UNifeob

CENTRO UNIVERSITARIO OCTAVIO BASTOS

UNIFEOB

CENTRO UNIVERSITARIO DA FUNDACAO DE ENSINO
OCTAVIO BASTOS

ESCOLA DE NEGOCIOS ONLINE

ADMINISTRACAO

PROJETO INTEGRADO
OS QUATRO “P”’s DE MARKETING

IDEAL SUPERMERCADOS

SAO JOAO DA BOA VISTA, SP

JUNHO, 2022



ISSN 1983-6767

UNIFEOB

CENTRO UNIVERSITARIO DA FUNDACAO DE ENSINO
OCTAVIO BASTOS

ESCOLA DE NEGOCIOS ONLINE

ADMINISTRACAO

PROJETO INTEGRADO
OS QUATRO “P”’s DE MARKETING

IDEAL SUPERMERCADOS

MODULO PLANEJAMENTO MERCADOLOGICO

ANALISE DE CENARIOS E PLANEJAMENTO MERCADOLOGICO
— PROF. MARCELO ALEXANDRE CORREIA DA SILVA

GESTAO DO COMPOSTO DE MARKETING -~ PROF. MARCELO
ALEXANDRE CORREIA DA SILVA

ESTUDANTES:
Jose Antonio Fabiano, RA 1012019100136
Wellington Eugenio Moreira, RA 18000167

SAO JOAO DA BOA VISTA, SP

JUNHO, 2022



ISSN 1983-6767

SUMARIO

1. INTRODUCAO 3
2. DESCRICAO DA EMPRESA 3
3. PROJETO INTEGRADO 4
3.1 ANALISE DE CENARIOS E PLANEJAMENTO MERCADOLOGICO 4
3.1.1 OPORTUNIDADES E AMEACAS 5

3.1.2 O DIFERENCIAL ATRAVES DA INOVACAO 13

3.2 GESTAO DO COMPOSTO DE MARKETING 14
3.2.1 OS QUATRO “P”s DE MARKETING 15

3.2.2 ESTUDO DE CASO 15

3.3.1 ATUANDO GLOBALMENTE 16

3.3.2 ESTUDANTES NA PRATICA 17

4. CONCLUSAO 17
ANEXOS 18



ISSN 1983-6767

1. INTRODUCAO

Neste Projeto Integrado (PI) apresentaremos uma analise os P,s do marketing ,
ou seja, os canais de distribui¢do (Praca ou Pontos de Venda), Preco, Produto e

Promocao.

Com base no conteudo estudado nas unidades aprendizagem,utilizaremos uma
empresa real como proposto no escopo de trabalho.Utilizaremos a empresa,IDEAL
SUPERMERCADOS ,uma rede supermercadista ,que atua no setor do varejo desde
1997 com sede na cidade de CASA BRANCA -SP,com filiais em vargem do sul,sdo

sebastido da grama e divinolandia-sp.

Os dados apresentados neste trabalho foram obtidos diretamente com a
administracdo da empresa,mais precisamente com o CEO da empresa ,st:MALAGUTTI

MARIO ,S6cio majoritario da rede.

2. DESCRICAO DA EMPRESA

MALAGUTTI & MALAGUTTI - LTDA

CNPJ: 01.616.495/000140

NOME : FANTASIA:IDEAL SUPERMERCADOS

RUA:JUSTINO DE CASTRO N°424 - CENTRO - CASA BRANCA-SP

Presente no mercado desde 1997 ,atuando no setor supermercadista ,no
varejo.Nos ultimos anos a empresa intra empreendeu iniciando atividades voltadas para
o setor de rotisseria ,lanches e cafés,aposta que apresentou excelentes resultados

passando a ser um diferencial competitivo para a rede.
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3. PROJETO INTEGRADO

Nossa equipe tem como objetivo demonstrar nosso aprendizado referente ao segundo

trimestre de 2022 :
* ANALISE DE CENARIOS E PLANEJAMENTO MERCADOLOGICO

* GESTAO DO COMPOSTO DE MARKETING

31 ANALISE DE CENARIOS E
PLANEJAMENTO
MERCADOLOGICO

O ambiente mercadolégico ou de marketing de uma empresa € constituido pelos
participantes externos e internos da mesma. As varidveis externas sdo consideradas
aquelas em que a empresa nao tem controle , ela sofre suas influéncias. Ja as variaveis

internas sdo consideradas aquelas em que a empresa tem dominio.

A andlise de ambiente externo tem por finalidade estudar a relagdo existente entre a
empresa e seu ambiente em termos de oportunidades e ameagas , bem como a atual

posi¢ao produtos versos mercados e,
prospectiva , quanto a sua posi¢ao produtos versos mercado desejada no futuro.

O ambiente interno ¢ sobre o qual a empresa tem controle , neste grupo estdo :
colaboradores , maquinarios , frota de veiculos , politica de vendas , carteira de clientes ,

sistema de gestdo , capacidade de investimentos , etc.
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Ambiente externo : concorréncia , legislagdo , situagdes econOmicas e politica ,
inovagdes tecnologicas , meio ambiente , etc ; sdo fatores que podem interferir

diretamente no sucesso da empresa.

3.1.1 OPORTUNIDADES E AMEACAS

E na analise do ambiente externo que as organizagdes identificam ameacas e
oportunidades do ambiente competitivo; a0 mesmo tempo precisam destacar seus
pontos fortes e direcionar suas estratégias para que tenham sucesso neste ambiente
mutante. E nesse ponto que a analise de cenarios do planejamento estratégico se faz

presente.

As variaveis da analise P.E.S. T.E.L. que sdo :
- Politico

- Econdmico

- Social

- Tecnologico

- Ecologico

- Legais

A andlise PESTEL consiste num enquadramento analitico de fatores do macro ambiente

, usado na gestao estratégica das empresas.

Ja a analise SWOT ou FOFA ¢ também uma ferramenta muito utilizada pelas empresas
que estudam o ambiente interno e externo . No ambiente interno temos as forgas e

fraquezas ; no ambiente externo temos as oportunidades e ameagas.



ISSN 1983-6767

Observagao : As duas ferramentas SWOT ou PESTEL podem ser usadas em conjunto.

FATORES POLITICOS : Avaliam o grau de intervengdo do governo na economia , e
influenciam politicas fiscais , regulamentagdes trabalhistas , acordos comerciais entre

paises , mudanga do governo, guerras e conflitos.

FATORES ECONOMICOS : o pais leva em consideragdo 5 principais fatores, as

variaveis sao :

1- Inflacao

2- Taxa de juros

3- Cambio

4- Produgao industrial

5- Nivel de emprego e contas externas

FATORES SOCIAIS : No marketing estamos referindo especialmente a um tipo
especifico dos varios fatores que influenciam as decisdes de compra de um cliente.

Esses fatores sdo divididos em 4 tipos :
1- Culturais

2- Sociais

3- Pessoais

4- Psicologicos

FATORES TECNOLOGICOS : Modificam o comportamento de compra do cliente ,
ainda que esta mudanca ocorra de forma indireta , porem o impacto ocorre diretamente
no fluxo de servicos ofertados pelo concorrente , o que modifica uma empresa e pode

torna - la obsoleta ou lider de mercado , a depender de sua administragao .
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FATORES ECOLOGICO : Sdo quaisquer fatores que possam interferir no desempenho
bioldgico dos organismos , ou seja , na sua sobrevivéncia , crescimento corporal ,

atividade e principalmente na sua reprodugao .

FATORES LEGALIS : Estao ligados a questao de seguranca dos produtos , lei de
igualdade de oportunidade , direitos do consumidor , leis trabalhistas , lei de direitos

autorais , lei de descriminacgao , leis de saude , e seguranca.

O socio proprietario Sr. Mario Malagutti da empresa Ideal Supermercados , nos relatou
que , juntamente com a diretoria , entendendo a necessidade da otimizagao da logistica
da rede no cenario mercadolégico do setor de alimentos, visando consequentemente
uma oportunidade na diminui¢do dos custos finais na aquisi¢do de mercadorias,
adquiriram recentemente um prédio em Vargem Grande do Sul ,sendo um local
estratégico para montar um CD ,onde concentra se todas as compras , o qual distribui as
mercadorias para todas as 6 lojas da regido. Também com esta estratégia , ndo ha
necessidade de manter grandes estoques nas lojas , evitando assim custos de
armazenagem e manuten¢do de estoque. A reposi¢do ¢ feita automaticamente , pois
todas as lojas estdo integradas com o CD. O diretor da empresa também disse que ,
adquiriram uma grande area em Vargem Grande do sul , bem localizada , em um local
de 6timo acesso, pois ultimamente com o aumento do transito em todas as cidades , bem
como a falta de estacionamentos viram mais uma oportunidade de crescimento , pois a
unidade terd um amplo estacionamento proprio , com lojas de conveniéncia , lanchonete
, servigo de rotisserie , onde o cliente se preferir podera enquanto faz as suas compras
fazer também as encomendas de suas refeigdes facilitando seus desejos e necessidades,
fidelizando assim seus clientes.Ele destaca também que hé algumas ameagas devido a
concorréncia através das compras virtuais. Tudo deve ser muito bem planejado , com

estratégias bem definidas .

Comentou-se também que com o advento da internet facilitada para todas as classes
sociais , € com os smart fones de facil aquisicao , as pesquisas sao feitas online dentro

do proprio estabelecimento, mudando drasticamente o habito de consumo dos clientes.

Nossa equipe destaca que , 0o momento zero da verdade ¢ entendido o periodo de

avaliag¢do que o cliente passa antes mesmo de realizar uma decisdo de compra , ou , para
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facilitar podemos dizer que ele é aquele momento no qual exploramos a internet em

busca de informacgdes que nos ajudem a decidir se vamos ou ndo comprar algo.
Exemplo : quem ja ndo fez uma pesquisa de algum produto antes de ir na loja comprar ?

Podemos afirmar que o foco € a solucdo pelo cliente , € preciso que a equipe da empresa
busque alternativa interna ou externa que passem atender as expectativas dos clientes e

fideliza los .

“ SO EXISTE UMA DEFINICAO VALIDA DE NEGOCIO : CRIAR UM CLIENTE”
( Peter Drucker)

O Sr Mério comentou também que as ameacas nao representam s6 problemas , mas sim
podem ser grandes oportunidades. Exemplo , a Pandemia ¢ uma ameaca que nao tinha
nenhuma previsao de acontecer , ou seja , dela surgiu a oportunidade de executar um
projeto que a empresa ja planejava, executou vendas online , onde muitos concorrentes
da regido ainda ndo estavam preparados para executar tal estratégia , fidelizando assim

mais uma vez a clientela.

Outra oportunidade, disse o Sr Mério , foi que tudo foi fechado , mas algumas das lojas
da rede Ideal supermercados possuiam rotisserie que faziam entrega de refeigoes
Delivery. Ele também destaca que foi feito um BRAINSTORMING ( tempestade de
idéias) com os funcionarios da empresa a fim de criar uma mensagem para ser colocada

em suas embalagens , e a frase escolhida seria dado um prémio para o funcionario.

A frase escolhida foi - IDEAL SUPERMERCADOS , PRESENTE TODOS OS DIAS
EM SUA VIDA’

Quanto as ameagas, também foi comentado pelo Sr. Mdrio acredita muito no Brasil ,
mas no ambiente politico ¢ sempre uma grande incerteza, principalmente neste ano de

elei¢do presidencial.

Referente as ameacas da concorréncia , ela é constante , mas existe o lado positivo, que
¢ sair da zona de conforto, buscar novas tendéncias no mercado e principalmente

melhorar o atendimento para a clientela.



ISSN 1983-6767

Na matriz SWOT o micro ambiente externo , que é composto pelas variaveis que nao
sdo controladas pela empresa, sdo varidveis proximas que , até certo ponto , podem ser
controladas , mas ndo diretamente. Exemplo, analisar aquilo que os concorrentes fazem

entre si, que da certo para sobreviver , ou até mesmo crescer no mercado.

E necessario fazer parcerias com distribuidores , ter bom relacionamentos com

intermediarios , fazer parte de entidades de classe , etc.

3.1.2 — O DIFERENCIAL ATRAVES DA INOVACAO

Um diferencial competitivo ¢ um ou mais atributos que fazem a empresa ser unica , e
superior aos seus concorrentes. Trata-se de vantagens e beneficios oferecidos aos
clientes . Esses sdo elementos que as demais empresas nao sdo capazes de oferecer. A

importancia principal desse processo € o reflexo nas vendas.
Fonte — https: / www. sebrae . com. br > site
DIFERENCIAL COMPETITIVO - 5 atitudes estratégicas .

O gerenciamento de dados , por exemplo , ¢ uma excelente maneira de acompanhar os
resultados da companhia , e promover mudangas significativas para se destacar no

mercado.

1- CONHECA SEU CLIENTE — Uma empresa sé pode ter um diferencial competitivo

se ela conhecer o perfil de seus consumidores.

E necessario identificar a idade , o sexo , os Hobbes , os habitos de consumo e os
interesses.Isso vai ajuda lo 4 avaliar as necessidades dos consumidores e relaciona los

com os produtos e servigos que sua empresa oferece.

Por exemplo , uma pessoa que gosta de esportes , e trabalha em um ambiente despojado,
provavelmente ndo terd muito interesse em comprar roupas sociais. Logo , ndo adianta

oferecer este tipo de item para ela. Ja quem usa tecnologia , vai querer ter os ultimos
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langamentos , sejam eles computadores , televisores , e Smartphones . Este tipo de

conhecimento permite o direcionamento correto de ofertas e produtos.

Uma empresa pode ter mais de um perfil de consumidor. A melhor maneira de fazer
essa analise € por meio de pesquisas e cadastros dos atuais clientes. Algumas

ferramentas como o ERP ( planejamento de recursos empresariais) auxiliam o
acompanhamento da jornada de compra do consumidor e o cadastro de seus dados.

2- TENHA UMA EQUIPE QUALIFICADA - A ampla oferta de empresas que vendem

0 mesmo produto exige que a companhia invista no pessoal .

Quando os colaboradores sdo apaixonados pelo que fazem e vestem a camisa do
negocio , eles conseguem levar esse diferencial para o trabalho na hora de elaborar um
produto , por exemplo, os profissionais devem fazer pesquisas , estudos e analise de

mercado para criar uma solu¢do inovadora.

Se eles ndo tiverem este interesse em fazer a diferenga , provavelmente fardo apenas o

basico .

Uma estratégia que ajuda a criar um time vencedor ¢ a promoc¢ao de uma cultura de

resultados e bonificagdes quando a empresa supera as suas metas.

3- INVISTA EM ATENDIMENTO DIFERENCIADO — Crie ac¢des para superar as

expectativas dos clientes.

Uma equipe que conhece a fundo os produtos da empresa sabera dar explicagdes

qualificadas para convencer o consumidor a realizar a compra.
A inteligéncia artificial pode auxiliar muito nesse processo.

Uma loja , por exemplo , pode ser utilizada em uma vitrine virtual. Assim , a ferramenta
indica os produtos para o cliente conforme as suas caracteristicas. Isso pode parecer

ficcdo cientifica mas ja ¢ uma realidade no mercado brasileiro.

10
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Esta tecnologia também possibilita a identificacdo do cliente no momento em que ele
entra no estabelecimento , dessa forma o vendedor conseguira aborda- lo chamando-o

pelo nome. A pratica provavelmente fara ele comprar da empresa por muito tempo.

Logo , a tecnologia pode trabalhar em conjunto com as pessoas para oferecer uma
experiéncia diferenciada aos consumidores. Isto contribui para exceder as expectativas e
a manter a fidelizacao de clientes. Consequentemente este consumidor dard menos

aten¢do as marcas concorrentes e fard a divulgagdo do estabelecimento.

Para completar , a empresa pode investir em estratégias para coletar dados dos clientes .
Ao solicitar o cadastro de email , por exemplo , a equipe de marketing consegue criar
acOes para manter um relacionamento ativo com o consumidor , desse modo os
profissionais podem compartilhar informagdes , encaminhar informagdes personalizadas

e aproximar o cliente ainda mais do negdcio.

4- UTILIZE DADOS PARA TER PREVISAO DE DEMANDA — A companhia precisa
conhecer o mercado em que atua , e a frequéncia de consumo para identificar a sua

previsao de demanda.

Essa estatistica contribui para que o estabelecimento tenha produtos disponiveis para o
consumidor. Por exemplo : um e-commerce vende produtos eletronicos mas nao
controla as vendas , os equipamentos sdo adquiridos de diferentes locais e demoram 30
dias para chegar ao estoque. Se o gestor nao conhece a previsao de demanda , poderao
faltar mercadorias na loja. Isso resultard em muita demora na hora de entregar o item ao

cliente , onde ele ficara insatisfeito.

Ja se a empresa acompanhar os indices de vendas , ela poderéd gerenciar melhor o

estoque havendo agilidade na entrega .

Isso se transforma em um diferencial competitivo, pois os consumidores ndo querem

esperar 30 dias por uma mercadoria.

Um ERP auxilia o gestor 4 fazer este controle de entradas e saidas de mercadorias , do

perfil de consumo dos clientes e do acompanhamento dos fatores logisticos.

11
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A tecnologia proporciona mais credibilidade para os dados , o que se reflete em todo o

Processo da empresa.

5 - USE A TECNOLOGIA PARA CRIAR UM PRODUTO MELHOR — As solugdes
tecnologicas ajudam a companhia a criar produtos inovadores , o que gera um

diferencial competitivo para o negocio .
O mercado estd mudando muito répido e o perfil de consumo dos clientes também.

Logo, acompanhar as tendéncias se torna uma exigéncia para o gestor. Assim como a
inteligéncia artificial , a automacao de processos estd cada vez mais presente nas

companhias.

Ela permite o gerenciamento de atividades burocraticas e repetitivas , proporcionando
mais tempo para os profissionais planejarem o desenvolvimento de produtos de

qualidade.

Exemplo : A Volkswagen ja investiu em laboratorios de realidade virtual. A ferramenta
permite o desenvolvimento virtual de projetos e pegas , 0 que ajuda na redugao de

defeitos e na qualidade de criacdo dos produtos.

Enfim , € possivel perceber que algumas empresas ja estao investindo para obterem
diferencial competitivo no mercado. Quanto antes a sua companhia buscar solugdes

inovadoras , mais rapido ela podera se destacar.
Fonte : totvs. Com / blog / negdcios / difere

Na entrevista que nossa equipe fez , o SR. Mario Malagutti comentou que, com a
pandemia no inicio de 2020, o Ideal Supermercados precisou por em pratica uma
estratégia para inovacao de vendas ; embora ndo fosse exatamente naquele periodo que

iriam iniciar o projeto de vendas online.

Eles estavam atentos as mudangas tecnologicas do setor de alimentos. Com essa acao de
vendas online obtiveram 6timos resultados , pois infelizmente ninguém podia sair de

casa. Estava tudo parado ,e como eles ja estavam preparados, faziam entregas gratuitas

12
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nas compras ACIMA DE 50,00 , atendendo assim as necessidades dos clientes e desta

forma fidelizando os.

Também foi colocado em pratica uma central de atendimento que recebia os pedidos por

whatsapp , email ou telefone.

O pedido era imediatamente digitado quando necessario, e encaminhado para a loja da

cidade referente ao pedido , para assim serem feitas as compras.

Devido a boa integragdo entre as redes , tudo era muito rapido visando satisfazé- los ,

bem como atender as expectativas dos clientes.

Com essa inovagao o Ideal Supermercado atendeu rapidamente as mudancgas de
comportamento das pessoas , usando a tecnologia a favor da empresa no auge da

pandemia.

Também foram mantidas as promog¢des , campanhas e descontos especiais, entre outros ,

validos para toda rede independente da cidade.

Hoje em dia , como forma de pagamento o PIX ¢ muito utilizado , mas existem clientes
que preferem pagar em uma melhor data para ele , entendendo essa necessidade o Ideal
Supermercado dispde de cartao de crédito proprio , sem taxas de juros, inclusive para
adquirir este cartdo. , que vale para todas as lojas da rede , com prazos especiais €
mantendo toda a politica de vendas, como promog¢ao , campanhas , pregos especiais ,

etc.

O Sr. Mario nos comentou que junto com outro diretor da empresa , um gerente € o
responsavel do setor de agougue foram fazer uma viagem técnica fora da nossa regido ,
no dia 14/6/2022 com o intuito de trazer inovagao para a empresa , pois o setor de
carnes merece atencao especial ; onde observaram uma alta tecnologia referente ao
transporte de carnes, armazenamento , otimizagao na refrigeracao para manter a
qualidade dos produtos , bem como uma economia de energia . Toda esta tecnologia ja

sera instalada na nova unidade de Vargem Grande do Sul que serd inaugurada em 2023.

Ele destacou ainda que, embora com a pandemia , houve uma quebra de paradigma

quanto as vendas on line , mas atualmente ainda é uma cultura muito forte em nossa

13
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regido em que o cliente gosta de ir presencialmente fazer suas compras , ou seja,

comparar produtos , pregos, rever amigos, entre outros .

Existem sim clientes que continuam com as compras online , € a empresa esta sempre
buscando inovagdes para isso. O que prevalece nos dias atuais , pode se dizer , que em

primeiro lugar € a compra fisica , e em segundo lugar as compras digitais.

Nossa equipe destaca que toda estas inovagdes t€ém como escopo sempre atender as

necessidades , os desejos e expectativas dos clientes e se destacar perante a concorréncia

3.1.2 O DIFERENCIAL ATRAVES DA INOVACAO

Na ideal supermercados ,desde as instalagdes até aos produtos oferecidos ao seus
clientes,oferece um diferencial competitivo,tais como ,ampla variedade de
marcas,produtos sempre frescos,ambiente agradavel ,atendimento
personalizado,possibilitando uma experiéncia agradavel aos clientes ,bem como a todos
que frequentam as dependéncias da empresa .

Observando do ponto de vista do marketing,praticas como essas adotadas pela
empresa tem se mostrado um diferencial competitivo promissor.O modelo de gestao
praticado pela empresa em atraido a aten¢@o do publico,porém a fidelizacdo do cliente
nao ¢ uma meta da administracao afirma o CEO MARIO MALAGUTTTI ,pois
atualmente o em sua ampla maioria vive a procura de prego baixo,o'que facilmente pode

ser percebido nas promogdes ofertadas no dia a dia pelos concorrentes.

3.2 GESTAO DO COMPOSTO DE MARKETING

A politica comercial adotada pela IDEAL SUPERMERCADOS esté intrinsecamente
embasada no 4 ps de marketing. Atualmente a empresa terceiriza todas as atividades
relacionada ao marketing,uma decisdo tomada pela alta administragdo visando estar a

frente dos concorrentes no que diz respeito a area de atuacdo do marketing.

14
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De posse de informagdes concretas fornecidas pela empresa contratada, a,[IDEAL
SUPERMERCADOS, adotou uma politica de praca ,onde a empresa se instala em
locais estrategicamente planejados ,vias de facil acesso ,cabe destacar que a empresa
investe em acessibilidade para tornar o encontro de servigos uma experiéncia agradavel
a quem acessa as dependéncias das lojas,informagdes estas fornecidas pelos proprios
clientes da da rede.

No tocante a politica de precos ,a empresa visa sempre fornecer produtos de
qualidade bem como uma ampla variedade de produtos,algo que nem sempre possibilita
que a empresa adote a pratica do preco baixo, afirma o CEO ,da empresa :Mario
Malagutti.Aqui nos preocupamos em cobrir 0s custos e gerar lucro para a empresa.

A equipe de marketing contratada pela empresa trabalha em sintonia com a alta
administracao, cumprindo a risca sua func¢do,atualmente a empresa adotou uma politica
de promogao continuada,onde as compras acima de determinado valor gera cupons

onde os clientes se cadastram e participam de promogdes o ano todo.

3.2.1 OS QUATRO “P”s DE
MARKETING

Para conceituar os 4 ps de marketing praticados na IDEAL SUPERMERCADOS , na
pratica ,a equipe buscou informagdes junto a administragao onde foram adquiridas as
seguintes informagdes : No que diz respeito a praca ,com ja citado em comentarios a
cima .

A empresa tem mantido uma politica estratégica ,auxiliada pelo marketing,tem se
instalado em locais estratégicos,de facil acesso.

Os precos praticados pela empresa sao precos justos afirma o CEO,
MAROMALAGTTI,
tais precos precisam cobrir 0s custos ,pois se o cliente deseja produtos de qualidade
precisa estar disposto a pagar por isso,afinal produto de qualidade tem um custo elevado

em qualquer lugar.A empresa nao dispensa trabalhar com produtos de marcas

15
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consolidadas no mercados ,fato que tem agregado diferencial competitivo a empresa
.Promovendo seus produtos através de promocgdes estendidas,onde comprando acima de

determinado valor ,o0 cliente ideal participa de promogdes o ano todo.

3.2.2 ESTUDO DE CASO

Como citado acima ,0 quesito preco, ndo ¢ um problema para a empresa ,ela
trabalha com a seguinte politica,produto de qualidade tem um custo elevado,a real
preocupacdo da empresa neste quesito ,¢& conscientizar seus clientes desta
realidade,realidade esta comprovada através de pesquisas realizadas com clientes da

empresa,os quais se mostraram dispostos a pagar, mais por mais.

De posse dessas informacgdes ,estrategicamente,alinhada com o marketing,a empresa
cresce cerca de 25% anualmente ,afirma o CEO,fato que pode facilmente ser percebido
quando visitamos as futuras instalagdes da loja que esta sendo construida na via
expressa Antonio Bolonha , Vargem grande do Sul,SP,onde a empresa conta com a loja
02 da rede,e também sedia o centro de distribui¢do da rede,outro diferencial competitivo

da empresa .

3.3 CONTEUDO DA FORMACAO PARA A VIDA:
ATUANDO GLOBALMENTE

Esta unidade nos fornece uma visdo panoramica do conteudo estudado ,através desta

ferramenta podemos de forma pratica,deixar nossa parcela de colaboragdo para a

comunidade onde vivemos ,pautando agdes que podem ser repercutidas globalmente.

3.3.1 ATUANDO GLOBALMENTE
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Conforme solicitado segue abaixo um breve resumo de cada topico.

Topico 1- Nossas agdes influenciam e inspiram alguém,portanto,acdes simples
como ndo descartar um simples copinho descartavel na rua ,pode servir de exemplo para

alguém,criando assim uma rede de conscientizacao ao redor do globo.

Tépico 2-A biodiversidade é algo fundamental para a sobrevivéncia na terra,
portanto precisamos estar conscientes do seu valor para que possamos dar a devida

importancia.

Tépico 3- Sabe se que a chuva em alto mar ¢ resultado de de um processo
metabdlico ,onde os oceanos emitem grandes quantidades de moléculas enxofre

,Jresultando em gases que formam gotas de chuva.

Toépico 4- Por certo o homem tem uma parcela expressiva neste fendomeno
chamado aquecimento global,porém vale ressaltar que ele nao € o inico promotor deste
evento,¢ necessario que tenhamos uma visao real do assunto para entendermos quais os

multiplos atores que compdem e desencadeiam esse fenomeno.

3.3.2 ESTUDANTES NA PRATICA

Conforme solicitado a equipe gravou um breve video sobre o tema proposto,segue o

link abaixo
https://drive.google.com/drive/folders/1b2pC6Ks-5CiOvGmPIfLdHVSKnexUCpMO?u

sp=gmail
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4. CONCLUSAO

De posse e informagdes fornecidas pela direcdo da empresa a ,a equipe nao encontrou
maiores dificuldades,haja vista que utilizamos a empresa utilizada no Itimo projeto
integrado,obtendo informagdes solidas e direto da fonte ,a dire¢ao da empresa,aliado
com o conhecimento adquirido nas unidades de aprendizagem,o que nos forneceu as

demais diretrizes para a confec¢do deste trabalho.
REFERENCIAS

www.idealspermercados.com
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ANEXOS
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