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RESUMO

Frente a um cenario de distanciamento social, lockdown e demais restricbes
impostas para contengdo da propagagdo da pandemia causada pelo novo
coronavirus, ocorreram alteragdes significativas no consumo, demonstradas pela
reducao de visitas em lojas fisicas e pelo aumento de encomendas online a partir
deste periodo, trazendo, como consequéncia, a necessidade de adaptar as
estratégias comerciais adotadas até entdo pelas empresas. Dessa forma, cientes de
que os impactos dessas mudangas atingem, sobretudo, os pequenos negdcios e de
que Limeira havia registrado mais de 20 mil microempreendedores individuais
atuantes em 2020, este projeto constatou a necessidade de analisar as estratégias
de marketing utilizadas por grandes empresas durante a pandemia com o intuito de
adapta-las para a realidade dos microempreendedores. Tal objetivo foi executado
por meio de uma consultoria gratuita disponibilizada em plataformas digitais com
aulas gravadas e materiais de apoio, tendo como base informagdes coletadas pelo
grupo através de entrevistas com gestores de uma firma transnacional e pesquisas
bibliograficas. Sob essa perspectiva, todas as acgbes desenvolvidas pelos
microempreendedores participantes resultaram no entendimento do processo de
captacado de informagdes para analise e implementacao, trazendo, neste momento,

o crescimento das redes sociais.

Palavras-chave: Marketing. Pandemia. Estratégia. Empreendedorismo.



ABSTRACT

In a scenario of social distancing, lockdown and other restrictions imposed to contain
the spread of the pandemic caused by the new coronavirus, there have been
significant changes in consumption, demonstrated by the reduction in visits to
physical stores and the increase in online orders during this period. As a
consequence, there is the need to adapt the commercial strategies adopted until then
by the companies. Thus, aware that the impacts of these changes affect, above all,
small businesses and that Limeira had registered more than 20 thousand individual
micro entrepreneurs active in 2020, this project came across the need to analyze the
marketing strategies used by large companies during the pandemic in order to adapt
them to the reality of micro entrepreneurs. This goal was carried out through a
consultancy free of charges available on digital platforms with recorded classes and
support materials, based on information collected by the group through interviews
with managers of a transnational firm and bibliographic research. From this
perspective, all the actions developed by the micro entrepreneurs resulted in the
understanding of the process of capturing information for analysis and

implementation, bringing, at this moment, the growth of social networks.

Keywords: Marketing. Pandemic. Strategy. Entrepreneurship.
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1. INTRODUGAO

O ano de 2019 foi marcado pelo inicio de uma das maiores crises sanitarias da
histéria, a qual atingiu o Brasil em Fevereiro de 2020. O surgimento do novo
coronavirus e sua participagdo nas expoentes taxas de letalidade registradas
fizeram com que medidas de cunho social fossem implementadas e um novo estilo

de vida fosse adotado.

Em margo de 2020, Tedros Ghebreyesus - chefe da agéncia ONU (Organizagao das
Nacdes Unidas) - declarou estado pandémico de COVID-19. A partir disso, o
isolamento social, lockdown e outras medidas (SCHAEFER et al., 2020) foram
algumas das politicas publicas impostas para conter a propagagao do virus. Apesar
de todo o esforgo para a contencdo do contagio, mais de 194 mil 6bitos foram
registrados até 31 de dezembro de 2020 (G1, 2020).

Em decorréncia das providéncias para controle da crise sanitaria, houve um
agravamento da crise econdémica ja existente no Brasil, resultando em cerca de 14,1
milhdes de brasileiros desempregados, marcando a maior taxa de desemprego
desde 2012 (IBGE, 2021). Simultaneamente, cerca de 1,3 milhdes de
empreendimentos brasileiros suspenderam ou encerraram seus negocios, conforme
informado pela Pesquisa Pulso Empresa: “Impacto da Covid-19 nas empresas, de tal
forma que os empreendedores de pequeno porte foram os mais afetados por esta

situacao.”

Por outro lado, os impactos ndo se limitaram apenas a esses indicadores, outro
resultado da crise foi a alteracdo no perfil consumidor das familias. Estes novos
padrées de comportamento sdo exemplificados pelas pesquisas desenvolvidas pela
EY FUTURE Consumer Index, as quais apontaram que 62% dos brasileiros
reduziram suas visitas em lojas fisicas, enquanto 39% passaram a encomendar

produtos variados de forma online em 2020.

Portanto, os efeitos da pandemia foram para além do que somente agravar crises ja
existentes no pais. Nota-se também uma mudanga no comportamento dos
brasileiros devido a necessidade de adaptagdo ao novo estilo de vida - este

impulsionado pelas medidas provisérias adotadas pelo Governo.
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1.1 OBJETIVOS E ATORES

A percepcao deste contexto - apesar da crise sanitaria - impulsionou e abriu
oportunidades no meio digital, inclusive para os pequenos negocios, que mesmo
mediante as problematicas, motivou o desenvolvimento deste projeto, que tem por
finalidade analisar e adaptar estratégias de marketing utilizadas por grandes
empresas em um cenario de pandemia com o intuito de auxiliar

microempreendedores individuais a implementarem-nas.

Para o desenvolvimento deste projeto a cidade de Limeira (localizada no interior de
Sao Paulo) foi selecionada para estudo, uma vez que no ano de 2020, o numero de
microempreendedores individuais (MEI) aumentou 39,8%, passando de 19.296 para
26.975. Com base na interpretacao dos dados, uma das hipoteses para este fato € a
busca pelo empreendedorismo para estancar uma vulnerabilidade de renda ou
ingressar em oportunidades de negocios eventuais - n&o eliminando outras
hipoteses. Os segmentos variam entre comércio varejista, obras de alvenaria,

lanchonetes, servigos domésticos e entre outros.

Sendo assim, é imprescindivel que o comércio e negocios locais obtenham
know-how em estratégias utilizadas no mercado para adaptagdo ao novo estilo de

vida e consumo dos consumidores e, com isso, se estruturarem competitivamente.

Essa iniciativa contou com a participagao de um grupo de 6 alunos da Faculdade de
Ciéncias Aplicadas da Universidade Estadual de Campinas, que carrega a
responsabilidade de estudar estratégias de mercado, planejar e executar uma
consultoria de marketing com as microempresas selecionadas, bem como
acompanhar os resultados gerados. Além disso, contou com o fundamental suporte

do docente orientador do projeto ao longo de todas as etapas do trabalho.

Os beneficiados da comunidade sdo microempreendedoras que demonstraram
interesse em participar da consultoria e que, de maneira voluntaria, cederam dados
sobre as respectivas empresas no que diz respeito a conhecimento e praticas de
marketing, para direcionamento da consultoria. Portanto, a primeira responsabilidade
atribuida as microempreendedoras foi o preenchimento de um formulario criado -

através da plataforma Google Forms - pelos alunos. Ao longo da execugao do
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projeto foi solicitada a participacédo ativa na consultoria, a implementagdo das

estratégias propostas e a transparéncia de dados para a apuragao de resultados.
2. SITUACAO PROBLEMATICA

No que consiste a motivagado do projeto, a situagao problematica em destaque é o
agravamento econdémico causado pela pandemia da Covid-19 no Brasil, que
segundo o Jornal da Unesp, impactou principalmente o grupo econémico dos
servigcos e comércio, que passaram por um periodo de proibicdo de funcionamento
presencial e, desta maneira, oscilando seu faturamento e competitividade. Segundo
pesquisas do IBGE, a partir de janeiro de 2020 o volume de vendas varejistas
despencou com o primeiro choque da pandemia e os primeiros alertas de lockdown.
Mesmo com a timida aceleracdo econémica, o faturamento das empresas nao se
estabilizou por imediato, consolidando assim um cenario extremamente desafiador
principalmente pela necessidade de se adaptar rapidamente a essa nova realidade.
Com o fechamento de diversas empresas, o grande volume de desemprego levou
muitas pessoas a buscarem renda alternativa comercializando produtos caseiros ou
abrindo seu préprio negocio. Dessa forma, novos empreendimentos surgiram sem
muito planejamento e conhecimento, principalmente em relagdo ao marketing digital,

o que dificultou a participagdo no mercado e o posicionamento digital.

Vale ressaltar que os agentes estudados s&o pequenos negocios que apresentam
dificuldades em sua ambientagcdo e expansao de estratégias de marketing. Nesse
sentido, entender a possibilidade de adaptagdo de estratégias de marketing de
grandes corporagdes para a realidade dos microempreendedores pode colaborar

com a alavancagem de negdcios e competitividade.

Baseando-se no questionario aplicado, foi perceptivel a necessidade de maior
conhecimento de publico, posicionamento e uso de midias sociais, uma vez que o
método “boca a boca” foi 0 mais citado na divulgagao atual dos produtos e marcas.
Somado a isso, ao se perguntar a expectativa do marketing apdés o
acompanhamento da empresa pelo grupo, foi citado um melhor entendimento das
midias sociais e a possibilidade de expansao “usando o marketing”, demonstrando o
pouco conhecimento dessa importante ferramenta e de suas inumeras vertentes

para impulsionamento do negécio.
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3. REVISAO DA LITERATURA

Este capitulo tem por objetivo apresentar o referencial teérico que ira fundamentar o
trabalho. Portanto, serdo discutidos temas que envolvem o que sao estratégias de
marketing e, conforme mencionado acima, expor os impactos da pandemia no
comportamento do consumidor. Ademais, sera apresentado sobre as redes sociais e
sua influéncia nos negocios. Todos esses temas visam colaborar com o

entendimento do projeto e de sua aplicagéao.
3.1 MARKETING DIGITAL & ESTRATEGIAS PUBLICITARIAS

De acordo com Kotler (2006), o marketing caracteriza-se como uma atividade
humana que possui o objetivo de “satisfazer necessidades e desejos por meio de
troca”. Para atingir a satisfagcdo e desejos dos consumidores € necessario conhecer
o publico alvo de forma detalhada e precisa, além de acompanhar a evolugao de seu
comportamento e preferéncias, visto que, se houver modificacdo nesses aspectos,

as estratégias de marketing também precisam se atualizar.

A evolugdo do marketing € nitida ao longo dos anos, entre 1850 e 1950 ocorreu a
Era da Produgado, onde empresas iniciaram a produ¢do em larga escala, de forma
mais agil e a venda era mais direta, ou seja, com foco no produto. Entre 1970 e
1990, o Marketing 2.0 esteve presente com foco na venda, ofertas, descontos, busca
de formas de acelerar o processo de venda e obter mais lucro. A partir dos anos 90,
configura-se o Marketing 3.0, onde ha uma mudanga de mindset do consumidor pois
comega a buscar por valor nos produtos, isto €, a oferta e o desconto nédo séo
exclusivamente suficientes no processo de tomada de decisdo deste consumidor,
pois ele esta disposto a pagar mais por algo em que enxerga valor, uma marca que
desperta nele a confianga, que traz produtos que agregam uma facilidade em sua

vida, produtos que oferecem uma solugao de problemas.

Apds essa evolugdo, o mercado se encontra na era do Marketing 4.0, que segundo
Philip Kotler (2017) é a juncdo da Era do Marketing Tradicional com o Marketing
Digital. Com a evolugcdo das informagdes e aumento na quantidade de dados
disponiveis, o consumidor se tornou mais exigente e seletivo em suas escolhas e
varios fatores sdo determinantes para a tomada de decisdo de consumo, como

exemplo a experiéncia da jornada de compra, praticidade na escolha e forma de
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pagamento, agilidade na entrega, personalizacéo, além de fatores intrinsecos como

a reputacdo da marca, sustentabilidade e busca por identificacdo com a marca.

Kotler, em seu livro “Marketing 4.0 (2017)” nomeia os 4 P’s de marketing com uma
visdo ampla e atualizada, os classificando em co-criacéo, precificagdo dinamica,
comunidade e conversagcdo. O processo de compra também recebe uma nova
significagdo, isto €&, inicia-se na assimilacdo, em que o cliente adquire o
conhecimento de que o produto existe, atracdo, em que o consumidor identifica que
gosta desse produto/servico, arguicao, isto &, a curiosidade, em que o cliente esta
convencido de que quer esse produto, a agao, que € o fato de efetivamente comprar

e por ultimo a apologia, ato de recomendar.

Para que esse processo seja efetivo, estratégias precisam ser utilizadas para que
marcas se tornem humanizadas e, assim, possam ser perdoadas. As estratégias
consistem em desenvolver caracteristicas como fisicalidade, design do produto,
intelectualidade, marcas que apresentem inovacao, sociabilidade, capacidade de se
comunicar, emocionalidade, ou seja, marcas que defendem causas e se conectam
de forma efetiva com seus consumidores, marcas que possuem personalidade, que

s&o auténticas e tém moralidade (Kotler, 2017).

Ademais, outras estratégias podem ser utilizadas, como a construgdo de
relacionamentos horizontais em que empresas e consumidor estdao em constante
contato, trocando informagdes e experiéncias, realizar a integracao do marketing
online e offline através, por exemplo, do anuncio de eventos presenciais por meio do
marketing digital, estimular os “advogados da marca”, ou seja, encorajar os fas da
marca a defendé-la, criando uma reputagao positiva da empresa, além de humanizar
a marca, criando uma personalidade com maior capacidade de se conectar com o

publico, como exemplo podemos observar a Lu da empresa Magazine Luiza.

Portanto, para que a imagem da marca seja construida e, consequentemente, que
seja possivel implementar os conceitos mencionados acima, € importante que o
marketing esteja alinhado com as estratégias publicitarias, isto €, a maneira de

instigar o seu cliente a consumir o que esta sendo ofertado.

A marca de produtos esportivos Adidas, foi uma das organizagbes que entraram

para 0 ranking de mais criativas quanto ao seu marketing no ano de 2021. A
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companhia conseguiu estrear a sua posicdo com a sua campanha em uma das
praias mais famosas de Dubai, na qual tinha o intuito de incentivar as mulheres a
nadar nos Emirados Arabes Unidos. Para isso, foi construido um outdoor em formato
de piscina para que o publico feminino pudesse experimentar a nova colecao de
maids femininos inclusivos da marca e embarcar nessa aventura de se refrescar nas

aguas do deserto - Imagem 01.

Imagem 01- Propaganda Adidas para maibs femininos

fonte:https://glamour.globo.com/lifestyle/noticia/2021/07/primeiro-outdoor-liquido-do-mundo-e-inaugur

ado-em-dubai.ghtml

Seguindo a mesma proposta de inovacgao, a multinacional McDonald’s utilizou em
suas propagandas imagens ultra pixalizadas de seus produtos para anunciar a
reabertura das lojas na Franca. As fotos ndo possuiam qualquer tipo de
“‘enderecamento” da marca, mas com apenas alguns segundos olhando a fotografia,
ja era possivel distinguir quais eram os produtos e, claramente, de qual organizagao
se tratava. Além de reafirmar o poder de posicionamento no mercado, a empresa

recorreu ao appetite appeal - expressdo de emocgdes através das imagens culinarias.

Imagem 02 - Propaganda pixalizada McDonald’s
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Fonte:https://www.promoview.com.br/categoria/publicidade/mcdonalds-pixeliza-alguns-de-seus-produt

os.html

A Pizza Hut, por sua vez, trouxe de volta uma tradi¢ao antiga presente nos Estados
Unidos da América e apostou na tecnologia para transformar a sua caixa de papelao
em uma tela de diversdes. A parceria com o jogo Pac-Man teve edigédo limitada e
funcionamento simples: basta escanear o QR Code presente na caixa para comecar

a jogar - Imagem 03.

Imagem 03 - Caixa Pizza Hut

Fonte:
https://www.hypeness.com.br/2021/03/jogue-pac-man-na-embalagem-da-pizza-hut-atraves-da-realida

de-aumentada/

Sendo assim, é notorio que nio basta apenas fornecer um produto bom ao cliente, é
necessario se fazer presente no momento ideal, atrair a atencdo do consumidor a

ponto de fazé-lo comprar a ideia e estabelecer um vinculo.
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3.2 IMPACTOS DA PANDEMIA NO COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR

Conforme mencionado acima, o consumidor atual esta cada dia mais informado e
exigente quanto as suas escolhas de consumo. Sendo assim, diversos fatores
podem afetar sua tomada de decisdo, sobretudo, aqueles que foram altamente

impactados pela pandemia.

Logo, faz-se cada vez mais importante entender a motivagdo das pessoas
consumirem. De acordo com Solomon (2016), os estimulos ao consumo sao
utilitarias, ou seja, quando buscam beneficios praticos e atributos tangiveis nos
produtos ou hedbnicas e necessidades subjetivas e experienciais, isto é, busca por
produtos que satisfacam necessidades de fantasia, entusiasmo, autoconfianca, entre

outras.

Amalia e lonut (2009) realizaram um estudo interessante sobre o comportamento

dos consumidores em tempos de crise e identificaram quatro tipo de consumidores:

Os Consumidores em Panico possuem aversao ao risco e buscam minimiza-lo
através da mudanca de consumo, trocando marcas e até categorias de produto em
busca de precos menores visando cortar gastos e, devido a crise iminente, entram

em um estado de estresse imediato.

Os Consumidores Prudentes, por sua vez, tem como caracteristica planejar
cuidadosamente seus gastos. Podem reduzir compras mas nao se consideram

altamente expostos ao risco e nem em situagao de estresse imediato.

Aqueles que percebem o risco e 0 assumem, se planejam em relagdo aos gastos,
sao fiéis a marca, se o risco percebido for alto tendem a adiar as compras e que,
mesmo em crise, gostam de experimentar produtos inovadores, sao classificados

como Consumidores Preocupados.

Por fim, tem-se os Consumidores Racionais. Estes possuem percepc¢ao reduzida
do risco e acreditam que nao estdo expostos ao conteudo do mesmo. Além disso,
mantém um “comportamento normal”’, ou seja, ndo realizam reducédo de gastos e

continuam comprando suas marcas habituais e experimentando novidades.
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A crise gerada pela Pandemia de Covid-19 nesse periodo foi elemento central para
a mais recente alteracdo no perfil do consumidor brasileiro, uma vez que a maioria
dos clientes priorizam os itens basicos e, a partir disso, desenvolveram um controle
mais eficaz das receitas, criaram e adquiriram novos habitos, ou seja, os
consumidores e comerciantes tiveram que se reinventar levando em consideragao,
também, explorar novos nichos de mercado, inovagdes tecnoldgicas - como
cobrangas automaticas por aplicativo, lockers para retirada de produtos comprados
online, provadores inteligentes entre outras inovagdes conforme aponta matéria
“Consumo tende a priorizar o que € mais essencial, simples e seguro em 2021” da

Folha de Sao Paulo.
3.3 REDES SOCIAIS E SUA INFLUENCIA NOS NEGOCIOS

As redes sociais estdo presentes no dia a dia da sociedade, seja para atividades
como comunicacdo, adquirir informacgdes, noticias e venda/compra de produtos e
servicos. Sao capazes de facilitar a execugao de tarefas e processos, criam um
ambiente virtual que pode ser acessado a qualquer momento e de qualquer lugar,
além de utilizarem tecnologia de computagdo em nuvem para o armazenamento de

informacgoes.

Essa nova forma de interacado social traz beneficios tanto para o consumidor quanto
para a empresa, pois aumenta a comodidade do cliente, possibilitando um processo
de aquisicdo com menos burocracia e para as empresas proporciona aumento de

receita e maior visibilidade no mercado.

Segundo relatério da Rock Content, de acordo com uma pesquisa realizada por
e-mail com os cadastrados em sua base, os principais motivos das empresas
utilizarem as redes sociais sdo a visibilidade online (70,5%) e a divulgacao de

conteudos (66,1%), conforme mostra o grafico abaixo.
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Imagem 04 - Motivo de se utilizar as redes socia

MOTIVO DE SE UTILIZAR AS REDES SOCIAIS
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Fonte: Social Media Trends 2019.pdf (hubspot.net) (2019, p.12)

Ademais, as empresas afirmaram que os principais beneficios das redes sociais séo
a divulgagcdo da marca (53%), engajamento com a audiéncia (44,2%), aumento de
vendas e do numero de clientes (38,1%), aumento de trafego no blog/site (35%),
entre outros (ROCK CONTENT, 2019, P.12).

Entre as redes sociais mais utilizadas apontadas pelo relatorio, o Facebook se
destaca como a principal sendo utilizada por 97,2% das empresas, seguida do
Instagram em ascensdo com 89,4% e o Snapchat com menor utilizagcdo (ROCK
CONTENT, 2019, P.18).

A utilizagdo das redes sociais dependera de quais objetivos a empresa visa
alcancar. E capaz de conectar pessoas e interesses otimizando tempo. Para que os
negocios obtenham sucesso no ambiente online € preciso ter uma equipe técnica

estruturada e atualizada sobre as novas tendéncias do mercado.
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4. METODOLOGIA DO TRABALHO

A pesquisa realizada de carater descritivo reuniu, por meio de entrevistas,
informacdes e conceitos de gestores de grandes empresas no que diz respeito as
suas estratégias de marketing digital, assim como conceitos de outros autores
revisados nas bibliografias a fim de elaborar um material didatico para ser

apresentado aos microempreendedores.

Os dados coletados pelo grupo sédo constituidos por informacdes qualitativas e
quantitativas. Em primeiro, encontram-se as estratégias de marketing utilizadas
pelos gestores; as respostas obtidas no Google Forms (como dificuldades dos
participantes, duvidas, perspectivas e desejos, entre outros) e as informacdes sobre
o novo perfil dos consumidores juntamente com o cenario atual das relagbes
comerciais (obtidas por meio de pesquisas bibliograficas). Dentre as informacbes
quantitativas estdo os graficos que expressam os tipos de comportamento digital
(para se descobrir qual é a tendéncia atual) e os dados que serdo usados para a
analise pds consultoria (como engajamento nas plataformas digitais e o aumento de
vendas) que serao obtidos respectivamente pela prépria rede social (Insights) e pelo

microempreendedor participante.

Atendendo ao escopo proposto pelo Projeto e com a finalidade de realizar a analise
de um case de sucesso para testar as hipéteses levantadas, foram realizadas -
através do integrante Halbert Silva - entrevistas com dois Gerentes de Marca e um
Gerente de Canal de Vendas Online de uma companhia transnacional do mercado
de Bens de Consumo voltados a “‘Home and Garden” e construgao civil, cuja
unidade dos entrevistados se localiza na cidade de Campinas (SP). Durante a
entrevista foram usadas perguntas norteadoras abertas, conforme disposto no
ANEXO A.

Em seguida, por meio das informagdes obtidas nas entrevistas e das pesquisas
bibliograficas acerca do tema, o grupo levantou perguntas especificas e criou um
formulario online para disponibilizar aos microempreendedores que desejam
participar da consultoria, a fim de absorver mais conhecimento sobre a empresa

participante e assim poder personalizar o conteudo que sera apresentado.
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Dessa forma, este Projeto elaborou uma sessao consultiva a ser disponibilizada para
os participantes. A consultoria - realizada por Livia Dotti e Mariana Hamann - foi
guiada por orientacdes e recomendacoes a respeito de posicionamento de marca e

presenca digital.

4.1 COMPILAGAO DE DADOS

4.1.1 QUESTIONARIO AOS MICROEMPREENDEDORES

Apés a disponibilizagdo do questionario no Google Forms, trés
microempreendedores participaram e registraram suas respostas sobre a situagao

de seus respectivos negocios. A seguir serdo descritas as informagdes obtidas.

A primeira pergunta, sobre a criagdo da empresa, foi elaborada para que o grupo
tivesse uma visdo geral e primaria acerca do empreendimento e sua historia. O
primeiro participante descreveu que o surgimento de sua empresa se deu pela
percepcao da falta de mercado de alimentos sem gluten na cidade de Limeira, e que
por conta de uma intolerancia alimentar, passou a preparar sua propria refeigao, o
que comegou a chamar atengdo das pessoas ao redor. O segundo participante
relatou que sua empresa surgiu pela indicagdo de amigos proximos, que
perceberam a qualidade diferencial do suco de laranja que a familia produzia,
inicialmente, para o consumo proprio. Com esse incentivo, comegaram a se inserir
no mercado de maneira timida (vendendo para moradores do mesmo condominio) e
se expandindo gradativamente através das midias sociais até a abertura de sua loja
fisica. Ja o terceiro participante descreveu que a abertura de seu negdcio surgiu pelo
seu hobbie de bordar e sua paixao individual pela area levou ao desenvolvimento da

empresa, que oferece os trabalhos artesanais por encomendas personalizadas.

A segunda, sobre os processos da empresa e seu porte, serviu para o
aprofundamento do entendimento da realidade de cada microempresa. O primeiro
participante expds que o preparo dos alimentos requer muita atencdo e cuidado
(para que nao haja nenhum vestigio de gluten na comida) e que a empresa atua
dentro do ambiente familiar (mae e filha trabalham juntas e a av6 algumas vezes na
semana), a empresa funciona 5 dias por semana. O segundo participante descreveu
que a empresa tem, além da loja fisica, a comercializacdo em aplicativos de pedidos

online (omnichannel) e também a venda para mercados locais, atuando de segunda
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a sabado e aos domingos apenas para entregas ocasionais. Por ultimo, o terceiro
participante relatou que a empresa também é gerida no ambiente familiar (trabalham

2 pessoas no total) atuando de segunda a sabado, em horario comercial.

A terceira pergunta buscou informagdes a respeito das expectativas dos
microempreendedores em relagdo ao seu marketing e perspectivas de otimizagédo. O
primeiro participante afirmou que deseja expandir e desenvolver mais o marketing de
sua empresa. O segundo participante relatou que deseja atrair mais clientes e
visualizagdo nas plataformas digitais, transformando em um canal de venda online.
O terceiro participante relatou que deseja se aprofundar no conhecimento das
ferramentas de marketing que sao oferecidas nas redes sociais, a fim de alavancar

seu negodcio e gerar mais vendas.

A quarta e quinta pergunta direta foram a respeito do publico-alvo de cada empresa
e qual era seu perfil de forma detalhada. O primeiro participante descreveu que seu
publico-alvo sdo pessoas com restrigdes alimentares, em grande parte criangas e
adultos do sexo feminino. O segundo participante afirma que seu publico-alvo séo
pessoas de Limeira que se preocupam com a saude e o bem-estar, aderindo ao
consumo do suco pelo sabor e pelo estilo de vida saudavel, predominantemente
mulheres de 35 a 50 anos. Ja o terceiro participante afirma que seu publico-alvo séo

mulheres acima dos 18 anos.

A sexta pergunta foi a respeito dos canais de marketing mais utilizados pelas
empresas. O primeiro participante descreveu que o marketing predominante é a
indicagdo entre consumidores e que os meios digitais sdo atualmente os canais que
menos atraem clientes. O segundo participante disse que os canais principais sdo as
midias sociais e a indicagdo entre consumidores. Ja no terceiro participante o

principal meio de marketing € a indicagao dos clientes.

Na sétima pergunta, a respeito do comportamento e fidelidade dos clientes, todos os

participantes relataram que existem clientes com regularidade de compra.

A oitava pergunta explorou o mapeamento das estratégias atuais de captacao e
retencdo dos clientes. O primeiro participante afirmou que a qualidade do produto
esta atendendo sua demanda com satisfacido, entretanto enfrenta dificuldades na

captacdo de novos clientes. O segundo participante afirmou que realiza contato
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pds-venda de forma recorrente, a fim de coletar feedbacks e estudar possiveis
melhorias. O terceiro participante relatou que a qualidade do produto satisfaz sua

demanda e recebe muitos feedbacks positivos.

A nona pergunta solicitou a descricdo das plataformas digitais utilizadas. Todas as

empresas utilizam Instagram.

A décima pergunta sondou as estratégias de vendas. O primeiro participante
descreve que sua estratégia de venda é focar no produto mais vendido e que
mantém seu estoque adequado em datas especificas. O segundo participante trouxe
que sua estratégia de venda € a divulgagao dos beneficios do seu produto, a fim de
gerar valor e assim atrair os clientes. Ja o terceiro participante relatou que nao

possui nenhum tipo de estratégia de venda.

A décima primeira pergunta investigou os canais utilizados para a coleta de
feedbacks. O primeiro participante descreveu que utilizou o WhatsApp para o
contato pds-venda e que alguns feedbacks foram feitos em posts do Instagram. O
segundo participante afirmou que utiliza o Instagram e o Google para reter os
comentarios dos clientes. O terceiro participante relatou que apenas acompanha os

comentarios dos clientes feitos nas redes sociais.

A ultima pergunta descreve quais sao as maiores dificuldades ao aplicar estratégias
de marketing nas empresas. O primeiro participante relatou que a dificuldade é
compreender a real necessidade do seu cliente, de forma a elaborar uma estratégia
especifica. O segundo participante afirmou que suas dificuldades sdo a falta de
recursos e tempo para se dedicar ao marketing da empresa. Ja o terceiro
participante afirmou que sua maior dificuldade esta na falta de conhecimento das

ferramentas digitais.

O Projeto ainda contou com a participagdo de um quarto negdocio que integrou ao
estudo de maneira espontdnea e voluntaria, todavia, a empreendedora nao
respondeu ao questionario inicial, uma vez que sua integragcado ocorreu no periodo
entre a 12 e 22 fase da consultoria. Os resultados apurados serdo destacados no

tépico de Resultados deste documento.
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4.1.2 ENTREVISTA AOS GESTORES

Dentre as informacdes obtidas nas entrevistas, quanto as colaboracbes dos
Gerentes de Marca — valendo mencionar que sao marcas de um mesmo mercado,
todavia, linhas de produtos distintos e, consequentemente, publico razoavelmente
distinto — ndo promoveram discordancia, pelo contrario, expuseram respostas
complementares durante a entrevista. Os gestores afirmaram que antes da
Pandemia de COVID-19 as campanhas eram realizadas presencialmente, todavia,
em ambos o0s casos a presenca digital ja estava sendo tratada de maneira especial,
principalmente em uma das marcas, onde o publico € mais “jovem” e voltado a

projetos e inovagao, que buscam inspiragdes na internet de modo intenso.

Ainda levantaram que, com a proporgao tomada pelo marketing digital, questdes
como investimento online e offline passaram a ser melhor analisadas e estruturadas,
uma vez que campanhas offline possuem menor rastreabilidade de impacto e
mensuracao de retorno, enquanto que o online possibilita maior mapeamento e boa
construcao de jornada de cliente. Uma vez que a presenga digital ja era uma
realidade para os grupos, a mudanga necessaria se deu na forma como se
posicionavam e apresentavam o conteudo em redes sociais, bem como visibilidade

de maneira rapida e palpavel.

Além disso, apresentaram que 0s consumidores passaram a buscar por mais
interacdo com as empresas, buscavam portfélio, propdsito da marca e atencédo em
todos os canais, caracterizando isso como elementos essenciais do novo perfil de
consumidor. Com o estudo de caso ainda foi possivel extrair a importancia da
presenca frequente em redes sociais, todavia, n&o restringir apenas em
comunicacao e conteudo, mas sim na apresentacado de ideias, projetos e fomentar
as vendas, mesmo que de maneira implicita. Ainda nesse sentido afirmaram que é
de grande importancia a participagdo da marca em trendings, desde que essas
sejam bem selecionadas, seguindo a linguagem do consumidor e o que faz sentido
para esse publico. Quanto a perspectiva futura, finalizaram dizendo que
possivelmente as vendas e o publico ndo se concentrardo em um unico canal de
venda, pois precisam de interagao social, sendo assim a presenca e disponibilidade
fisica deve ser bem trabalhada, uma vez que deve aproveitar os sentidos do

consumidor.
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Ja o Gerente de Canal de Vendas Online agregou afirmando a importéncia das
marcas e produtos estarem presentes nos locais e momentos corretos, a utilidade
dos produtos e servigos ofertados e como isso interage com as demais areas da
vida do consumidor; outrossim cooperou com a perspectiva de como se preparar
para movimentos sazonais e que para a participacao dessas ondas € importante um
bom planejamento e disponibilidade de estoque. Outro ponto levantado foi o
clareamento de que as empresas ndo devem se preocupar apenas com o que é
vendido no estabelecimento, mas sim, com a pergunta “Por que meu consumidor
saiu de méaos vazias?”, ainda, mencionou a relevancia da identificagdo de nichos,

caracteristicas demogréaficas, busca por inovagéao e precificagao online assertiva.
5. SOLUGAO PROPOSTA E PLANEJAMENTO DA INTERVENGAO

Através dos dados obtidos, as integrantes do grupo Livia Dotti e Mariana Hamann
formularam as orientacbes e recomendacdes a respeito do posicionamento de

marca e presenca digital com fundamento nos seguintes tépicos:

e Estruture a Missao, Visao e Valores da empresa: alguns dos elementos
basicos para a analise de viabilidade dos negocios sao a estruturagao do
Plano e Modelo de Negdcio, todavia, um ponto igualmente importante é a
definicdo da Misséao, Visao e Valores da marca. A identificacdo desses pilares
€ de extrema importancia e deve ser expressa de maneira explicita a rede de
contato da empresa, desde fornecedores a consumidor final, uma vez que
transmitem o propdsito e o sentido de existéncia da empresa, marca,
identidade visual, estratégias, produtos e servigos disponibilizados.

e Publico Alvo e Persona: tratando-se de microempreendedores tem-se que,
em algum momento, houve o despertar de uma ideia para busca de renda
através de um empreendimento proprio e orientado com perspectivas de
crescimento a longo prazo, passando a um outro nivel de negdcio. Todavia, o
principio chave do empreendedorismo é a identificagdo de problemas e
oportunidades de mercado para que, com inovagao e recursos, haja a
disponibilizagcdo da solugédo e, em troca, haja uma disposigdo monetaria por
parte da sociedade, compondo a receita da empresa e, € nesse sentido que
alguns microempreendedores podem apresentar falhas e comprometer a

ideia do negdcio. Isso se da pelo fato de que, em alguns casos, por nao haver
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pesquisa de mercado prévia, os entrantes acabam ingressando em mercados
ja saturados e, com isso, as barreiras de entrada sdo mais sélidas e dificeis
de serem rompidas e um market share a ser buscado com maior esforgo.
Com base nesse aspecto, reforga-se a relevancia de se voltar a identificagao
de nichos do mercado, que podem ser alcancados de maneira mais direta,
atendidos de modo mais especializado e as vantagens obtidas podem ser
impulsionadoras do negdcio, proporcionando crescimento junto ao mercado.
Ademais, para melhor composi¢do e conhecimento sobre o Publico Alvo da
empresa, 0 mapeamento de fatores sociais, culturais e agentes da compra se
mostra essencial. Nos canais de vendas e meios de comunicagao da marca o
posicionamento e apresentagao dos produtos € valioso para o consumidor € 0
ponto inicial dessa questao esta através do estudo da empresa em como o
produto esta inserido no contexto social do publico e como ele interage com
as demais instadncias da vida pessoal do usuario/consumidor: qual a
necessidade suprida? Qual a percepgdo de utilidade? Como é usado?;
quando é usado? E compartilhdvel? Qual o peso monetario do produto em
relacdo a renda do consumidor? Todas essas - e muitas outras perguntas -
devem ser respondidas para melhor conhecimento do publico e a afinidade
com o produto/servico ofertado.

Por fim, apés o estudo da estrutura proposta anteriormente, € fundamental
que a marca construa a Persona do produto a ser vendido. Trata-se da
personificacdo do “consumidor ideal”, composto por faixa etaria, estado civil,
perfil comportamental, rotina, estilo de vida, ideais, valores etc.

Pontos de Contato - Jornada do Cliente: no topico anterior o Projeto
discorreu a respeito da composi¢ao do publico alvo e multiplos fatores quanto
a respectiva identificacdo do perfil e condicdo social. Um dos pontos
mencionados € a observagao da rotina e interesses do consumidor, essa
observagado é ponto de partida para uma terceira estrutura orientadora das
estratégias de marketing, a Jornada do Cliente. Concerne ao estabelecimento
de pontos de contato do consumidor, desde o primeiro contato até a
experiéncia pds compra. Esse processo envolve a captagdo de potenciais
clientes e a disponibilizagdo de interagao visual, auditiva, participativa e de

reflexdo a respeito do produto e/ou marca; caracteriza-se por uma série de
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momentos de potencial engajamento e deve ser aproveitada da melhor
maneira possivel.

Com base nessa infraestrutura é possivel saber onde estar presente, planejar
e organizar o ambiente de encontro, melhores pontos de demonstracéo,
melhor horario para posts, tipos de anuncios com base no momento do dia,
melhores resultados em trafego etc.

Posicionamento e Ambiente Digital: Como mencionado no item lll deste
fragmento do Projeto, para iniciar a aplicagdo das campanhas €& primordial
que seja criado um ambiente de contato com o publico e em uma plataforma
digital e integrada com as redes sociais dos consumidores/usuarios nao €&
diferente. Nesse caso, é ainda mais delicado o planejamento e a implantagao
do ambiente, uma vez que passara a ser a frente de negocio, que pode ser
acessada a qualquer lugar e a qualquer momento. O desenvolvimento do
perfil online, captacdo de leads em redes sociais e 0 engajamento com a
marca nesse canal € o objeto deste estudo aplicado e as bases orientativas
se encontram a seguir:

o Crie Identidade Visual: Com base na definicdo e objetivo de uma
caracterizacdo e personalizagdao de uma marca, a sua identidade nao
se limita apenas em um logotipo intuitivo e que seja marcante na
memoria do publico, trata-se de uma constituigdo repleta de
componentes graficos, visuais, cartela de cores, fontes, linguagem e -
um componente ndo visual que apresenta uma crescente na utilizagao
- estratégias de aromas e sensagdes que completam a experiéncia do
publico com a marca. A finalidade dessa estratégia € que configure o
reconhecimento da empresa, bem como a expressao de seus ideais e
a construgado de uma verdadeira landing page nas plataformas digitais.

o Apresente-se: a inicializacdo de um ambiente online deve possuir
planejamento e coeréncia e o ponto chave para uma boa aproximagao
com o publico € a apresentacdo da empresa em suas plataformas.
Portanto, recomendou-se na consultoria que as empresas
inaugurassem as paginas com a apresentagao prévia da empresa, sua
histéria, missdo e valores. Essa abordagem permite familiarizagao do
publico com a marca e desempenha um papel de “icebreaker”, ou seja,

quebra a perspectiva formal e estatica previamente estabelecida sobre

29



a marca. E primordial que ja nessa primeira interacdo a empresa seja
auténtica e transmita confianca,;

Saber onde se expor e a maneira mais efetiva: apos estabelecer o
primeiro contato - ou a reformulagdo das estratégias de visual e
comunicacao - € orientado que as marcas, através do mapeamento de
comportamento do consumidor expresso anteriormente, reconhecam a
atividade dos usuarios nas redes sociais, sites e o conteudo
consumido. Através dessa atividade € possivel extrair o melhor horario
para interacdo, como posicionar suas campanhas e, em casos mais
avangados, quais conteudos e quais configuragdes de Search Engine
Optimization (SEO), um mecanismo de orientacdo e destaque na
busca dos usuarios.

Algumas dessas informagdes ja sado disponibilizadas, por exemplo,
pela rede social “Instagram” e recomenda-se que, inicialmente, utilizem
dos indicadores dispostos para a orientagdo dos posts. Todavia, vale
salientar que deve ser estudado qual a rede social mais frequentada
pelo tipo e segmento do publico, uma vez que cada nicho possui suas
particularidades;

Planejamento de conteudos e posts: dado o conhecimento prévio da
atividade do usuario, uma das orientagdes da consultoria realizada é
que os empreendedores realizem planejamento de conteudo e posts.
Para que nao seja algo estatico, previsivel e aleatdrio o objetivo do
planejamento deve seguir um misto de opg¢des que, alternadas,
“‘conversem” e transmitam a campanha de maneira efetiva ao prospect;
Exiba o portféolio: com a pandemia de COVID-19 as pessoas
passaram a ter contato mais proximo com a internet e isso
proporcionou maior busca seja por produtos, servigos ou, como
denominado em inglés, conteudos de DIY (Do It Yourself), nesse
sentido, passaram a ser mais curiosos. Por conta disso, recomenda-se
que nas redes sociais e outros canais de vendas e comunicacdo, as
empresas apresentem o portfdlio de produtos e servicos aos
consumidores. Ninguém compra algo que nao conhece, por isso, é

fundamental que o catalogo seja exposto de maneira direta ao publico,
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junto a oferta de servigos, proposta de utilizagdo, atendimento,
simpatia e outros elementos da construcio de valor.

Fale sobre seu nicho: Um conteudo interessante é utilizar desses
canais para, de maneira mais flexivel e desenvolta, estabelecer uma
‘conversa” com o publico sendo o conteudo as préprias caracteristicas
do publico. Falar sobre o préprio nicho é algo assertivo para a
interacdo com a marca e “interconsumidores”, uma vez que chama a
atencdo e proporciona a identificagdo de caracteristicas, sentimentos,
descontracdo, cultura e costumes.

Utilize de estratégias e frases chaminés e carrosséis : no
planejamento de conteudo, é orientado que sejam utilizadas frases,
ditados e palavras de impacto que se relacionam a marca ou ao
produto e chame a atengdo do consumidor, seja remetendo a duvida,
ironia, contestagao, concorréncia, afirmagdes etc. O objetivo é chamar
a atencao do usuario para que o conteudo nao seja ignorado dentre os
demais assuntos, pelo contrario, que desperte o interesse e consumo
da marca pelo usuario. Prender a atencgao € crucial para a construgao
de relacionamento, por conta disso, estratégias de carrosséis
(sequéncia de posts, histérias ou fotos que proporcionem
interatividade) sao recomendaveis para tal.

Participagcao de Trends: atualmente, em grande parte das
plataformas digitais, existem tendéncias de conteudos cdmicos que,
durante alguns dias, repercutem por todo o mundo e, através delas,
ascendem ao foco dos canais as melhores performances. Para
construir uma marca moderna e que “fala a lingua do cliente” se faz
cada vez mais necessario a participacdo e criacao de conteudo em
tfrends. Todavia, esse conteudo deve ser muito bem selecionado, para
gque nao seja algo superficial, que nao represente o conteudo
consumido pelo usuario foco ou que agregue imagem negativa a

marca ou institucional da empresa.

Respeito a Pregcos e Venda Online: Com base nas entrevistas a Gerentes
de Marca e Vendas realizadas por esse Projeto levantou-se a questao critica
entre a relagdo Preco versus Venda Online. Foi possivel extrair a importante

mensagem de que, mesmo com vendas online e presenciais, 0s pre¢os dos
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bens devem ser planejados da mesma maneira em ambos os ambientes e a
rentabilidade das vendas presenciais ndo deve ser onerada pela atividade
online. Isso é dito uma vez que a venda online, em uma abordagem errénea,
pode ser encarada como “renda extra” e, com isso, aplica-se precos inferiores
e descontos atraentes, sem estudo de impacto nos custos e rentabilidade da
venda. Vendas Online e Presenciais nao se diferem em seu propésito, apenas
em seu ambiente e maneira como ocorre a venda, deste modo, deve-se
ocorrer o estudo de custos fixos, variaveis, custos de marketplaces, frete,
markup e outros para que, por fim, se estabeleca um portfélio variado e
coerente em ambos os canais de vendas.

O que o publico ndo encontra na minha loja?

De maneira geral, pode-se afirmar que a oferta de produtos advém da
identificacdo de vulnerabilidades de demanda; mas uma questao importante a
ser estudada é: em um cenario onde ha a demanda e ha a oferta, por quais
motivos o consumidor realiza a visita a loja presencial ou acessa as
plataformas de compras online da empresa, mas nao efetiva a compra? Ou
ainda, por que o consumidor parou de fazer parte da cartela de clientes da
empresa e passou a ser mais um numero para o Churn Rate da marca?

O intuito dessas indagacbes € resgatar a tematica de acompanhamento
constante quanto ao comportamento e interesses do consumidor, uma vez
que ele, por si so, é capaz de transmitir potenciais orientagcdes de mercado e
o despertar de interesses por produtos ja ofertados, todavia, com maior
robustez, sofisticagao, utilidade etc. Atendendo a essa abordagem a empresa
prolonga a relagao ativa com o usuario/consumidor e passa a incorporar mais
produtos em seu escopo e esses, se bem colocados, possam ter venda
efetiva.

Conhecga seus concorrentes e como eles se posicionam: mapeamento e
acompanhamento de concorrentes ndo deve ser uma questdo esquecida no
mundo digital e em redes sociais. Nessa realidade a concorréncia € ainda
mais dindmica, em virtude da facilidade de trafego das campanhas,
impulsionamento de anuncios a todo o momento e o contato direto. Por conta
disso, € necessario que sejam observadas as estratégias utilizadas pelas
marcas, mensuracdo de alcance, seguidores, informagdes de pregos

praticados, descontos, propostas de fidelizagdo, reconstrugdo de imagem e
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demais aspectos para que o microempreendedor esteja atualizado das
praticas de marketing e sazonalidade do mercado, bem como néo se torne
obsoleto em relagdo aos demais. Ainda nesse aspecto, recomenda-se o
fomento constante pela inovagédo de produtos, processos e marketing digital,

em razao de que a inovagao € um dos pilares do mundo digital.

Demais temas abordados no Referencial Teérico também foram utilizados como
conteudo para a consultoria realizada, sendo o exposto neste bloco apenas um guia
para a sessao. O Projeto construiu a proposta de consultoria a ser aplicada em 2
fases (Anexos B e C) de apresentacdo e interacdo direta com os
microempreendedores selecionados e, apds a fase inicial, as empresas foram
acompanhadas durante 1 més em assuntos relacionados a constru¢éo de imagem,
planejamento de conteudo e monitoramento de engajamento. Outro ponto de
destaque foi o foco da consultoria em ensinar os participantes a encontrarem
informagdes relevantes sobre marketing dentro dos respectivos nichos. Assim, com
o intuito de garantir a sobrevivéncia e disseminag¢ao do projeto por conta prépria, foi
realizada a indicacao de fontes confiaveis e desenvolvimento de analise critica
através da leitura conjunta das postagens de grandes firmas para tradugdo das

estratégias utilizadas.
Os resultados do plano seréao expostos no tépico seguinte.

6. RESULTADOS ALCANGADOS E DISCUSSAO: RELEVANCIA E IMPACTO

Baseado nas respostas obtidas através do formulario presente no tépico 4.1 deste
documento, agdes e estratégias foram propostas visando atingir as expectativas das
empreendedoras e atender suas demandas. Levando em consideracao os diferentes
niveis de entendimento de marketing entre as empresas participantes, entende-se a
necessidade da aplicacdo gradual das estratégias adaptadas, uma vez que se faz
indispensavel o entendimento da razdo de cada acdo para cumprimento do
propésito final, de modo que a gravagdo do conteudo e o envio dos materiais de

apoio permitem esse constante aprendizado e o aprimoramento continuo.

Vale ressaltar que o formulario mencionado previamente foi enviado no dia 03 de
abril de 2022, dando inicio, no dia 29 de abril de 2022, aos primeiros conceitos de
missao, visdo e valores, publico alvo e persona e jornada do cliente.
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Assim, apds solicitar o estudo de cada um destes tépicos dentro da realidade dos
pequenos negocios participantes, a consultoria teve continuidade em duas partes,
sendo a primeira realizada no dia 30 de maio de 2022 com enfoque em
posicionamento e ambiente digital e a segunda no dia 09 de junho de 2022, trazendo
discussodes sobre precos e vendas online, posicionamento dos concorrentes e oferta

de produtos.
6.1 LOJA PONTOS E FUXICOS

Em relagcdo ao empreendimento na area de aviamentos, foram desenvolvidos
templates para o Instagram com o objetivo de auxiliar o processo de criagdo e
publicagdo de postagens, visto que €& a principal rede social utilizada pela
microempresa. Ademais, insights quanto a paleta de cores, maneira de postagem,
conteudos e orientagbes foram disponibilizadas, pois o principal objetivo desta
empreendedora € aumentar as vendas de tecidos e, para isso, seria necessario
aumento no engajamento e visualizagdo de suas postagens. Alguns exemplos da

pagina do Instagram podem ser conferidos abaixo:

Imagem 05- Postagem Instagram “Pontos e Fuxicos”

o pontosefuxicos
Pontos e Fuxicos

INSPIRACOES

@P Curtido por Iddotti e outras 16 pessoas
pontosefuxicos Os tecidos xadrez estdo em alta, mais

algumas cores e pegas para te inspirar!
21 de maio * Ver tradugdo

Fonte: https://instagram.com/pontosefuxicos?igshid=YmMyMTA2M2Y=
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Imagem 06- Publicacdo Instagram “Pontos e Fuxicos”

. pontosefuxicos

Wrm <

\_i“,u“-\‘\\

o)
““'\‘1
m

verrrrerrerire V)

’) Curtido por mariana_hamann e outras 25 pessoas

pontosefuxicos Cesto multiuso, pode ser usado como
porta toalhas em um lavabo, ou para quem g... mais
Ver todos os 2 comentarios

24 de maio + Ver tradugéo

Fonte: https://instagram.com/pontosefuxicos?igshid=YmMyMTA2M2Y=

As imagens 5 e 6 demonstram as adequacgdes que as aplicadoras sugeriram e que
foram implementadas pela empreendedora, proporcionando uma aproximag¢ao com
o cliente ao apresentar como seus produtos podem ser inseridos em seu cotidiano
possibilitando a visualizacdo da utilidade. Outra atualizagao realizada refere-se ao
logotipo da loja, que é um elemento fundamental para estabelecer uma conexao
entre a marcal/loja e os consumidores:
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Imagem 07- Logotipo anterior

£ pontosefuxicos Q

a———
" 1.079 1138 688

[ Publicagdes Seguidores Seguindo
‘ ;
L T TTEIEEE ST S g
Pontos e Fuxicos
Rua Boa Vista, 263 Boa Vista, Limeira, Brazil

& Seguido(a) por ester_liliam, mariapratesb e
@ outras 80 pessoas

Seguindo v Mensagem Contact +2

Fonte: https://instagram.com/pontosefuxicos?igshid=YmMyMTA2M2Y=

Imagem 08- Logotipo atualizado

£ pontosefuxicos Q

1.085 1147 687
PublicagBes Seguidores Seguindo

Pontos e Fuxicos
' Tecidos, linhas, l3s e bordados personalizados
H Novidades nos stories
Pedidos pelo link
wa.me/55199999719807text
Rua Boa Vista, 263 Boa Vista, Limeira, Brazil
Ver tradugédo

w Seguido(a) por ester_liliam, mariapratesb e
@ outras 81 pessoas

Fonte: https://instagram.com/pontosefuxicos?igshid=YmMyMTA2M2Y=

Apds os primeiros ajustes e seguindo as orientagbes propostas, observou-se
aumento de 33% de engajamento na pagina no dia 23 de maio de 2022, data
anterior ao envio das duas fases principais da consultoria, de modo que haviam sido
apresentados apenas os conceitos iniciais. Além disso, o crescimento na interagéo
com clientes foi notério, visto que solicitaram informag¢des de prego e elogiaram o

atendimento, qualidade e beleza dos produtos, conforme comprova imagens abaixo:

Imagem 09- Resultado engajamento ultimos 28 dias
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‘D Pagina inicial £

Gerenciar  Explorar

Pontos e Fuxicos

1,674 1,126
Curtidas na Pagina do Fac... > Seguidores do Instagram >

Tendéncias nos tltimos 28 dias @ X

0 alcance da sua Pagina do Facebook é de 1,061, com
aumento de 15,6%.

Seu alcance do Instagram é de 1,357, com aumento de
33,3%.

Criar publicagao

) Story Promover (& Foto

Lista de tarefas
@ Comentérios 20+ ndo lidos(as) ®

Tarefas 2 abertas ®

o o B o =

Fonte: https://www.facebook.com/pontosefuxicos

Imagem 10- Comentarios demonstrando interesse

< Comentarios vV ( Comentarios 74
pontosefuxicos Os tecidos xadrez estdo em alta! t fuxi S0 tant dé
Com eles podemos fazer varias pegas. p‘?” osel uxn:ps <0 a’n a,s pg(;as q.ue 'a p?'a

) criar com tecidos que é s¢ deixar a inspiragao te

5d  Ver tradugéo levar!
aracianecardoso &¥ #tecido100porcentoalgodao #tecidos

| . Q #tecidosxadrez #pontosefuxicosaviamentos
4d  1curtida Responder

#pontosefuxicos #limeira

- z . 5 2h  Ver tradugédo
@ aracianecardoso Oie, vcs vao ter no
[

branco e preto , ou em outras cores ? Q
4d  1curtida Responder Ver tradugdo ", mariaheliamello Quanto custa o metro
" desse tecido preto e branco( listas largas)? O
Por favor

g pontosefuxicos @aracianecardoso
tem vermelho tb... @ 1h  1curtida Responder Ver traducao

4d  1curtida Responder

@ pontosefuxicos @mariaheliamello
é muschi_glasser_ragazzo & @& & & ~ 45,00

5d 1curtida Responder 5min  Responder

Fonte: https://instagram.com/pontosefuxicos?igshid=YmMyMTA2M2Y=
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Em continuidade a proposta de fortalecimento da identidade visual da marca e
alcance de novos publicos, a participante foi instruida a participar de trends com foco
nos produtos de sua loja e com um olhar mais voltado ao publico alvo determinado.
Assim, foram realizados videos na ferramenta Reels do Instagram buscando usar as
musicas mais entregues pelo aplicativo naquela semana e com imagens que

mostrassem os produtos em preparagdo ou em uso.

Dessa forma, verifica-se, por meio dos insights, que as redes sociais da marca
atingiam cerca de 1.039 contas, com o engajamento de apenas 113 destas no
periodo anterior ao inicio da consultoria. Ou seja, de todas as pessoas alcangadas

pelas publicagdes, apenas 10,8% estabeleciam algum tipo de interagao.

Imagem 11- Insight Instagram 03/04 a 29/04

& Insights ®

Personalizado v 3 Apr - 29 Apr

Visao geral dos insights

Vocé alcangou +31,3% mais contas em comparagao
com 7 margo - 2 Apr

Contas alcangadas 1.039 S
+31,3%

Contas com engajamento 13 S

Total de seguidores 1.163 S

Conteudo que vocé compartilhou

13 publicacées ?

' o i
7 ei;',@wg}

2 stories >

neaecl

Fonte: https://instagram.com/pontosefuxicos?igshid=YmMyMTA2M2Y=
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Ja no periodo posterior ao entendimento do publico alvo da organizagdo, do
desenho da missdo, visdo e valores da marca e da compreensao da jornada
realizada pelo cliente, o engajamento cresceu mais de 50% em comparagéo ao més

anterior, enquanto o total de contas alcangadas aumentou em 164%.

Isso indica uma forte relacdo entre a necessidade de conhecer os consumidores
para atingir a satisfagdo e desejos dos mesmos através das postagens adequadas.
Além de demonstrar que, ao entender sua jornada, € possivel localizar os pontos de
captagcao de novos clientes e disponibilizar da maneira correta as interagdes visuais

da marca.
Imagem 12 - Insight Instagram 01/05 a 30/05

& Insights ®

Personalizado v 1° mai - 30 mai

Visao geral dos insights

Icangou +164% mais contas em comparac
om 1° A

1° Apr - 30 Apr

Contas alcangadas 2.823 5
+164%

Contas com engajamento 186
+57,6%

Total de seguidores 1.163 >

Conteudo que vocé compartilhou

13 publicagées >

22 stories

Fonte: https://instagram.com/pontosefuxicos?igshid=YmMyMTA2M2Y=

ApOs a aplicagédo da primeira fase da consultoria, a participante relatou dificuldades
em administrar o seu tempo, visto que estava participando de uma feira de

Patchwork, que demandava seus trabalhos para montagem, preparagao de material
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e bordados personalizados, atendimento ao publico e conferéncia de caixa e

mercadoria.

Dessa forma, o numero de postagens caiu, refletindo na redugcdo das contas
alcangadas. Porém, tendo em vista que as estratégias mencionadas continuaram
sendo aplicadas naquilo que estava sendo publicado, o engajamento cresceu mais

uma vez, além do aumento de 17 novos seguidores.

Imagem 13- Insight Instagram 30/05 a 09/06

& Insights ®

Personalizado v 30 mai - 9 jun

Visao geral dos insights

Vl)((’(Jd\\h()(lﬂlil\f.17?3&‘\']HH1‘(>H”,I‘HIf‘('HIj).HAH‘IH)-"()HI
19 mai - 29 mai
Contas alcangadas 1.670 5
Contas com engajamento 157 5
+14,5%
Total de sequidores 1.163 S

Contetdo que vocé compartilhou

6 publicagbes >

Fonte: https://instagram.com/pontosefuxicos?igshid=YmMyMTA2M2Y=

Por fim, apés a aplicacdo de todas as diretrizes e dicas disponibilizados pelas
aplicadoras, pode-se observar o aumento no numero de contas alcangadas e de

seguidores de acordo com estatisticas, um ponto positivo mesmo diante das
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dificuldades presentes nesse periodo decorrentes de instabilidades da propria

plataforma.

Imagem 14- Insight Instagram 09/06 a 18/06

1836@® < * Q= 59%m
& Insights ©)
Personalizado v 9jun-18jun

Visao geral dos insights

You reached +17,9% more accounts compared to 3(
mai - 8 jun

Contas alcancadas 1.870 >
+17.9%

Contas com engajamento 111 >

Total de seguidores 1171 >

+1,7%

Conteudo que vocé compartilhou

2 publicagdes >

21 stories >
ZEE
I @) <

Fonte: https://instagram.com/pontosefuxicos?igshid=YmMyMTA2M2Y=

6.2 LOJA SUCO DO IDO

A empresa Suco do Ido é responsavel pela produgao e comercializagdo de suco de
laranja natural, fresco, sem adi¢gdo de agucares nem adogantes, de tal maneira que
a fruta utilizada no processo € proveniente dos sitios da familia da proprietaria.
Atualmente, o Suco do ldo possui uma loja fisica na cidade de Limeira, na qual
permite a retirada e a entrega do produto, que pode ser solicitada através do site da

prépria empresa ou pelo aplicativo do iFood. Além disso, conta com a parceria de
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trés supermercados e mais quatro pontos de revenda na mesma cidade, somados

aos oito parceiros no bairro Taquaral, na cidade de Rincao.

Como observado no momento anterior ao inicio da consultoria, a microempresa ja
apresentava presenca no digital, assim como indicado nas respostas do formulario

mencionado previamente.
Imagem 15- Insight Instagram 03/04 a 29/04

< Insights ®

Personalizado v 3 abr - 29 abr

Visao geral dos insights

Veja com mais detalhes o desempenho da sua
1do no Ir gram durante 3

abr - 29 abr

conta e do seu con

Contas alcangadas 6.093 S

Contas com engajamento 124 S
+42,5%

Total de seguidores 1193 S

Contetido que vocé compartilhou

v

6 publicagdes

Fonte: https://www.instagram.com/suco_do_ido/

Assim, com a concentracdo dos esforgos no planejamento referente aos conceitos
abordados e com o intuito de renovar seu foco estratégico, foi notéria a queda nas
postagens e consequente queda no numero de contas alcangadas e engajamento

com a marca.
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Imagem 16 - Insight Instagram 01/05 a 30/05
< Insights @

Personalizado v 1° mai - 30 mai

Visao geral dos insights

janhou mais 1 seguido

Contas alcangadas 1.268 N
Contas com engajamento 5‘7 N
Total de seguidores 1193 S

Contetido que vocé compartilhou

v

2 publicac¢des

} # _:L‘\ L‘.-.m 4
Fonte: https://www.instagram.com/suco_do_ido/

Em contrapartida, apds a administracdo da primeira fase da consultoria e aplicagao
das estratégias adaptadas em alinhamento com a missdo, visdo e valores da
empresa, foi possivel observar aumento do engajamento de seus seguidores em
cerca de 612% em comparacdo aos meados finais de maio na rede social, assim
como o aumento de 940% no alcance de contas. Vale destacar que, mesmo com as
métricas indicando resultados positivos e satisfatérios, a empresa nao conseguiu
manter uma frequéncia alta nas postagens, devido a escassez de tempo relatada

pela microempreendedora individual.

Imagem 17- Insight Instagram 30/05 a 09/06
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< Insights

®

Personalizado v 30 mai - 9 jun

Visao geral dos insights

Vocé alcangou +940% mais contas em

comparagao com 19 mai - 29 mai

Contas alcangadas

Contas com engajamento

Total de seguidores

Conteudo que vocé compartilhou

2 publicagdes

acoroa
PEDRINH

g VEM BEBER y,

Fonte: https://www.instagram.com/suco_do_ido/

6.202
+940%

228
+612%

1193

Por fim, verifica-se que, apds a aplicacdo de todos os conceitos e fases da

consultoria de aplicagao de estratégias de marketing para a empresa Suco do Ido,

os resultados positivos, indicando continuo crescimento de contas alcancadas e

interagdo do publico com a marca.
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Imagem 18- Insight Instagram 12/06 a 18/06

Wl VIVO o =+ 18:37 @ @ 53%

< Insights @

Ultimos 7 dias v 12 jun - 18 jun

Visao geral dos insights

You reached +113% more accounts compared to
Contas alcangadas 2.637
+113% 7
Contas com engajamento 93 S
+4,4%
Total de seguidores 1193
0, /7

Contelido que vocé compartilhou

2 publicagoes

FERIADO? 1

Fonte: https://www.instagram.com/suco_do_ido/

6.3 COZINHA SEM GLUTEN

Sendo uma das primeiras empresas a se voluntariar para a participacao deste
projeto, a marca Cozinha Sem Gluten inaugurou sua primeira loja em Limeira no ano
de 2022, tendo iniciado seus trabalhos previamente através de encomendas e
entregas. Com grande potencial de crescimento identificado ao se considerar a alta
demanda por produtos desta linha, livres de gluten e lactose, a organizagédo pontuou
desde o inicio suas dificuldades em administrar as areas convencionais do negocio
em conjunto com o marketing. Dessa forma, este projeto ndo conseguiu mensurar a
aplicagao dos conceitos e ensinamentos abordados para esta empresa, uma vez

que nao foram disponibilizadas as informagdes necessarias.
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Contudo, vale ressaltar que, tendo em vista o entendimento dos diferentes niveis de
dificuldades expostos em um primeiro momento e com o intuito de transmitir a linha
de raciocinio completa de analise, adaptagcéo e implementacdo das estratégias de
marketing utilizadas por grandes firmas, a disponibilizacdo dos materiais utilizados
vai contribuir para os aprendizados futuros, em um momento de flexibilidade maior

para esta microempresa.

6.4 MARIANE FISIOTERAPIA

Trabalhando com atendimentos particulares em sua area de formagé&o na fisioterapia
e como instrutora de pilates em uma empresa de Limeira, Mariane demonstrou
interesse em participar do Projeto no dia primeiro de junho de 2022, visando
conhecer mais sobre as possibilidades do marketing para o seu negodcio, em
conjunto com o reconhecimento dos efeitos da pandemia do Covid-19 sobre o
mercado. Nessa perspectiva, suas queixas também se voltaram para a
complexidade e quantidade alta de horas demandadas na administragdo das redes
sociais e criagcado de conteudos. Apesar disso, sua determinacdo foi notodria,
seguindo com a implementacdo diaria de todas as estratégias adaptadas
mencionadas para os stories e semanais para aquilo que se referia as postagens e

aos Reels.

Assim, € possivel realizar a comparagao dos insights anteriores ao seu inicio na
consultoria com aqueles apos todos os esforgos aplicados até a segunda fase. De
modo que consta um crescimento geral nas contas alcangadas de 191% e nas

interagcdes com a profissional de 193%.
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Imagem 19- Insight Instagram 30/05 a 09/06

all TIM T 18:26 65% @)
< Insights @
Personalizado v 30 mai-9jun

Visao geral dos insights

Vocé alcangou +191% mais ¢

com 19 mai - 29

Contas alcangadas 1.269
+191% 7

Contas com engajamento 97 >
+193%

Total de seguidores 1483

Conteudo que vocé compartilhou
2 publicagdes >

Dicada’,

32 stories

Fonte: https://www.instagram.com/marihcampos/

Por fim, apds a absorgdo do conteudo completo deste projeto, foi possivel verificar
uma alta frequéncia de conteudos criados, principalmente utilizando os stories, o que
resultou em um aumento significativo do numero de contas que interagiram com a

profissional neste ultimo periodo.
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Imagem 20- Insight Instagram 09/06 a 18/06

Wl TIM T 112 37% @ )

< Insights @

Personalizado v 9jun - 18 jun

Visdo geral dos insights

ed +192% more accounts compared to 30

Contas alcangadas 3221
+192%

Contas com engajamento 163
+96,3%

Total de seguidores 1.486 S

Conteudo que vocé compartilhou

1 publicagdo

55 stories

Fonte: https://www.instagram.com/marihcampos/

7. CONCLUSAO

A partir dos resultados obtidos neste projeto, conclui-se que o marketing digital é
uma ferramenta indispensavel na nova estrutura comercial marcada pela Pandemia,
que modificou profundamente as formas de relacionamento entre cliente e empresa,

conceito tdo importante que pode definir o futuro e a sobrevivéncia dos negécios.

Dessa forma, os conceitos aqui estudados contribuem para o aprofundamento do
conhecimento acerca do marketing digital e do marketing em geral, e como estes
podem de maneira significativa impulsionar empreendimentos que aplicam suas
ferramentas de forma precisa e constante, afirmando a necessidade de inserir o
produto na “praga” correta para gerar visibilidade e possiveis vendas. Acima de tudo
concluiu-se que, independentemente do porte da empresa, todas precisam de
planejamento e estratégias de marketing bem definidas para que sua oferta chegue

ao seu publico alvo corretamente.
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A finalizagcdo do projeto foi realizada com éxito com base nos resultados obtidos
condizentes com o esperado apds a execuc¢ao da consultoria, que mostrou indices
positivos de aumento de engajamento dos empreendimentos participantes, assim
como aumento de seguidores e 0 aumento de visualizacbes dado a um maior
impulsionamento das publicagdes pela plataforma. Acredita-se que essas aplicacbes
sdo um passo importante rumo a geragao de receitas futuras provenientes das
interagcbes digitais. Dessa forma, com a continuidade dos conceitos oferecidos pela
consultoria, os empreendimentos participantes terdo resultados de longo prazo tanto

em suas redes sociais, quanto em suas vendas.

A dificuldade mais acentuada percebida pelos microempreendedores ao longo da
consultoria foi a falta de tempo necessario para a elaboragdo e publicagdo dos
posts, ligado ao fato dos mesmos estarem vinculados a inumeras outras atividades
operacionais e administrativas de seus negécios, fato que abre a possibilidade de

uma futura contratagao terceira para o gerenciamento digital de suas marcas.

A realizagdo desse Trabalho de Conclusdao de Curso possibilitou aos estudantes
envolvidos a maturidade e confianga quanto a formagao académica, como também
colaborou para o incentivo a continuidade em especializagdo e em
empreendedorismo para alguns integrantes, sendo que uma das participantes
despertou o interesse em pés-graduagcao em Marketing, outra passou a fortalecer
seus negocios e prospectar novas estratégias e um terceiro participante passou a

atuar em Inteligéncia de Mercado.

Por fim, quanto a finalidade académica desta iniciativa tem-se que a Consultoria
aplicada as microempreendedoras - mesmo que sem a utilizagdo de metodologias
inovadoras - gerou alto valor agregado aos negocios e estreitou positivamente a
relacdo entre a comunidade e a universidade, uma vez que os idealizadores e
executores do projeto representaram a UNICAMP de maneira singular e
conseguiram aplicar o projeto com éxito, o que fortalece a qualidade de ensino e

profissionalizacado dos jovens e adultos pertencentes a comunidade académica.

Em termos de resultados esperados e obtidos, verifica-se que este projeto teve
como objetivo principal auxiliar microempreendedores de Limeira na analise,

adaptacdo e implementagdo de estratégias de marketing utilizadas por grandes
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firmas em um cenario de pandemia, tendo alcancado com satisfagao o proposto,

como observado na tabela abaixo:

Tabela 1- Evolugao do Engajamento no Instagram das Empresas Participantes

Evolugédo do Engajamento no Instagram das Empresas Participantes
03/04/2022 a | 01/05/2022 a 30/05/2022 a 09/06/2022 a
29/04/2022 30/05/2022 09/06/2022 18/06/2022
Pontos e +31,3% +164% alcance | +14,5% de +17,9% de
Fuxicos alcance em em contas; engajamento; alcance;
contas. +57,6% de +17 seguidores. +8 seguidores.
engajamento.
Cozinha - - - -
sem gluten
Suco do Ido | +42,5% +1 seguidor. +940% alcance +113% de
contas com de contas; alcance;
engajamento. +612% contas +4,4% de
com engajamento;
engajamento.
Mariane - - +191% de +192% de
Fisioterapia alcance; alcance;
+193% de +96,3% de
engajamento. engajamento;
+3 seguidores.

Fonte: elaboracao propria.

8. DIRECIONAMENTO FUTURO

Ap6s o desenvolvimento e aplicagdo da consultoria, foi notério que apesar dos
microempreendedores terem ciéncia de que o campo digital € o futuro do mercado e
das interagbes sociais, € possivel observar que o conhecimento e tempo dispendido
para compreender assuntos relacionados a esse campo é escasso, principalmente,
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como relatado pelas empreendedoras, devido a falta de gerenciamento do tempo
que é uma das causas que impossibilita o aprofundamento e consumo de conteudos

nesta area.

Visando aprofundar o conceito desenvolvido, apresentado e aplicado neste trabalho,
pesquisas futuras podem buscar formas de auxiliar essas microempreendedoras a
gerenciarem e adequarem melhor o tempo, seja com o desenvolvimento de um
planejamento financeiro ou operacional que possibilite a contratagao de funcionarios
ou visando o desenvolvimento de um plano para a contratagao de empresas terceira

que administre as redes sociais.

Portanto, foi observado que a principal queixa das empreendedoras direciona
trabalhos futuros voltados ao tema de otimizagdo do tempo na criagdo de conteudo

para marketing.
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9. ANEXOS E APENDICES
ANEXO A

Perguntas das Entrevistas com Gestores de Marketing e Vendas

Para Gerentes de Marca:

1.

Como eram as campanhas antes da Pandemia de COVID-19?7 Foco
presencial, representagao e confecg¢ao de folders?

Qual foi a primeira estratégia de campanha utilizada assim estourou a
Pandemia?

Quais foram as mudangas mais acentuadas no comportamento do
consumidor para que ocorresse o sellout?

Qual o ponto ancora que foi utilizado para serem lembrados pelo consumidor?
Em geral, qual tem sido o baseline das campanhas? Convers&o, Faturamento
ou pessoas atingidas?

Como foi realizada a intensificagao da presenca digital?

Em relac&o a presenga em redes sociais, quais os cuidados tomados para se
comunicar com seu consumidor? Presenga diaria ou com frequéncia
moderada?

Como aproveitar os movimentos sazonais ou ‘trendings” para alavancar as
campanhas?

Por ultimo, quais as perspectivas quanto a presenca digital e o marketing de

relacionamento nos proximos anos?

Para Gerentes de Vendas:

1.

Qual foi a primeira estratégia de vendas utilizada assim que estourou a
Pandemia?

Quais foram as mudangas mais acentuadas no comportamento do
consumidor para que ocorresse o sellout?

Como foi realizada a intensificagao da presenca digital?

Como se preparar para atender aos movimentos sazonais para alavancar as
campanhas?

Quais as estratégias essenciais para atendimento do publico, portfolio e
efetivagao de venda?

Por ultimo, quais as perspectivas quanto a presenga digital e o marketing de

relacionamento nos proximos anos?
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ANEXO B
Fase 1 Consultoria: https://youtu.be/ISiHXqg-bclLs

ANEXO C
Fase 2 Consultoria:
https://drive.google.com/file/d/1ISQNOau8DckZL.9BeT5k9YJJVYwseO5SU/view?usp

=sharing

Fase 2.2 Consultoria:
https://drive.google.com/file/d/18 Qa00f3Vyh51_D7HYxv3wyEdguedCOWi/view?usp=

drivesdk
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