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1. INTRODUCAO

O presente trabalho aborda sobre as disciplinas no periodo de 10° modulo do
Curso de Administragdo, que sdo Andlise de Cenarios e Planejamento Mercadoldgico e

Gestao Do Composto de Marketing.

Em um ambiente empresarial competitivo e com a evolugdo da tecnologia, surge
a necessidade das empresas de se diferenciarem, ampliarem seus mercados e atingir
publicos novos, considerar que somente as empresas receptivas as mudangas conseguem
se expandir e sustentar suas vantagens competitivas disponibilizando bens e servigcos a

sua clientela.

A definicdo da estratégia a ser adotada por uma empresa deve se desenvolver
com base em fatores externos e internos. Os fatores externos expressam as ameacgas € as
oportunidades existentes no meio concorrencial. Quanto aos fatores internos, como os
recursos e capacidades desenvolvidos pela empresa, estes exigem um constante trabalho

de reflexdo do empresario no entendimento do desempenho de sua organizagao.

Kotler e Keller (2007) defendem que um programa de marketing consiste em
numerosas decisdes quanto as atividades que envolvem criar, comunicar ¢ entregar
valor aos clientes. Uma maneira tradicional de descrevé-las baseia-se no
estabelecimento de concepgdes envolvendo: Produto, Preco, Promoc¢do e Praga.
Popularmente, esse conjunto de fatores recebeu a designacdo de os quatro P’s de

marketing, marketing mix, ou ainda, composto de marketing.

A 1ideia por tras da teoria ¢ que, ao estudar cada um desses aspectos, planejar e
executar acdes que considerem suas particularidades, mais proxima a empresa fica de

seus objetivos de divulgacao, vendas e construgdo de autoridade de marca.
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2. DESCRICAO DA EMPRESA

A empresa escolhida foi Natura Cosméticos S.A., inscrita no CNPJ

71.673.990/0001-77, com a matriz residente no endereco Av. Alexandre Colares, 1188,
Vila Jaguara, Sao Paulo/SP, CEP 05106-000.

Mercado alvo da empresa em cosméticos, fragrancias, maquiagem, tratamento
de pele, prote¢do solar, cuidados para o cabelo, desodorante, sabonetes e creme para

barbear.

Tem venda direta cobrindo 90% dos municipios brasileiros, com mais de 1,7
milhdes de consultoras na América Latina, Também conta com presenga de filiais
internacionais nos paises Argentina, Chile, Colombia, Estados Unidos, Fran¢a, México

e Peru.

Seu principio € criar e comercializar produtos e servigos que promovam o
bem-estar e estar bem. Sendo bem-estar € a relacdo harmoniosa, agradavel do individuo
consigo mesmo, com seu corpo, € estar bem ¢ a relacdo empatica, bem sucedida,

prazerosa, do individuo com o outro, com a natureza ¢ com o todo.

Principais concorrentes sao O Boticario, Nivea, L’Or¢al, entre outros.



ISSN 1983-6767

3. PROJETO INTEGRADO

31 ANALISE DE CENARIOS E
PLANEJAMENTO
MERCADOLOGICO

3.1.1 OPORTUNIDADES E AMEACAS

Avaliar o mercado, estabelecer metas e determinar o que o empreendimento
deve fazer para alcangéd-las sdo acdes indispensaveis no planejamento estratégico de
uma empresa. Mas para que essas medidas realmente apresentem um resultado eficaz,
os gestores precisam conhecer profundamente os pontos fortes e fracos do negdcio e a

relagdo que ele tem com o mercado.

Oportunidades

Sdo as caracteristicas que influenciam uma empresa positivamente. Elas
dependem de fatores externos e, por isso, nao as controlamos. Além disso, as
oportunidades podem acontecer de diferentes formas, como mudancas
politico-econdmicas e ampliacdo do crédito ao consumidor. Para identificé-las, ¢
necessario fazer pesquisas que permitam a previsao de acontecimentos que impactem

positivamente nos seus negocios.

Ameacas

As ameagas sdo eventos com uma influéncia negativa sobre o empreendimento
e, do mesmo modo que as oportunidades, dependem de fatores externos. Elas devem ser
tratadas com muito cuidado porque podem prejudicar tanto o planejamento estratégico,

quanto também os resultados de forma mais direta.
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OPORTUNIDADES

AMEACAS

Expansdo nos mercados
brasileiro e internacional por ser
tratar de uma empresa
sustentavel.

Alto nivel de exposi¢do as
flutuacdes da economia e da
politica brasileira, ja que o
consumo de seus produtos esta
relacionado ao poder de compra.

A variedade demogréafica e
socioeconOmica brasileira
permite a empresa desenvolver
produtos diferenciados para
atender as necessidades
especificas desses varios nichos

A nova legislagdo global e local,
preocupada com o acesso e
utilizagao da biodiversidade, ¢
um fator que acarreta mais
custos.

Com uma loja em Paris, a
empresa tem a oportunidade de
exportar a biodiversidade
brasileira presente em seus
produtos pela Europa.

A entrada de concorrentes nos
canais de vendas diretas afeta os
resultados da Natura.
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3.1.2 O DIFERENCIAL ATRAVES DA
INOVACAO

A Natura esta consciente de que ha muito a fazer e a conquistar. Ainda existe
espago para reforgar o desejo pela marca, buscar maior diferenciagdo em seus produtos
por meio da inovacdo e aprimorar a experiéncia de compra das consumidoras,
expandindo a presenca multicanal e acelerando a transformacao digital do negocio.
Integrar e colocar em um mesmo patamar suas praticas em todos os paises €, a0 mesmo

tempo, tornar realidade as oportunidades em novos mercados internacionais.

Inovaciao em negocios

Colocando as consultoras no centro das nossas decisdes, para que elas
continuem realizando seus sonhos, buscando manter o modelo saudavel, atrativo,
diferenciado e inovador da empresa. Seguem criando novas oportunidades de
crescimento, servicos e ferramentas para que a relagdo com o seu negdcio seja sempre

uma surpresa agradavel.

Sustentabilidade

Uma empresa que visa gerar impacto positivo faz isso nao sé por meio do seu
modelo de negdcios, mas também de seus produtos. Para isso, define 6 compromissos
que ressaltam o seu jeito de criar: cuidado com a origem, com rastreabilidade dos
ingredientes e materiais; féormulas naturais, em especial féormulas vegetais; segurancga
pra cliente e para o planeta, banindo ingredientes que possam causar algum dano
ambiental; sem testes em animais, pensando também no bem-estar de todos os seres
vivos; embalagens ecoldgicas, priorizando o uso de embalagens recicladas pds-consumo
e de origem renovavel e compromisso com o clima, todos os seus produtos sao 100%

carbono neutro.
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Inovacao em produtos

Inovando a partir da ciéncia de fronteira em diferentes areas como fitocosmética
e novos ingredientes de origem vegetal, biotecnologia, bioagricultura, ciéncias da pele e
do cabelo envolvendo métodos avangados de gendmica, biomimética, economia
circular, experiéncia de consumidor, embalagens entre outras. Além disso, também
desenvolvem ciéncia aplicada ao bem- estar humano e tem um time especializado em
desenvolvimento de metodologias, testes alternativos ao uso de animais e uma rede de

instituigdes de pesquisa no Brasil e no mundo.

Inovacio em operacoes e logistica

A logistica interna tem grande automag¢dao em centros de distribuicdo e
movimentagdo de matérias em suas operacdes, com fabricas em Sao Paulo e no Para. A
distribui¢do possui uma malha que entrega em 100% dos CEPs brasileiros ou nas
demais areas da cadeia de distribuicdo. As novas tecnologias € o novo modelo
Multicanal direcionardo essas inovagdes nos proximos anos, com operagdes cada vez
mais inteligentes e sempre orientadas para a necessidade de suas consultoras e clientes

finais.

Inovacio digital

Plataformas digitais desenvolvidas especialmente para as Consultoras de Beleza
Natura, sua forca de vendas e Consumidores Finais. Acompanhando em sua sede os
indicadores de pedidos, entregas e de qualidade no atendimento para oferecer a melhor
experiéncia. Suas experiéncias digitais envolvem solu¢des inovadoras e tecnologias
como realidade aumentada, internet das coisas, bots, machine learning, inteligéncia
artificial e big data. Mas, mais do que ter um conjunto de ferramentas digitais, ampliam
a poténcia da consultoria de beleza através da tecnologia, levando o bem estar bem ao

maior nimero de pessoas, em qualquer lugar, a qualquer hora.
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MODELO CANVAS NATURA
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32 GESTAO DO COMPOSTO DE
MARKETING

3.2.1 OS QUATRO “P”s DE
MARKETING

Os 4 Ps do Marketing — ou Marketing Mix ou Composto de Marketing — sdo um
conjunto de variaveis controlaveis formado por Preco, Praca, Produto e Promocao, que,
conforme a estratégia da empresa, pode ser usados para influenciar na forma como os

consumidores respondem ao mercado.

Preco

E a quantia monetaria cobrada na aquisicdo de um bem ou servico. Aquilo de
que se abdica na aquisi¢do de um produto. A soma de todos os valores que os

consumidores trocam pelos beneficios de ter ou usar um bem ou servigo.

Praca

Dentre os 4 Ps do Marketing o quesito Praca ou Distribuicdo se ocupa da

disponibilizag¢do dos produtos aos seus mercados consumidores.
Produto

E tudo o que se refere aos “bens e servigos” que uma empresa disponibiliza ao
mercado-alvo, para “aten¢do, aquisi¢do, uso ou consumo”’, tendo em vista a satisfacao

das necessidades do cliente.

Promocio

Dentre os 4 Ps do Marketing, a Promocgao refere-se ao composto de elementos
promocionais que divulgam e comunicam o produto ao mercado-alvo, como
publicidade, propaganda, links patrocinados, Fan pages, promog¢ao de vendas, relagdes

publicas e outros.

11
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3.2.2 ESTUDO DE CASO

MIX/COMPOSTO DE MARKETING NATURA

Preco

e Diferencia —se do designer dos concorrentes € dos produtos entre si
e Precos variados em cada linha
e Venda direta

e (Catalogo de promogao

A Natura ¢ uma empresa que possui uma ampla variagdo de precos dos seus
produtos. Por possuir varias linhas, oferece aos seus clientes produtos com precos

variados.

A Venda direta beneficia o cliente na forma de pagamento, realizando a
negociacdo na hora da compra com atendimento personalizado, atendendo as

necessidades de cada um.

A Natura trabalha com catdlogos que sdo langados em ciclo de 21 em 21 dias.
Cada ciclo oferece varios produtos de diferentes linhas em promocgao. Descontos que

chegam até 20% do seu valor.

Praca (Distribuicio)

e Venda direta

e (anal de distribui¢do com grande potencial geografico
e Hordrios flexiveis de trabalho

e Revendedores

e Fabricas brasileiras

A empresa Natura utiliza a venda direta, por sua capacidade de expandir-se
geograficamente, ela representa um canal de distribuicdo com grande potencial de
expansao geografica, capaz de agregar valor aos seus produtos e servigos por meio das

relagdes pessoais.

12
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Para o revendedor ¢ uma alternativa ao emprego tradicional, que possibilita
trabalhar em horarios flexiveis, ganhar conforme a dedicagdo e crescer como pessoa e

como profissional.

Para o consumidor, a venda direta representa um atendimento personalizado que

ndo existe no varejo tradicional.

Para a sociedade, ¢ uma forma de contribuir para minimizar o problema do
desemprego, pois oferece oportunidade de complementacdo da renda familiar e de

trabalho para as minorias.
Produtos

e Encomendas

e Variedades de linha, matéria-prima e designer
e Produtos de alta qualidade

e Biodiversidade

e C(Custo-beneficio

e Diversos produtos disponiveis

Os produtos Natura sdo classificados como Bens de Conveniéncia, que podem
ser adquiridos pelo consumidor com frequéncia e cuja compra ndo exige grandes

esforgos.
Sao as principais linhas de produtos da Natura:

TODODIA, KAIAK, ESSENCIAL, EKOS, UNA, MAMAE E BEBE,
CHRONOS, HOMEM, PLANT, SEVE, AQUARELA, HUMOR, BIOGRAFIA,
NATURE, SOU, FOTOEQUILIBRIO, FACES, SR N, LUNA, AGUAS, ERVA DOCE,
KRISKA, ILIA, #URBANO, CRER PRA VER, LUMINA, SINTONIA.

Promocio

e Divulgacao através de revistas proprias de vendas
e Propagandas na TV

e Bocaaboca

13
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Rede sociais

Patrocinios

Projeto Natura Musical.

A Natura relaciona sua marca ao Desenvolvimento Sustentavel.

Principal ferramenta de promogdo da empresa ¢ a venda pessoal — Consultoras.

14
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4. CONCLUSAO

Em relagdo ao principal objetivo desta pesquisa, que tratou sobre as disciplinas
de Andlise de Cenarios e Planejamento Mercadologico e Gestdo do Composto de
Marketing, ambas indispensaveis para o curso, conclui-se que com as mesmas para
novos empreendimentos, empresas ja estabilizadas, industrias, comércios, entre outras,
ajudam a obter resultados esperados, facilitando no planejamento ¢ também com a

fidelizacdo do produto e cliente.

Com a empresa escolhida para fazer parte deste trabalho, a Natura com seus
resultados satisfatérios € com crescimento altissimo, ¢ destaque no segmento que
pertence, mais das suas variadas praticas adotadas, preocupando-se sempre com

inovacao, sustentabilidade ¢ bem-estar do seu cliente.

15
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