés pensam sobre iss0?

Entrevistado D: Isso ai tem que aproveitar por exemplo, os residuos aproveitando eles ai vocé
ndo tira da natureza, vocé constroi esse bloco aqui, os residuos ndo tira nada da natureza, ai
voceé vai poupando a natureza para o futuro, para as futuras geragoes, vocé vai economizando e
vocé vai aproveitando, que nem essa areia que vocé falou, residuos de obras também pegar,
aqui tem pouco mas ta comecando a fluir por exemplo, o aproveitamento de brita, refaz areia
guando aproveita o cascalho e assim por diante, entdo vai aproveitando e isso ja é
sustentabilidade.

Leticia: E vocés arquitetos o que que acham?

Entrevistado E: Acho excelente ainda mais porque 0s materiais sdo muito consumidos pela
construcdo em geral entdo acredito que o prdprio bloco ele vem como uma forma até mesmo
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de evitar o desperdicio, ele rende, isso a gente estudava o comportamento da construcéo e ele
vinha com essa qualidade de evitar desperdicio, se consegue colocar também agregados que
favorecem a sustentabilidade acredito que o material ia ser ideal, € um ponto positivo que eu
vejo porque ndo é aplicado em bloco.

Leticia: E a questdo, vocés ja fizeram algum projeto que a gente chama aqueles Eco verde,
prédio todo ele com reutilizacdo, vocés ja viram algum projeto, alguma coisa assim?

Entrevistado E: Com material assim?
Leticia: Isso, tu ja viu?
Entrevistado E: Nao.

Leticia: Ndo? Alguém conhece se tem algum protétipo, alguma coisa de prédios com essa
questdo de sustentabilidade ou até mesmo algum protétipo que ja tenha sido usado e testado
esses blocos com essa areia de fundicéo, ja ouviram falar alguma coisa de ter em Caxias?

Entrevistado D: Existe o selo verde, por exemplo prédios verdes.
Leticia: Isso. Prédios verdes, o que o senhor?

Entrevistado D: Ainda ndo tenho conhecimento, mas em outros lugares do pais tem, como
Fortaleza, tem varios lugares.

Leticia: Mas em Caxias nao?
Entrevistado D: Que eu saiba néo.

Entrevistado A: A Mdodulo 1 tentou fazer ndo sei se era uns blocos, alguma coisa, que fizeram
umas casas em convénio com a UCS com a Voges para reutilizacdo, mas eu ndo sei como que
ficou o projeto.

Leticia: T4, entdo eu vou fazer o seguinte, vou convidar o Juliano de novo porque o Juliano ele
é bem mais técnico ele entende bem essas coisas eu vou convidar ele pra voltar aqui e ele falar
um pouquinho pra vocés de que areia é essa e também se existe ou ndo algum prototipo sobre
essa questdo dos blocos com areia de fundicéo.

Juliano: Isso ai, agora vamos esclarecer as dividas de vocés entdo. Complementando, eu dizia
gue esse projeto nasceu 14 em 85 ele foi concluido s6 em 2011, Meu Deus do Céu! O que foi
feito em tanto tempo? Mas quando se envolve seguranca e esse € um item de seguranca, afinal
pessoas vdo morar em casas e prédios feitos com esses itens, é preciso tempo, ensaios
exaustivos até chegar sim a concluséo de que é possivel ou néo.

Entdo o projeto teve 3 fases;
Uma Pré Laboratorial;

Uma Laboratorial;



E uma Pré Industrial.

Como acontece isso? Na fase Pré Laboratorial sdo feitos ensaios, pesquisas alias, pra verificar
quais sdo os agregados corretos, qual é a areia correta, qual que € o tipo de cimento adequado.
Depois se vai pra fase Laboratorial onde sdo feitos em laboratorios protétipos, uma peca, duas
e ai testados. E depois se vai pra fase Pré Industrial, onde se é produzido em pequena escala
mas ja na industria esses artefatos para construcao.

Bom, nesta Gltima fase Pré Industrial que comecou em 2005, se ergueram unidades prot6tipos,
aqui pertinho, na Cidade Universitaria aqui em Caxias do Sul, provavelmente quem passa pela
UCS ja viu essas construgdezinhas aqui, foram feitas 5 unidades, a primeira com o bloco
convencional com areia de rio e as outras 4 com diferentes tipos de areias de fundicéo, 2 delas
com contaminacdo e 2 delas puras, ou seja, peneiradas. E também foi feita uma coisa muito
interessante, que foi coletada agua da chuva de todas essas unidades prot6tipos e essa agua da
chuva ela era analisada diariamente para verificar se havia contaminacdo, perigo, risco de
contaminacdo. Entdo o projeto foi concluido agora em 2011 e vejam s6 qual foi a concluséo
desse projeto, a coleta de 4gua da chuva atestou sim a presenca de metais fenoélicos na agua,
porém consideravelmente abaixo dos limites estabelecidos pelo conselho também foram feitos
ensaios de resisténcia mecanica que apresentaram resultados superiores aos limites
estabelecidos pela ABNT.

E dentro disso o bloco foi conseguido a certificacdo pelo Inmetro, feito com areia da Voges, eu
esqueci de falar no inicio a Voges Fundicdo forneceu essa areia, quem produziu os protétipos
em fase Pré Industrial foi a Mddulo 1 e eles foram erguidos aqui na Cidade Universitaria e o
departamento de engenharia da universidade foi atras de todas as certificagdes e chegou a essa
conclusdo, ou seja ele era viavel tecnicamente, pra vocés que sdo da area vai ficar mais facil
ver em nimeros. Compressao a norma pede 2,5% mpa ele foi encontrado 3,66 mpa. A absor¢édo
de agua a norma pede que seja = ou menor 12% e foi encontrado 8,62%, a toxidade da agua
coletada, a norma pede menor que 2 micros por ml, foram encontrados 0,55 micro por ml de
metais e fendis na dgua coletada, tanto de calha quanto da agua de chuva que bate na parede e
escorreu nessas calhas aqui, entéo ela é coletada.

Entrevistado D: L4 em baixo né?

Juliano: Isso. Foi feito uma calha no telhado e a calha da parede, foram coletadas duplamente,
a agua do telhado ela escorria pra fora porque nao era interessante, n6s queriamos so saber a
agua da parede.

Entrevistado D: A 4gua da parede, a do telhado ndo adianta muito né?

Juliano: Enfim, foram essas as conclusdes e ai o professor Jose Luiz Piazza que foi
coordenador do projeto ele escreveu no final do relatorio a seguinte frase “a conclusdo disso
tudo trouxe 3 grandes consideragOes, a primeira, a preservagdo dos recursos naturais e a
contribuicdo pra se minimizar as areas de armazenamento dos rejeitos industriais, no caso a
areia de fundicdo e ainda uma alternativa viavel para construgdo civil. O professor Piazza ele
era o coordenador do projeto dentro do centro de ciéncias exatas da nossa universidade. Muito
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bem, bonito, um projeto bacana se vendo assim do ponto de vista técnico né, mas ele foi
concluido em 2011 e por que até agora ndo virou sensacdo no mercado? Em 2012 o centro de
ciéncias da administracdo da universidade iniciou a verificagdo da viabilidade econémica, por
qué? Nao adianta apenas ter a viabilidade técnica, sera que ele é um projeto interessante
economicamente? Entdo a nossa universidade fez o estudo, eu participei deste estudo pra
verificar a viabilidade econdmica e ai além de tudo verificou-se que o preco do produto final
seria abaixo do bloco tradicional. Isso foi feito em 2011, entdo séo pregos daquela época, pode
ser que hoje o bloco tradicional seja mais caro, como também o outro bloco seja mais caro, mas
naquela época foi feito um estudo e a composic¢do do prego mostrava que o bloco tradicional
custava em média R$ 1,70 no mercado enquanto o adf custava R$ 1,26. Essa diferenca de quase
26% em uma obra onde se usa milhares e milhares de blocos ela é consideravel. Essa diferencga
de quase 26% foi observada em precos de mercado na época, com 0s precos médios fabricados
pelos concorrentes da regido, porque afinal o bloco seria fabricado aqui na regido e considerou-
se a ndo cobranca por parte das fundicGes da areia de fundicdo gerada. Hoje as fundi¢bes pagam
para que essa areia seja aterrada.

Entrevistado D: E bem caro né?

Juliano: Extremamente caro! Naquela época considerou-se que as empresas nao iriam cobrar,
sO simplesmente ndo iriam cobrar e sO se ia ter o custo apenas em deslocamento da areia da
fundicdo até onde seriam feitos os blocos. E esses precos, atencdo, foram formatados antes da
proibicdo da extracdo de areia do rio Jacui que foi em 2013, entdo possivelmente hoje o bloco
custe bem mais caro, como custa em torno de R$2,00 né, até um pouco mais e a utilizacdo da
areia de fundicdo nesse momento ela seria muito mais interessante. Entdo, eu vou deixar essa
foto aqui pra que se voceés tiverem alguma divida técnica podem falar comigo.

Leticia: Eu te chamo.
Entrevistado A: Eu gostaria de saber a composi¢ao pra fazer esse produto.

Juliano: Foi a mesma utilizada com areia quartzosa, simplesmente se substituiu areia quartzosa
pela areia normal.

Entrevistado A: Todos 0s projetos iguais? Qual é o percentual dessa areia mais ou menos?
Juliano: Naquela época foram utilizados 25% se eu ndo me engano.

Entrevistado A: 25%?

Juliano: Isso. Porque além da areia vai a brita fina, pé de brita, o cimento e os aglomerantes.
Entrevistado C: E que cimento que usaram?

Juliano: Cimento normal.

Leticia: E areia qual era o que o senhor tinha perguntado o nome?

Entrevistado A: Ele praticamente respondeu, eu tinha pedido se essa areia € uma areia fendlica.
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Juliano: Esses dois prototipos foram feitos com areia fendlica e os outros dois com areia
peneirada, retirada o residuo, mas todos eles passaram nos testes.

Entrevistado A: E para ela chegar a ser utilizada eles fazem um processo diferente ou
simplesmente so....

Juliano: Nesses dois prototipos simplesmente se pegou a areia que veio da fundicdo e se
colocou, nesses outros dois ja foi bem peneirada para tirar algum residuos.

Pesquisada B: Tem areia suficiente?

Entrevistado A: Ela sem usar, nessa composicao ai qual é o risco dela, o grau, em contaminante
assim, ela indo no meio ambiente, quais seriam os contaminantes dela?

Juliano: Seriam os residuos metélicos, ou seja depende da utiliza¢do da areia, se vai ser de uma
fundicdo de ferro, o ferro, se for de uma fundicdo de aluminio, o aluminio e assim
sucessivamente, sdo 0s metais, mas é interessante se dizer é que na fundicdo todo metal volta
pro forno, a gente costuma dizer que pior tipo de indicador para se medir fundicdo é o
sucateamento, porque vocé ndo vé o sucateamento, ele desaparece no final do dia, ele volta para
o forno como sucata, entdo, todo ou qualquer tipo de material que se tenha dentro da fundicao
ele € reaproveitavel, o que vai pro aterro realmente é a escoria, a areia que ndo da pra utilizar
novamente na fundic&o.

Entrevistado A: Agora uma outra pergunta nesse caso desse produto ai se colocar ele assim
sem ser no bloco estrutural, vocé tem conhecimento da confeccdo de brita graduada para
asfalto?

Juliano: Sim, a base de asfalto né?.
Entrevistado A: A base do asfalto?

Juliano: Sim. A Toniolo Busnello ja usa isso.
Entrevistado A: Ela ta usando? E possivel?

Juliano: Ta utilizando sim, s6 que é preciso fazer o mesmo processo que foi feito aqui. Também
ja me perguntaram, é possivel utilizar em pavimento intercalado?

Entrevistado A: Ela vai ficar no meio ambiente né?

Juliano: SO que tem que fazer 0 mesmo processo, tem que passar pela Fepam, pelo Consema,
pelo Inmetro e depois que se tem a certificacdo vocé pode utilizar. A Toniolo Busnello
conseguiu essa certificacdo porque foi um estudo que nasceu concomitante com esse na
universidade.

Leticia: Certo.

Juliano: A Deise perguntou se eu sabia se tinha areia suficiente né, a areia de fundigéo néo sei
hoje, mas até ano passado era o maior residuo gerado por Caxias do Sul em questdo industrial,
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porque além de se gerar quantidade se gera em varias fundi¢des. Caxias é conhecida junto com
Joinville por ser um polo de fundicdes, entdo haveria bastante areia aqui pra se utilizar nisso.

Entrevistado E: Ela comentou que fez um estudo né pela empresa se era resistente na questdo
do fogo.

Pesquisada B: Sim.
Entrevistado E: Esse aqui foi feito testes também neste sentido?

Juliano: O mesmo, ele atendeu todos os requisitos dessas ABNT, dessas MDRS aqui, que séo
os trés MDRS, que tratam do bloco de concreto, entdo ele passou em todas elas e também na
do Consema sobre toxidade.

Se voceés tiverem mais alguma duvida técnica eu volto no final, agora eu vou deixar vocés mais
a vontade com uma pessoa que entende.

Entrevistado D: Uma perguntinha, ndo tentaram por exemplo pra chegar o custo mais barato,
taxar menos impostos no produto? Para viabilizar o comércio porque todo produto tem que ter
um giro, tem que ter um...

Entrevistado C: Ainda mais que ta tirando um produto que vai pro meio ambiente, no caso
que seria a areia.

Entrevistado D: Acho que isso ai deveria existir uma isencdo de impostos pra incentivar isso
ai, porque tudo que é residuos acho que ndo deveriam ter impostos, deveria ter incentivo.

Ai a maquina comeca a rodar, se vocé vai fazer um célculo pra reciclar os produtos, quando vé
bate na trave que n&o da lucro. Entéo, dai, para tudo.

Entrevistado A: Além do que a gente ta falando por onde tem que passar ali, digamos se eu
quiser usar isso ai?

Juliano: Primeiro pela Fepan, depois pelo Consema, Inmetro.
Entrevistado C: E grande a historia.

Entrevistado A: Entdo 6 R$$$. Pra tu conseguir uma coisa pra beneficiar o meio ambiente que
é o principal.

Entrevistado C: E! Eles deveriam facilitar né? Dar um incentivo.

Juliano: Vocés vao ser surpreendidos ai até o final aqui porque tem outras informacdes aqui,
que podem ser interessantes.

Entrevistado D: Isso € bom! Vamos cutucar com a varinha curta pra chegar 1a né?

Juliano: VVocés tem que ter justamente esse questionamento. Se vocés tiverem mais alguma
duvida técnica, no final eu volto aqui para esclarecer.



Leticia: Obrigada! Muito bem! Gostaram do produto? O que acharam? J& tinham ouvido falar
assim com areia de fundicdo?

Entrevistado A: Eu realmente tinha comentado desse projeto que foi a Mddulo 1 que fabricou
esses blocos e tal né.

Entrevistado C: Fizeram um teste né?
Leticia: E o que acharam?

Entrevistado C: Pelos resultados parece ser viavel, s6 a questdo do custo, daqui a pouco
impacta direto naquela questdo que o Ismael falou, o pessoal t& muito acostumado usar o tijolo
entdo a diferenca de 26% € bastante, mas e o risco? Se tu nao confia no produto, daqui a pouco
tem que comecar com um valor agregado menor pra poder mostrar que o produto realmente
funciona.

Entrevistado D: E tem outro grande detalhe, vocé vai construir um prédio com esse bloco,
voceé vai dizer que € de residuo de areia de...

Entrevistado C: De fundicao...
Entrevistado D: De fundicéo, de areia contaminada, quando € que voceé vai vender isso ai?
Entrevistado C: E!

Entrevistado D: Nunca mais... vocé vai casar com o prédio. Isso ai tem que ser feito pra casas,
ndo desmerecendo claro, mas casas populares por exemplo, em conjuntos, conjuntos que tem
carga e descarga, vamos fazer com esse bloco aqui, se faz ja vende com isso ai, pronto, encerra
0 caminho pra colocar esse bloco, pra dar o embalo nele acho que tem que ser isso ai, fazendo
um projeto, projetos minha casa minha vida.

Leticia: Por que o senhor acha que o...?

Entrevistado D: Porque o0 povo ndo... eu vou morar num prédio, vou pagar o valor, construido
com areia que é contaminada, por exemplo, coisa assim, é contaminada por exemplo, isso
cresce...

Entrevistado A: E, teria que ter alguma outra nomenclatura, outra...

Entrevistado E: Uma forma de abordagem diferente...

Entrevistado A: Abordagem é. Exatamente!

Entrevistado D: Ainda mais aqui em Caxias, pra vocé mudar aqui o trilho da roda, é dificil!

Entrevistado A: Tem um concorrente, ndo esse prédio foi feito com tijolo, aquele 14 feito de
areia de fundicéo.

Entrevistado D: Sabe aqueles blocos Ia...
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Entrevistado A: Logo, logo tu vai estar com cancer.
Entrevistado D: E exatamente, assim que eles dizem.
Entrevistado A: Ah, a boca abriu...

Entrevistado D: N&o, o povo, ndo precisa nem abrir, olha aquele la ta fazendo com aqueles
blocos brancos, concreto celular né, tem um colega nosso que construiu um prédio acho que foi
la no Desvio Rizzo ou ai perto do Iguatemi, uma coisa assim, pra ele vender, depois de
totalmente rebocado, apareceu um tijolinho branco 14, 100% ele vendeu depois e vendeu mal
ainda.

Pesquisada B: Mas € caro o bloco celular ne?

Entrevistado D: Mas néo sei, acho que ndo. Eu acho que vocé pega aqueles tijolos assim, vocé
faz uma parede num dia. Mas foi muito dificil, na praia em Capdo da Canoa estdo usando
bastante esses blocos, bastante ndo, tem um construtor 1& que s6 faz assim. Inclusive as lajes,
ele faz as lajes desse tamanho.

Leticia: Em Porto Alegre e em Joinville, até onde eu fiquei sabendo, também existe, em
Florianopolis, desculpa! Tem um projeto que também eles usaram a questéo do bloco com areia
de fundicdo.

Entrevistado D: Mas tem, tem varios lugares que fazem isso. Mas tem que incrementar, agora
pra incrementar tem que Vé... Eu por exemplo hoje se fosse fazer no lugar com bloco assim eu
ndo faria, eu sei quanto ta... empatado!

Leticia: Mas o senhor acha que é por uma questao de que?
Entrevistado D: Cultura.
Leticia: Cultura?

Entrevistado D: Cultura e o fuxico. N&o, aquele 14 ta fazendo com... Ndo compra l& que ndo
da. N&o € iss0?

Pesquisada B: E um preconceito que existe.
Entrevistado D: Preconceito, preconceito.
Pesquisada B: Aqui em Caxias.

Leticia: Mas a gente ndo fala tanto de sustentabilidade, que tem que cuidar do meio ambiente,
e se levar esse projeto por exemplo mostrando esse lado, de que tem resisténcia, tem aprovacao,
vocés ndo acham que... é tao dificil assim?

Entrevistado D: Tem que ir incrementando aos poucos, aos poucos VOCE consegue,
devagarzinho, porque se pegar assim ndo consegue nada. Tem que ser um... trilhar tudo.
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Leticia: Vocés j& ouviram falar de alguma empresa em Caxias que ja tenha feito estes blocos
com areia de fundicdo, j& vendia, alguma coisa assim?

Entrevistados: N&o.
Entrevistado D: Que eu saiba néo.
Entrevistado A: Eu ouvi falar isso ai.

Entrevistado E: Como que é feita a apresentacdo dele para as empresas de interesse? Como
que ¢ feita esta apresentacao? Pra mim € novidade, talvez pra alguém aqui também seja.

Entrevistado C: Ja estdo comercializando? Ou ndo?

Leticia: Entdo, eu quero saber se vocés ja estdo sabendo disso. Vamos calcular assim, de 5 anos
pra tras, vamos comecar 1a de 2010 pra ca, vocés ja ouviram de alguma empresa aqui na regido
ou em Caxias que tenha fabricado este bloco com areia de fundicdo e tenha vendido esses
blocos?

Entrevistado C: Eu ndo. Que eu saiba ndo. Tem empresas que fabricam blocos, agora a
composicao de materiais eu ndo tenho conhecimento.

Entrevistado D: Os materiais a gente ndo sabe né...
Entrevistado C: Exatamente, daqui a pouco estdo fazendo e a gente ndo sabe.
Leticia: E que empresas que vocés conhecem?

Entrevistado C: Ah, tem varias. Tem a Mddulo 1, tem a outra l& que tem concreto também, a
Palavro tem blocos, tem...

Pesquisada B: Tem a Bom.

Entrevistado D: A Promobile né? Tem a Bohrer la de Bento, Bom Principio?
Pesquisada B E distribuidora...

Entrevistado D: E distribuidora.

Entrevistado C: Tem outras, tem a Construserra, ali...

Entrevistado D: Tem a Paluzza de blocos.

Entrevistado C: Séo Ciro.

Entrevistado B: E, a Bohrer é da Paluzza.

Entrevistado C: Séo Ciro ndo é a Construserra que tem 14? No viaduto |4 da BR 116?
Pesquisada B: Concreserra.

Entrevistado C: Concreserra.
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Leticia: Mais alguma que vocés lembram?

Entrevistado D: Agora em escala grande assim tem varias, ndo me recordo 0 nome agora, eu
comprei deles, é 14 da regido de Porto Alegre.

Leticia: Mas aqui em Caxias?

Entrevistado D: Fabricante de blocos tem varios com areia normal sabe?
Entrevistado A: E, a maioria que eu sei, s6 usa areia normal.
Entrevistado C: Concretos Florense néo faz esse aqui?

Entrevistado A: Faz areia normal.

Entrevistado C: E! Até onde se sabe.

Pesquisada B: Ta R$ 1,49 nos Concretos Florense. (RISOS)

Leticia: Sabe o prego.

Entdo, vocés falaram 0 nome de uma empresa que vendia isso. Com areia de fundic&o.
Entrevistado C: E? Tu vé&? E aquilo que nds comentamos né? Daqui a pouco tu ta comprando...
Entrevistado D: Sabe qual é a empresa?

Leticia: Sei qual é a empresa... To liberada pra falar? Supertex.

Entéo, ela fazia, usava...

Entrevistado D: Supertex? Aqui em Caxias?

Leticia: Aqui em Caxias.

Entrevistado C: Antiga Palavro Concretos la.

Entrevistado D: Ah ta! Hoje é Supertex? Ah ta!

Eu comprei blocos deles.

Leticia: Entdo, comprou de uma rede de fundicéo.

Entrevistado C: Ai 6, um indicador, como é que ficou?

Entrevistado D: Olha ta 14 até hoje. (RISOS)

Entrevistado C: Prédio?

Entrevistado D: Nao. Eu uso blocos so pra coisa pequena. Por exemplo, que nem escadaria de
incéndio. Em vedacGes assim eu néo faco.
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Entrevistado E: Talvez ndo seja apresentado, colocado aberto, justamente como o senhor havia
comentado antes, pelo medo do preconceito, a rejeicdo dele né. Tem uma empresa grande entdo
que trabalha com esse material. Mas ndo é divulgado, ndo é colocado, talvez o medo da
populagéo rejeitar ele, ou quem vai comprar ele.

Entrevistado D: Fazer uma palestra por exemplo, pegar e reunir sei la, 50, 100 construtores,
lojas de materiais de construgdo, fazer um Workshop e apresentar, acho que é interessante.

Entrevistado E: Apresentar a construcao que utilizou ele tbm e como ela se comporta. Aqui é
teste né?

Leticia: Ento... E teste.

Entrevistado E: Se tem alguma obra né que...

Leticia: Que foi construida real.

Entrevistado E: Real, e 0 comportamento dela comparado com um bloco convencional.

Leticia: E que na verdade o seguinte, essa empresa parou de vender esse produto, ela nfo vende
mais.

Entrevistado E: Qual empresa?
Leticia: Essa da Supertex.

E ai eu gostaria de saber tipo de vocés, porque que vocés acham que essa empresa parou de
vender esse produto?

Entrevistado D: Eu acho que porque poucas pessoas compravam. Talvez. Ndo tinha mercado.
Seré que eles explicavam que era feito desse material?

Leticia: Nao sei. O senhor ja comprou la.
Entrevistado D: Comprei no tempo da Palavro.

Entrevistado A: Na realidade a Palavro vendeu pra Supertex, a Supertex vendeu & a empresa
que fabrica os blocos.

Entrevistado D: Entdo eu comprei antes.
Entrevistado A: Quem comprou foi a Concretos Florense, que usam 0s nossos produtos.
Entrevistado C: Por isso que ndo estdo vendendo. Ta explicado. E tem a necessidade.

Entrevistado A: Se eles ndo estdo usando, € porgue antes a Supertex pode ser que ela estivesse
usando, a Supertex né. Mas eu acho que depois que a Concretos Florense comprou eu nem sei
se eles estdo usando.

Leticia: Vocés acham que por exemplo a reputacdo da empresa que esta fabricando também €
determinante para o consumidor, enfim pra vocés que compram este produto?
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Entrevistado C: Eu ndo compro na realidade, mas eu acho que sim. Acho que isso ai pesa
muito. Como o Dallagnol falou, o pessoal aqui tem muita tradigdo. Se tu divulga alguma coisa
que é negativa, isso se espalha, contamina.

Pesquisada B: Quando a gente compra um produto novo pra obra, a gente gosta de ir até uma
obra que ja tem esse produto sendo usado, pra ver se ta funcionando.

Entrevistado D: Aqui ninguem paga pra ver. Primeiro vocé... Como é que diz o ditado?
Esqueci agora...

Leticia: Mas mesmo alegando que ele por exemplo é sustentavel, ele € mais barato, vocés
acham que mesmo é uma questdo cultural?

Entrevistado D: Sim, com certeza!

Entrevistado C: Que nem tu falou, se vem de uma marca que ta um pouco queimada, eu acho
gue sim né.

Entrevistado D: Quando surgiu as janelas de PVC, o cara dizia, bah o cara la ta fazendo com
janela de plastico, e ndo vendia. Hoje ndo, hoje é...

Pesquisada B: Melhor qualidade...

Entrevistado D: Eu jamais vou colocar uma janela de aluminio, nem de madeira por exemplo,
I6gico né, jamais, jamais.

Entrevistado A: E a mesma coisa vocé comprar um carro da \Volkswagen, bah, bonito, bonito,
sO que esse aqui tem motor Fiat. Bah, motor Fiat? As vezes ou 0 motor que ndo é bem
conceituado, ndo sei 0 que, ou é com pneu la chinés, negdcio assim, que nem ele falou bem
certo, Concretos Florense tem uma marca, tem mercado, tem tudo, provavelmente parou por
causa disso ai, ela ndo quer se queimar no mercado. A partir do momento ah ndo, e o concorrente
ta ali, louco pra achar algum furo, pra achar uma coisa pra sair e abrir a boca e pra todo mundo.
Se ndo, ndo. Provavelmente.

Entrevistado D: Agora o caminho certo, acho que se tem futuro tem, por exemplo que nem
nessas obras populares por exemplo assim, pegar e, teria que ter quem constréi, que faz esses
grandes conjuntos de casas por exemplo e la ja vender com esse produto, ninguém vai se opor,
ninguém.

Leticia: Mas ai ndo passa por licitagdes? Passa né?

Entrevistado D: Sim, ndo, nem sempre. VVocé constroi e vende pra Caixa e a Caixa revende.
Porque tem que ser especificado, esse conjunto aqui vai ser construido com tal bloco, tal areia.

Entrevistado A: Ecologicamente correto.

Entrevistado D: Exatamente, com produto alto sustentavel, ambientalmente correto e assim
por diante.
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Leticia: Mas e o senhor acha que faltou isso da Supertex pra tentar vender?
Entrevistado D: Eu acho talvez que sim. Por exemplo, eles que fabricaram o bloco ne?
Leticia: Aham.

Entrevistado D: Ta, eu acho que, vai comprar o bloco, este bloco é feito com tal material e 0
outro é com outro material, eu acho que isso € interessante explicar pra quem compra também
né. Por que se ndo...

Entrevistado C: Tu ta perguntando isso pra saber do produto, ndo é da empresa Supertex?

Leticia: Nao, mas é s6 pra mim poder entender o porqué que talvez a empresa ou ndo tenha
divulgado ou, qual o motivo pra que isso ndo tenha dado continuidade.

Entrevistado C: Daqui a pouco é uma questdo estratégica da empresa né, eles ndo queriam
mais produzir porque o negécio deles € outro, isso ai entrou quando eles compraram aquela
empresa que eles estdo ali, tinha os blocos e tinha o concreto, certo? E o negocio deles sempre
foi o concreto.

Entrevistado A: E é concorrente.

Entrevistado C: E minha concorrente. Exatamente. E minha concorrente. Entdo o negécio
deles € concreto, entdo os blocos entrou porque entrou no negécio. E daqui a pouco, eles viram
que aquilo ali ndo, eu acho.

Entrevistado A: Ndo era o ramo deles.
Entrevistado C: Ndo era o ramo deles, né.
Entrevistado A: N&o era viavel.

Entrevistado C: Acredito eu. Exato. Eu ndo sei se é viavel enfim, mas pra eles enfim, porque
0 negocio deles é concreto né, eu acredito que seja isso. Porque eu vejo que é um campo que
tem muito a crescer.

Entrevistado D: Tem muito futuro.
Entrevistado C: Exatamente.
Entrevistado D: Tem.

Entrevistado C: Tanto € que a gente V€, eu vejo, principalmente que ta sendo utilizado isso ai
em prédios do Minha Casa Minha Vida, que ¢ uma coisa mais rapida, que rende mais, entdo
nesse tipo de obras ai que eles estdo sendo utilizados com mais frequéncia.

Leticia: Mais e porque tu acha que, até onde eu sei Concretos Florense foi a que comprou essa
Supertex, por que vocé acha que ele ndo deu continuidade ao projeto com essa areia.

Entrevistado C: Justamente acredito que por isso.
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Entrevistado A: De repente é s6 entrar em contato com eles.
Leticia: Mas uma opinido sua. Eu quero uma opiniao de vocés. O por que vocés acham?

Entrevistado A: Provavelmente € o que ele esta falando. Questdo de conceito do proprio
produto dele. De repente quem estava produzindo antes ndo se incomodava, eu vou fazer com
esse produto aqui e pronto. Eles ndo, esse produto eu ndo vou fazer, vou me queimar no
mercado, coisa parecida, pode ser isso ai.

Leticia: O que vocé acha?
Pesquisada B: Eu néo sei te responder.

Entrevistado C: Quando, um exemplo de questdo de aceitabilidade no mercado, quando, tu é
antigo do concreto ai, quando eu comecei a trabalhar no concreto s6 tinha uma empresa no
mercado que trabalhava bem.

Entrevistado D: Aham, a Concretex.
Entrevistado C: E, exatamente.

E daqui a pouco é um indicador também. Como tem que ser diferente trabalhado pra aceitar no
mercado. E a maior parte das construgdes ndo utilizava o concreto pré misturado. Todo mundo
fazia com concreto nobre.

Entrevistado C: Sim, 10, 20, 30 homens |4 com a pa.

Entrevistado D: Exatamente. NOs entramos no mercado e olha foi muito tempo pra poder
colocar o produto no mercado.

Entrevistado C: Foi duro.
Entrevistado A: Convencer né?

Entrevistado C: Convencer, tu tinha que ir na obra fazer conta com o cara pra ele poder
comprar, mostrar pra ele que era viavel e ndo sei 0 que, hoje é diferente.

Entrevistado D: Hoje se vocé faz uma viguinha de 3, 4 metros ja querem o concretinho pronto.

Entrevistado C: Ent&o, se tu quiser colocar um produto no mercado, tu tem que trabalhar
muito.

Entrevistado A: Tem que trabalhar.
Leticia: Nas empresas de vocés, vocés aceitariam este tipo de produto?

Entrevistado C: Eu na realidade como eu te falei eu ndo compro isso ai, mas se eu tivesse que
construir eu aceitaria, acho que nao teria, até por que tem necessidade de divulgar que tem areia
industrial, areia de forno pra vender o produto? N&o tem necessidade.

Entrevistado D: Eu acho que vocé tem que falar, porque se ndo tu vai estar omitindo.
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Entrevistado C: E bloco de concreto.
Que nem, tu comprou...
Entrevistado D: Tem que analisar, tem que pensar bem, porgque...

Entrevistado C: Tu comprou como bloco de concreto, ndo sabe que areia tinha dentro e que
cimento tem dentro.

Entrevistado D: Exatamente, tem que pensar muito bem isso ai, se ndo é uma, pode trabalhar
a favor de vocé ou contra.

Entrevistado C: Tu vendendo um produto que tenha qualidade, ele ta testado, tem todos os
certificados ali né.

Entrevistado D: Eu acho que é viavel.
Leticia: E vocés quando montam um projeto? O que acham?

Entrevistado E: Eu acho que a divulgacdo e a especificacdo do material, do meu ponto de
vista, posso estar equivocado, é depende o tipo de pessoa que tu vai apresentar o produto, se tu
vai apresentar o final, ele construido j&, aquela que pessoa que vai comprar talvez ndo vai se
incomodar em saber o material que foi feito ou a pe¢a, mas um construtor, alguém que busca
qualidade, preco, mais detalhado, por menor, talvez ele se interesse por ser sustentavel em
questdo da viabilidade econdmica pra ele, talvez isso seja um ponto fundamental que ele
incrementar na sua empresa. O ecoloque é uma coisa fundamental, mas o ser sustentavel talvez
va fazer a grande diferenca de ele se sentir bem em ter na sua empresa. Entao pra este tipo de
cliente é, acho interessante que fosse especificado fosse apresentado, feito um trabalho como é
feito aqui do produto especifico. Entdo depende muito pra quem vai apresentar.

Leticia: E vocés acham que existe algum outro obstaculo, barreira pra que, fora a questdo
cultural que a gente esta comentando aqui, poderia por exemplo ndo fazer com que esse produto
seja um produto utilizado?

Entrevistado C: Eu acho que o mercado esta aberto pra entrar.
Entrevistado D: Pra entrar no mercado, ele vai entrar.

Entrevistado C: A néo ser que, um ponto negativo seria se daqui a pouco o Dallagnol usou e
deu problema, ai comecou a divulgar que deu problema, ai sim, mas até entdo, eu ndo vejo.

Pesquisada B: No meu caso eu s6 compraria se ele tivesse o laudo atestando resisténcia contra
fogo. Se eu fosse fazer um orgamento numa empresa 1.26 contra 1.49, com certeza eu ia ficar
com o de 1.26, tendo esse laudo que eu estou precisando.

Entrevistado D: Ah sim, tem que ter esse laudo.

Leticia: Ta, e qual seria a estratégia pra gente superar entdo essa questdo dessa que vOCés
imaginam que seja realmente cultural, o que a gente poderia fazer?
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Entrevistado D: Tem que ir implementando aos poucos, tem que ir entrando no mercado aos
pouquinhos e vai pegando. Que nem aquilo do concreto por exemplo, outro detalhe, uma vez
era so tijolo macico, vocé fazia um prédio com tijolo vazado era um parto. Hoje ninguém faz.
Alguém faz, mas eu jamais faria com tijolo macico hoje.

Entrevistado C: A propria, hoje outro produto, a propria argamassa. Ainda tem muita restri¢do
contra a argamassa pronta e ta entrando no mercado, hoje em dia o pessoal quer atividade.

Entrevistado D: Quanto mais entrar no mercado mais 0 custo vai ser menor.
Entrevistado C: Claro! Exatamente.

Entrevistado D: Entdo de inicio a argamassa era muito cara, hoje ja ta mais ou menos um
patamar mais adequado.

Leticia: E a questdo da tecnologia, vocés acham que isso pode ajudar também na aceitacédo
desse produto, por ser tecnologia nova? E um diferencial?

Entrevistado D: Ajuda.

Entrevistado A: Eu acredito que esse produto ai € um produto de mercado normal, 0 que eu
acharia que de repente este produto poderia entrar talvez com alguns outros produtos, que nem
um fusca que esta por ai esse bloco ai, ndo ta tdo visado mas é comum esse ai, 0 interessante
saber € se é a areia 0 destino da areia ou é o bloco pra entrar no mercado.

Leticia: Na verdade é o bloco feito com a areia.
Entrevistado A: Com a areia.

Leticia: Exatamente. Que é uma solucdo de sustentabilidade, enfim, que a gente parte do meio
ambiente.

Entrevistado A: O bloco nédo é. O bloco é um produto que poderia ser feito com aquilo la.
Leticia: Exatamente.

Entrevistado A: Mas poderia ser feito vasos.

Entrevistado C: Outras coisas.

Leticia: Sim.

Entrevistado A: Tijolos.

Pesquisada B: Tu acha que da pra usar no concreto que vocés vendem, que voceés distribuem?

Entrevistado C: Essa areia? Se € que ele funciona, acredito que teria que fazer testes né, mas
eu acho que sim, seria muito, bem interessante, até pelo custo dele né. Porque a areia € cara, a
areia natural né, é muito cara, e sem contar que tu ta, aqui tu ta jogando no mercado, no solo e
la tu ta tirando, aqui tu ta jogando e 14 tu ta tirando né, entdo sdo dois.
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Entrevistado D: Exatamente.

Leticia: Vocés véao conversando, trocando ideia sobre isso que eu ja volto ta? Vou pegar um
papel.

Entrevistado C: Agora, tinha que ser mais barato, ele tinha que se tornar mais barato do que
um produto pronto, se tem o transporte do forno Ia...

Entrevistado A: E, o problema é que no vai muito. Digamos ele ficou em 25%.
Entrevistado C: E isso ai.

Entrevistado A: 25% na composicao do custo do agregado, que ndo é, no total ndo é 10%? ¥
de 10% no custo final é 2,5%, 3%.

Entrevistado D: Que mao de obra né?

Entrevistado A: E, na composi¢ao do custo final, entéo...

Entrevistado C: Se aumentasse o consumo dela né...

Entrevistado A: Vocé ndo tem como aumentar muito, aumenta, vai melhorar a formula até.
Entrevistados: Pegaram o vidro com a areia para tentar abrir.

Pesquisada B: Ta bem vedado.

Entrevistado A: Eu conheco isso aqui. E, s6 que ela tem que ser peneirada, ndo pode, ela tem
que ser peneirada.

Entrevistado C: Peneirada, pura.

Pesquisada B: Essa é peneirada?
Entrevistado A: Normalmente sim.
Entrevistado D: Eu acho que sim.
Entrevistado C: Se ndo tem muita fuligem né.

Entrevistado A: Ah tem muitas impurezas, muitas coisas, 0 proprio material, as vezes na hora
da desmontagem.

Entrevistado C: E que essa areia ela ndo é cozida por exemplo, ela s6 é fabricada e prensada.
Seré que aqui fica alguma contaminagéo?

Entrevistado A: Nao, essa ai ela entra no forno. Ndo no forno, na, a areia ela faz um molde né.
Entrevistado D: Sim, sim, sim...

Entrevistado A: Ai vai o material dentro e alta temperatura ai fica né.



102

Entrevistado D: Sim, sim, mas depois quando ela sai, ela sai bruta assim e aplica.
Entrevistado C: E um campo que tem muito a crescer esse bloco ai.

Entrevistado D: Vai, vai crescer sim. Inclusive eu ja ouvi que com esse tipo de areia eles
fabricarem casas populares, tudo pré fabricada de concreto, tem as formas de aco e concreta em
duas, trés horas, uma hora, duas horas concreta a casa e no dia seguinte traz os moldes passa
pra outra depois passa pra outra, monta e vai indo. J& vi isso ai.

Entrevistado A: E, ja tem isso.

Entrevistado C: Em Porto Alegre ja tem um monte.
Entrevistado D: Com esse produto.

Entrevistado C: Ah ndo, com essa areia aqui?
Entrevistado D: Essa areia ou residuos, uma coisa assim.
Entrevistado C: Ah sim, sim.

Entrevistado D: Ja tudo, a forma vem pronta, monta a casa o telhado tudo, concreta hoje
amanhad tira fora ja& monta outra ja concreta e assim vai indo.

Entrevistado C: E rapido né?

Pesquisada B: E um bom comeco né, pra iniciar no mercado.

Entrevistado D: Sim, acho até que pode ser feito concreto pra testar que nem vocé falou.
Entrevistado C: N&o tenha divida, eu acho que tem que, é uma outra alternativa né.
Entrevistado D: Sim.

Entrevistado A: Tu esbarra la no...

Entrevistado C: Comeca aquilo 4.

Entrevistado A: Uma, até, é um produto preto, tu ja sabe 0 que vai acontecer.
Entrevistado C: Oh! Tu é racista meu?

Entrevistado A: N&o, te lembra quando a Argemix trouxe a areia la de...
Entrevistado C: L& de cima?

Entrevistado A: L& de baixo, como que €? Montenegro?

Era uma areia escura, bem escura e quando fizeram o concreto comegou, bah virou, ndo era um
concreto que todo mundo faz aqui. Eles falaram bah, eles tiveram que parar por causa disso ai,
por causa do visual.
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Leticia: Sabe que eu fui atras de uma informagéozinha, €, a empresa aquela Supertex ela parou
de fabricar os blocos antes de vender a empresa

Entrevistado A: Pode ser.

Leticia: E a areia que era utilizada ela era da VVoges, e vocés acham que aquela crise que esta
tendo na VVoges tem alguma coisa a ver?

Entrevistado A: Acabou a matéria prima entdo pra Supertex?
Entrevistado C: Mas tem outros por ai.

Entrevistado D: Tem outras fundi¢es em Caxias.
Entrevistado C: E, como o rapaz falou tem a Randon, tem...
Entrevistado A: Tem a Dambroz, Randon,

Entrevistado C: Tomé.

Entrevistado A: Tomé.

Entrevistado D: Tomé também tem sim. Tem muitas.

Entrevistado C: Mas assim, mesmo que tenha, que nem nods estavamos falando o consumo
dela é muito pouco na composicdo desse produto aqui, entao.

Entrevistado A: Eu acho que essa diferenca de custo que ele ta falando ai néo é.
Leticia: Nao € a diferenca de custo?
Entrevistado A: Nao € toda essa diferenca.

Leticia: Entdo vamos tentar chegar a uma conclusdo para o senhor tentar me ajudar, vou
perguntar isso pra cada um, se ndo é custo o senhor acha que qual €, na sua opiniao?

Entrevistado A: De por que ndo estdo utilizando?

Leticia: Exato.

Entrevistado A: Ah bom, dai tem que pedir pro fabricante.
Leticia: Nao, eu quero saber a sua opinido, 0 que o senhor acha.

Entrevistado A: Mas dai ta faltando, os fabricantes tinham que estar aqui, se eles estivessem
aqui eles iam dizer, acho que a maioria acredito eu todos eles alguém ja procurou eles pra fazer
1SS0 ali.

Leticia: E algum de vocés, na opinido de vocés como consumidor o que vocés acham?

Entrevistado A: Eu ndo sou consumidor.
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Entrevistado C: Eu também ndo sou consumidor, mas eu acho que eles pararam de utilizar
este material de repente uma falta de trabalho de divulgacéo dele.

Entrevistado D: Divulgar, fazer palestras para apresentar um workshop por exemplo, um case
de alguém que ja tenha feito. Que com certeza se nao € aqui, fora muita gente ja deve ter feito
1SS0 ou com outro material parecido. Eu acho que precisa pra incrementar precisa divulgar, tem
que meter.

Leticia: O que vocé acha Mauro?

Entrevistado E: Eu acho que € falta de informacdo mesmo, ndo sé pra pessoas que compram
grandes quantidades, eu acho que também para o consumidor menor também poderia apresentar
pra que tivesse uma aceitacdo maior e que fizesse girar né.

Leticia: E algum de vocés tipo vislumbraram hoje por exemplo que realmente poderia se pensar
na fabricacdo dos blocos, para alguma empresa, para indicar, alguma coisa assim?

Entrevistado D: Eu diria que ndo, de inicio tem que pegar, teria que trabalhar por exemplo
conjuntos habitacionais de uma escala bem forte e incrementar, esse conjunto foi feito com esse
material, assim, assim e colocar placas, Caixa Econémica Federal financia, ou outro Banco.

Leticia: Marketing

Entrevistado D: Essa obra aqui utilizacio de produtos ecologicamente corretos,
aproveitamento de materiais. Vai pegando, isso é que nem, como é que se diz, tudo vai
impactando.

Pesquisada B: Apresentacdo em feiras também, Casa & Cia, Sala de Arquitetos, que nem
fizeram num condominio fechado, faz numa casa entdo com esse produto, mostra aos visitantes
que funciona.

Leticia: Que tem possibilidade.

Entrevistado A: O que ele tava falando, justamente hoje qualquer empresa o slogan dela
alguma coisa ta no meio ambiente, respeitando 0 meio ambiente, todo mundo isso na cabeca
que quer fazer, mas é muito so escrito ta, s6 pra...

Entrevistado D: Um detalhe também, por exemplo descarte correto, que nem até hoje tem
muito pouca area licenciada, teria que fazer a reciclagem do produto mas ndo tem areas
licenciadas pra vocé colocar o produto. Esses tempos colocaram no meio da rua ai, foi uma
polémica né, ndo tem, tem que ter um licenciamento pra vocé poder colocar o produto e reciclar
pra aproveitar.

Entrevistado A: Isso ai até eu ia falar, por exemplo hoje a Mineragdo Florense ela ta
aguardando a fase final de LO, justamente pra recebimento de residuo sélido da construcéo
civil, eu acredito que mais uns dois, trés meses nds vamos estar recebendo qualquer residuo. Eu
ndo to lembrado se essa areia fenolica esta incluida neste processo, mas provavelmente sim,
entdo nos vamos estar recebendo, mas ai vai ser um trabalho muito, o pessoal diz que ta correto,
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correto mas nao ta, eles querem jogar fora tudo, ninguém separa quase nada, todo mundo
rasgando dinheiro né.

Entrevistado D: E verdade.

Leticia: Entdo, eu queria agradecer vocés, eu vou chamar o Juliano pra ele agradecer a
presenca, as opinides que tiveram muito valia. Entra querido, vem agradecer.

Juliano: Antes de agradecer eu queria falar pra vocés que vocés participaram da minha
dissertacdo de mestrado que é exatamente sobre esse tema, eu pesquiso esse assunto véo fazer
4 anos ja e esse assunto ele me chama atencéo, ele foi pra fase industrial, ele foi comprado por
uma empresa, foi oferecido no mercado e ndo vingou. Entdo me chamou muita a atencéo e ai
junto com a minha orientadora nés pensamos em entrevistar o0 mercado de construcgdo civil e
verificar o que aconteceu nesse mercado. E ai nés estamos verificando se existem barreiras,
quais sdo essas barreiras? E eu fiquei muito feliz de ouvir vocés e dizer que as respostas que
vocés deram véao ser utilizadas neste nosso estudo e talvez com esse estudo a gente consiga
fazer que esse projeto ande de novo e se resolva o problema e ndo se jogue fora 20, 30 anos de
pesquisa da Universidade por exemplo. Vocés tem alguma duvida pra finalizar?

Entrevistado D: Eu acho que isso ai tem futuro viu.
Juliano: Tem, tem.
Entrevistado D: Devagarzinho vai chegar |4, tem que implantar devagarzinho e ir indo, indo...

Entrevistado A: Mas eu pergunto pra ti agora, vocé procurou outros fabricantes? Porque até
agora mencionou o que fez o teste e a Supertex e 0s outros?

Juliano: Os outros ninguém tem conhecimento. Eu fiz varias entrevistas na primeira etapa da
minha dissertacdo com varias empresas, inclusive com o Volnei que é o presidente do
Sinduscon e ninguém conhece o0 projeto, ninguém conhece 0 processo, entdo nos estamos
querendo entender o que estd acontecendo de errado. Entdo a gente acredita, existe uma
barreira, existe, qual é? E como vamos superar?

Entrevistado C: Mas de repente é isso que nos falamos, nédo foi divulgado.
Entrevistado D: E isso ai.

Juliano: Se vocés que sdo... Por isso que foi importante trazer o mercado pra cé, 0s
compradores, quem utiliza, vocés que vdo dar a resposta. Mesmo que a gente entreviste o
pessoal da Supertex como eu entrevistei eles ndo vao dar a resposta, vocés que sdo do mercado
é que tem que dar a resposta porque essa barreira estd no mercado.

Entrevistado D: Exatamente.
Juliano: Certo?

Entrevistado C: Tem servigo meu, te puxal
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Juliano: Com certeza! Eu vou chamar o Cassiano, ele vai apresentar pra vocés qual foi o
método que nds utilizamos hoje.

Leticia: E importante.
Juliano: Pra vocés ficarem cientes do que participaram que € uma experiéncia do focus group.

Cassiano: Pessoal, tudo bem? Bem legal, acho que foi muito gostoso o0 nosso bate papo, espero
que vocés tenham se sentido a vontade.

Sala de reunido, vista de dentro da sala de observagéo.
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Apresentacdo da proposta pelo autor.

Mediadora (E), equipe da Impacto Positivo CRM junto ao autor (C).
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Sala de observacdo e aparelhos de gravacédo de audio e video.



