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RESUMO

Este trabalho pretende descrever as estratégias de crescimento adotadas pela EQI
Investimentos, desde a sua fundacdo até o presente momento. Com sede em Balneério
Camborit, a EQI Investimentos estd localizada em diversas cidades do Brasil, incluindo a
capital catarinense: Floriandpolis. Sera analisado o padrao de concorréncia no setor de agentes
autonomos de investimento (CNAE 6612-6/05), evidenciando como a empresa se destacou
nos ultimos anos no setor do mercado financeiro, até se tornar a maior do Brasil. Serdo
identificadas estratégias de diversificacdo, desenvolvimento, bem como analisar como que a
empresa se diferenciou da concorréncia ao longo desses anos. Com base nas estratégias
identificadas, pode-se analisar os principais diferenciais ¢ mudangas importantes para
crescimento e expansao no mercado financeiro.

Por anos a EQI Investimentos teve um grande destaque no mercado de assessoria de
investimentos do Brasil. Hoje segue o seu caminho para se tornar uma Corretora de Valores e
continuar revolucionando o mercado financeiro e contribuindo para a educacdo financeira.
Diversos pontos foram cruciais para o seu crescimento € o objetivo desta pesquisa ¢
identificar o seu diferencial num mercado tdo competitivo.

Mesmo a EQI sendo uma empresa muito nova no mercado, vem se destacando cada vez mais
e o seu crescimento ¢ evidenciado pelas construcdes de estratégias que a tornam destaque na
escolha do cliente. Suas estratégias de diferenciagdo com uma presenca muito forte do
marketing, tanto em divulgacdes sobre eventos digitais de educagdo financeira quanto
divulgacdes da marca, seus pilares de servigos prestados ao cliente e todos outros fatores

destacaveis evidenciam como a EQI teve seu crescimento ao longo desses anos.

Palavras-chave: EQI Investimentos. Agentes Autonomos de Investimento. Corretora de

Valores. Educac¢ao Financeira.



ABSTRACT

This work intends to describe the growth strategies adopted by EQI Investimentos, from its
foundation to the present moment. Headquartered in Balnedrio Camboriu, EQI Investimentos
is located in several cities in Brazil, including the capital of Santa Catarina: Floriandpolis. The
competition pattern in the sector of autonomous investment agents (CNAE 6612-6 / 05) will
be analyzed, showing how the company stood out in the financial market sector in recent
years, until it became the largest in Brazil. Diversification and development strategies will be
identified, as well as analyzing how the company has differentiated itself from the
competition over the years. Based on the strategies identified, it is possible to analyze the
main differentials and important changes for growth and expansion in the financial market.
For years, EQI Investimentos had a great prominence in the investment advisory market in
Brazil. Today it is on its way to becoming a stockbroker and to continue revolutionizing the
financial market and contributing to financial education. Several points were crucial for its
growth and the objective of this research is to identify its differential in such a competitive
market.

Even though EQI is a very new company in the market, it has been standing out more and
more and its growth is evidenced by the construction of strategies that make it stand out in the
customer's choice. Its differentiation strategies with a very strong marketing presence, both in
disclosures about digital financial education events and brand disclosures, its pillars of
services provided to the client and all other notable factors show how EQI has grown over the

years.

Keywords: EQI Investimentos. Investment Advisory. Stock Broker. Financial education.
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1 INTRODUCAO

Apesar das grandes dificuldades encontradas ao se tornar empreendedor, os estudos
nos mostram que nos Ultimos tempos o empreendedorismo se tornou cada vez mais evidente
no Brasil. De acordo com Global Entrepreneurship Monitor (GEM), em 2020 o Brasil deve
atingir o recorde de empreendedores iniciais nos ultimos 20 anos, com 25% da populagao
adulta envolvida na abertura de um novo negocio.

Acredita-se o empreendedorismo brasileiro esteja ganhando mais destaque por conta
da pandemia, causada pelo novo Coronavirus, o que impulsiona as pessoas a buscarem uma
nova alternativa de renda em meio a recessao.

Segundo GEM, em 2019 o pais atingiu 23,9% de taxa de empreendedorismo inicial,
considerada a maior até agora. Ainda assim, essa pesquisa de 2019 apontou que existam cerca
de 53,4 milhdes de brasileiros envolvidos com alguma atividade empreendedora, criando um
novo negocio ou realizando esfor¢os para manter um empreendimento ja existente.

Por outro lado, um estudo divulgado pelo Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica (IBGE) diz que, em 2017, tinham 4.458.678 empresas, ¢ a taxa de sobrevivéncia
dessas empresas ficou em 84,8%. Destacando que o Sul e Sudeste registraram as maiores
taxas de sobrevivéncia: 86,6% e 85%, respectivamente. [sso mostra que, na ultima década,
menos da metade das empresas brasileiras sobreviveram por mais de cinco anos.

Segundo GEM (2012), o empreendedorismo ¢ qualquer tentativa de criagdo de um
novo empreendimento, como uma atividade autobnoma, uma empresa nova, ou melhorar um
empreendimento existente, porém, ¢ importante destacar que o empreendedorismo € movido
por motivacdes. O empreendedorismo pode ser movido pela motivagao de continuar uma
tradicdo familiar, para construir uma grande riqueza ou uma renda muito alta, para fazer a
diferenga no mundo ou para ganhar a vida porque o0s empregos estdo escassos
(empreendedorismo por necessidade).

De acordo com Moraes (2017), geralmente empreendedores por oportunidade
identificam uma chance de negocio e assim decidem empreender, mesmo possuindo outras
alternativas de emprego e renda. Por outro lado, os empreendedores por necessidade decidem
investir por nao ter outra alternativa de gerar renda. A taxa de empreendedorismo inicial por
necessidade geralmente apresenta ser elevada em paises com um baixo PIB per capita e com

oferta baixa de emprego. No entanto, paises com mercados internos diversificados e ofertas de
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empregos assalariados tendem a apresentar uma taxa de empreendedorismo inicial por
oportunidade mais alta.

No Brasil, segundo GEM 2019, aproximadamente 26,2% dos empreendedores iniciam
sua jornada somente por conta da necessidade de ganhar a vida pela falta de emprego, isso
ajuda a explicar a taxa de mortalidade das empresas, visto que esses talvez iniciam suas
atividade sem um planejamento prévio do seu negocio. A faléncia da maioria das empresas
nos primeiros 5 anos estd diretamente relacionado com: planejamento prévio, gestdo
empresarial ou comportamento empreendedor, segundo Servico Brasileiro de Apoio as Micro
e Pequenas Empresas (SEBRAE).

Grande parte dos empreendedores ndo levantam informagdes sobre o mercado, o que
impede de criar um planejamento e conhecer melhor o mercado antes de abrir a empresa. A
inovacgdo e aperfeigoamento dos produtos e servigos € outro fator que permite uma maior
sobrevivéncia de empresas no mercado, se tornando uma empresa atualizada no seu setor.

A diferenciagdo se tornou mais vantajosa para a permanéncia das empresas no
mercado do que o gerenciamento de custos, segundo SEBRAE, destacando a importancia de
ter um plano de acdo para atingir metas e objetivos. Ter clareza de onde quer chegar ¢ um

fator necessario que promove a sobrevivéncia das empresas.

1.1 Tema e Problema de Pesquisa

Se formos considerar o histdrico de crises e mortalidades de empresas no Brasil, a
decisdo de abrir um negocio ¢ muito corajosa e isso € justificado pelas diversas dificuldades
que os empreendedores passam ao decidir essa escolha.

Um dos principais fatores que causam problemas na satde das empresas, segundo
SEBRAE (2020), ¢ a falta de planejamento. Decisdes erradas podem ser tomadas quando nao
ha um planejamento claro, deixando a empresa vulneravel aos concorrentes. Muitas vezes,
empreendedores de pequenos negocios estao tdo envolvidos com decisdes operacionais que
ndo planejam o seu negocio, deixando de lado a importancia de saber onde quer chegar e o
que deve fazer para chegar la.

Uma boa interacdo entre os membros € outro ponto primordial na abertura do seu
proprio negocio, segundo SEBRAE. Ter um relacionamento saudavel, tanto familiar quando

entre socios, ¢ um fato decisivo nos negocios. Ser empreendedor ¢ uma fungdo que demanda
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tempo e comprometimento, ¢ por conta disso, ter apoio e trabalho em equipe sdo pontos
necessarios para o sucesso.

Com base nos fatos mencionados anteriormente e principalmente com o objetivo de
entender as dificuldades de empreender, este presente trabalho mostrarda como se tornou
possivel um escritdrio de assessoria de investimentos no mercado financeiro iniciar suas
atividades no sul do Brasil, se tornar um dos destaques no pais e posteriormente iniciar seu

processo de se tornar uma Corretora de Valores.

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo Geral

Analisar e descrever as estratégias de crescimento da EQI Investimentos desde o inicio

das suas atividades até o presente momento.

1.2.2 Objetivos Especificos

a) Apresentar a Teoria de Crescimento da Firma
b) Apresentar o histérico da empresa

c) Identificar e analisar a estratégia de crescimento da empresa

1.3 Justificativa

De acordo com o levantamento divulgado em janeiro de 2019 pela Confederacdo
Nacional dos Dirigentes Logistas (CNDL) e do Servico de Protecdo ao Crédito (SPC Brasil),
o numero de pessoas com divida em atraso subiu 4,41% em 2018 e atingiu 62,6 milhdes,
sendo 40% da populagdo brasileira adulta (TREVIZAN, 2019). Isso mostra o grau de
inadimpléncia econdmica da populacdo brasileira e muitas vezes esses nimeros ao mesmo
tempo representam a quantidade de individuos sem instru¢do financeira de como administrar
e investir seu proprio dinheiro.

Outro levantamento realizado pelo SPC ¢ CNDL no final do ano 2018, mostra que

pelo menos 21% da populagdo idosa que ja& se aposentou continua ativa no mercado de
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trabalho e dentre esses, 47% estdo trabalhando por necessidade financeira, ou seja, a
aposentadoria recebida pelo INSS ndo ¢ suficiente para arcar com as contas mensais.
(LAPORTA, 2018). Nesse estudo, a economista-chefe do SPC Brasil, Marcela Kawauti,
observou que “muitas vezes os idosos ndo se preparam para este momento € os ganhos com a
aposentadoria acabam ndo sendo suficientes para manter o padrio de vida desejado”
(LAPORTA, 2018, p. 1).

Logo, ¢ nesse cendrio atual que percebe-se a importancia de ter uma instrucao de como
realizar o controle de suas financgas pessoais, € isso ja se torna indispensavel nos primeiros
anos da fase adulta. Um individuo que inicia seus investimentos aos seus 18 anos, por
exemplo, visando uma aposentadoria acima do padrdo nacional, com certeza terd ganhos
consideraveis ao contrario do individuo que nao se atenta a esses objetivos.

Nas tultimas décadas o mercado de agente auténomo de investimentos passou por
diversas mudangas e a economia como um todo possui ciclos de mudangas.

Neste cenario, a EQI Investimentos, que atua no mercado ha mais de 11 anos, obteve
um significativo destaque no marcado financeiro. Com isso, torna-se importante, tanto
pessoalmente quanto academicamente para a autora deste trabalho, identificar as estratégias

que sustentam tamanho crescimento.

1.4 Metodologia

Este trabalho teve como objetivo principal identificar as estratégias de crescimento
adotadas pela EQI Investimentos. Com isso, com base nos dados da empresa, entrevistas com
CEO, colaboradores e clientes, foi realizado um estudo de caso para entender diversas areas e
setores da empresa.

Esse estudo tem um foco inicial numa pesquisa qualitativa, apresentando estratégias e
historico de uma empresa de assessoria de investimentos no mercado financeiro que possui
sua sede localizada em Balneédrio Camboriu, porém, estd localizada em diversas cidades do
Brasil, como: Florianépolis, Chapec6, Sao Paulo, Belo Horizonte, Maceid, Cuiaba e Manaus.

Em seguida, a analise foi baseada numa pesquisa quantitativa, realizando uma
pesquisa documental, onde foram levantados dados sobre a EQI Investimentos de forma

pessoal através de reunides individuais com os sécios da empresa. A andlise também teve
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como objetivo apresentar dados sobre escritorios de agentes autonomos de investimento,
sobre a primeira cliente da empresa (que se mantém até hoje), como também sobre as
mudangas que ocorreram ao longo do tempo. E importante destacar que esse estudo de caso
tem como objetivo apresentar os pontos positivos das estratégias de crescimento da EQI.
Por fim, apds realizar a pesquisa e analisar os dados apresentados, foi possivel
concluir quais estratégias utilizadas pela empresa desde a sua fundagdo até o atual momento

que promoveram O S€u crescimento.
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 Teoria de Crescimento da Firma

Segundo Penrose (2009), a empresa de negocios ¢ a unidade basica para a organizacao
da producdo numa economia industrial de iniciativa privada. Grande parte da atividade
econOmica ¢ originada por empresas, visto que os padroes de vida econdmica (padroes de
consumo e producdo) sdo geralmente moldados pelas decisdes individuais de empresarios que
orientam ag¢des das empresas. De certa forma a economia também ¢ medida pelo tipo de
empresas que a compde, o seu tamanho, a forma como crescem, os métodos de fazer
negdcios, como funcionam as relagcdes no geral. Um reflexo desse fato ¢ de que a empresa
sempre ocupou um lugar de destaque na andlise econdmica, considerada uma instituicao
complexa, afetando a vida econdmica e social, tomando decisdes significativas influenciadas
por diferentes decisdes humanas.

Uma empresa ndo ¢ uma entidade bem definida inequivoca, ndo ¢ um objeto
observavel fisicamente separavel de outros objetos, segundo Penrose (2009). Por conta de
suas diferentes formas de complexidade e diversidade, uma empresa pode ser abordada por
muitos analistas de diferentes formas, como uma empresa socioldgica, organizacional, de
engenharia ou economica.

Dentro da propria economia existem varias abordagens diferentes para o estudo da
empresa, porém a “Teoria da Firma” ainda domina esse campo de pesquisa, segundo Penrose
(2009). A “Teoria da Firma” foi construida com o objetivo de auxiliar na investigagdo tedrica
de um dos problemas centrais de analise econdmica, ou seja, a forma como os pregos € a
alocagdo de recursos sdo determinados entre os diferentes usos. O crescimento de uma
empresa nada mais ¢ do que o aumento na produ¢do de um determinado produto, logo, o
tamanho ideal da empresa ¢ o ponto mais baixo na média de curva de custo de seu produto.
Geralmente, o que limita o tamanho de uma empresa ¢ aquilo que limita a quantidade que ela
produzira.

Quando a “Teoria da Firma” ¢ mantida de modo adequado, ndo ha muita dificuldade
com qualquer uma das explica¢des do “tamanho” das empresas, segundo Penrose (2009). As
dificuldades surgem quando ¢ feita uma tentativa de aclimar a teoria a um ambiente estranho e
assim tentam adapta-lo a analise da expansao das empresas. Na Teoria da Firma faz pouca

diferenca se as mudangas na empresa individual (como a capacidade gerencial ou mudangas
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nas expectativas dos empresarios sobre o futuro) sdo causadores de mudangas no tamanho de
uma empresa ou como causador da criacdo de uma série de novas empresas.

Normalmente ¢ aceito que a fungdo econOmica primaria de uma firma industrial ¢é
fazer o urso de recursos produtivos com o objetivo de abastecer bens e servigcos para a
economia de acordo com os planos desenvolvidos da empresa, segundo Penrose (2009). A
principal diferenca entre atividade econdmica dentro da empresa e atividade econdmica no
mercado € que a primeira € realizada através de uma organizacdo administrativa, ao contrario
da tltima que nao é.

Um ponto importante sobre a defini¢do da empresa envolve o seu papel como uma
unidade autonoma de planejamento administrativo, onde as atividades dos quais estdo inter-
relacionadas sdo coordenados por politicas que sdo enquadradas em efeito da empresa como
um todo, segundo Penrose (2009).

Todas as unidades possuem uma forma de dire¢do gerencial no qual é responsavel por
politicas gerais da empresa, podendo ser reconhecido como “tribunal de Gltimo recurso” na
empresa de “administragdo central”. Na pratica essa diregao ¢ composta por um conselho de
administracdo ou comité, o presidente e os gerentes gerais da empresa. No geral, a gestdo
central ¢ responsavel por estabelecer ou alterar a estrutura administrativa da empresa,
estabelecendo politicas gerais, tomando decisdes sobre assuntos que nenhum outro executivo
tem autorizagao para exercer.

A partir do momento que uma estrutura administrativa foi criada, a “burocracia” da
empresa funciona sem problemas, assim como as politicas que sdo estabelecidas sdo aceitas
como guias para as decisdes do pessoal da empresa, sendo que nenhuma outra intervengao da
administracdo centra € necessaria. De acordo com Penrose (2009), isso ndo significa que todas
as decisdes devem ser rigidamente circunscritas com antecedéncia e nenhum julgamento seja
permitido, mas simplesmente ndo devem existir confusdes sobre quem deve tomar qualquer
decisdo.

A gestao central de diferentes empresas possuem grandes variagdes do numero,
intervalo e natureza das taregas, principalmente dependendo da estrutura da empresa, as
preferéncias ¢ ambicdes da alta administracdo e até que ponto a empresa se depara com
mudancgas externas que necessitam de medidas nao previstas nos acordos existentes. Num

ambiente imutavel, por exemplo, uma empresa estabelecida que teve sucesso na criagdao de
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procedimentos administrativos e definicdo de um conjunto ideal de politicas, poderia operar
com sucesso, de acordo com Penrose (2009).

A ascensao e declinio de empresas individuais em uma economia competitiva até
momentos recentes era tratada como praticamente uma lei da natureza, segundo Penrose
(2009). Ao mesmo tempo que as fortunas das empresas dependesse da fortuna de individuos
ou até mesmo de familias, a taxa de crescimento e o tamanho das firmas individuais foram
severamente restringidos. A adoragdo da pratica de incorpora¢do afetou ndo somente o
tamanho possivel das empresas e sua taxa de crescimento, mas também o processo em si.

Em uma perspectiva evoluciondria, o reconhecimento da firma como um conjunto de
recursos produtivos passiveis de serem recombinados ¢ uma importante referéncia para
reconhecer fendmenos de crescimento empresarial e sua competitividade, segundo Pelaez et
al. (2007). A competitividade da firma ¢ considera uma funcao na integragao e reconfiguracao
de seus recursos no sentido de se adaptar as mudangas do ambiente. Logo, o reconhecimento
desse ambiente se baseia na subjetividade da imagem que ¢ formada na mente do empresario
das possibilidades do crescimento do negdcio.

Segundo Pelaez et al. (2007), ao elaborar a teoria do crescimento da firma, Edith
Penrose teve como objetivo mostrar que as causas e limites desse fendomeno nao eram reflexo
de um comportamento maximizador que atenderia as condi¢des de equilibrio do mercado,
mas sim da capacidade da firma de alterar a estrutura administrativa, com o objetivo de
expandir. Ainda para Penrose (2006), a firma ¢ considerada muito mais do que uma unidade
autonoma de decisdo, na verdade ela se constitui como um conjunto de recursos produtivos
que promovem condi¢des de crescimento. Porém, os recursos (tangiveis e intangiveis) nao sao
o fator essencial numa fima, mas sim o0s servicos que esses recursos podem render. Na
realidade, os recursos s3o um conjunto de servigos potenciais com carater genérico, onde ja os
servigos possuem um carater especifico voltado para o atendimento de uma determinada
atividade ou fun¢do. Assim, o que distingue uma empresa das demais ¢ a possibilidade de
utilizacao dos recursos de maneiras diferentes e com propdsitos diversos.

Segundo Pelaez et al. (2007), as atividades produtivas que uma firma exerce depende
diretamente das oportunidades produtivas vislumbradas pelos dirigentes da firma, visto que, a
possibilidade de identificar as oportunidades depende dos recursos e servigos disponibilizados
pela firma. Logo, os limites de crescimento da firma sdo dados pelos limites das

oportunidades produtivas.
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Segundo Loasby (1976, apud Pelaez et al., 2007, p. 119), exitem quatro padrdes
basicos de tomada de decisdes da firma: a primeira que se guia exclusivamente pela
experiéncia prévia (historical standards); a segunda por referéncias externas de outras
empresas, sendo concorrentes ou nao (external standards); a terceira pelo planejamento de
acoes futuras, tendo seus fundamentos em objetivos e metas especificas (planning standards);
ja o quarto padrao ¢ pela elaboracdo de hipoteses ou cenarios provaveis ou desejaveis para a
firma (imaginative standards).

As decisdes mais criticas ocorrerdo nas situagdes inesperadas, isso se for considerado
que esses padrdoes permitem estabelecer uma rotina de tomada de decisdes confidvel,
reduzindo os custos da implementagdo e riscos de suas consequéncias. Em situagdes que ¢
possivel escapar do escopo do processo de rotina adotado, podem existem duas situacdes: a
primeira em que a firma incorpora a experiéncia inusitada em suas rotinas de ac¢do; ou a
segunda, em que a firma abandona essa experiéncia limitando-se a uma mera solugdo de um
problema que se apresenta, sem ter qualquer repercussao da imagem e das intengdes
previamente estabelecidas pela firma. (Winter, 2002, apud Pelaez et al., 2007, p 119)

De acordo com Pelaez et al. (2007), a capacidade da firma de viabilizar o seu
reposicionamento estratégico nos mercados em que atua envolve a analise de duas atividades
econOmicas: primeiro o da percep¢ao do ambiente e segundo o da coordenacdo dos recursos
internos e externos. Essas atividades tém a finalidade de subsidiar o processo de tomada de

decisoes.

2.2 Estratégia e Vantagem Competitiva

Segundo Hitt et al. (2002), para obter vantagem competitiva ¢ preciso ter estratégia, ou
seja, um conjunto de agdes com o intuito de explorar competéncias essenciais. Normalmente
as empresas escolhem entre diversas alternativas um caminho para atingir a competitividade
estratégica, isso ocorre quando optam por uma estratégia especifica, e assim, escolhem o que
fazer e o que ndo fazer.

No entanto, ter uma vantagem competitiva ¢ quando a firma implementa uma
estratégia que agrega valor superior ao consumidor, algo que a concorréncia ndo consiga
duplicar ou seja muito custoso para imitar. E importante destacar que, uma empresa s6 pode

considerar que a sua estratégia resultou numa vantagem competitiva quando os concorrentes
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falharam para tentar duplicar. Por outro lado, nenhuma vantagem competitiva ¢ permanente, a
velocidade na qual os concorrentes conseguem adquirir as habilidades necessarias para
duplicar os beneficios de uma estratégia de criagdo de valor é o que determina o tempo de
duragdo de uma vantagem competitiva. (HITT et al. 2002).

Empresas sem vantagem competitiva recebem retornos médios, ou seja, para atingir
retornos acima da média € necessario explorar vantagens competitivas. Em empresas mais
novas os retornos sao medidos pela velocidade e taxa de crescimento, em vez de medi¢des
tradicionais de lucratividade, isso porque novos empreendimentos necessitam de tempo para
terem lucros aceitaveis.

De acordo com Hitt et al. (2002), para uma empresa obter vantagem competitiva e
retornos acima da média € preciso ter um processo de administracdo estratégica, no qual
engloba um conjunto de compromissos, decisdes e acdes necessdrias para que isso ocorra.
Primeiramente ¢ preciso que a firma analise seu ambiente externo e a organizagao interna para
determinar seus recursos, competéncias essenciais e capacitacdes. Esse passo ¢ importante
para entender o mercado em que a empresa esta situada e o mercado em que compete.

A partir de uma analise interna e externa a empresa desenvolve a sua missao e visao e
assim formula uma ou mais estratégias. Para colocar suas estratégias em pratica, toma agdes
para obter vantagem competitiva e retornos acima da média. E importante destacar que os
mercados passam por constantes mudancas, logo, esse processo de administragcdo estratégica
dindmica deve ser mantido.

Para se diferenciar de seus concorrentes uma empresa deve ter uma estratégia, e assim
decidir se pretende executar atividades de maneira diferente ou executar atividades
diferentes., essa decisdo ¢ a esséncia no nivel de negocios, segundo Hitt et al. (2002).
Basicamente, as empresas escolhem entre cinco estratégias no nivel de negocio para se
defender de seus concorrentes: lideranga de custos, diferenciagdo, lideranga de custos focada,
diferenciacdo focalizada e integrada de lideranca em custos/diferenciacdo. Cada uma dessas
estratégias ajuda a empresa a definir e explorar uma vantagem competitiva.

Quando surge uma opg¢do de estratégia as empresas avaliam dois tipos de possiveis
vantagens competitivas: custos mais baixos que a concorréncia, ou capacidade de diferenciar
e praticar um preco com agio acima do custo extra de fazé-lo. Isso se justifica no fato de que,

quando se tem custos mais baixos a empresa possui capacidade de executar atividades de
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maneira diferente dos seus concorrentes, ¢ a diferenciagdo indica uma capacidade de executar

atividades diferentes.

2.2.1 Estratégia de Lideranca de Custos

Segundo Hitt et al. (2002), essa estratégia ¢ um conjunto de agdes tomadas para
produzir bens e servigos com caracteristicas aceitaveis pelos clientes ao menor custo em
comparagdes com o dos concorrentes. Empresas que adotam essa estratégia vendem bens e
servigos sem luxo (com niveis competitivos de diferenciagdo) para os clientes mais habituais.

O objetivo da empresa que utiliza essa estratégia ¢ atingir um segmento ou um grupo
amplo de clientes. Os lideres em custos se concentram em encontrar formas de baixar seus
custos em comparagdo com seus concorrentes € a0 mesmo tempo manter seu nivel de
diferenciagao.

Manter os custos baixos ¢ uma defesa extremamente importante contra os
concorrentes. Quando uma empresa tem a posicao de lideranga em custos, os concorrentes

ndo conseguem visualizar uma oportunidade de competir com base no preco.

2.2.2 Estratégia de Diferenciagdo

Esse tipo de estratégia foca em producdo de bens ou servicos diferentes para os
clientes, sendo importantes para eles. Esse tipo de estratégia é importante pelo fato de que
uma empresa tém de ser capaz de produzir produtos diferenciados a custos competitivos, 1SS0
para diminuir principalmente a pressdo sobre o preco que os clientes pagam por eles.

De acordo com Hitt et. al. (2002), ¢ por meio dessa estratégia que a empresa fabrica
produtos ndo padronizados para clientes que valorizam a diferenciagdo mais do que o baixo
custo. O sucesso com a estratégia de diferenciacdo acontece quando a empresa moderniza as
caracteristicas diferenciadas que os clientes valorizam, sem aumentar os custos. Um produto
diferenciado quando atende as necessidades exclusivas dos clientes, permite as empresas a
cobrar precos com agio. Porém, para um cliente estar disposto a pagar um pre¢o com agio, a
empresa deve mostrar ser realmente tnica e diferenciada no que faz.

Ter uma estratégia de diferenciacdo ¢ muito importante, pois s6 assim a empresa tem a

capacidade de vender um bem ou servico a um prego maior do que o custo de criar suas
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caracteristicas diferenciadas, e assim, permite que a empresa supere seus rivais € obtenha
retornos acima da meédia.

Quando se utiliza estratégia de diferenciac¢do, a empresa deixa de focar nos custos e se
dedica sempre a investir e criar caracteristicas que diferenciam um bem ou servigo. No
entanto, um bem ou servico pode ser diferenciado de varias formas: caracteristicas exclusivas,
atendimento responsivo ao cliente, inovagdes rapidas dos produtos e lideranga tecnoldgica, o
status percebido, por exemplo.

Se formos analisar, talvez haja uma quantidade limitada de maneiras de reduzir custos,
por outro lado, tudo que uma empresa pode fazer para criar um valor real ou percebido é por
meio da diferenciagdo de seu produto ou servico.

Quando os produtos sao diferenciados de forma relevante, os clientes tendem a ser
compradores fiéis, segundo Hitt et. al. (2002). Conforme sua fidelidade aumenta, a sua
sensibilidade ao aumento de pregos diminui, isso isola a empresa da rivalidade competitiva.
Clientes fiéis estdo dispostos a aceitar um aumento de pre¢os quando o produto continua
satisfazendo as necessidades melhor que o concorrente, isso se torna também uma barreira

para possiveis entrantes na concorréncia.

2.2.3 Estratégias de Foco

Quando uma empresa adota essa estratégia, ela estd planejando focar suas
competéncias essenciais para atender necessidades de um determinado nicho, como por
exemplo: um determinado grupo de compradores (jovens ou cidaddos aposentados), um
segmento diferente de uma linha de produto (produtos para pintores profissionais), ou um
mercado geografico diferente (oeste de um pais). A estratégia de foco se resume em agdes
com o objetivo de produzir bens ou servigos que atendam necessidades de um determinado
segmento competitivo. (HITT et al., 2002).

A empresa que utiliza a estratégia de foco enfrente mesmos riscos gerais que as
empresas que utilizam estratégia de lideranca em custos ou de diferenciacdo. Porém, as
estratégias de foco apresentam trés riscos adicionais. O primeiro estaria relacionado ao fato de
um concorrente se concentrar em um segmento competitivo mais definido e focar mais do que
a empresa que esta focalizando. Em seguida, a empresa que compete num determinado setor

pode decidir que o segmento de mercado atendido pela empresa que utiliza a estratégia de
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foco ¢ valida e que vale a pena ter uma disputa competitiva. Por fim, o terceiro risco esta
relacionado com as necessidades dos clientes de um segmento competitivo estreito, o qual
pode se tornar mais semelhante a dos clientes de todo setor. Com isso, as vantagens de uma

estratégia de foco sdo reduzidas ou até mesmo eliminadas.

2.2.4 Estratégia Focada na Lideranga em Custos/Diferenciagdo

O foco do cliente hoje esta na diferenciagdo com pregos cada vez mais baixos. Hoje
em dia, os clientes tém grandes expectativas quando adquirem algum produto ou servigo, e
por conta disso, diversas empresas buscam executar atividades primarias e de suporte de uma
forma que consigam buscar um baixo custo e diferenciagdo. Empresas que buscam
desenvolver esse tipo de atividade utilizam a estratégia integrada de lideranca em
custos/diferenciagdo, onde o objetivo ¢ produzir de forma eficiente produtos diferenciados.

Segundo Hitt et al. (2002), esse tipo de estratégia, quando utilizada com é&xito,
proporciona uma adaptagdo instantanea das empresas as novas tecnologias e mudangas nos
seus ambientes externos, isso porque se concentrar no desenvolvimento duas fontes de
vantagem competitiva (custo e diferenciacdo) aumenta a quantidade de atividades primarias e
de suporte onde a empresa tem que se tornar competente, tornando a empresa mais flexivel.

Empresas que conseguem fabricar produtos diferenciados com custos mais baixos
podem esperar ter um bom desempenho, e assim, a flexibilidade ¢ necessaria para que as
empresas concluam as atividades primarias e de suporte. No entanto, a utilizagdo de um
sistema de fabricagdo flexivel (FMS — Flexible Manufacturing System) ¢ eliminar a batalha
“custo baixo vs. variedade de produtos”, ou seja, as empresas utilizam um FMS para mudar
rapidamente a fabricagdo de um produto para a fabricagdo de outro. Isso permite que a
empresa seja mais eficaz a mudancas nas necessidades de seus clientes.

Outra fonte de flexibilidade também ¢ a rede de informacdo, pois ela conecta as
empresas com seus fornecedores, distribuidores e clientes. Quando utilizadas com eficiéncia,
facilitam os esfor¢os da empresa de corresponder as expectativas dos clientes, segundo Hitt et.
al (2002). Melhorando o fluxo de trabalho e comunicagdo, as redes de informacdo permitem
que os trabalhadores identifiquem problemas de forma mais rapida e encontrem maneiras

flexiveis de lidar com 0os mesmos.
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Um ponto importante nesse tipo de estratégia ¢ o gerenciamento total de qualidade
(TQM), que, segundo Hitt et al. (2002), ¢ uma inovagdo que foca no compromisso total da
empresa com o cliente a melhoria de todo processo por meio de utilizar abordagens voltadas
para dados, solucdao de problemas baseado na concessdo de poder a grupos e funcionarios. As
empresas que utilizam o sistema de TQM, focam em: aumentar a satisfacdo do cliente, cortar
custos e redutor o tempo necessario para introduzir produtos inovadores no mercado. Um
sistema de TQM de forma eficaz ajuda a empresa a desenvolver a flexibilidade para perceber
oportunidades, com o intuito de aumentar a diferenciagdo e reduzir os custos ao mesmo
tempo.

Apesar de ser ter um potencial atrativo, segundo Hitt et al. (2002), a estratégia focada
em lideranga de custos e diferenciacdo também ¢ arriscada. Isso porque ¢ dificil para as
empresas executar tarefas basicas que criam oportunidades de fabricar produtos baratos com
graus de diferenciagdo e ainda criem valor para os clientes-alvo. Para utilizar essa estratégia
ao longo do tempo, as empresas devem ser capazes de reduzir os custos para produzir € ao
mesmo tempo aumentar a diferenciagao do produto. Por outro lado, quando as empresas nao
conseguem executar as atividades primarias e de suporte da melhor maneira, seus produtos

ndo sdo diferenciados de forma eficiente para criar valor para o cliente-alvo.

2.3 Diversificacao

Basicamente, a diversificagdo pode ser classificada por 3 tipos de graus, de acordo
com Hitt et all (2002): baixo grau de diversificagdo, grau moderado a alto e grau
extremamente alto de diversificacao.

Um baixo grau de diversificagdo normalmente ¢ utilizado por empresas que utilizam
uma estratégia de diversificagdo no nivel corporativo com um Unico negdcio ou um negocio
predominante. Esse tipo de estratégia a empresa gera 95% ou mais da sua receita de vendas do
seu negocio principal. E importante destacar que o objetivo dessa diversificagdo ¢ destacar
ainda mais as marcas da empresa na vida cotidiana da populagdo. Ja a estratégia no nivel
corporativo de negdcio predominante, a empresa gera entre 70 e 95% da sua receita total em
uma unica area de negdcio.

Para Hitt et al. (2002), empresas com graus de diversificagdo moderado a alto podem

ser segmentadas de duas formas: relacionada restrita e relacionada ligada (misto entre
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relacionada e ndo relacionada). Quando a empresa possui negocios diversificados com elos
bem diretos, se utiliza uma estratégia de diversificacdo relacionada restrita. Com essa
estratégia, uma empresa compartilha recursos e atividades entre os seus negocios, por
exemplo as empresas de TV a cabo que compartilham recursos e atividades baseados em
tecnologia entre a sua programacao de televisao, conexao de internet e telefonia.

Por outro lado, uma empresa com negdcios que possuem somente alguns elos entre
eles ¢ determinada como uma empresa de diversificacao relacionada e nao relacionada, ou
seja, uma relacionada ligada. Esse tipo de empresa compartilha menos recursos e ativos entre
0s seus negocios, se concentra na maior parte do tempo na transferéncia de conhecimentos e
competéncias essenciais entre eles.

Logo, empresas extremamente diversificadas ndo possuem relacdo entre seus negocios
e seguem uma estratégia de diversificacdo ndo relacionada. Para Hitt et al. (2002), essas
empresas sao chamadas normalmente de conglomerados e menos de 70% da receita vém do
negdcio predominante. Ou seja, sdo empresas que possuem servigos que nao tem relagao
alguma entre si, por exemplo, uma mesma empresa que possui negodcios como
telecomunicagdes, propriedade, hotéis, varejo, manufatura, energia, infra-estrutura. O
tamanho e a diversidade indicam o desafio de administrar uma estratégia de diversificagao
nao relacionada.

Normalmente, segundo Hitt el al. (2002), uma empresa busca utilizar uma estratégia
de diversificagdo para aumentar o valor da empresa e consequentemente melhorar o seu
desempenho geral. Outro motivo ¢ que a diversificacdo pode ter efeitos de neutralizar ou até
mesmo reduzir o valor de uma empresa, isso pelo desejo de equiparar, € assim neutralizar o
poder de mercado do concorrente.

Quando uma empresa toma a decisdo de expandir o portfélio de negdcios para reduzir
o risco gerencial isso pode ter um impacto negativo no valor da empresa. Quanto mais
diversificada a empresa €, menor € o risco gerencial, pois se um dos negdcios fracassar, o alto
executivo do negocio continua trabalhando para a corporagao.

Segundo Besanko et al. (2012), as empresas buscam sua diversificacdo por conta de
dois motivos: beneficiar os proprietarios da empresa por meio da eficiéncia, ou refletir as
preferéncias dos gestores da empresa. Uma empresa ¢ considerada diversifica se produz para
diversos mercados, logo, a maioria das empresas bem conhecidas no mercado sao

diversificadas até certo ponto. J& empresas que sdo amplamente diversificadas, geralmente
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seus portfolios vao além das ideias convencionais de economia de escopo, o que dificulta a
identificacao de suas habilidades essenciais.

A diversificacdo ela pode criar valor, segundo Besanko et al (2012), porém, ndo ha
uma associacdo clara entre medidas de diversidade dentro de um potfolio de negdcios € o
desempenho corporativo geral. Empresas que diversificam com foco em integracdo de
negdcios antigos € novos, possuem a tendéncia de ter um desempenho melhor do que as
empresas que nao trabalham essa intengao essa interacao entre suas unidades.

Em situagdes em que a economia de escopo foi eficaz, ela foi baseada em economias
de escopo entre negocios que sdo relacionados, onde aceita-se a ideia de que a diversificacao
defensiva combina algumas economias de escopo com condi¢des de custos de transagdo que a
tornam mais eficaz na organizagdo de negdcios diversos dentro de uma Unica empresa,

diferente daquelas empresas amplamente diversificadas.

2.3.1 Diversificagdo que Cria Valor

A empresa que tem o objetivo de criar ou aumentar recursos e capacidades para criar
valor, busca utilizar a estratégia de diversificagcdo relacionada no seu ambito corporativo. Essa
empresa quer desenvolver e explorar economias de escopo entre os seus negocios.

Segundo Hitt et al. (2002), economias de escopo sdo economias de custo que a
empresa cria ao compartilhar alguns de seus recursos e capacitagdes ou transferir uma ou mais
competéncias essenciais no nivel corporativo que foram criadas em um dos seus negocios
para outro negocio.

A criacao de valor por meio de economias e escopo ¢ alcangada de duas formas:
compartilhamento de atividades e transferéncia de competéncias essenciais no nivel
corporativo. A diferenga entre essas duas formas se encontra na maneira no qual os recursos
independentes sao utilizados conjuntamente para criar economias de escopo.

O poder de mercado ¢ outro ponto a se destacar quando a empresa cria valor por meio
da diversificagdo. O mesmo so6 ¢ atingido quando a empresa utiliza estratégia de
diversificagio relacionada restrita ou estratégia relacionada associada. E vélido destacar que o
poder de mercado existe quando uma empresa consegue vender seus produtos acima do nivel
competitivo definido ou reduzir os custos de suas atividades primarias. Para Hitt et al. (2002),

o poder de mercado possibilita a empresa a utilizar sua estratégia de diversificacio
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relacionada com éxito, pois € quando a empresa evita custos de mercado, melhora qualidade
de produtos e protege sua tecnologia de ser imitada por seus rivais, quando possivel. O poder
de mercado também ocorre quando as empresas possuem elos solidos entre seus ativos para
0s quais ndo existe pre¢o de mercado.

Outra maneira de criar poder de mercado ¢ através da concorréncia multiponto e
integragdo vertical. Segundo Hitt et al. (2002), a concorréncia multiponto ¢ quando duas ou
mais empresas diversificadas competem entre si na mesma area de produtos ou mercados
geograficos, ja a integracdo vertical ¢ quando uma empresa produz seus proprios insumos
(quando faz integragdo para tras) ou sua propria fonte de distribuicdo de produtos (integracao
para frente). Normalmente a integracao vertical ¢ utilizada no negodcio essencial da empresa
com o intuito de obter poder de mercado sobre seus rivais, visto que, o poder de mercado ¢
conquistado quando a empresa desenvolve capacidade de economizar em suas proprias
operacoes.

De acordo com Hitt et al. (2002), existem limites para a integracao vertical. Se formos
analisar, um fornecedor externo pode produzir uma mercadoria a um custo mais baixo, logo,
as transagdes internas da integra¢do vertical podem ser caras e assim pode ocorrer uma
reducdo na lucratividade em relagdo aos concorrentes. Logo, como a integragao vertical pode
exigir investimentos em tecnologias especificas, consequentemente ela pode reduzir a
flexibilidade da empresa, principalmente quando a tecnologia se atualiza rapidamente. Assim,
mesmo a integracao vertical tendo a possibilidade de criar valor, principalmente pelo poder de
mercado sobre 0s concorrentes, iSs0 N30 Ocorre sem riscos e custos.

Algumas empresas de fabricacdo, segundo Hitt et. al (2002), ndo buscam mais a
integracdo vertical para obter poder de mercado. A ndo integragdo ¢ o foco da maioria das
empresas de transformacdo ou até algumas companhias automobilisticas, a medida que elas

vao criando redes sem a dependéncia de fornecedores.

2.3.2 Diversifica¢do que Neutraliza o Valor

Quando uma empresa utiliza estratégia de diversificagdo relacionada e ndo relacionada

¢ com o intuito de ajudar a empresa a criar valor utilizando uma estratégia no nivel

corporativo, segundo Hitt et al. (2002). Porém, essas estratégias, assim como estratégias de
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diversificacdo de um tinico negoécio e de negocios dominantes, as vezes sdo utilizadas como
objetivo de neutralizar ao invés de criar valor.

As empresas diversificam por meio de um incentivo, € o mesmo pode vir do ambiente
externo (normas antitruste e leis de impostos) como do ambiente interno (desempenho ruim,
fluxo de caixa incerto, busca de sinergia e redu¢ao de riscos) da empresa.

Segundo Hitt et al. (2002), os incentivos externos por meio das normas antitruste e leis
de impostos ja ¢ frequente desde os anos 60 e 70, quando as empresas norte-americadas
comecaram a diversificar. As leis antitruste proibiam fusdes que aumentavam o poder de
mercado (pela integracdo vertical ou horizontal), porém, nos anos 80 a coloca¢do diminuiu, o
que resultou em mais fusdes horizontais, como a fusdo de duas companhias de petrdleo. Ja a
Lei de Reforma Fiscal de 1986, a aliquota mais alta do imposto individual comum foi
reduzida de 50 para 28% e o imposto especial sobre ganhos de capital foi alterado para
considerar ganhos de capital como renda comum.

Por outro lado, existem incentivos internos para uma empresa se tornar mais
diversificavel, como o desempenho ruim, onde o mau desempenho pode levar a uma maior
diversificacdo. Algumas empresas acreditam que, quanto mais diversificado, maior o
desempenho da empresa, o que na verdade ndo faz sentido. O desempenho da empresa tem
sucesso quando se concentra naquilo que sabe fazer melhor, em negodcios que entendem e
dominam, segundo Hitt et al. (2002). Outro incentivo ¢ o fluxo de caixa futuro incerto,
principalmente em casos de quando a linha de produtos de uma empresa ¢ ameacada e com
isso a diversificacdo pode ser vista como uma estratégia de defesa. Diversificar para outros
mercados ou outros negocios pode reduzir a incerteza do fluxo de caixa futuro.

O tultimo motivo interno de diversificacdo ¢ a sinergia e reducdo dos riscos, que,
segundo Hitt et al. (2002), existe sinergia quando o valor criado pelas unidades de negdcios
que trabalham juntas é maior do que o valor que essas mesmas unidades criam trabalhando de
forma independente. Porém, quanto maios a empresa aumenta o vinculo entre as suas
unidades de negdcio, maior € o risco de fracasso, isso porque a sinergia cria uma
interdependéncia conjunta entre os negocios que restringe a flexibilidade da empresa para
reagir. Essa ameaga pode forgar a empresa a tomar duas decisdes: primeiro que a empresa
pode mudar o seu nivel de mudangas tecnoldgicas onde passa a atuar em ambientes que
proporcionem mais certeza. Esse comportamento pode fazer com que a empresa se torne

avessa ao risco, fazendo com que possivelmente ela ndo fique mais interessada em buscar
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novas linhas de produto com potencial. Por outro lado, ao invés de mudar seu nivel de
mudangas, a empresa pode restringir o seu grau de compartilhamento de atividades e deixar
de aproveitar os beneficios da sinergia. Importante destacar que qualquer uma dessas duas
decisdes podem levar a maior diversificagdo, onde a primeira (mudanca de nivel de
mudangas) poderia levar a diversificagdo relacionada, ¢ a segunda (restricio do grau de
compartilhamento de atividades) pode criar uma diversificagao nao relacionada.

Segundo Hitt et al. (2002), mesmo quando existem incentivos para diversificar, uma
empresa deve ter tipos e niveis de recursos e capacidades necessarios para utilizar uma
estratégia de diversificacdo com éxito. Apesar dos recursos tangiveis e intangiveis facilitarem
a diversificagdo, eles possuem uma variacao de capacidade de criar valor para a empresa. A
fabrica e os equipamentos necessarios para fabricar o produto normalmente sdo classificados
como recursos tangiveis, no qual podem criar interrelagdes entre recursos nas areas de
produgdo, marketing, aquisi¢do e tecnologia. Ja os recursos intangiveis sao mais flexiveis do
que os ativos fisicos. Apesar do compartilhamento de recursos tangiveis provocar uma
diversificacao, os recursos intangiveis como o conhecimento implicito podem incentivar mais

diversificagao.

2.3.3 Diversificagdo que Reduz o Valor

Um dos principais motivos dos gerentes decidirem uma diversificagdo empresarial € o
desejo de uma remuneragdo maior € de menor risco gerencial, ou seja, os executivos podem
diversificar uma empresa para diversificar o seu proprio risco de emprego, desde que os
lucros ndo sejam atingidos. Para Hitt et al. (2002) a diversifica¢do proporciona beneficios que
os acionistas ndo usufruem. De cordo com algumas pesquisas, a diversifica¢do e o tamanho da
empresa estdo extremamente correlacionados, e com isso, conforme a empresa vai
aumentando cada vez mais, 0 mesmo acontece com a remuneragao dos executivos.

Graus elevados de diversificacdo podem tornar a empresa ainda mais complexa, o que,
consequentemente, resulta numa remuneragdo ainda maior para os gerentes que comandam
uma empresa cada vez mais diversificada.

De acordo com a figura 1, o grau de diversificacdo que se pode esperar que traga um

maior impacto positivo no desempenho ¢ baseado em como a adogdo de determinadas
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estratégias de diversificacdo sdo afetadas pela interacdo dos recursos, motivos dos gerentes e

incentivos.

Figura 1-Relagdo entre Desempenho da Empresa e a Diversificacdo
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Fonte: Extratido de HOSKISSON e HITT apud HITT (2002). Antecedents and
performance outcomes of diversification: A review and critique of theoretical
perspectives, Journal of Management, 16:498.

Quanto maior forem os incentivos e quanto mais flexiveis forem os recursos, segundo
Hitt et al (2002), maior sera o grau de diversificacdo esperado. Deve se esperar uma relagao
mais solida entre os recursos financeiros e diversificacdo do que os recursos tangiveis e
intangiveis. As empresas podem criar mais valor utilizando as estratégias de diversificagdo de

forma eficaz.

2.4 Cadeias de Valor
De acordo com Porter (1947), a tecnologia da informacao estd transformando o modo
de operacdo das empresas e consequentemente afetando o processo de criacdo dos produtos.

Um conceito importante que destaca o papel da tecnologia de informagao na competicdo sao
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as “cadeias de valor”. Esse conceito identifica as atividades diferenciadas que a empresa
desempenha para executar seu negdcio, seguindo pela oOtica tecnoldgica e econdmica.

O valor que uma empresa gera podemos mensurar pelo preco que os compradores
estdo dispostos a pagar pelo produto ou servico. Para Porter (1947), o negodcio se torna
rentavel quando o valor que cria ¢ superior ao custo do desempenho das atividades de valor, e
para conquistar a vantagem competitiva, a empresa precisa desempenhar essas atividades com
um custo inferior.

As atividades de valor, segundo Porter (1947), se enquadram em nove categorias. As
atividades primarias sdo aquelas de criagdo fisica, comercializacdo e a entrega do produto ao
comprador, além do suporte e dos servicos de pos-venda. J& as atividades de apoio
proporcionam os insumos ¢ a infra-estrutura que possibilitam a execucdo das atividades

primarias, como podemos ver na Figura 2.

Figura 2- Cadeia de Valor
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Fonte: Adaptado de Porter (1947).

Segundo Porter (1999), as atividades primdrias sdo:
* Logistica de Entrada: ¢ um ponto em que a relagdo com os fornecedores ¢ muito
importante. Sao todos os processos relacionados com a recepgao, controle de estoque e

transporte.



31

* Operagdes: atividades que transformam insumos no produto final para ser vendido, ou
seja, maquinas, embalagens e manutengao de equipamentos.

* Logistica de Saida: atividades relacionadas com a entrega do produto ou servi¢o ao
cliente, isso inclui armazenamento e distribui¢do, o qual podem ser internos e externos
a empresa.

* Marketing e Vendas: métodos que a empresa utiliza para convencer os clientes a
comprarem seus produtos ou servigos. Aqui, as fontes de criacdo de valor sdo os
beneficios que oferece e a forma como transmite.

* Servico: as atividades que aumentam o valor dos produtos ou servigos apds a compra,

ou seja, apoio ao cliente, por exemplo.

J& as atividades de apoio que ajudam as atividades primdrias, Porter (1999) cita ao
menos quatro:

* Infraestrutura: sdo os sistemas que a empresa necessita para manter as operagdes
diarias, como: gestdo, administragdo, financeiro, etc.

* Gestdo de Recursos Humanos: essas sdo as atividades relacionadas aos colaboradores
e gestores, ou seja, desde o recrutamento, até o desenvolvimento, retengdo e
compensagao.

* Desenvolvimento Tecnologico: desenvolvimento para apoiar as atividades da cadeia
de valor, como automagdo de processos, design, etc.

* Aquisicdo e Compras: processos no qual a empresa realiza para adquirir recursos
necessarios para trabalhar, como a compra de matérias-primas, servicos, maquinas,

fornecedores, etc.

E importante destacar que todas as atividades empregam insumos, recursos humanos e
tecnologias, e dentro de cada uma das categorias a empresa desempenhd varias atividades
distintas, dependendo de cada negocio.

A cadeia de valor de uma empresa ¢ um sistema de atividades interdependentes
conectadas por elos, e esses elos surgem quando a maneira como uma atividade ¢ executada
afeta o custo ou a eficacia de outra atividade, segundo Porter (1947).

De acordo com RockContent (2019), geralmente o maior erro de uma empresa ¢ se

preocupar somente com o periodo anterior a venda, oferecendo um 6timo atendimento quando
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o cliente ainda esta descobrindo o produto ou servigo. E indicado que essa preocupagio deve
existir, porém, o servigo de pos-venda deve existir também, oferecendo um suporte ao cliente.

A vantagem competitiva no custo ou na diferenciagdo ¢ funcdo da cadeia de valores da
empresa. Segundo Porter (1947), cada atividade de valor apresenta vetores que determinam as
fontes potenciais da vantagem de custo. Logo, a capacidade que a empresa tem de se
diferenciar reflete a contribuicao de cada atividade de valor para satisfazer a necessidades dos
compradores. As necessidades dos compradores depende nao somente do impacto do produto

da empresa, mas também das outras atividades, como a logistica e os servigos de pos-venda.

2.5 Cadeias de Valor em Servicos

De acordo com Heskett et. al. (2008), empresarios de firmas de alto nivel gastam
pouco tempo estabelecendo metas de lucro ou se concentrando na participagao do mercado,
isso porque eles entendem que a sua preocupacao deve se concentrar nos funcionarios da
linha de frente e clientes. Logo, os grandes empresarios dedicam seu tempo em fatores que
impulsionam a lucratividade: investimento em pessoas, tecnologia que d& suporte aos
funcionarios da linha de frente, praticas de recrutamento, treinamentos e remuneracao
vinculada ao desempenho dos funcionarios independente do nivel.

Com isso, a nova economia de servigo exige técnicas de medi¢gdo de forma inovadora,
de forma que consiga medir o impacto da satisfacdo, lealdade e produtividade dos
funcionarios sobre o valor dos produtos ou servigos entregues. Logo, a cadeia de valor de
servicos, segundo Heskett et. al. (2008), coloca valores “solidos” em medidas “leves”, e
auxilia os grandes empresarios a direcionar novos investimentos para desenvolver niveis de
servigos e satisfacdo para o maximo impacto competitivo.

A cadeia de valor em servicos estabelece uma relacdo entre lucratividade, fidelidade
do cliente e satisfacdo, fidelidade e produtividade do funcionario. Como podemos ver na

Figura 2, seu mecanismo funciona da seguinte forma:

* Crescimento da receita e Rentabilidade: ocorre quando o cliente se torna fiel ao
servico prestado pela companhia.
* Fidelidade do Cliente: estimula o crescimento e rentabilidade da firma, pois quanto

mais o cliente for fiel, maior o sucesso da empresa. De acordo com Reichheld e Sasser
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(1990), um aumento de 5% na fidelidade dos clientes pode produzir um aumento de
25% a 85% no lucro da empresa.

Satisfacao do Cliente: A satisfacdo do cliente ¢ o que vai estimular a fidelidade do
mesmo. Porém, s6 havera satisfacdo quando houver valor nos servigos prestados ao
cliente.

Servico de valor externo: o valor do servigo prestado influencia diretamente na
satisfacao do cliente, da mesma forma que s6 havera um servigo de boa qualidade a
partir do momento que o funciondrio estiver satisfeito, leais e produtivos.

Retencdo e Produtividade do Empregado: Quanto maior a satisfacdo do empregado,
maior a sua produtividade e sua reten¢do na firma, diminuindo a taxa de turnover.
Isso afeta diretamente no servigo que ele prestara ao cliente.

Satisfagdo do Empregado: a qualidade interna do servigo influenciard a satisfagdo do
empregado na companhia. Da mesma forma que quando satisfeito, serd produtivo e
permanecera na empresa, resultando em servicos de alta qualidade.

Qualidade Interna de Servigo: uma qualidade interna de servico (tecnologias,
treinamentos, etc.), é o primeiro pilar para gerar a satisfagio do empregado. E possivel
medir a qualidade interna através dos sentimentos que os funcionarios t€ém em relagao

aos seus empregos, colegas e empresa.
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Figura 3: Cadeia de Valor de Servigo
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Fonte: Adaptado de Heskett et al. (2008)

De acordo com Heskett et. al. (2008), a lideranga € a base para o sucesso da empresa.
Quando um lider entende a cadeia de valor de servico, automaticamente ele desenvolve uma
cultura corporativa focada no servigo aos clientes e funciondrios, desenvolvendo a capacidade

de ouvir.

3 ESCRITORIOS DE ASSESSORIA DE INVESTIMENTOS

De acordo com Andrade (2020), nos ultimos anos a profissdo de Agente Auténomo de
Investimento (AAI) vem ganhando cada vez mais adeptos e a expansao da profissao no Brasil
consequentemente vem gerando frutos. Com base na pesquisa da Fundagdo Getulio Vargas
(FGV), entre julho de 2019 e julho de 2020, em média 46% das pessoas que investiam nos
bancos tradicionais migraram seus investimentos para alguma corretora. Esse ¢ um fator
relevante pois o AAI atua em conjunto com o investidor pessoa fisica, orientando e

esclarecendo as caracteristicas de cada produto.
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3.1 Agente Autdénomo de Investimentos

De acordo com Inouye (2020), a profissio de Agente Autdnomo de Investimentos
(AAI) era praticamente inexistente ha menos de duas décadas atras. Porém, hoje com um
cendrio econdomico instdvel e uma taxa de juros na minima historica, o assessor de
investimentos esta se tornando uma das profissdes mais disputadas entre as institui¢des
financeiras. Basicamente o trabalho do assessor de investimentos ¢ auxiliar seus clientes a
montarem uma carteira de investimentos direcionada ao perfil de cada um e seus objetivos.

Esse profissional também ¢ responsavel por apresentar o mercado aos investidores,
esclarecer as diferencas e caracteristica de cada produto e esclarecer duvidas praticas sobre o
mercado, segundo Inouye (2020).

Nos EUA essa profissdo ¢ bastante comum, tanto que existem mais de um milhdo de
profissionais trabalhando com assessoria de investimentos, a0 mesmo tempo que no Brasil
nds temos pouco mais de 12 mil profissionais dessa area. Segundo Inouye (2020) ha um
enorme potencial a ser explorado, principalmente se formos considerar que cerca de 90% dos
R$ 4 trilhdes que os brasileiros t€ém aplicado estdo em bancos. O AAI tem um trabalho
diferente dos gerentes de bancos, foram eles os responsaveis pela migracao desse capital dos
brasileiros para as corretoras. O papel de gerente de banco ¢ mais generalista, ndo possuem o
foco em investimentos no mercado financeiro, diferente do assessor de investimentos que tem
o seu foco exclusivamente voltado para o interesse do cliente.

De acordo com Portal do Investidor (2020), os agentes autonomos de investimento sdao
pessoas fisicas que podem também exercer as suas atividades sob a forma de sociedade ou
firma individual, desde que sejam direcionadas somente para esse fim. As atividades desse
profissional se resumem a prospec¢do e capitacdo de clientes, recebimento e registro de
ordens e prestacdo de informacdes sobre produtos e servicos que sdo oferecidos pela
corretora.

Para exercer sua fun¢do o agente autdbnomo deve ser credenciado pela ANCORD —
Associacao Nacional das Corretoras e Distribuidoras de Titulos e Valores Mobiliarios,
Cambio e Mercadorias e registrado pela propria CVM. Com isso, existem limitacdes de
atuagdo desses profissionais, proibindo esses profissionais de atuar em nome do cliente, atuar
como administrador de carteiras, recomendar produtos, analisar valores mobiliarios e atuar
como consultores de valores mobilidrios. Todas essas vedagdes estdo listadas nos artigos da

ICVM 497/2011 que regulamenta as atividades dos AAls.
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3.2 Escritorios de Agentes Autdonomos no Brasil

De acordo com dados da CVM (2020), ha cerca de 3700 registros de escritorios de
Agentes Autdnomos no Brasil, sendo que 1163 estdo exercendo suas atividades atualmente.
Da mesma forma, o nimero de agentes autonomos vem crescendo cada vez mais no pais.

Segundo noticias divulgadas pelo site da Flach (2020), o nimero de AAls certificados
pela Ancord ultrapassou a marca de 10.400 em junho, representando uma alta de mais de 30%
em compara¢do ao mesmo periodo do ano passado. Em fevereiro de 2020 j& alcangou a marca
de 13 mil registros pela CVM. O mercado financeiro teve a presenca de escritorio de AAI
somente a partir do ano de 2001, quando o primeiro escritorio foi registrado, de acordo com
CVM (2020).

O ano de 2017 ja contava com mais de 600 mil investidores no mercado financeiro, e
foi nesse ano que surgiu a EQI Investimentos através de uma fusdo entre dois escritorios ja
existentes. Nesse ano foi quando a populagdo estava buscando mais informagdes a respeito de
educagdo financeira e onde aplicar o seu capital no mercado financeiro, ndo ¢ a toa que dois
anos depois a quantidade de registros de pessoa fisica praticamente triplicou.

De fato a populacdo estava apenas comecando a investir, principalmente se formos
considerar que no ano de 2020 ja foram registrados mais de 3 milhdes de pessoas fisicas,

segundo dados da CVM.

4. ESTRATEGIA DE CRESCIMENTO DA EQI INVESTIMENTOS

4.1 Origem e Historico da Empresa

Formado em Engenharia Elétrica pela Universidade Federal do Rio Grande do Sul,
Juliano Custoédio ¢é socio e CEO da EQI Investimentos. Aos 18 anos Juliano realizou o sonho
do pai de passar em um concurso publico e trabalhar no banco Banrisul. Seu primeiro objetivo
antes mesmo de receber o primeiro salario foi adquirir um carro € um apartamento, porém,
seus planos mudaram quando recebeu um telefonema de um tio. O mesmo era a referéncia
mais proxima de uma “pessoa rica” e ndo demonstrou muito entusiasmo com sua nova
carreira, deixando claro das dificuldades que seu sobrinho teria como funcionario ptblico para
adquirir uma boa aposentadoria e acumular um patrimonio. Com isso, resolveu ajuda-lo,

levando de presente uma calculadora HP e o livro “Pai Rico, Pai Pobre”.
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De inicio, Juliano e seu tio utilizaram a HP para simular quanto seria necessario
guardar por més, a partir de seus 18 anos, para chegar aos 53 com um patrimonio de R$ 13
milhdes, isso daria uma oportunidade de ter uma renda mensal de R$ 206 mil. Chegaram a
conclusdo que deveria guardar R$ 350 reais por més a partir daquele momento. Porém, depois
analisou que com a inflagdo ndo alcangaria sua meta, e assim passou a estudar sobre
investimentos.

Em 2003 largou seu emprego publico e comegou a exercer a fungdo de agente
autonomo da XP Investimentos. Seu diferencial foi que, para alcangar mais clientes sem ter
que sair da cidade onde vive (Balnedrio Camborit1 — SC), criou o blog euqueroinvestir.com. O
blog foi como um divisor de aguas em sua trajetoria, onde comecou a escrever sobre
diferencas de investimentos e outros assuntos que poucas pessoas entendiam sobre, sendo
pioneiro no mercado financeiro a utilizar o marketing digital para atrair clientes.

Segundo Juliano Custddio, seu primeiro video no youtube teve 20 visualizagdes, o
segundo teve 50 e o terceiro teve 100. Costumava escrever um texto por dia e publicar dois
videos por semana, ¢ com a simplicidade que explicava os conceitos complexos e sua
disciplina para ampliar seu publico, comegou a se tornar referéncia nos investimentos.

Além de criar seu blog sobre investimentos, Juliano também ¢ um dos idealizadores da
MoneyWeek, maior evento online e gratuito de investimentos da América Latina. Evento com
trés edigdes no qual reuniu diversos especialistas de financas e negdcios de empresas, como:
André Esteves (socio-fundador do BTG), Luiz Barsi Filho (maior investidor pessoa fisica da
bolsa brasileira), Henrique Bredda (gestor do fundo de investimento Alaska Asset
Management), Rodrigo Maia (presidente da Camara dos Deputados em 2020), entre outros.

Em junho de 2017 a EQI Investimentos incorporou os escritorios da Clamber
Investimentos, de Floriandpolis, e a AKF Investimentos, de Joinville. Apds alguns anos, a
EQI se tornou o maior escritério de agentes autonomos da XP Investimentos no pais em 2020,
de acordo com Goulart (2020).

Nao satisfeito em tornar o escritorio o maior do Brasil, Juliano decidiu tomar um
grande passo para transformar sua empresa em uma corretora: trocou a velha parceira pelo
banco BTG Pactual. Essa decisdo nao foi precipitada ou impensada, Juliano ndo queria
somente sair de uma parceria e partir para outra. Segundo ele, houveram inumeras tentativas
de conversar com a XP para dar o proximo passo, porém, ndo se mostrou muito interessada

em nos tornar mais independentes.
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Por outro lado, a proposta de parceira veio do BTG Pactual, que se tornou s6cio da
EQI em julho de 2020 adquirindo 49% da companhia, assim como o Itat € socio da XP. Para
Juliano € uma grande unido: a unido do maior banco de investimentos da América Latina com
a EQI, no qual o foco ¢ educar e ajudar as pessoas a investir. A transformagdo da EQI em
corretora esta nas maos do Banco Central e deve ter uma defini¢dao entre fevereiro ¢ margo de
2021, enquanto isso, a EQI Investimentos atua como escritorio credenciado ao BTG Pactual.

Com mais de 42 mil clientes, 400 colaboradores e localizada em diversos estados
brasileiros, a EQI Investimentos tem como foco principal o cliente e suas preferéncias.

Segundo André Esteves, socio-fundador do BTG Pactual, a EQI Investimentos deve
obter as aprovagdes necessarias para se tornar uma corretora até abril de 2021. O movimento
¢ natural e segue uma demanda do mercado brasileiro para desconcentrar o sistema financeiro
e criar alternativas para o investidor, com custos mais aceitaveis pra o cliente. Além de
participar da corretora, 0 BTG tem como objetivo fornecer toda a infraestrutura “white label”,
numa espécie de terceirizacdo de estruturas e produtos, como se fosse um backoffice,
inaugurando um novo tipo de negocio para o banco de André Esteves. O BTG cria vantagem
por trés formas no negocio, primeiro pela valorizagao de seu equity na corretora a medida que
a EQI crescer, a receita do “backoffice” e o fortalecimento da sua plataforma de distribuigdo.

Para Juliano Custodio, empreender tem a ver com ndo desistir € com ter paciéncia.
Uma das frases que resume uma das ligdes sobre empreendedorismo ¢ “tudo nos trouxe até
aqui: nossos erros, acertos, brigas internas” e para ele, os erros sdo mais importantes pois sO
paramos para pensar quando erramos.

A ansiedade mais atrapalhou do que ajudou, pois foi o que fez ele ter mais altos e
baixos, onde quis correr mais rapido do que aguentaria e isso o fez tropecar. Segundo Juliano,

empreender ¢ muito gratificante, mas a subida € lenta e caida ¢ répida.

Figura 4-Linha do Tempo EQI
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Segundo Forbes (2019), a primeira cliente da EQI Investimentos, a servidora publica
Andréa Moitinho buscava entender mais sobre investimentos e so investia através de bancos,
sentindo falta de um didlogo mais préximo, buscou um novas oportunidades de atendimento e
encontrou a EQI.

A EQI ¢ considerada um partnership meritocratico movido por um espirito
empreendedor, comportamento ético, transparéncia ¢ uma vocagdo inovadora. Logo, seu
proposito principal ¢ ajudar as pessoas a investirem em suas escolhas.

Os valores da empresa se resumem em: cliente no foco, conversa franca, todos por um,
cabeca de dono e prontos para mudanca, assim, lideres e talentos da empresa sao orientados a
atuar por esses valores.

O modelo de atuagdo da empresa ¢ por meio do partnership, onde os socios também
sdo executivos do Grupo EQI. Logo, esse modelo incentiva a cultura de trabalho em equipe,
atracdo e desenvolvimento de talentos, empreendedorismo, meritocracia € comprometimento
de longo prazo. Por outro lado, também permite manter um intenso comprometimento junto

aos clientes e facilita a capacidade de manter uma estrutura organizacional enxuta e eficiente

em termos de custos.

Figura 5: Crescimento da Empresa - indice Base 100
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Fonte: Elaboragao propria com dados fornecidos pelos socios

De acordo com a figura 5, podemos visualizar que a EQI Investimentos estd em

constante evolugdo em seu faturamento anual. Na andlise realizada, foi utilizado o
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faturamento de 2017/18 como base, e o restante dos anos no periodo analisado foram as
variagdes de acordo com o ano base. O faturamento anual da empresa vem se expandindo
cada vez mais, principalmente a partir do ano de 2019 quando se tornou um dos destaques no
Brasil com sua assessoria de investimentos da corretora XP e em 2020 quando o BTG entrou
como sécio de 49% da empresa, expandindo cada vez mais a progressao da EQIL.

De acordo com a figura 6 € possivel analisar a evolucdo de colaboradores dentro da
EQI, considerando que em meados de 2017 havia somente 8 colaboradores ¢ no ano de 2020

foram contabilizados em média 300 colaboradores.

Figura 6: Quantidade de Agentes Auténomos de Investimentos - EQI
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Fonte: Elaboragao propria com dados fornecidos pelos socios.

E uma evolugdo de quase 4 mil por cento no primeiro ano da sua fusdo. A perspectiva
da empresa para os proéximos anos ¢ dobrar o nimero de colaboradores a cada ano, visto que a
abertura da corretora serd um 6timo motivo de abertura de novas areas na empresa além da

fungdo de agente autdnomo de investimentos, mesmo sendo o foco principal da EQIL.
4.2 Descricao dos Servicos
A assessoria de investimentos € o principal produto oferecido pela EQI Investimentos,

sendo a porta de entrada da maioria dos clientes. Porém, além de oferecer esse principal

servico, a empresa também possui outros trés pilares.
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Todos os outros servigos oferecidos pela empresa sdo iniciados na assessoria de
investimentos. Ou seja, para o cliente ter acesso a um servico de sucessdo patrimonial ele
precisa ter um assessor de investimentos que o auxilie nessa jornada. A sucessdo patrimonial
nada mais ¢ que o planejamento de como o seu patrimdnio serd destinado aos seus
beneficidrios e dependentes como heranga. Esse fator ¢ muito importante, pois muitas vezes
os clientes dedicam seu tempo somente ao acumulo do seu capital, porém, ndo estdo cientes
de que precisam planejar a sucessdao do seu patrimdnio, e o assessor de investimentos também
auxilia nesse planejamento.

Segundo Arantes (2018), planejamento sucessorio permite que o investidor tenha o
direito de optar pela alternativa mais adequada para que o seu desejo de sucessdo do seu
patrimonio seja atendido. Ou seja, quando feito de forma adequada, o planejamento
sucessorio garante que tudo seja feito da forma mais correta possivel, sem correr riscos ou
conflitos para os sucessores, € assim preservando o patrimonio familiar.

Outro pilar de servigos prestados pela EQI Investimentos ¢ a blindagem patrimonial.
Esse pilar estd destinado a protecdo do patrimdénio acumulado pelo investidor e pode ser
utilizado por alguns ativos, como o seguro de vida. J4 as remessas internacionais estdo
relacionadas as operacdes de cambio, onde o cliente opta por realizar a compra de moedas

estrangeiras para determinados fins.

4.3 Estratégias de Diferencia¢do

Como foi mencionado no referencial teérico, geralmente quando uma empresa utiliza
estratégias de diferenciacdo, ela deixa de focar nos custos e se dedica somente na criacao de
caracteristicas que vao diferenciar o seu servigo no mercado. Logo, um servigo pode se
diferenciar quando ele possui caracteristicas exclusivas, atendimento responsivo ao cliente, o
status recebido, entre outros.

O principal objetivo de uma empresa quando busca se diferenciar no mercado ¢ ter
ganhos de competitividade. A diferenciacdo criada pela EQI Investimentos parte de vérias
fases que serdo analisadas também pela cadeia de valor de servigo.

A qualidade interna de servico ¢ medida principalmente pelo suporte tecnoldgico e
pessoal que recebem no trabalho, de acordo com Heskett et. al. (2008). Constantemente sao
feitos treinamentos para os empregados, visando atualizar cada vez mais o servigo prestado e

modifica-lo se necessario. Ja a satisfacdo do empregado ¢ medida por avaliagdes constantes
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de desempenho tanto individuais quanto de seus pares. Essa avaliagdo de desempenho dos
colaboradores ¢ realizada através de uma plataforma digital, onde ¢ mensurado o quanto que
os colaboradores aplicam os valores da empresa em seu dia a dia.

O mercado de assessoria de investimentos ¢ bem competitivo, visto que existem mais
de mil escritérios em atuacdo no Brasil atualmente. Logo, a EQI vem sempre criando formas
de se diferenciar no mercado. Um dos pilares mais fortes do grupo EQI ¢ a educagdo
financeira, e desde quando o CEO Juliano Custoédio fundou a empresa, o blog de educacao
financeira se tornou cada vez mais marcante nos meios digitais.

Outra diferenciagdo do mercado ¢ a diversidade dos servigos prestados pela empresa
enquanto escritorio de agente autobnomo de investimentos. O principal servigo prestado ¢ a
assessoria de investimentos, foi como o escritério iniciou no mercado, € conforme a empresa
foi criando robustez no mercado financeiro, foi se diferenciando para outros servigos
auxiliares a assessoria de investimentos. Isso porque a EQI Investimentos entende que o
cliente nao precisa somente de um profissional para auxiliar na constru¢ao de seu patrimonio,
mas também compreende que ele precisa proteger o mesmo e ter um planejamento de como
transferi-lo aos seus herdeiros, consequentemente influenciando para a satisfagdo do cliente
com o servico prestado pela empresa.

Alguns pontos da cadeia de valor também sdo incluidos como vantagem competitiva
da empresa, visto que ¢ uma forma de se diferenciar também.

O grupo EQI Investimentos tem um marketing muito presente em todas as redes
sociais disponiveis, sempre focando em estar mais préximo do cliente e do mercado
financeiro. No inicio da pandemia do coronavirus (em Marco de 2020), no momento de mais
instabilidade economica, a empresa buscou se aproximar ainda mais do investidor para
mostrar que o momento era de incerteza mas também de oportunidades. A principal rede
social que a empresa ficou mais presente foi o youtube, onde possui um canal.
Constantemente foram realizados videos de abertura e fechamento do mercado financeiro,
explicando sobre possiveis oportunidades de investimentos que poderiam surgir naquele
momento, e isso fez com que a EQI Investimentos se destacasse no mercado em meio a crise.

Poucos escritorios utilizam redes sociais para se aproximar dos investidores, e esse ¢
um diferencial que o grupo EQI adotou. Eventos online, como a MoneyWeek ¢ outro
diferencial adotado pela empresa. O evento ¢ dedicado ndo somente aqueles que ja investem,

mas também para aqueles que buscam aprender sobre o assunto.
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A gestdo dos recursos humanos da empresa sdo realizados pelos proprios socios e
funcionarios. Demissdes e contratagdes sao realizados por socios e funcionarios da empresa,
assim como os treinamentos, que na maioria das vezes nao sao terceirizados. A infraestrutura,
como administragao, fatores financeiros da empresa e atividades juridicas ¢ somente realizada
por socios, contando com a ajuda de outros funciondrios nas operagdes essenciais do dia a dia.

Além dos fatores citados acima, um dos pontos de diferenciagdo ¢ a localizagao e
forma de atendimento. Localizado nas principais capitais do Brasil, a EQI possui seu maior
escritorio em infraestrutura na capital catarinense com capacidade para 350 pessoas. Porém,
seu foco ndo ¢ somente o atendimento presencial, visto que uma pandemia interfere
totalmente esse planejamento. Seu foco ¢ atendimento interno, através de video-chamadas e
ligacdes, o que facilita um atendimento mais personalizado e de acordo com a disponibilidade
do cliente.

De acordo com os pontos analisados, vimos que o principal servigo prestado pela
empresa ¢ o de assessoria de investimentos. Porém, ¢ perceptivel que existem diferenciais que
fazem com que o servico do grupo EQI tenha vantagem competitiva no mercado, pois a
empresa realiza diversos outros servicos que promovem o sucesso dos investidores. Logo, a
empresa se adapta constantemente representando um dos seus principais valores: cliente no

foco.
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5. CONSIDERACOES FINAIS

O crescimento de uma firma ¢ reflexo de construgdes de estratégias de mercado, onde
a empresa ird se destacar e se diferenciar com um servico adequado ao cliente. O foco
principal deste trabalho de conclusdo de curso foi apresentar o histérico da EQI Investimentos
e suas estratégias de crescimento ao longo dos anos, mostrando como conquistou o seu
destaque no mercado financeiro.

Este trabalho de conclusdo de curso teve como objetivo geral apresentar a evolucdo da
EQI Investimentos até o presente momento, assim como 0s objetivos especificos foram
apresentar o a Teoria da Firma, bem como o histérico da empresa e suas estratégias de
diferenciagdo, objetivos esses que foram alcancados. Foi apresentado o histérico da empresa,
bem como seus valores e estratégias de diferenciagdo. A EQI Investimentos ¢ uma empresa
que presta servigcos de assessoria de investimentos no mercado financeiro, visto isso, ela se
diferencia principalmente por conta dos seus servicos diversificados, onde o foco ndo ¢
somente investimentos, mas sim o patrimonio do cliente como um todo.

Mesmo sendo uma empresa muito nova (sua principal fusdo ocorreu em 2017), a EQI
vem se destacando cada vez mais no mercado, conquistando seus bilhdes de reais sob
custodia. Isso reflete muito a sua trajetdria e como foram feitas as decisdes de mudanga, como
por exemplo o investimento recente que recebeu do Banco BTG Pactual, se tornando socio da
empresa. O coragdo da empresa ¢ a educacao financeira, principalmente por conta do seu blog
que ¢ atualizado recorrentemente, com diversas ferramentas e materiais gratuitos sobre o
mercado financeiro.

Outro ponto importante ¢ a relagcao dos propositos da EQI com a Cadeia de Valor em
Servico. Um dos valores da EQI ¢ o foco no cliente, isso muito por conta de valorizar a
satisfagdo do servigo prestado, pois quanto mais o cliente se torna satisfeito, mais ele se torna
leal a empresa. A cadeia de valor em servigo € uma estratégia extremamente importante, pois
¢ possivel mapear o quanto que a satisfagdo do funciondrio pode implicar na satisfacdo do
cliente, o que muitas vezes pode passar despercebido no dia a dia.

A estratégia de foco ¢ outro mecanismo aplicado na EQI, pois seu foco é em um
determinado nicho, ou seja, pessoas que possuem interesse em investir no mercado financeiro,
independente do perfil. Esse tipo de estratégia consequentemente auxilia nas estratégias de

marketing utilizadas para atrair cada vez mais clientes, pois a partir do momento em que esse
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objetivo se torna claro, ¢ muito mais pratico de atuar. Ainda assim, dentro do nicho de
investidores do mercado financeiro, ainda existem diversos blocos diferentes: investidores
mais conservadores, moderados e sofisticados.

O periodo entre os anos de 2017 e 2020 foi de grande evolugdo no ambito financeiro
da empresa. Seu faturamento teve um grande crescimento, principalmente devido a sua
presenca no mercado financeiro (reflexo das suas estratégias de marketing com o blog
educacional), conquistando mais clientes com os servigos prestados e aumentando o seu
quadro de colaboradores. O sonho de Juliano Custodio sempre foi criar uma empresa forte e
solida no mercado financeiro a qual se tornasse uma corretora de valores e é esse o caminho
que a EQI Investimentos esta trilhando.

Pensando no futuro, para quem achar interessante, pode-se buscar uma continuagao
deste trabalho com o objetivo de entender de fato como foi o seu crescimento a partir de
quando se tornou uma corretora de valores. Como citado anteriormente, a EQI Investimentos
¢ uma empresa nova no mercado financeiro e isso abre possibilidades para diversas analises

de seu crescimento exponencial.
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