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1. INTRODUCAO

Uma empresa tem que ter a visao da atuagdo no mercado, definir as politicas da
empresa, os produtos e servicos, diferenciagdo dos pregos, os planos de promogdes € 0s
canais de vendas. Nosso diferencial ¢ o atendimento, as promogdes, mas nossa meta ¢

fidelizar o cliente.

E necessario para analisar as oportunidades e ameacas, precisamos usar a
analise SWOT, este tipo de sistema ¢ muito importante para empresa, pois conseguimos
identificar os erros e lucro.

Vamos ver sobre a gestdo de marketing, seu principal objetivo € gerar o desejo de
compra no consumidor, na conceituacdo mais conhecida nos 4Ps do marketing, produto, prego,
praga e promocao isso representa uma visdo holistica de marketing que visa globalizar as a¢des
do setor.

Entretanto, pensar globalmente e agir localmente ¢ considerado como habilidade

fundamental, é um fator determinante no sucesso de uma equipe de marketing.
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2. DESCRICAO DA EMPRESA

Henrika semijoias, foi criada em 2021, para ser um servigo extra, porém devido
as escolhas de joias especificas o negdcio foi crescendo e hoje s6 trabalha com jois e

semi joias.

O ponto comercial ¢ uma loja online onde s3o vendidas a pecas e separadas para

cada cliente como muito amor e carinho
Razao social Fernando ferreira
Nome fantasia : Henrika semi joias .
Cnpj:22125412/0001-90

Enderego: Monsenhor Vinheta 27 Sdo jodo da Boa Vista
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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

Uma empresa tem que ter a visdo da atuagdo no mercado, definir as politicas da
empresa, os produtos e servigos, diferenciacdo dos precos, os planos de promogdes € os

canais de vendas.

Sendo assim na Henrika semi joias, temos que preocupar todos os dias em
fidelizar nossos clientes clientes, pois temos como ameagas outros concorrentes, pois
ndo trabalhamos com demanda, sendo assim ndo podemos deixar mercadoria parada no

estoque.

3.1.1 OPORTUNIDADES E AMEACAS

Sabemos que para analisar as oportunidades e ameagas, precisamos usar a
analise SWOT, este tipo de sistema ¢ muito importante para empresa, pois conseguimos

identificar os erros e lucro.

Ela tem como objetivo ajudar na avaliagdo e na compreensdo da atual situagao
de uma determinada empresa. Esse estudo visa facilitar a elaboragdo de um
planejamento estratégico mais adequado aos objetivos da tal organizagdo, além de
contribuir para a tomada de decisdo. Dessa forma, a analise consiste no preenchimento
de uma tabela que contempla o cendrio interno e externo do empreendimento. Ademais,

a sigla SWOT, em inglés, significa “Strenghts”, “Weaknesses”, “Opportunities” e
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“Threats”. J& no portugués literal, significa “Forgas”, “Fraquezas”, “Oportunidades” e

“Ameagas”, respectivamente.

3.1.2 O DIFERENCIAL ATRAVES DA
INOVACAO

Nosso diferencial ¢ o atendimento, as promogdes, mas nossa meta ¢ fidelizar o

cliente.

Fidelizagao do cliente ¢ mais vantajoso que conquistar novos clientes , hoje ndo
precisamos mais ficar distribuindo cartdo de visita, pois devido a grande tecnologia que

temos com a internet podemos divulgar nossos servigos e produtos nas redes sociais.

Todo cliente adora uma promogao, ¢ necessario divulgar os produtos com precos
mais acessiveis, ter uma boa relagdo com os clientes, tudo isso faz que o cliente queira

sempre comprar.
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3.2 GESTAO DO COMPOSTO DE
MARKETING

Gestdo de marketing seu principal objetivo é gerar o desejo de compra no consumidor, na
conceituagdo mais conhecida nos 4Ps do marketing, produto, pre¢o, praga e promogao isso

representa uma visao holistica de marketing que visa globalizar as a¢des do setor.

Cada um deles traz ameacas e oportunidades, defendidas e exploradas por meio de
planejamento estratégico, quando ¢ avaliado as fraquezas e as forcas, isso ajuda alcangar os
resultados esperados. Existem 5 tipos de vendas.

e 1 Venda Direta, venda que ndo usa intermediarios compra direto do fornecedor.

e 2 Venda Consultiva, ¢ a venda que o vendedor ndo tem planejamento ele s6 vai
empurrando o produto no cliente.

e 3 Venda Corporativa, e quando ¢ feita de uma empresa para outra ¢ realizada no
formato Business.

® 4 Venda Casada, e quando a loja tenta impor, na compra de um produto a compra
obrigatoria de outra mercadoria ou servigo.

e 5 Venda Consignada, essa ¢ mais usada por empresa do setor de cosmético, o vendedor

da liberdade para trabalhar com estoque.

3.2.1 OS QUATRO “P”s DE
MARKETING

A verdade ¢ que os 4 Ps sdo os tijolos que compdem o alicerce da construcao

chamada de mix de marketing.

e | Produto, esse ¢ 1° P que se refere ao produto ele se refere a tudo que compde o

produto, pecas, materiais, mao de obra, ou seja é o produto que vendemos.

Antes de colocar o produto no mercado precisamos entender, quais as vantagens por

comprar esse produto, esse produto seria recomendado por outras pessoas, como ¢
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embalagens do produto, foi util, o lugar onde vou vender meu produto ¢ uma boa

escolha.

e 2 Preco, 2° P esse produto se refere ao valor que vocé€ vai vender o produto,
também ¢ otica do consumidor em relagdo ao produto, um item com valor baixo
pode passar a impressdo de baixa qualidade, mas um item muito caro pode gerar
desinteresse ao publico.

e 3 Praca 3° P esse refere a distribui¢do do produto, € os canais que consumidor
pode comprar o produto. nesse caso precisamos verificar, onde conseguimos
distribuir os produtos, como a loja dialoga com os produtos . O produto precisa
ficar amostra do cliente .

e 4 Promogdo esse ¢ 4° P, se refere a todas as atividades que tem como funcao

promover produto.

3.2.2 ESTUDO DE CASO

O consumidor ¢ movido no desejo da necessidade em comprar, 0 mesmo gosta
de procurar sentimentos,cultura, exclusividade.Sendo assim quando usamos os 4Ps para

fazer a venda, conseguimos verificar qual o tipo do cliente, € como abordar o cliente.

Na Henrika, usamos o PS de promocgao e preco, pois fazemos as vendas através
da internet usamos o gatilho da escassez para fazer nossas promogdes e para divulgar os

nossos produtos.
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3.3 CONTEUDO DA FORMACAO PARA
A VIDA: ATUANDO
GLOBALMENTE

Com um mudo ¢ uma economia tdo globalizados, é cada vez mais necessario que os
responsaveis pela gestdo de empresas que desejam sobreviver e crescer dediquem seus esforgos
também para a atuagdo para além das fronteiras de seus proprio pais.

E para facilitar esse processo, as organizagdes tém investido cada dia mais em
profissionais que possam atuar em qualquer parte do mundo, seja representando a marca em um
escritorio local, seja buscando novas oportunidades de negdcios.

Profissionais que possuem caracteristicas como facilidade para lidar com as
diferencas culturais de cada regido, e desenvoltura para se comunicar e interagir com 0s povos
de cada local.

3.3.1 ATUANDO GLOBALMENTE

Pensar globalmente e agir localmente ¢ considerado como habilidade fundamental, ¢
um fator determinante no sucesso de uma equipe de marketing. Os potenciais clientes estdo
conectados com o globo e isso faz com que estejam antenados nos assuntos relevantes no
ambito global, como por exemplo a preocupagdo com os impactos globais e as geracdes futuras
e tal perspectiva motiva o consumo sustentavel. Entretanto, muitos consumidores buscam
marcas locais, caracteristicas e valores que estejam em afinidade com esses temas.

Para isso ¢ fundamental importancia, que além de entenderem as tendéncias mundiais
que ocorrem em diferentes nichos, as empresas munidas de informagdes que possibilitem a
compreensao do penso de seus potenciais clientes.

Quando falamos em biodiversidade, devemos ter em mente, portanto, que ela existe
em todos os locais do globo. Ela designa a variedade de seres vivos de uma regido, bem como
variacdo dos organismos dentro da mesma espécie. Em algumas regides do planeta, temos uma
maior biodiversidade.

A chuva causada em alto mar, é 0 movimento da agua entre os continentes, 0s oceanos
e a atmosfera. Na atmosfera, o vapor da agua em forma de nuvens pode ser transformado em
chuva, neve ou granizo, dependendo das condi¢des do clima.

O aquecimento global corresponde a uma série de problemas ambientais, que tendem
a agravar as condigdes climaticas em escala mundial, segundo estudos cientificos e dos

relatérios de painéis climaticos, sua ocorréncia estaria sendo acelerada pelas atividades
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humanas, provocando problemas atmosféricos e no nivel dos oceanos, gragas ao derretimento
das calotas polares. Temos como exemplo do nosso dia a dia, atividades industriais e

transportes, causando intensificagdo do efeito estufa.

3.3.2 ESTUDANTES NA PRATICA

ApOs realizar a sintese dos contetidos, ¢ hora dos estudantes colocarem a “mao

na massa”, de produzirem algo que possa ser utilizado na pratica pela sociedade.

A equipe deve entdao elaborar um pequeno video, cerca de 5 minutos, onde os
integrantes devem falar sobre o conceito de sustentabilidade, de como as pessoas podem
contribuir para a sua geracdo e como essas questdes podem se apresentar como

verdadeiras oportunidades e ameacas para as empresas.

Esse video pode ser gravado de forma bem simples, o importante ¢ estar
disponivel em algum canal do Youtube, como “Nao Listado”, e que todos os integrantes

da equipe aparecam no video.

Os estudantes serdo instruidos pela equipe de tutoria e terdo todo o apoio

necessario para realizar a gravagao e disponibilizagao desse video.

O objetivo é compartilhar esse material para conscientizar pessoas e empresas a
repensarem suas acgdes do dia-a-dia de modo a promover a sustentabilidade para um
mundo melhor. Se a equipe se sentir a vontade, também pode compartilhar o video nas

redes sociais usando a #edn_online .

E muito importante que, principalmente as empresas, enxerguem oportunidades
em seus negocios a partir de boas praticas de sustentabilidade, assim como consigam se
preparar para possiveis ameagas que possam surgir em razdo do aumento do

desequilibrio ecolédgico verificado nos tltimos tempos.

10
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Portanto, neste topico do PI, a equipe deve elaborar um pequeno texto
descrevendo o conteudo do video e, em seguida, colocar o link publico do arquivo para

que possa ser verificado e avaliado.

11
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4. CONCLUSAO

Entretanto podemos concluir, que o marketing ¢ criar, explorar e entregar,
produtos e servigos, ¢ necessario fazer o planejamento sobre o marketing para ser usado
de forma correta na empresa, pois € necessario saber do produto, ver o publico alvo, ¢é

necessario gerar promocdes, usar gatilhos para finalizar as vendas .

Portanto € necessario que quanto mais vendemos aos clientes, mais conseguimos

saber sobre eles, e isso ajuda aumentar as vendas e produtos.

12
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