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1. INTRODUCAO

A idéia deste trabalho ¢ apresentar o conceito dos 4 “P”’s de Marketing, que sao:

- Produto;
- Preco;
- Praca;

- Promocgao.

E muito importante que uma empresa saiba definir muito bem sua estratégia de
produto baseado numa necessidade de mercado ou em uma tendéncia, saber onde
vender ou seja, estar disponivel para seu publico certo nos locais certos. Prego se refere
ao preco praticado em todas as suas formas de vendas, descontos, formas de pagamento,
enfim, mas tem muito a ver com percep¢do de valor que os seus potenciais
consumidores podem absorver ao comprarem seu produto e a promogdo ¢ o que faz

vender ou seja, falar com o seu publico, se comunicar e ser atrativo.
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2. DESCRICAO DA EMPRESA

Empresa: JBS S.A.
CNPJ: 02.916.265/0001-60

Classificacdo: Consumo nao Ciclico / Alimentos Processados / Carnes e

Derivados.

Site: www.jbs.com.br

A JBS ¢ uma das lideres globais da industria de alimentos, estd relacionada
principalmente pelo ramo de proteina de origem animal, movimentando negodcios para
praticamente todo o mundo. Suas principais marcas de varejo reconhecidas sao: Friboi,
1953, Swift, Seara, Seara Gourmet, Doriana, Massa Leve, Pilgrim’s Pride, Plumrose,

Primo, além de outros negocios correlacionados como couro e transportes por exemplo.

Tem cerca de 250 mil funcionarios, com fabricas em 15 paises e mantém sua

sede em Sdo Paulo.


http://www.jbs.com.br
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3. PROJETO INTEGRADO

31 ANALISE DE CENARIOS E
PLANEJAMENTO
MERCADOLOGICO

3.1.1 OPORTUNIDADES E AMEACAS

Analisando o mercado de consumo de proteina em todo o mundo, nota-se dois

cenarios:

- Consumo potencial maior do que a capacidade de producdo das proteinas
animais (a carne) a longo prazo; também por conta de precos ja subindo
muito e com tendéncia de se tornar um item premium no futuro;

- Tendéncia em muitos paises desenvolvidos de substitui¢do da proteina
animal (a carne) por produtos plant-based (de origem vegetal), por
identificacdo do consumidor com questdes de preservagdo ambiental, ou
por ser visto como op¢do mais saudavel, onda de adeptos ao

vegetarianismo € veganismo crescente € outras motivacoes relevantes.

3.1.2 O DIFERENCIAL ATRAVES DA
INOVACAO

O grupo ja vem analisando o mercado com olhar para o futuro do consumo e

adotando estratégias importantes para o negdcio, como:

- Investimento em empresa para criagao da proteina animal em laboratorio,
para poder suprir as necessidades de consumo desta fonte de proteina,

considerando uma demanda no futuro maior do que a capacidade
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produtiva atual, com abate de animais de corte, ¢ também bem menos
acessivel a todas as classes;

- Projetos de investimentos também no mercado plant-based, com o intuito
de criar uma empresa independente apenas para este segmento.
Atualmente dentro do seu portfolio, a empresa ja conta com uma linha de
uma de suas marcas, a Seara, de produtos de origem vegetal, mas esta

expansdo estd sendo muito pautada.

3.2 GESTAO DO COMPOSTO DE MARKETING

3.2.1 OS QUATRO “P”s DE
MARKETING

Os 4 “P”’s de Marketing sdo:

- Produto: se refere ao tamanho, tipo, qualidade, quantidade, embalagem,
design, variedade, etc;

- Prego: é o prego praticado propriamente dito, e envolve a transagdo,
como descontos, formas de pagamentos, etc;

- Praga: sdo os canais de comercializacdo de seus produtos, cobertura
geografica, em quais locais estardo disponibilizados para os compradores
/ consumidores;

- Promogdo: ¢ o marketing para a venda, as propagandas, a for¢a de

vendas, promogdes, entre outros.

3.2.2 ESTUDO DE CASO

O Grupo JBS detém véarias marcas, com estratégias um pouco diferentes de

negdcios, mas com a finalidade de estar disponivel ao maior nimero de consumidores,
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de todas as classes sociais e regides. Vou citar uma linha / marca premium e uma linha /

marca low-price:

A empresa tem a marca 1953, de carnes selecionadas premium, onde:

- Produto: Linha de cortes premium de carne bovina selecionada;

- Prego: Preco mais alto em relacdo as carnes convencionais, haja vista que seu
publico consumidor sdo de classe A e B;

- Praga: Disponivel em Casas de Carnes selecionadas e em Supermercados
selecionados, em regides com melhor potencial de consumo;

- Promogao: bem direcionada ao seu publico alvo. O foco ¢ a rentabilidade maior

no produto.

A outra referéncia ¢ a linha de margarina Doriana, onde:

- Produto: Linha de margarina low-price, marca de combate;

- Preco: Estratégia de embalagem e preco baixo, com foco em publico
consumidor de classe C e D;

- Praga: Disponivel em todos os canais de comercializagdo do ramo alimenticio,
supermercados de todos os padrdes, mercadinhos, padarias, e em todas as
regides;

- Promocgado: Midia de massa dirigida a todos os publicos, principalmente classes
C e D, ofertas frequentes nos supermercados, margem reduzida e com foco na

geracdo de grandes volumes de venda.
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4. CONCLUSAO

Meu trabalho procurou apresentar de uma maneira bem concisa a importancia
das analises de mercado e cendrios para as organizagdes. No estudo de caso com a JBS,
uma gigante, nota-se mais claramente que esta e as demais organizagdes de grande porte
olham sempre para o futuro, pesquisando tendéncias, procurando entender as
oportunidades e ameacas para a continuidade do seu negdcio. Mas tratar o marketing
dentro do negbcio, baseado nesses conceitos deveria ser um exercicio constante de

todos os negdcios, mesmo 0s pequenos.

Agradeco ao professor Marcelo pelos ensinamentos durante as aulas e materiais,

bem como a equipe de tutoria que € muito atenta e disponivel para nos apoiar.
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REFERENCIAS

Portal da BM & F BOVESPA (http://www.b3.com.br/pt_bt/).

Site da empresa www.jbs.com.br



http://www.b3.com.br/pt_br/
http://www.jbs.com.br
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