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1. INTRODUCAO

O objetivo deste projeto ¢é aplicar os quatro pilares do marketing, mais
conhecidos como os 4 “P” s de Marketing, analisando estratégias em como podem ser

utilizados pela empresa.
Definidos como: Produto, Prego, Praca ¢ Promocgao.

Produtos: A linha de produtos da O Boticario tem cerca de 600 itens, variados
entre perfumaria, maquiagens, cuidado para o corpo, entre outros.Seu diferencial ndo é

sua facil identificacdo, mas sim seu designer e sua qualidade.

Além de serem separados por linhas, buscando atingir diferentes publicos alvo. Sendo
uma marca que oferece sua individualidade e posicionamento, se igualando as demais

marcas, possuindo produtos de 6tima qualidade no mercado.

Preco: Responsavel pelas decisdes de precificacdo e influenciando o posicionamento

do produto e da marca.

e Preco baixo;
e Prego competitivo;
e Publico Alvo;

e Investimento.

Praga: Conhecido como ponto de venda ou ponto de distribui¢do, sdo os locais

onde a empresa vende seus produtos que ofertam ao seu publico alvo.

e Franquia dentro do Brasil;
e Franquia Internacional,
e Paises como: Japao, Estados Unidos, Portugal, com mais de 70 lojas.

e Obtendo formas de venda: Online, Catalogo ou loja fisica.
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Promocido: A Promog¢ao compreende as atividades que envolvem a divulgagao
da marca, da empresa ou dos produtos e servigos. Existem vérios tipos de

promocgao, entre eles: propaganda, publicidade, entre outros.
Formas de comunicacio

e Instagram;
e WhatsApp;

e Aplicativo.
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2. DESCRICAO DA EMPRESA

A empresa O Boticario (Boticario Produtos de Beleza LTDA) foi criada pelo
farmacéutico Miguel Krigsner, surgindo em 1977, em uma rua secundéria de Curitiba,
cidade do Sul do Brasil, no CNPJ: 11.737.051/ 0719- 54 com suas principais atividades
em cosméticos e perfumaria.

Desde o comecgo “ Dr. Miguel ” percebeu seu verdadeiro amor por cosméticos,
na época seus primeiros produtos foram: um creme a base de coldgeno, um creme de
elastina para estrias, um shampoo, e um banho de algas marinhas.

O boca a boca foi poderoso e sua pequena farmacia passou a atrair cada vez
mais e mais pessoas apaixonadas por suas formulagdes especiais.

Logo também veio seu primeiro perfume. Foi vendido em um formato de
Anfora, e trazia uma mistura inusitada de ingredientes. Era diferente e parecia deixar o
amor a flor da pele das mulheres brasileiras.

E foi assim o comego de um sonho, que teve inicio a jornada desta marca, uma

marca em que a historia das pessoas se mistura com a historia dos produtos.
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3. PROJETO INTEGRADO

Nesta etapa do PI sdo apresentados os conteudos especificos de cada unidade de
estudo e como sdo aplicados no respectivo estudo de caso, utilizando para isso, uma

empresa real.

31 ANALISE DE CENARIOS E
PLANEJAMENTO
MERCADOLOGICO

Nessa parte do PI, a equipe deve realizar uma andlise para identificar as

possiveis grandes ameacas e oportunidades para o negocio da empresa.

3.1.1 OPORTUNIDADES E AMEACAS

A analise de mercado ¢ um dos pontos principais para um bom plano de
negdcios. E a partir dela que vocé conseguird entender as necessidades do seu publico
alvo, os melhores fornecedores e tera um perfil da concorréncia, para poder analisar

seus pontos fortes e fracos.

Estamos em um mundo que muda rapidamente e com grande intensidade, e que
isto tem grande influéncia sobre os negocios, ndo ¢ segredo para ninguém. E cada vez
mais ¢ necessario que as empresas estejam atentas a essas mudancas, sejam elas no
comportamento dos consumidores, econdmicas ou governamentais, ou até mesmo
concorrenciais. As organizagdes precisam analisar detalhadamente o seu
posicionamento neste cendrio econdmico, prever € prevenir que fatores negativos as

influencie, a0 mesmo tempo em que destaca seus pontos fortes, e direcionar suas



ISSN 1983-6767

estratégias para que tenham sucesso neste ambiente mutante. E é neste ponto que a

Anadlise de Cenarios se faz presente.

A Anélise de Cenarios ¢ um conceito difundido por estudos e consultorias que
passou a ser amplamente utilizado como ferramenta de gestdo, apesar de ter sua origem
na teoria militar. Ela permite que estratégias sejam estabelecidas considerando-se um
contexto futuro, onde fatores que podem impulsionar o negocio sdo identificados,
esperando-se obter um avango perante um cenario competitivo. E a Analise de Cenarios
que ird fundamentar as estratégias da empresa, por isso € de extrema importancia na
concepcao do Planejamento Estratégico. Sua principal fungdo ¢ analisar o contexto
(interno e externo) no qual a empresa esta inserida, e identificar fatores futuros que sdo
passiveis de ocorrer, possibilitando-se visdo mais clara do cenario atual e permitindo a
tomada de decisdo mais fundamentada e precisa. E importante destacar que sua
principal funcdo ndo ¢é tentar prever o futuro, mas identificar fatores que podem se

tornar reais a longo prazo.

Ferramenta: A metodologia classica mais difundida quando se fala de analise de
cenarios para o planejamento estratégico ¢ a Andlise SWOT. A sigla tem seu significado
em Strenghts (Forgas), Weakness (Fraquezas), Opportunities (Oportunidades) e Threats
(Ameacas). Sua principal fungdo € ver o cenario atual da organizagdo e caracteriza-lo
sob estes fatores, que podem ser posteriormente analisados sob duas perspectivas:
Anadlise Interna e Externa, e Pontos que Ajudam e Atrapalham Negocio. A andlise
SWOT geralmente ¢ estruturada em forma de matriz, o que facilita a visualizacdo das

informacodes que foram identificadas em cada ponto.

As influéncias do ambiente podem ser compreendidas como camadas em torno

da organizacdo, com a camada externa compondo o macroambiente, a camada
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intermediaria a indastria ou setor e a camada interna os grupos estratégicos e os

segmentos de mercado.

e O macroambiente pode ser analisado em termos de fatores PESTEL, a partir
dos quais € possivel identificar os principais indicadores de mudanga. Os
cenarios alternativos sobre o futuro podem ser construidos de acordo com o

modo de desenvolvimento dos principais indicadores.

e As industrias e os setores podem ser analisados em termos das Cinco Forgas de
Porter — barreiras de entrada, substitutos, poder do comprador, poder do
fornecedor e rivalidade. Juntos, esses fatores determinam a atratividade da
industria ou do setor e influenciam o desempenho como um todo.

e Na camada interna do ambiente, a analise do grupo estratégico, a analise do
segmento de mercado e o quadro estratégico podem auxiliar na identificagdo de
aberturas estratégicas ou de oportunidades.

e As estratégias do oceano azul se caracterizam por baixa rivalidade e
provavelmente sdo oportunidades melhores do que as estratégias do oceano

vermelho, com muitos rivais

3.1.2 O DIFERENCIAL ATRAVES DA
INOVACAO

Considerando que na atualidade o nivel de exigéncia do cliente para a
qualidade seja ela, produto, atendimento, fidelizagdo tem que se buscar inovagdes e
novas estratégias para a alavancagem de vendas e captagdo de clientes, entretanto para
que isso possa realmente ocorrer necessita-se de que todos os integrantes da empresa
estejam comprometidos com a visdao institucional em satisfazer o cliente; posto isto,
com as dinamicas do novo cotidiano “mundo digital” uma das melhores maneiras em
buscar um grande engajamento trata-se da publicidade virtual mais precisamente as
redes sociais de rapido acesso tais como, Instagram, Facebook, TikTok, redes estas das

quais grandes empresas ja conseguiram vislumbrar esse nivel de mercado e assim
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alcangar o nivel de exceléncia e engajamento de clientes aumentando exponencialmente
suas vendas e consequentemente seus lucros, posto que possibilita ao cliente a
comodidade de adquirir inimeros produtos sem sair do conforto da sua casa, ou a

agilidade de ser em qualquer outro local.

Salutar concluimos que hoje, obtém-se uma maior viabilidade em atender o
publico dispondo de midias sociais € uma aprensentacdo da qual desperte interesse
comercial no publico final, assim sendo uma das melhoras maneiras de fidelizacdo do
cliente para com a empresa € provocar o interesse de beneficios e permanéncia com a

empresa.
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32 GESTAO DO COMPOSTO DE
MARKETING

Neste topico do Projeto Integrado, os estudantes devem realizar uma a andlise
sobre os quatro “P”’s de Marketing, ou seja, os canais de distribuicdo (Praga ou Pontos

de Venda), Prego, Produto e Promogao, da empresa escolhida para o projeto.

3.2.1 OS QUATRO “P”s DE
MARKETING

Os 4 P 's do marketing ¢ um famoso conceito em que se resume os quatro pilares
basicos de qualquer estratégia de marketing, sendo eles o produto, o prego, a praga e a
promogao. O intuito principal ¢ de estudar cada um desses aspectos, planejar e executar
acoes que considerem suas particularidades, deixando a empresa mais proxima de seus
objetivos. O conceito também ¢ conhecido como Mix de Marketing ou Composto de

Marketing.

A seguir vamos falar um pouco mais sobre os 4 pilares do marketing:

Produto

O termo produto engloba muito mais do que ¢ comercializado por uma empresa,

eles sdo uma combinagdo de bens, servigos, ideias e conceitos.

Os produtos devem ser planejados levando-se em consideragdo as necessidades e
os desejos dos consumidores, e, mesmo assim, produtos tém um ciclo de vida, sendo um
dos desafios do marketing que os produtos tenham vida longa, possam gerar novas

linhas e novas alternativas de uso, de consumo e possibilidades estratégicas.

Podemos dividir os produtos em bens tangiveis e intangiveis. Os bens tangiveis

sdo aqueles que podem ser tocados, que conseguimos experimentar. J& os bens

10
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intangiveis sdo aqueles com os quais ndao podemos fazer isso — na maioria das vezes,

S30 Servigos.

Podemos classificar quatro tipos de produtos:

Os produtos de conveniéncia referem-se aos artigos comprados com
maior frequéncia, rapidez e poucos esfor¢os, como jornais e produtos de
higiene e dividem-se em trés tipos: basicos, de impulso e emergencial.
Os produtos de compra comparada siao aqueles produtos comprados
com uma frequéncia menor e nos quais o comprador compara com
cuidado o pre¢o, a qualidade e o estilo do produto, como os
eletrodomésticos.

Os produtos de especialidade sdo referentes aos artigos de consumo
que possuem caracteristicas bem diferenciadas ou com identificagdao de
marca, em que existe um grupo significativo de compradores disposto a
compra-los com um grande esfor¢o, como carros de luxo.

Os produtos nao procurados siao aqueles produtos que o comprador

ndo conhece e nem pensa em comprar, como seguro de vida.

Existem algumas perguntas que ajudam a definir o que ¢ o produto de

determinadas empresas, tais como:

Que fungdes ou novidades esse produto precisa ter para chamar a
aten¢ao?
Que desejo ou necessidade do cliente esse produto satisfaz? O que faz
com que determinado publico precise ter seu produto?
Como ¢ o processo de producdo deste produto?

Como ¢ o design do mesmo, incluindo caracteristicas técnicas?

Qual ¢ o ciclo de vida do seu produto?

Qual o diferencial do seu produto?

Para responder essas perguntas, ¢ fundamental conhecer muito bem o publico

para qual o produto ¢ voltado. Também ¢ importante conhecer quais os atributos que sao

11



ISSN 1983-6767

valorizados pelo publico e ignorado pela concorréncia para que se crie um produto que
se destaque no mercado. Para isso ¢ fundamental realizar pesquisas de mercado, sendo
que dessa forma, se atinge uma maior compreensao do que o mercado se espera do seu

produto

Preco

O preco ¢ uma das poucas areas do marketing em que os objetivos dos
consumidores ¢ das empresas se mostram conflitantes por ndo estarem alinhados no
atingimento de um mesmo alvo: os ofertantes tentam maximizar os precos dos produtos,

enquanto os demandantes buscam minimiza-los.

O preco ¢ a estratégia usada para definir o posicionamento do produto no
mercado, sendo como o produto ou servigo estara posicionado na mente do seu
consumidor. E o mercado quem define o preco, mas é o cliente que define quanto estara
disposto a pagar. E preciso levar em consideragdo o valor agregado que seu produto tem
e ndo so calcular tudo o que ¢ gasto no processo da producdo e na venda. Esse valor
agregado pode ser maior ou menor dependendo do posicionamento do seu produto.
Tudo isso deve ser pensado de maneira satisfatoria para o consumidor e a0 mesmo

tempo ndo prejudicando o seu capital de giro.

Podemos citar trés formas adequadas de precificacdo de um produto ou servico

com base em principios de marketing:

e Por concorréncia, a partir da atribuicdo de custo dentro da média do mercado.

e Por margem, com decisdes baseadas nas despesas envolvidas na fabricagdo e
implantacao do produto.

e Por demanda, em que o vendedor baseia-se na procura ou no valor que o produto

representa para os clientes.

A volatilidade do preco esta ligada ao posicionamento de mercado de uma marca
ou do produto, ou seja, quanto mais eles se diferenciam da concorréncia, mais margem

se tem para trabalhar no preco. E por isso que um mesmo produto, como um

12
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smartphone, pode ter precos tdo diferentes dependendo da empresa que o produz. Para
além do processo de producdo, ha todo um valor agregado. Esse valor pode ser maior ou

menor dependendo do posicionamento do seu produto.

No momento de escolher a estratégia para determinar o prego duas ferramentas,

podem ser adotadas para auxiliar nessa decisdo:

e O markup trata-se de uma ferramenta que analisa os custos de produgao,
distribuicdo, comercializacdo e divulgagdo do produto. Para calcular o
markup, € necessdrio identificar os percentuais relativos a despesas
variaveis para cada produto, identificar os percentuais relativos a
despesas fixas para cada produto e definir o lucro que se busca obter para
cada produto.

e O valor agregado ¢ uma técnica que avalia os prazos, descontos,
servigos adicionais, taxa de juros, dentre outros fatores. O foco da andlise

¢ o valor que consumidor considera que o produto possui

Sendo assim, as marcas que geram mais valores agregados aos clientes, t€m uma
maior chance de serem escolhidas mesmo que seus precos estejam mais altos do que o

da concorréncia.

Praca

Dentro de uma estratégia do marketing, o termo “praga” tem o significado de

lugar, ou seja, onde o produto ¢ oferecido.

Definir a praga corretamente significa disponibilizar seu produto onde seu
cliente estd, ou seja, aborda 0 modo como o produto ¢ distribuido no mercado € como o
cliente chega até ele. Ai entram os pontos de venda, canais de distribui¢do, sites etc.
Dentro destes conceitos sao muitas possibilidades e preocupacdes que devem ser

abordadas no planejamento, sendo assim, precisamos escolher de forma adequada e

13
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4 (193]

minuciosa onde os clientes estdo, pois em resumo, esse ¢ o “p” responsavel por

responder de qual forma vocé vai chegar até o seu cliente.

Existem algumas perguntas importantes para nos ajudar na defini¢ao da praga:

Onde o seu cliente esta?

e Em que locais o publico costuma procurar pelo seu tipo de produto?

e Que estabelecimentos (online e offline) vendem o seu produto?

e (Com quais canais de distribui¢do vocé pode contar?

e Vocé acessa seu cliente diretamente, com loja propria, ou por

intermediarios?

Quais as pracas definidas pelos seus concorrentes?

E necessario compreender seu publico antes de levar esse aspecto em
consideracdo, afinal, ndo adianta investir nos melhores locais (fisicos e digitais) para
distribuir seu produto se seu publico nao esta l4. Como exemplo, um evento fracassado,
por terem movido sua localizagcdo anterior que era de enorme sucesso, para uma area

que nao atendia as necessidades do seu publico.

Hoje, ¢ possivel comprar um produto, literalmente, com um toque de botdo. A
Praga estd cada vez maior e, a0 mesmo tempo, mais personalizada, como na internet,
que pode acontecer em site proprio, em um marketplace ou em canais alternativos,
como Facebook e WhatsApp. Em resumo, embora tenha caracteristicas proprias, a

defini¢do de praga precisa se alinhar com os demais pilares da estratégia.

Promocao

O ‘P’ de promogao se refere a maneira de divulgacdo do produto. Nao se trata
apenas dos canais de divulgacao, mas também da comunicacao e da linguagem que sera

usada para atingir seu publico.

Segundo Kotler e Keller (2012), as marcas usam a promogao de vendas como
ferramenta de incentivo, normalmente a curto prazo, ou seja, quando
precisam estimular a compra de forma mais rapida ou ainda em uma maior

14
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quantidade a ser adquirida pelo cliente. A propaganda estimula a compra por
meio da razdo, dando um motivo para que o cliente adquira aquele produto,
enquanto a promogao oferece um incentivo.

Podemos destacar algumas ferramentas de promocdao de vendas para o

consumidor:

e Amostras: Ofertas gratuitas de determinada quantidade de um produto.

e Cupons: Cédulas que conferem ao portador o direito a um desconto declarado na
compra de um produto especifico

e Ofertas de reembolso em dinheiro pos-venda: Proporcionam uma reducao de
preco depois da compra, € ndo na propria loja

e Programas de fidelidade: Programas que oferecem recompensas relacionadas a
frequéncia e a intensidade na aquisi¢ao de bens ou servigos da empresa.

e (Garantias do produto: Promessas explicitas ou implicitas de uma empresa de que
seu produto terd o desempenho especificado ou de que, em caso de falha, ele
sera consertado ou tera seu valor reembolsado ao consumidor dentro de

determinado prazo

A escolha correta do tipo de ferramenta a ser adotada propicia melhores
resultados e, para isso, € preciso conhecer o canal de vendas e o target. Assim, pode ser
uma promoc¢ao de venda com foco no consumidor, no canal varejo ou ainda na forga de
vendas. As trés sdo muito utilizadas e podem ser adotadas simultaneamente para

otimizar os resultados.

Para que a promocdo de vendas atinja seu objetivo, ¢ preciso ter alguns

cuidados.

e Resumir a situagdao de mercado
e Apresentar uma andlise comparativa da concorréncia (prego,
distribuicao, produto e comunicagao).

e Analisar os problemas e oportunidades

15
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e Definir o(s) foco(s) da promocdo: equipe de vendas, revenda,
consumidor final.
e Definir o tipo de promogao: produto ou servigo, marca ou institucional.

e Definir a verba de promogao.

Segundo Yanaze (2011), podem ser desenvolvidos mais de um tipo de
promogdo com publicos distintos. Por exemplo, uma loja de varejo com
estoque alto de determinados produtos pode estabelecer uma campanha tendo
como publico seus vendedores e, a0 mesmo tempo, realizar outra acdo de
incentivo para seus clientes. Assim, serdo dois tipos de campanhas
acontecendo a0 mesmo tempo com o mesmo objetivo, que é reduzir o
estoque que esta alto.

Atualmente, sdo varios canais nos meios digitais que podem ser envolvidos
nesse tipo de comunicagdo. A internet, por exemplo, possibilitou a interacdo e a
aproximagdo das marcas com o target, de modo que podem ser usadas agdes

promocionais em lojas fisicas, mas que comecem sua comunicagdo virtual.

Nao importa a forma pela qual a comunicagdo da promogdo acontecera: devera
ter um objetivo claro e a escolha correta dos canais de midia para maior conversdo em

vendas.

3.2.2 ESTUDO DE CASO

A seguir iremos comentar um pouco sobre os quatro “P”s de Marketing da

empresa O Boticério.

e Produto: A linha de produtos O Boticario possui diversos segmentos
visando atender a satisfacdo do cliente, tendo um conjunto de beneficios
resultando na soma da satisfacdo fisica e psicologica do consumidor
quando se realiza uma compra, proporcionando alegria e satisfacao.
Também tendo uma grande variedade nos produtos, buscando satisfazer
todos os seus publicos, tendo como exemplo a linha do Cuide-se Bem,

possuindo uma variedade de produtos como: cremes hidratantes,

16
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sabonetes, xampus, condicionadores, 6leos corporais, sabonetes liquidos.
Além dos produtos, a empresa também trabalha com programas de
relacionamento com o cliente, sendo um exemplo o Clube Viva, um
programa de fidelidade com varios beneficios exclusivos, sendo alguns
deles descontos, promogdes e eventos.

Prego: Uma das maiores diferencas de prego ¢ a variedade e qualidade
dos itens. A gama de produtos abrange uma ampla gama de precos e
metas, o que significa que todos os publicos podem comprar. Os precos
dos produtos variam de R$32,90 a R$389,70 reais. Considerando o
proprio catalogo de produtos online da marca. Desta forma, o sélido
crescimento da marca evidencia os opostos do mercado e os lucros de
uma empresa que nao tem medo de inovar e crescer. Com seu publico, O
Boticario se destaca entre os concorrentes internacionais por oferecer
qualidade por um menor preco. No entanto, seus precos estdo em linha
com concorrentes nacionais como Avon, Mary Kay, Natura e Jequiti.
Praga: O Grupo O Boticario ¢ a maior rede de franquias do Brasil ¢ a
maior do mundo em perfumaria e cosméticos. Tem cerca de 22.000
funciondrios. A marca ja estd presente em Portugal, Dubai, Bolivia,
Colombia e outros 12 mercados internacionais. Além de poder encontrar
produtos em revendedoras e lojas online, o consumidor tem acesso a
franquias com facilidade. As lojas possuem uma identidade visual
proxima aos clientes no ponto de venda e online, além disso,
colaboradores e funcionarios sdo treinados para prestar um atendimento
de qualidade e auxiliar na selecdo dos produtos, demonstrando
conhecimento das marcas e tendéncias.

Promocao: O Boticério esta sempre inovando com promogoes de vendas,
descontos de 15% em todos os produtos, ganhando brindes em compras
acima de valores estipulados, e em épocas comemorativas, tem eventos e
descontos sazonais. O foco da marca em datas comemorativas para
acOes especiais, ndo mede esfor¢os e criatividade para criar uma
familiaridade viva em temas que abordam temas sociais. Também

existem os cupom nas lojas para concorrer a varios prémios, sendo eles
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vale-compras na loja, carros e dinheiro, fazendo assim que os clientes
sejam atraidos pelas promocdes e optem por comprar com a loja. A
secdo de promogao ¢ atrativa através das promogdes do Clube Viva
Boticario. Na secdo digital, a pagina do Facebook tem mais de milhdes
de curtidas e quase 8 milhdes de curtidas no Instagram. Também a partir
de postagens sobre produtos, as marcas tentam se engajar com OS
consumidores por meio de desafios, tutoriais e respostas a determinadas
davidas. As atividades institucionais também reforcam o posicionamento

da marca dentro do conceito de beleza.
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3.3 CONTEUDO DA FORMACAO PARA A
VIDA: ATUANDO GLOBALMENTE

A Formacao para a Vida ¢ um dos eixos do Projeto Pedagogico de Formacao por

Competéncias da UNIFEOB.

Esta parte do Projeto Integrado estd diretamente relacionada com a extensdo
universitaria, ou seja, o objetivo € que seja aplicavel e que tenha real utilidade para a

sociedade, de um modo geral.

3.3.1 ATUANDO GLOBALMENTE

e Como valorizar o local pensando globalmente?

Algumas iniciativas regionais conseguiram implantar com €xito processos
sustentaveis de geracdo de energia, agroecologia, gestdo do lixo,
reflorestamento, de transporte e moradias. Sdo ilhas de desenvolvimento
sustentavel. Entretanto, a dindmica da sustentabilidade requer a adesdo global se
considerarmos o nivel de degradagao do planeta e a escassez de recursos
naturais. E neste cenario de extrema urgéncia que se encontra o debate sobre a
sustentabilidade. Cada vez mais o mundo ¢ interdependente e fragil. Temos que
reconhecer que, em meio a tanta diversidade de culturas e formas de vida,
“somos uma familia humana com um destino comum” (Carta da Terra). Uma
sociedade global sustentavel deve ser baseada no respeito pela natureza, nos
direitos humanos universais, justiga social e conjugar desenvolvimento
sustentavel com crescimento da economia. E necessario que sejamos
responsaveis uns para com os outros, € com aqueles que vierem depois de nos.

Caso contrario, o prego cobrado pelo planeta pode ser impagavel.

e Entendendo a biodiversidade:
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A biodiversidade ou “teia de vida” ¢ composta de todas as coisas vivas e pelos
ecossistemas que fazem parte. Em uma escala geografica vai desde um pequeno
terreno para estudo até o planeta inteiro. Voc€ conhece o relatorio Planeta Vivo?
E uma publicagdo bianual de um estudo sobre o estado de vida e as tendéncias
globais da biodiversidade. Em 2018, foi publicada a 12* edi¢do com uma
mensagem da natureza: a forma como alimentamos, abastecemos e financiamos
nossa sociedade estd levando a natureza e os beneficios que ela nos fornece ao

limite. E preciso reverter a tendéncia atual de queda de vida.

Por que chove em alto mar?

A quimica, a fisica e a biologia presentes no planeta Terra fizeram dela um
organismo vivo que como tal é capaz de regular sua temperatura e seus
elementos quimicos de modo a favorecer a vida. Gaia resiste as intervengdes
humanas através de uma autorregulacdo. No entanto, somos parte do sistema

Terra.
O aquecimento global ¢ provocado pelo homem?

Considerando a Revolugdo Industrial como inicio das medi¢cdes, o homem
passou a despejar na atmosfera grandes quantidades de gases de efeito estufa,
em especial o didxido de carbono. A concentragdo original, que no periodo da
Revolu¢do Industrial era de 280 ppm de dioxido de carbono, aumentou
expressivamente alcangando os atuais 400 ppm. Esse aumento intensificou de
forma significativa o efeito estufa. Dessa forma, a atividade humana passou a ter

grande influéncia nas alteracdes climaticas.
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3.3.2 ESTUDANTES NA PRATICA

O termo sustentabilidade refere-se a um conjunto de comportamentos que
orientam o uso dos recursos que visam atender as necessidades humanas. Desde a
maneira como nos vestimos até como nos alimentamos resultam em impactos no meio
ambiente. Isso ¢ uma via de mao dupla. Impactamos e na mesma propor¢ao somos
impactados. Ficou estabelecido que o desenvolvimento sustentavel ¢ o que “satisfaz as
necessidades do presente sem comprometer a capacidade das geracdes futuras

satisfazerem as suas proprias necessidades”.

A sustentabilidade vem sendo cada vez mais utilizada como uma Estratégia
Empresarial, sobretudo quando o ambiente global dos negdcios faz com que as
empresas se tornem mais flexiveis para se adaptarem as mudangas de
mercado.Sustentabilidade empresarial apresenta-se como um conjunto de agdes que a
empresa toma, visando o respeito pelo meio ambiente e consequentemente o
desenvolvimento sustentavel das sociedades. Um dos maiores desafios deste século ¢
conciliar o crescimento econdmico com a preservacao do meio ambiente e a equidade

social.

Conciliando estes trés assuntos, consequentemente gera bons dividendos,
imagem e reputacdo contribuindo para o crescimento do negdcio. O propoésito de uma
empresa ao aderir estas praticas sustentaveis, ¢ a lucratividade, podendo obter resultados

e beneficios satisfatorios como:

Imagem, reputacao, relacionamento, vendas, produtividade dos funcionarios e lucros
sdo algumas das formas de obter vantagem competitiva por meio de agdes e negocios

sustentaveis.

Embora pareca ndo ter significado global, muitos de nds ao redor do mundo
temos os mesmos habitos e, ao reduzir o consumo, contribuimos ativamente para a
conservacdo do meio ambiente, podemos entdo adquirirmos alguns hdbitos para

contribuicao da sustentabilidade:
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1 - Fazer compostagem caseira.

2 — A utilizagdo dos 5R1s em nossos habitos.

3 - Compre direto de em produtor

4 - Costuma a energia elétrica de um modo consciente

5 - Reduza o consumo de plastico

A sustentabilidade empresarial apresenta-se como um conjunto de acdes que
uma empresa toma, visando o respeito do meio ambiente e, consequentemente, o
desenvolvimento sustentavel das sociedades. Um dos maiores desafios ao empresariado
neste século ¢ conciliar crescimento econdOmico, preservagdo do meio ambiente e

equidade social.

Conciliar progresso econdomico, equidade social e preservagdo ambiental podem
gerar bons dividendos, imagem e reputacao, contribuindo também para o crescimento e
perenidade dos negocios. O proposito de uma empresa ao aderir praticas sustentaveis, €
a lucratividade e com isso, obter resultados e beneficios satisfatorios. Imagem,
reputagao, relacionamento, vendas, produtividade dos funciondrios e lucros sao algumas

das formas de obter vantagem competitiva por meio de agdes de negdcios sustentaveis.

Uma das grandes ameagas que as empresas podem enfrentar por nao
contribuirem com a sustentabilidade ¢ a perda de investidores. Vimos ao longo dos anos
um amadurecimento muito relevante na temdatica ambiental e hoje os investidores olham
para um conjunto de fatores que se traduzem em riscos. Como exemplo, a agenda
ambiental pode representar um risco muito alto para o investidor, sendo assim, se um
pais ndo der sinais claros da sua contribui¢do na sustentabilidade ele ird afugentar o

investidor internacional e isso significa perda de competitividade para o pais.
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Individualmente, cabe a cada um de nos buscar informagdes sobre os meios de
produgdo, o descarte dos dejetos resultantes dos processos, repensar os nossos habitos
de consumo e em nosso microambiente promover mudancas que repetidas globalmente

causem efeito positivo na preservacao e conservagdo do meio ambiente.
Segue link para acesso ao video:

https://youtu.be/nCZZNJoudTO
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4. CONCLUSAO

Podemos concluir que a empresa Boticario vem se tornando cada vez mais
referéncia pelas pessoas nas ideais de beleza, sendo a marca preferida, com
rentabilidade e crescimento acima do mercado, garantindo a melhoria continua do nivel
de servico em todos os pontos de venda.

Sobre a Analise de Cenarios e Planejamento Mercadoldgico concluimos que sua
principal fun¢do nas oportunidades e ameagas de uma empresa ¢ analisar o contexto
interno e externo da empresa, e identificar fatores futuros que sdo passiveis de ocorrer,
possibilitando-se visdo mais clara do cenario atual e permitindo a tomada de decisdo
mais fundamentada e precisa.

No diferencial através de uma inovagao obtém-se uma maior viabilidade em atender
o publico dispondo de midias sociais e uma apresentacdo da qual desperte interesse
comercial no publico final.

Vimos que na Gestao do Composto de Marketing atualmente, a tecnologia estd bem
avangada pois sdo varios canais nos meios digitais que podem ser envolvidos nesse tipo

de comunicacao.
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ANEXOS

Figura 1. Produtos boticario

Fonte:https:/br.images.search.yahoo.com/search/images; vIt=AwrJ7ZKLBM6FiXN0Aajvz60t.; ylu=Y2
9sbwNiZ]EEcG9zAzZEEdnRpZAMEc2V]iA3BpdnM-?p=produtos+o+botic%C3%A Irio&fr2=piv-web&t
e=E211BR826G91647&fr=mcafeef#tid=6&iurl=http%3A%2F%2Fwww.dicasdemulher.com.br%2Fwp-c

ontent%2Fuploads%2F2016%2F09%2Fpromocao-o-boticario.jpg&action=click

9sbwNiZiEEcG9zAZEEdnRpZAMEc2ViA3BpdnM-?p= rodutos+0+b0tlc%C3%A1r10&fr2— 1V- web&t

pe=E211BR826G91647 & fr=mcafee#id=6&iurl=http%3A%2F%2Fwww.dicasdemulher.com.br%2Fwp-c
ontent%2Fuploads%2F2016%2F09%2Fpromocao-o-boticario.jpg&action=click
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Figura 3. Produtos boticério
Fonte:https:/br.images.search.yahoo.com/search/images:; ylt=AwrJ7KLBM6FiXN0Aajvz60t.: ylu=Y2
9sbwNiZjEEcG9zAZEEdnRpZAMEc2VjA3BpdnM-?p=produtos+o+botic%C3%A lrio&fr2=piv-web&ty

pe=E211BR826G91647&fr=mcafee#id=6&iurl=http%3A%2F%2Fwww.dicasdemulher.com.br%2Fwp-c
ontent%2Fuploads%2F2016%2F09%2Fpromocao-o-boticario.jpg&action=click

Figura 5. Os 4Ps do Marketing
Fonte: https://neilpatel.com/br/blog/4-ps-do-marketing/
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