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1. INTRODUCAO

A Eco Care é o destino online para o individuo que busca fazer consumo de
produtos 100% organicos, naturais e veganos. Buscando satisfacdo na venda de
produtos de alta qualidade sem prejudicar o meio ambiente.

Nosso projeto tem como objetivo valorizar a vida saudavel e um planeta bem
cuidado, com isso, criamos o site Eco Care que tem como predominancia venda de
produtos de maquiagem, cabelo e banho, pele e corpo e aromaterapia.

Os cosméticos naturais sdo aqueles cuja matéria prima e principios ativos podem
ser considerados naturais, por exemplo, 0 uso de manteigas e 0leos vegetais, corantes e
pigmentos naturais, ndo testados em animais. Além disso, as substancias quimicas
sintéticas tém seu uso restringido. Os cosmeticos organicos, além de ter matéria prima
e principios naturais, tambeém devem ser produzidos dentro dos principios de
sustentabilidade, do ecologicamente correto e do socialmente justo. Assim como 0s
naturais, ndo podem ser testados em animais. (JR, Mult. 2018)

Nosso processo de escolha de empresa se fez através de um trabalho em equipe
em sala, onde foi possivel discutido varias ideias de mercado e marketing de vendas.
Com isso, chegamos a uma conclusdo onde o consumidor muitas vezes se preocupa
somente com seu fisico exterior e ndo absorve a ideia de consumo consciente. Pensando
nisto, desenvolvemos o site Eco Care, que visa abranger um puablico consciente e
sustentavel.

Nossa equipe tem a ajuda de professores ampliando nosso projeto, sendo eles,
Professora Elaina Cristina Paina Venancio, desenvolvendo Marketing de Servico e
Varejo, pesquisando a melhor forma de alcancar a satisfacdo, valor e fidelidade do
cliente.

Ao professor Gilberto Peixoto de Carvalho Filho, desenvolvendo Gestédo
Composto de Marketing, elaborando estratégias em relagdes publicas, venda pessoal,
promocdo de vendas e comunicacao.

Ao professor Dirceu Fernandes Batista, desenvolvendo o Comportamento
Consumidor, analisando perfis de consumidores e como nos conduzir perante a conduta

de diferentes clientes.
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Ao professor Marcelo Alexandre Correia da Silva, desenvolvendo Pesquisa
Mercadoldgica, buscando a melhor forma de satisfazer nossos clientes e consumidores.

E contamos também com a ajuda do professor Sidney Gitcoff Telles,
desenvolvendo Marketing Digital, trabalhando na estrutura da criagdo do site Eco Care.



UN

CENTRO UNIVERSITARIO OCTAVIO BASTOS

2. DESCRICAO DA EMPRESA

A Eco Care é uma empresa que vende, através do e-commerce, cosméticos
organicos, naturais e veganos. Valorizamos a vida saudavel, ética e sustentavel. E
poderemos proporcionar isso através da comercializacdo de produtos organicos, naturais
e veganos que beneficiam ndo somente o consumidor, mas também o meio ambiente.

Ela surgiu através de uma ideia do nosso grupo especificamente para a
elaboracdo deste projeto integrado, por tanto, por enquanto ela se trata apenas de uma
empresa ficticia.

O mercado brasileiro de cosméticos e produtos de cuidados pessoais é o terceiro
maior do mundo, com previsdo de atingir a segunda posicdo ainda nesse ano de 2020
(BOAVENTURA, 2014). Um dos principais motivos para esse crescimento na procura
por cosméticos naturais se deve a mudanca de comportamento do consumidor. O
aumento ao acesso a informacbes e a preocupacdo do consumidor quanto as
composicOes e efeitos dos produtos, tém os motivado a procurar por produtos mais
naturais. Visto isso, nos enxergamos uma grande oportunidade de negocio neste

segmento.

Nossos clientes e consumidores sdo pessoas preocupadas com 0 meio ambiente e
com o uso de produtos organicos inofensivos, clientes que visam um mundo sustentavel
com base no consumo inteligente. Tendo em vista um publico alvo entre jovens e

adultos de 17 a 60 anos.

Os principais fornecedores da nossa empresa sdo as empresas Arte dos Aromas,
Ares do Mato e Livealoe, que sdo grandes empresas desse meio e que possuem uma
grande e variada gama de produtos, e que atenderdo as necessidades de venda da Eco
Cere. Também iremos procurar pequenos fornecedores que possuem pequenas
producdes de produtos organicos, assim, poderemos incentivar pequenos negocios e

também até oferecer produtos que nossos concorrentes ndo trabalham.
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Uma concorrente direta com a Eco Care € a Use Organico, uma empresa de e-
commerce, brasileira que vende uma grande gama de produtos e variedade de marcas
ecoldgicas e naturais. Empresa que ja se encontra bem estruturada mercado, a Use
Orgéanico é uma grande concorrente ndo apenas por seu tempo e experiéncia no

mercado, mas também pela qualidade de seu servico.

3. PESQUISA MERCADOLOGICA

3.1 FATORES DE INFLUENCIA DO MICROAMBIENTE

O sucesso de uma estratégia de marketing ndo depende apenas dos profissionais

da area, mas depende também dos clientes, fornecedores, funcionarios, entre outros.

Nossos clientes e consumidores sdo pessoas preocupadas com 0 meio ambiente e
com o uso de produtos organicos inofensivos, clientes que visam um mundo sustentavel

com base no consumo inteligente.

Tendo em vista um publico alvo entre jovens e adultos, para conquistar nossos
clientes, a Eco Care criou o site de vendas online e redes sociais para pessoas que fazem
0 uso, em busca de produtos alternativos. Levamos um estilo de vida diferenciado dos
demais, por sermos um site que trabalha com produto organico, natural e vegano,
portamos certificacfes e seguranca, tanto no ato da compra pelo site, como em nossos
produtos. Atuamos com o certificado Crueltyfree, onde a marca e o produto em questéo
ndo conduzem testes em animais para nenhum dos ingredientes, formulas e produto
final, com base nisso, temos como clientes pessoas que sdo contra produtos que fazem o
uso de animais em eventuais testes. De forma geral, podemos afirmar que nossos
clientes estdo em plataformas online, como Facebook, Instagram, Twitter e nosso site

Eco Care.

3.1.1 FORNECEDORES

Todos os produtos vendidos pela Eco Care serdo comprados prontos, ndo ha
fabricacdo propria. Em contato com alguns fornecedores, grandes marcas de cosmeéticos

organicos, naturais e veganos ativos no mercado, hotamos que a maioria trabalha com
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um sistema de vendas bem parecido, onde, os produtos sdo vendidos com 40% ou 50%
de desconto, sobre o valor de venda, para compras no atacado, com a necessidade de um
pedido minimo no valor de R$1.000,00 (mil reais). O frete também fica por conta do
comprador. A compra pode ser parcelada no boleto bancéario e o nimero de parcelas

varia de acordo com cada fornecedor.

O contato com os fornecedores analisados foram bem praticos e de facil acesso
através de contatos disponibilizados nos sites das empresas. Os atendentes se mostraram
cordiais e simpaticos, o que nos indicou que a comunica¢do com a empresa durante
qualquer negociacdo seria tranquila. Além de se mostrarem aptos e prontos para

resolucdes de problemas.

3.1.2 PUBLICO DE RELEVANCIA

O publico de relevancia da Eco Care sdo 0s proprios usuarios dos cosméticos
vendidos no site da empresa. S&o eles que, apds 0 uso dos produtos, emitem opinides e
relatos de satisfacdo ou insatisfacdo em redes sociais, blogs e até mesmo através de

comentarios no préprio site ou pagina do produto.

Sob 0 mesmo ponto de vista, com a evolugdo constante dos meios tecnolégicos e
com o poder de influéncia que algumas subcelebridades exercem sobre um determinado
publico, a empresa busca estar alinhado e trabalhar junto com esses influenciadores
digitais que usam os produtos, que também séo vendidos no site da Eco Care, e que
fazem comentarios e divulgacdes atraves de suas rede sociais para conseguir atrair mais

publicos para a empresa.
3.1.3 PUBLICO ALVO

Nossos clientes e consumidores sdo pessoas preocupadas com 0 meio ambiente e
com o uso de produtos organicos, clientes que visam um mundo sustentavel com base
no consumo inteligente, tendo em vista um puablico alvo entre jovens e adultos de 17 a
60 anos. Além disso, através da pesquisa ao consumidor disponivel no site da empresa,
foi possivel notar que o maior publico é o feminino, logo as acBes de marketing e

vendas serdo direcionadas, em especial, para esse publico.

10
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3.1.31 PERSONA

Mulher de 25 anos de idade, com um conceito de vida vegetariano, onde consome
apenas produtos que ndo possuem nenhum tipo origem animal e que ndo agridam o
meio ambiente. Esta vinculada com campanhas contra testes de cosméticos em
animais. Além disso, busca por produtos que tragam qualidade de vida; marcas
transparentes e com certificados. N&o abre méo dos cuidados com o seu corpo, pele e
cabelo.

3.1.4 CONCORRENTES

Os concorrentes sdo aqueles que oferecem produtos idénticos ou semelhantes ao
mesmo publico alvo e por preco similar. E importante conhecer e analisar 0s
concorrentes para assim tracar estratégias que o diferencie e atraia mais clientes para

sua empresa.
3.1.41 CONCORRENTES DIRETOS

Os concorrentes diretos da Eco Care sdo empresas que trabalham no mesmo
segmento de mercado, a venda de cosmeéticos naturais. Através de uma pesquisa de
campo foi possivel notar diversos concorrentes, mas 0s principais seriam 0s proprios
fornecedores, que também possuem sites de venda de varejo e a empresa Use Organico,
que trabalha ndo apenas com 0 mesmo segmento, mas também com as mesmas marcas

de produtos.

A Use Organico se mostrou uma forte concorrente, ela estd estruturada no
mercado ja h& algum tempo, possui precos competitivos e possui uma parceria com o
“Projeto Plantar”, onde a cada compra em determinado valor, parte do dinheiro da
compra € destinada ao plantio de uma arvore. Este projeto sustentavel, além de ajudar o

meio ambiente, ainda motiva consumidores a comprar a fim de ajudar nesta causa.
3.1.42 CONCORRENTES INDIRETOS

Os concorrentes indiretos da Eco Care sdo todas as empresas e marcas de
cosméticos, ndo organicos, naturais ou veganos, que também atuam neste segmento de

11
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mercado. Sdo as empresas que oferecem produtos alternativos, cosméticos

convencionais que teoricamente podem substituir os produtos vendidos pela Eco Care.

A principal corrente indireta da Eco Care seria a empresa Natura, que apesar de
ndo possui produtos 100% naturais, organicos e veganos, é uma empresa que atua de
forma muito expressiva no ramo de cosméticos e que pode competir indiretamente com

0s produtos pela Eco Care oferecidos.
3.1.5 INTERMEDIARIOS

Por se tratar de um e-commerce, a Eco Care depende de um bom provedor de
internet e servidor para o host do site, setor onde ainda estd sendo avaliado valores e

custos para melhor atender as necessidades da empresa.

O servico de entregas, inicialmente serdo os Correios, mas com o estudo de outras
transportadoras para o futuro. Os produtos ndo necessitam de cuidados especiais de
armazenamento, apenas um depdsito, que inicialmente sera na casa de um dos socios a

fim de reduzir os custos iniciais.

3.2 FATORES DE INFLUENCIA DO MACROAMBIENTE

O macroambiente sdo os fatores externos que influenciam na administracdo da
empresa, € uma das areas que exige mais analise por sua complexidade e por ser
imutavel perante nossos esforcos, mas que com o olhar certo pode-se enxergar novas
oportunidades e estratégias e assim aumentar as possibilidades de resultados através do

marketing.

3.2.1 AMBIENTE ECONOMICO

Um fato econdmico que poderia afetar nos resultados da empresa Eco Care seria
a falta de poder de compra dos consumidores, visto que, por mais que dentre os variados
produtos da empresa, possua o0s de higiene pessoal, como shampoos, condicionadores,
sabonetes, etc., 0s cosméticos organicos ainda ndo sao produtos essenciais e primordiais

para a maioria dos consumidores. Logo, poderia haver uma reducdo na compra destes

12
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produtos em meio a uma crise, por exemplo, onde a maioria busca gastar apenas com o

que considera essencial.
3.2.2 AMBIENTE DEMOGRAFICO

A Eco Care, por se tratar de um comércio digital, ndo fica presa a sua populacao
local, ela consegue abranger uma &rea maior e sem fronteiras de sexo, idade ou
densidade. Porém, sabe-se que o publico predominante no consumo de cosméticos sdo
do sexo feminino e esta dividido entre jovens e adultas. Ainda, segundo uma pesquisa
ao consumidor, disponivel no site da Eco Care, foi possivel confirmar este fato, visto

que a maioria das pessoas que responderam foram mulheres.
3.2.3 AMBIENTE NATURAL

Apesar de ndo trabalhar com fabricacdo propria, a Eco Care busca ficar atenta
quanto a fatores climaticos e ambientais, que podem influenciar na matéria prima dos
produtos por ela vendidos, visto que eles sdo de origem natural. Procurando estar em
contato direto e aberto com os fornecedores para que saiba lidar com possiveis faltas de

determinados produtos no mercado.

A escassez de alguma matéria prima dos cosméticos vendidos no site, também é
um fator que pode influenciar de forma natural no ambiente da empresa, visto que isso
poderia causar um aumento nos custos dos produtos e consequentemente diminuir o
lucro da empresa ou aumentar o preco final de venda para os consumidores, 0 que

poderia gerar a diminuicdo de compra.

Além disso, por esse mesmo motivo, a empresa procura sempre observar
comentarios sobre as marcas dos produtos vendidos no site, para que a mesma nao seja
associada com qualquer maleficio que a marca do produto possa causar a algum

consumidor e a0 meio ambiente.
3.2.3.1 AMBIENTE SOCIOCULTURAL

No Brasil o costume de consumir produtos organicos e naturais ainda ndo € muito

disseminado entre a populacdo, porém, vem crescendo consideravelmente nos ultimos

13
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anos, associada a preocupagdo com o meio ambiente e a preservagdo ambiental mundial.
Em um mercado em crescente é necessario mostrar aos possiveis clientes os beneficios
de utilizar produtos naturais e organicos tanto para eles quanto ao meio ambiente em

geral.

3.2.4 AMBIENTE TECNOLOGICO

O ambiente tecnoldgico estd em constante evolugdo e é essencial conseguir atuar
no mercado com a tecnologia a seu favor. As compras por meios eletronicos tém
crescimento cada vez mais, devido ao conforto e comodidade que ela proporciona. E
esse € um dos objetivos da Eco Care, além de proporcionar uma compra facil e pratica

ao0s seus consumidores.

A empresa busca inovar através de um site dindmico e sem muita poluicao
visual, que proporciona leveza ao cliente, onde ele consegue realmente visualizar e
identificar o produto. Também € possivel localizar no site uma aba de dicas e resenhas
sobre os produtos, o que pode motivar uma compra. Além de utilizar das midias sociais

para divulgar e também vender seus produtos.

3241 AMBIENTE POLITICO-LEGAL

Neste quesito a empresa busca se manter a mais atualizada possivel, visto que as
leis podem mudar a qualquer momento e interferir diretamente no mercado que
atuamos. Por ser uma loja digital e ter em seu site disponivel um campo de cadastro,
para a seguranca de ambas as partes, a Eco Care disponibiliza durante o cadastro o
“Termo de Uso e Politica de Privacidade”, a qual o consumidor permite que a empresa
use suas informacdes a fim de monitoramento de pesquisas internas, tais como publico
predominante, idade, e dados para contato. Também possivel encontrar no site um
arquivo em PDF do Cédigo de Defesa do Consumidor.

A empresa também possui certificados que comprovam a autenticidade dos
produtos por ela vendidos, tais como ‘“crueltyfree” certifica produtos que nao sio
testados em animais; “ECOCERT”, que certifica cosméticos que possuem pelo menos
95% de ingredientes organicos; “IBD Ingredientes Naturais” que certifica COSmMéticos
que além de cumprirem os requisitos basicos para a producdo organica, garante que a

fabricacdo daquele produto obedece ao Codigo Florestal Brasileiro e as leis trabalhistas.
14
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4. SOBRE O PRODUTO

41 DESCRICAO DO PRODUTO

A Eco Care trabalha com diversos produtos diferentes da &rea de organicos,
naturais e veganos, mas um dos principais é o Puro Gel de Aloe 210ml.

O Puro Gel de Aloe é um produto da marca Livealoe que é 100% Natural e
Vegano, possuindo assim o certificado IBD (Associagdo de Certificacdo Instituto
Biodindmico) - que certifica que ele € um produto organico. Ele possui diversas formas
de uso, trazendo muitos beneficios para a salde e também para 0 meio ambiente, ja que

se trata de um produto organico.
4.2 BENEFICIO CENTRAL, PRODUTOS BASICO E AMPLIADO

O cliente que comprar o Puro Gel de Aloe tera como beneficio central um é
produto rico em enzimas, aminodacidos, vitaminas A, C, D, E, complexo B, sais minerais
como calcio, sddio, magnésio, manganés, ferro, zinco, potassio e cromo e acidos graxos,
que ajuda a cicatrizacdo de tecidos lesados, principalmente os que foram queimados por

exposicao solar.

O produto bésico recebido pelo cliente é o frasco de 210 ml de plastico,

contendo em seu interior o produto, um gel viscoso puramente organico.

Além do uso normal, o consumidor também podera utilizar seu Puro Gel de Aloe
para diluir 6leos essenciais, 0leos vegetais, shampoos, condicionadores e umedecer a
argila em mascaras, ou apenas aplica-lo puro na pele e cabelo para uma remineralizacao

dos mesmos, sendo indicado para todos os tipos de pele.

43 PRODUTO DE CONSUMO OU ORGANIZACIONAL

O Puro Gel de Aloe é um produto de consumo, pois € destinado ao consumidor
final, para que o mesmo faga o uso do produto em seu dia-a-dia, melhorando sua

qualidade de vida.

15
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4.4 ATRIBUTOS DO PRODUTO

Se tratando de atributos, o Puro Gel de Aloe se destaca por conter ingredientes
diferenciados em sua composicdo, tais como o aloe barbadensis gel, éster caprilico de
xilitol, goma xantana, glicerina vegetal e &gua, fazendo assim seu diferencial,
garantindo um desempenho superior aos demais produtos concorrentes. Seu recipiente

de venda é de uso simples e intuitivo, servindo perfeitamente ao seu propdsito.

5. SERVICOS

5.1  APLICABILIDADE E PERCEPCAO DOS SERVICOS

Quando o cliente acessa o site da Eco Care, ele se depara com uma gama vasta de
produtos de diversos tipos e marcas, apresentando diferentes caracteristicas e funcoes,

garantindo assim que sua necessidade seja atendida e/ou seu problema seja resolvido.

O consumidor também encontrara, tanto na pagina principal, quanto nas demais,
produtos em promoc¢édo ou 0s mais vendidos daquele setor sempre em destaque, fazendo
seu foco se voltar para aquele item, mesmo que ndo seja 0 que ele procurava

inicialmente.

Todos os produtos vendidos pela nossa empresa seguem um padrdo de
precificacdo, garantindo para nossos clientes precos justos e confiaveis, sempre com
opcbes de parcelamento, varidvel em cada produto, e com descontos pontuais nos

pagamentos a vista.

Além do site, a Eco Care também conta com um Instagram, onde regularmente
posta informacBes e dados sobre os produtos vendidos pela empresa, para que seus
consumidores tenham conhecimento sobre estes itens e despertem seu interesse em
compra-los. O centro de distribui¢do e estoque da empresa se localiza em Sdo Jodo da
Boa Vista, contendo sempre um inventario suficiente dos produtos, garantindo que
gualquer cliente que realizar sua compra, receba seu produto sem problemas pelos

correios ou transportadora escolhida.
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5.2 EXCELENCIA E NIVEIS DE QUALIDADE

Junto ao site da empresa existe um questionario de Satisfagdo do Cliente, onde é
possivel retirar e analisar os dados de compras feitas por nossos clientes, e a partir da
interpretacédo destes dados, melhorias séo feitas no site e atendimento. A Eco Care conta
também com um atendimento via Web-Chat, onde o cliente pode conversar e tirar suas
davidas com um de nossos atendentes disponiveis. Além destes meios, existe também
dentro de cada pagina de venda de cada item um medidor de qualidade do produto,

podendo assim o cliente avaliar a qualidade daquele produto.

5.3 TIPOS DE VAREJO

A empresa Eco Care & um e-commerce de varejo virtual, realizando vendas diretas
e exclusivamente pela internet para seus clientes, oferecendo diversos produtos, marcas

e informacdes, ndo possuindo lojas fisicas.

O varejo virtual possui uma concorréncia maior do que lojas fisicas, porém a Eco
Care atua em uma area que ainda esta evoluindo, tendo concorréncia real, mas ndo tdo
grande como 0 e-commerce que atua em areas ja consolidadas no mercado, como o

setor de eletronicos.

Em busca de rapida consolidacdo no mercado, a empresa ira oferecer aos seus
clientes precos vantajosos, bom atendimento, rapido servico de entrega e formas de

pagamento confiaveis, para que o cliente se sinta bem em comprar em nosso site.

6. O PRECO

6.1 DESCRICAO DA BASE DO PRECO

A metodologia utilizada pela empresa Eco Care para a determinacdo dos precos
é baseada em trés importantes estratégias: custo, concorréncia e principalmente o valor
para o cliente. No primeiro e no segundo, é considerado o custo pago para adquirir o
produto, preco do produto em si mais o frete pago, com isso, € acrescentado um valor
que serd o lucro. E também é avaliado o preco que os concorrentes determinam nos

mesmos produtos, e assim balancear os seus pre¢os com o0s dos concorrentes.
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Mas principalmente aumentar a percepcao de valor do cliente sobre os produtos
que a Eco Care vende, por se tratar de produtos que ndo sdo comumente adquiridos.
Sendo assim, ndo sdo vendidos apenas cosméticos, mas conceitos. Os produtos possuem
certificados que garantem sua origem, seja organica, natural ou vegana. E também, é
explorado o fato dos produtos trazerem beneficios para o ecossistema como um todo.
Assim, o consumidor ndo esta adquirindo um produto que faz bem apenas para si, mas
também para 0 meio ambiente, 0 que traz a ela o satisfacdo de estar envolvida em uma

causa ambiental.

7. SOBRE A PRACA

7.1 CANAIS DE DISTRIBUICAO UTILIZADOS

A empresa Eco Care utiliza os canais de distribuicdo ao consumidor, onde ela
vende seus produtos diretamente ao consumidor final, a fim de uso préprio. E também,
além de pertencer a uma cadeia de marketing indireto, onde esta na posicao de varejista,
pois ndo fabrica seus proprios produtos, apenas revende, a Eco Care também utiliza
deste mesmo canal, visto que, por ndo ter uma loja fisica, precisa utilizar servigos de
terceiros para fazer a entrega de seus produtos vendidos através do site, que sdo 0s

distribuidores, possuindo assim um intermediario.
7.2 MODELO DE DISTRIBUICAO

Considerando que a Eco Care é uma empresa varejista de cosméticos organicos e
que tem como um dos seus objetivos ser uma grande referéncia na venda destes
produtos, a distribuicdo que ela utiliza é intensiva, buscando alcancar o maior nimero
possivel de pessoas e possibilitando o facil acesso a estes produtos, assim, conseguindo

mais visibilidade no mercado.
8. PROMOCAO

As principais ferramentas do composto de promocdo que a Eco Care utiliza sdo as
propagandas, promocgdes de vendas e marketing direto. Tendo em vista que a empresa
ndo faz vendas pessoalmente, € preciso utilizar de forma consistente as propagandas da

marca, dos produtos, do servico oferecido e das promogdes de vendas. Ela faz isso
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principalmente através de suas redes sociais, investindo em trafego pago, o que

proporciona maior visibilidade e alcance do publico consumidor.

A Eco Care busca fazer incentivos de curto prazo para estimular compras, como
ofertas relampago e desconto exclusivo em determinado prazo; desconto na compra de
duas unidades ou mais, frete gréatis para determinada regido em determinado periodo ou
frete gratis nas compras acima de determinado valor; além de promocOes baseadas em

apelo afetivo, como ofertas para o dia das mées, Natal, etc.

Além disso, a empresa tambem esta desenvolvendo quatro planos mensais que
possibilita ao consumidor experimentar os diversos tipos de produtos que sdo vendidos.

Sendo eles:

e Plano Ar: R$ 45,90 p/ més, o cliente recebe todo més 2 produtos diferentes no
valor do plano.

« Plano Agua: R$ 75,90 p/ més, o cliente recebe todo més 3 produtos diferentes no
valor do plano.

e Plano Terra: R$ 115,90 p/ més, o cliente recebe todo més 4 produtos diferentes
no valor do plano.

e Plano Fogo: R$155,90 p/ més, o cliente recebe todo més 5 produtos diferentes

no valor do plano.

E também, por ter um publico um pouco especifico, a Eco Care preza muito por
um relacionamento proximo e de verdadeira confiangca com o consumidor, buscando
fazer cuidadosamente contatos diretos com o publico alvo, a fim de obter respostas

rapidas e também diretas, e cultivar relacionamentos duradouros.
9. ESTRATEGIA DIGITAL

A estratégia de marketing € fundamental para toda e qualquer empresa que queira
expandir, é através dela que é possivel planejar acdes para divulgar e enaltecer os
pontos fortes da empresa, tracar taticas para alcancar o publico alvo e possiveis novos
clientes. E atualmente, com o vasto ambiente virtual, é fundamental que a empresa

esteja presente em redes sociais para aumentar ainda mais o contato com o publico, e a
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Eco Care, que presa o bom relacionamento e a interagéo direta com os clientes, faz uso
do meio digital ndo apenas para divulgacdo da sua loja virtual, mas também para criar

relacionamentos duradouros.

Por se tratar de uma empresa em desenvolvimento, a Eco Care atualmente néo
possui um departamento especifico de marketing, mas sua equipe desenvolve essa parte

por entender sua necessidade.

A empresa atua no meio digital através do seu site de facil acesso onde é possivel
encontrar uma grande diversidade de cosméticos organicos para aquisicdo. Por meio
dele é possivel conhecer um pouco sobre a empresa e também seus integrantes, essa
estratégia foi usada a fim de aproximar o cliente e de passar confiabilidade sobre a
procedéncia da empresa. A Eco Care também atua através das redes sociais Instagram e
Facebook. Por meios delas é possivel ter um contato direto com o consumidor e também
com pessoas interessadas no assunto e assim aproxima-las e torna-las consumidoras dos

produtos vendidos pela empresa.

O objetivo da Eco Care no ambiente digital é ndo somente apresentar os produtos
por ela vendidos, mas também apresentar esse mercado para todos, € mostrar a
importancia e que € possivel, consumir também cosméticos naturais e os beneficios que
eles trazem para todo o ecossistema. A empresa promove esse conhecimento através de
postagens especificas sobre assuntos da area como, beneficios dos produtos organicos,

dicas sobre alguns produtos, falas de pessoas que usaram 0s produtos, e outros.

A empresa utiliza o “Facebook for Business” (Facebook para negocios) que ¢ uma
ferramenta completa para criar anuncios, gerenciar quando e onde eles serdo veiculados
e rastrear o desempenho das campanhas. Assim é possivel administrar para qual pablico
sera direcionado determinada publicacdo a fim de influenciar um grupo certeiro de

consumidores e aumentar os resultados dessas mesmas publicaces.

Por meio das redes sociais, a empresa também busca criar um relacionamento
descontraido e bem préximo com os clientes, uma relacdo de amizade, com o intuito de

cativa-los e de agregar valor a marca Eco Care.

20



UN

CENTRO UNIVERSITARIO OCTAVIO BASTOS

10.PERFIL DO CONSUMIDOR

10.1 ETAPAS DO PROCESSO DE DECISAO DE COMPRA

O processo de decisdo de compra consiste em um plano sistematico, no qual
representa as etapas pelas quais o consumidor passa até a aquisicdo do produto, se
estendendo até a pds compra.

Antes de tudo, a empresa Eco Care buscou entender o que o cliente necessitava,
seu desejo e dificuldade, através de algumas pesquisas, que por fim nos trouxe ao

seguinte segmento, cosméticos organicos.

A busca por informagdes foi o ponto chave para a escolha de nosso segmento,
pois atraves das pesquisas realizadas com fontes pessoais, descobrimos um forte desejo
nas pessoas no qual encontravam dificuldades para a aquisicdo de produtos organicos,

nos levando a investir nesse cenario organico.

Pensamos no cliente decidimos trazer varias marcas diferentes de produtos
organicos, para que o mesmo pudesse fazer suas avaliacdes e decidir qual produto lhe

seria melhor em eficécia, preco ou até mesmo os dois.

A respeito da decisdo de compra, trazemos aos nossos clientes informacgdes
detalhadas sobre cada um de nossos produtos, para que 0 mesmo possa fazer a escolha
correta sem arrependimentos. Como nosso foco sdo de pessoas com idades entre 17 a
60, 0 nosso leque de produto é estendida, trazendo ao cliente a oportunidade de compra

de um produto especifico a ele, visando sempre sua satisfacéo.

Por fim, monitoramos a satisfacdo do cliente, prestando toda assisténcia em caso
de algum problema, trazendo solu¢bes para que 0 mesmo ndo se sinta prejudicado,
muito menos insatisfeito, sempre buscando sua fidelidade e lealdade a empresa.
Buscaremos também trabalhar com pesquisa de satisfacdo, onde o cliente podera
colocar sua avaliagdo sobre o produto, atendimento e entrega, identificando assim onde

podemos melhorar para atingir o maximo de satisfacdo de nossos clientes.
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10.2 INFLUENCIAS MONITORADAS PELA EMPRESA

A Eco Care procura influenciar seus consumidores atraves de questdes culturais,
banindo 0 pensamento que muitos tém de que cosméticos naturais ndo sao tdo eficazes
quanto cosméticos convencionais, mostrando que eles ndo sé sdo tdo eficazes quanto,
mas que também trazem vantagens maiores. Através do ambito pessoal e psicoldgico,
mostrando os maleficios das composi¢Ges dos cosméticos convencionais por meio de
comparacOes entre eles e 0s naturais. E também exaltando os beneficios que ele traz
também para 0 meio ambiente, desde sua producdo até o descarte das embalagens
biodegradaveis.

No ambito social, a empresa atua com parcerias com “influencers digitais” que
falam do produto e da empresa de modo positivo, fazendo indicacdes. Mostrando
pessoas que usam e indicam os produtos que ela vende. A Eco Care também procura
estar envolvida em causas sociais, como de ajuda ao meio ambiente, pets e pessoas em

situacdo de vulnerabilidade social.

10.3 EXIGENCIAS DO CONSUMIDOR

A empresa Eco Care busca atender exigéncias e desenvolver um site de acesso
facilitado. Tendo em vista um publico em geral, para alavancar as vendas de nossos
produtos, foi criado um Instagram, Whatsapp e E-commerce, efeito de acesso acessivel

a todo cliente e consumidor.

Um produto que seja estimado por clientes e consumidores, uma vez
apresentado em nosso site e alcancando bons resultados de venda, € necessario garantir

0 estoque do mesmo, para a satisfacdo da demanda no mercado.

Levando em consideracdo a seguranca de nossos usuarios, oferecemos direito a
suporte, caso o consumidor tenha problemas futuros, a e-commerce Eco Care

disponibiliza o site e suas redes sociais como caminho de resolucdo de problemas.

A Eco Care preza a importéncia e atengdo em relacdo aos nossos consumidores,

buscamos oferecer qualidade, agregar valor a nosso produto, mostrarmos que possuimos
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um diferencial em relacdo a concorréncia e que, mesmo pagando um pouco mas, vale

muito mais a pena comprar nossos produtos 100% organicos, naturais e veganos.

As exigéncias dos consumidores serdo supridas com alto nivel de servico,
processos, sistemas e pessoas preparadas, buscando sempre a melhoria de gestdo do

relacionamento com cliente profissionalizada.

104 MONITORAMENTO DA SATISFACAO DO CONSUMIDOR

E muito importante saber a opinido do cliente sobre todos os aspectos da
empresa, 0 pré e pos compra. Pensando nisso, desenvolvemos uma pesquisa de
satisfacdo ao consumidor, onde é possivel que ele se expresse e dé notas em relacdo a
experiéncia dele durante e apds a compra. Tanto em relacéo ao site em si, como a forma
de entrega e também o produto em si. Com isso, buscamos entender se realmente nossos
produtos e servigo oferecido sdo satisfatdrios e recomendaveis a nossos consumidores, e
assim buscar melhorias e formas de agregar valor constantemente.

Através dessa pesquisa também é possivel acompanhar o indice venda dos
produtos em geral, mas principalmente dos mais vendidos. Verificar os indices desta
pesquisa constantemente, aplicadas a nossos clientes no site da Eco Care, podemos

desenvolver e melhorar nossos produtos e satisfazer ainda mais nosso puablico alvo.
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11. CONCLUSAO

Neste projeto integrado podemos aprender sobre o processo de marketing de
uma empresa e como ele afeta todas as suas areas, desde o principio comegando com
fornecedores até o consumidor final. Através deste aprendizado sobre os tipos de
marketing dentro da empresa se torna muito mais facil criar estratégias, analisar
situacdes, ter um controle de qualidade, aprimorar promocgfes e até mesmo fazer
previsdes sobre o mercado.

Por ser uma empresa nova, ainda em desenvolvimento, e por ser de um
segmento de mercado antes pouco conhecido por nds, encontramos algumas
dificuldades basicas do tipo, fatores de influéncia do micro e principalmente
macroambiente, canais de distribuicdo e precificacdo. Mas, todas as dificuldades foram
muito bem sanadas através de pesquisas e principalmente através do conteudo aplicado
pelos professores.

Também foi possivel desconstruir a ideia de que o marketing se trata apenas de
propagandas de produtos ou da empresa. Existe uma série de fatores que englobam o
marketing, como, micro e macro ambiente, questdes sobre o produto (descricdo,
utilidade, beneficio central, etc.), precificacdo, canais de distribuicdo, promocéo,
estratégias de marketing, etc. Tudo isso deve ser avaliado para entdo, conseguir executar

um marketing e propagandas que tragam resultados.
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13. ANEXOS

A seguir, imagens da pagina inicial do site da empresa que esta em desenvolvimento:

Inicio  Planos Mensals  Pesquisa ao Consumidor Quem Somos Comtato  Puro Gel de Aloe  Maquiagens  Cabelos e Banho  Pele e Corpo WW

— B4

!”g ’

0 Ol

COSMETICOS ORGANICOS

A Eco Care valoriza a vida sauddvel, ética e sustentdvel.
Proporcionamos isso através da comercializagdo de produtos organicos e veganos que beneficiam nao
somente o consumidor, mas também o meio ambiente.

@ Plano Terra: 4 Produtos diferentes por més
e e

RS 115,90 p/ més

Confira nossos planos mensais!

)-l, (\‘ =4 2

o,

& o
l/\ l‘/ e W

Maquiagens Cabelos e Banho Pele e Corpo Aromaterapia

Destaque do Més!

Puro Gel Multifuncional Natural de Aloe
210ml - Livealoe
RS 30,00 a vista ou 2x de RS 17,00

Por: R$ 34,00

E
N
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AN

Mascara Facial Natural
Revitalizante Argila Vermelha 90g -
Arte dos Aromas

Shampoo Andiroba Certificado Desodorante Natural em Creme de
Ecocert 250mi - Arte dos Aromas Melaleuca, Cipreste e Alecrim 33g —
Ares de Mato

3x de 14,20 ou R$ 39,90
2x de 16,90 ou RS 31,90 2x 21,50 ou R$ 41,90
CERTIFICAGOES E SEGURANGA FORMAS DE PAGAMENTO
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Instagram

Facebook Youtube
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Care oo Care

Copyright © 2020 EcoCare. com.be, Todos os direitos reservados. Tado o comteddo do size, todas as fotos, imagens, logatipos, marcas, dizeres, som, software, conjunto imagem, isyou, rade dress, aqui veiculados
585 e propriedade exzius'va da Seo Care Comerse Varsjzia de Cosmetices LTDA £ vedads uaiquer reproduzin, tota. oL parcial, 2e qualguer slements de dertidade. sem exprassa aiorzagdo. A visiagdo de S

quaiquer direto mencionado implicard na responsabiizacio civel e criminal nos termos da Le:
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