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1. INTRODUCAO

O objetivo deste projeto de consultoria ¢ identificar possiveis problemas através de um
diagnostico de marketing, avaliando a atual situagdo que a empresa se encontra em relagdo a
sua comunica¢do digital, detectando as dificuldades do crescimento do negobcio, e as
oportunidades que possam ser aproveitadas.

Além disso, sera desenvolvido a persona da empresa, tendo como finalidade criar um
perfil que simbolize as principais caracteristicas dos clientes que a marca deseja atingir,
tracando estratégias alinhadas com seu publico alvo, definindo a melhor forma para a
qualificacdo de leads e a interagdo com 0s mesmos.

A partir de dados e coleta de informacgdes utilizaremos de métodos e técnicas do
Marketing para promover a satisfacdo do nosso cliente, realizando uma pesquisa de mercado
a partir de uma analise Swot identificando a sua necessidade, seus habitos de consumo, estilo
de vida e faixa etaria. Podendo descobrir e entender quem s3o os principais concorrentes ¢
como eles se comportam, encontrando diferenciais competitivos da organizagao.

Outra proposta ¢ analisar as agdes de marketing digital que s@o a¢des de comunicagdo
que auxiliam na divulgagcdo e comercializacdo dos produtos, conquistando novas pragas e

melhorando a rede de relacionamento com o cliente.

Marketing é a comercializag¢do de um produto ou servigo a partir de um processo de
troca, tendo como principal caracteristica a orientagdo total para o consumidor que
se quer atingir, buscando atender plenamente as suas necessidades e desejos, e
tendo como recompensa a sua fidelizagdo (KOTLER; ARMSTRONG, 2004).



2. DESCRICAO DA EMPRESA

A empresa Verde Mae Brasil nasceu em 22/07/2022, sob o CNPJ n°
47.255.942/0001-84, sua razao social ¢ MARILIA ALVES DE SOUZA SILVERIO, utiliza do
modelo empresarial simplificado MEI (Microempreendedor Individual), criado para facilitar a
formacgao de pessoas que trabalham de forma auténoma, com limite de faturamento anual de
R$ 81 mil. (CONTABILIZEI, 2023).

Ela esta localizada na Rua Floriano Peixoto, nimero 42 no centro de Sdo Jodo da Boa
Vista - SP, CEP 13870-060. E um comércio varejista que possui como qualificacio fabricacio
de conservas de frutas, seu codigo de atividade econdmica (CNAE) ¢ C-1031-7/00, sendo um
instrumento de padronizacdo nacional dos codigos, utilizado para enquadramento pelos
diversos 6rgaos da Administracao Tributéria do pais. (RECEITA FEDERAL, 2014).

O comércio conta com 8 colaboradores, nas areas de auxiliar de produgdo, auxiliar de
servicos gerais, representante comercial e vendas. Compondo um time completo para

fabricacao e venda desses produtos.

Nosso negocio nasceu do amor ao verde, a mde natureza e tudo que ela nos
proporciona de bom e vivo! Buscamos sempre priorizar pequenos produtores,
agriculturas sustentdaveis que fazem o bem, respeito pelo processo como um todo
para nés é levado a sério. (VERDE MAE, 2022).

Verde Mae Brasil, por sua vez, ¢ um varejo, atacado e franquias de alimentos
saudaveis que preza pela valorizagdo do pequeno produtor, da vida, do que € natural, saudavel

e claro, gostoso!



3. PROJETO DE CONSULTORIA EMPRESARIAL

Foi desenvolvido e realizado no projeto um diagnostico de Marketing para possiveis
melhorias nas agdes da empresa, cujo propoésito foi analisar os esforcos de marketing da
empresa através do conhecimento adquirido nas unidades de estudo deste modulo.

Na analise de mercado foi feito um estudo sobre o ambiente, microambiente e analise
do macroambiente, identificando o fator de influéncia de compra interno e externo da
empresa.

Foi realizada a pesquisa sobre o Comportamento do Consumidor, para gerar valor e
conquistar a confian¢a dos consumidores, identificamos que ¢ preciso se diferenciar com
significados, experiéncias relevantes € conexao com as pessoas.

Na Gestao do Composto de Marketing, através da técnica dos 4 Ps, que sdao compostos
pelo produto, preco, praca e promocao, sendo os 4 pilares que aplicamos na elaboracdo de
uma estratégia efetiva de marketing.

Por fim, encontramos a importincia do Marketing Digital para analisar como a
empresa atua e percebe o marketing digital para seus resultados. Indicando os pontos
positivos e negativos do marketing digital da empresa, a fim de que essa tenha a percepcao do

que precisara ser melhorado.

3.1 ANALISE DE MERCADO

A andlise de mercado ¢ uma fase em que a empresa busca coletar dados e
informagdes sobre o segmento em que deseja atuar, ¢ uma ferramenta que possibilita o
empreendedor a reduzir suas possiveis falhas e obter uma maior seguranga sobre o seu
negdcio.

De uma maneira simplificada, a estrutura de mercado deve ser realizada dentro dos
seguintes pontos: cenario geral do mercado, perfil de seus consumidores, fornecedores e
concorréncia. Para ter informagdes sobre cada um desses pontos, a analise de mercado se
baseia em pesquisas primarias e secundarias.

Para realizarmos a andlise do cenario geral ¢ necessario obtermos informagdes
abrangentes sobre a empresa, entender o tamanho do mercado, o impacto atual sobre o

cenario econdmico, projecao de crescimento ou desaceleracio.



Ap0s a andlise ¢ necessario ter um conhecimento sobre os clientes, entender melhor o
seu perfil e as suas preferéncias. Para obter essas informagdes, a empresa pode realizar
pesquisas, fazendo perguntas do tipo, quais as caracteristicas do meu consumidor, o que o
consumidor mais valoriza na hora de comprar um produto, entre outras.

Além disso, uma pesquisa detalhada sobre os fornecedores ¢ muito importante para
que se tenha conhecimento sobre seus precos, qualidade de entregas e cumprimento dos seus
prazos.

Feita todas essas andlises chegamos a ultima e ndo menos importante, 0s NoOssos
concorrentes. Devemos aprofundar nos métodos utilizados pelos nossos concorrentes, quais
as técnicas utilizadas, os erros cometidos que podemos evitar, o preco, a qualidade dos
produtos e servicos oferecidos por eles.

Uma das técnicas desenvolvidas foi a analise SWOT, com o intuito de analisar em
detalhes os fatores internos e externos da empresa. Com isso, analisaremos suas Forcas,
Oportunidades, Fraquezas ¢ Ameacas.

Figura - Analise Swot
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3.1.1 O AMBIENTE DE MARKETING

Sabemos que o ambiente de marketing ¢ composto de todos os fatores internos e
externos que influenciam o marketing de uma empresa. De acordo com a andlise SWOT,
conseguimos identificar alguns fatores internos e externos que podem influenciar no ambiente
de marketing da empresa. Nas forcas, dentro do ambiente interno da empresa, podemos
identificar que a Verde Mae trabalha com produtos diferenciados, producao especializada,
utilizacdo de embalagens reciclaveis e atendimento personalizado. Ja os fatores externos
evidenciados, sdo a falta de posicionamento da marca, falta de mao de obra, concorréncia
ampla e produtos substitutos.

Deixamos como sugestdo apos o levantamento das informagdes que a empresa Verde
Mae deve investir em novas tecnologias principalmente se tratando da escassez da mao de
obra para que consiga atender melhor ao atacado e suas demandas utilizando de servigos de

maquinarios para o auxilio do cotidiano.

3.1.2 MICROAMBIENTE DE MARKETING

O microambiente interno ¢ uma unido das variaveis internas, que sdo controlaveis por
estarem internamente, e que afetam diretamente as operagdes. Dando inicio a analise do
microambiente, a verde mae hoje é composta por apenas 9 funcionarios, sendo eles, Adriana
auxiliar de producdo, Jodo Carlos auxiliar de servigos gerais, Fabiana auxiliar de produgao,
Andreia, Gabriel, Priscila e Lucas como representantes comerciais, Camila estagiaria, Ana
Laura assistente administrativo e de produgao.

A verde mae possui um sistema estratégico que norteia todas as suas agdes, onde a
mesma ¢ chamada de “estratégia cebola”, que seria expandir o seu negdcio de forma
gradativa, sendo o primeiro ponto dentro de sua cidade local até as demais regides, buscando
obter e manter um maior nimero de clientes. A empresa ja tem um esfor¢o coordenado de
marketing, na qual conta com uma empresa terceirizada para a realizagdo do servigo, empresa
chamada W7.

e Avaliacao dos fornecedores

Toda a andlise periodica ¢ feita pensando no bem estar de seus consumidores, 0s
principais fornecedores da Verde Mae, sdo os proprios produtores locais, onde a mesma vai
até o local para a colheita de sua matéria-prima. Os critérios que sao utilizados para para

avalia¢do dos fornecedores sdo os produtos, ou seja, aqueles que sdo mais organicos, 0s mais



naturais possiveis, ¢ onde pegamos a nossa matéria prima, com isso gera um vinculo de

“fidelizag@0” com os mesmos, € a empresa acaba gerando uma relagao profissional com eles.

e Avaliacido do publico relevante

A empresa estd inserida no mercado apenas por 6 meses, porém a mesma ja vem
conquistando seu espago no mercado, como a mesma ¢ uma franquia, ja existem diversos
pontos de vendas, onde ja sdo realizadas as vendas de seus produtos, fazendo com que a
empresa ganhe uma maior visibilidade no mercado.

Com base no que podemos chamar de sustentabilidade, a empresa ¢ bem reconhecida
pelos seus clientes por respeitar o meio ambiente, buscando produzir embalagens reciclaveis,
alimentos organicos, além de sempre se manter dentro das legislacdes ambientais.

e Avaliacao dos clientes

Realizamos uma pesquisa de mercado onde podemos observar que a maioria de nossos
clientes possuem um habito saudavel de vida, ou seja, sdo aqueles que buscam por uma
alimentacdo correta, dietas, praticam esportes fisicos e etc, ou seja, buscam por alimentos
saudaveis. Podemos observar que mesmo que a empresa esteja inserida a pouco tempo no
mercado a mesma ja possui uma boa posicdo. Existe também uma questionario na qual ¢
encaminhado aos clientes apos 7 dias da compra via e-commerce, para um feedback final de
como foi a experiéncia do cliente com a empresa € se 0 mesmo a recomendaria, além de que a
empresa utiliza do controle de KPI, para se nortear em quais indicadores a mesma pode
melhorar.

e Mapeamento dos Concorrentes

Em conversa com o empresario, ndo existe um mapeamento dos concorrentes hoje na
empresa Verde Mae, ¢ feito apenas uma analise no “olho”, a empresa busca fazer essa andlise
mensal, mas ndo de forma minuciosa. Analisando todo o cenario em que a empresa esta
inserida, podemos observar que existem varios concorrentes, porém, a mesma busca sempre
se diferenciar para que seja destaque entre eles, pois como ¢ uma empresa que atua em varias
regides existem diversos concorrentes diferentes, entdo dessa forma eles conseguem ter uma
nog¢ao basica de quais aspectos podem ser melhorados para que nao fiquem atras.

e Concorrentes Diretos

Podemos dizer que os concorrentes diretos da verde mae sdao: Loja 100% Grings, Viva
Leve, Empodrio Nobre, Empoério Abrantes, Emporio Maria Rosa, Zero%, essas sdo lojas
fisicas que ficam localizadas proximos a loja Verde Mae. Temos também o e-commerce, onde

podemos localizar alguns concorrentes dentro do estado de Sao Paulo, que sdo, Feijao Veneza



Produtos Naturais a Granel, Melfort Direto da Fabrica e KFG Distribuidora de Produtos
Naturais.
e Concorrentes Indiretos
Podemos dizer que indiretamente, sdo os mercados, mercearias, padarias, que atuam
no mesmo segmento porém nao com o mesmo proposito da verde mae, que nada mais €, levar
aquilo que realmente ¢ feito de forma 100% natural aos seus clientes.
e Analise de intermediarios
Dentro dessa analise, podemos dizer que a empresa necessita sim de alguns servigos
para se manter funcionando. Ela conta com energia elétrica, a4gua e esgoto da cidade local em
que estd inserida, conta também com uma empresa de internet, usa para a seguranca e
monitoramento da empresa os servicos de um vigilante noturno que passa nas ruas

monitorando os estabelecimentos.

3.1.3 ANALISE DO MACRO AMBIENTE

O macroambiente ¢ composto por fatores externos que ndo podem ser controlados pela
empresa. Ele ¢ muito mais complexo do que o microambiente, e suas for¢as sdo: questdes
econdmicas, politicas, ambiente demografico, ambiente natural, ambiente tecnoldgico e
ambiente cultural.

Estudar o macro ambiente ¢ fundamental para o negdcio, pois 0 mesmo auxilia no
plano estratégico da empresa, € mostra onde o gestor precisa tomar mais cuidado em relagdo
aos diferentes aspectos que englobam o macro ambiente. O estudo do macro ambiente nao
quer dizer que a empresa estard livre de riscos quanto aos seus investimentos, porém
consegue minimiza-los e funciona como um sinalizador.

e Composiciao do macroambiente

Na analise econdmica podemos entender melhor os habitos de compra do consumidor
e o0 que pode afetar seu poder de compra. J4 o ambiente natural ¢ formado por meio dos
recursos naturais e afeta consideravelmente as estratégias do negdcio e o ambiente de
marketing. J& o ambiente sécio cultural sdo as for¢as que podem influenciar os valores da
empresa € o modo como as pessoas enxergam a marca, podendo até mesmo atingir as
preferéncias do publico e seu comportamento.

e Ambiente econdémico
Dentro do ambiente que a empresa esta inserida, podemos entender que a crise

econdmica pode afetar sim, porém tendo um bom produto, clientes fiéis, pode ser que a
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quantidade do poder de compra seja diminuida, porém ndo deixando de consumir.
Entendemos entdo que pode afetar porém ndo de uma maneira significativa.

A mudanca no custo da matéria prima da empresa Verde Mae ocorre de forma
constante, visto o mercado em que a empresa esta inserida, podemos citar como exemplo os
legumes, as frutas, que ¢ uma parte que oscila de acordo com as estagdes. Podemos citar
como exemplo o abacaxi que no verdo encontramos por R$ 2,00, ja no outono/inverno o custo
¢ bem mais alto, pois ¢ algo que fica escasso de se encontrar entdo o prego chega até R$10,00,
ou seja ha uma oscilagdo muito grande nos custos das matérias primas por se tratar de
produtos naturais.

Quanto a escassez de mao de obra, a empresa ndo sofre com isso, pois consegue
tranquilamente realizar novas contratagdes, porém o que pesa ¢ a grande demanda atual da
empresa € o curto tempo de espaco para passar os conhecimentos a novos funcionarios.

e Ambiente natural

Dentro do ambiente natural podemos citar que a empresa Verde Mae consegue se
adaptar de acordo com a estagao em que estamos, pois a mesma conta com diversos produtos
naturais, podemos citar por exemplo que no outono, a empresa conta com deliciosos chas
naturais, ou seja, a empresa conta com essa sazonalidade, porém os produtos Verde Mae
podem ser vendidos e consumidos em qualquer época/estacao do ano.

e Ambiente socio-cultural

A empresa preza muito pelo ambiente soécio-cultural, pois ¢ algo que impacta
diretamente o nicho de produtos da Verde Mae, como por exemplo, dependendo do local
existe toda uma andlise do mix de produtos que serd ofertado. Existe uma curva ABC para
uma melhor visibilidade dentro dos ambientes que os produtos serdo oferecidos,ou seja, para

cada nicho ¢ ofertado uma quantidade de produtos especificos.

3.2 COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR

Ja foi o tempo em que o comportamento do consumidor cabia no conceito de “massa”.
Hoje o publico-alvo ¢ diverso e vocé precisa ir além para conhecer seu cliente, tornando o
comportamento do consumidor a soma de todas as percepgdes, atitudes e consciéncias que
fazem o cliente chegar a tomada de decisdo de comprar um produto ou servico. (PATEL).

Ao identificar os fatores que influenciam nosso cliente na compra, conseguimos tragar

estratégias de vendas. Conhecendo as caracteristicas daquilo que vendo, consigo determinar o
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publico-alvo, engajando, recebendo e acolhendo de uma forma ideal. (MARQUES; LEVI,
2020).

Uma das técnicas utilizadas para identificar a necessidade do nosso cliente ¢ a
metodologia do Design Thinking, que consiste em comegar pela necessidade, ou seja, vocé
precisa identificar o problema que seu cliente tem a necessidade de resolver, e com isso ¢
tracada a estratégia. Consistindo em descobrir a necessidade, o processo ¢ definido através de
pesquisas, elaborando a ideia, entregando a solucao. (MELO, 2015)

Sao diversos fatores que influenciam o cliente na hora da compra: Fatores Individuais,
Fatores Sociais e Fatores Culturais. Nesse sentido podemos trabalhar com a teoria da
Piramide de Maslow, onde se encontram os fatores motivacionais da nossa sobrevivéncia,
sendo eles fisiologicos, seguranca, afeto, estima e as de autorrealizagdo. Sao ligadas a
psicologia, onde comegamos a tragar fatores mais profundos para entender o comportamento
e as necessidades do consumidor.

Todos nds sabemos da importancia de se fazer um bom marketing, com estratégias e
ferramentas adequadas conseguimos tragar planejamentos que nos dardo resultados, seja a
longo, médio ou curto prazo.

Agora, falando um pouco sobre o marketing regional, na cidade de Sao Jodo da Boa
Vista - SP, conseguimos identificar ferramentas para estratégias como Data Plus e Prospeccao
Qualificada, que visam o levantamento de dados mais precisos e assertivos de seus clientes.
(A.C.E. Sao Joao da Boa Vista, 2023.) Essas ferramentas, que levantam dados quantitativos e
qualitativos de seus clientes, sdo caracteristicas do marketing regional, que veio para facilitar
o entendimento dos desejos e necessidades do seu publico, conseguindo fazer uma
publicidade altamente direcionada, evitando desperdicios de recursos e fidelizando os clientes
“amigos verdadeiros”, construindo uma estratégia de “alta lucratividade” e “clientes a longo
prazo” citada na 12° edi¢ao do livro Principios de Marketing de Philip Kotler.

Um aspecto importante do marketing regional ¢ a defini¢do de uma segmentagao de
mercado, onde sdo levados em consideragdo fatores que determinam o foco do mercado com
orientagdo para o cliente, compreendendo claramente as oportunidades que o mercado
oferece. Os fatores analisados sdo geograficos, demograficos, psicograficos e
comportamentais. Observando esses fatores é possivel tracar o segmento de mercado mais
efetivo. (KOTLER, 2006.)

Através disso conseguimos entender que o marketing regional ¢ muito assertivo, com
essa estratégia e ap6s definir o segmento do mercado, através das ferramentas certas podemos

observar que ele consegue alavancar as vendas, fidelizar clientes, ter alta mensurabilidade,
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acesso aos dados de forma estratégica e tudo isso com economia de recursos, eliminando
desperdicios e focando no ptblico certo. (AGENCIA RS, 2018.)

Com isso, podemos refletir que a estratégia do marketing regional pode ser usada para
entender o comportamento do consumidor, bem como para definir o segmento de mercado,
tracando estratégias mais assertivas, uma vez definido seu segmento com foco no cliente, e
sabendo que o principio de tudo sera a definicdo do problema, conseguimos entender os
desejos e necessidades do publico da empresa. (SOUZA, 2022.)

Utilizando do marketing regional na empresa Verde Mae, sera mais facil identificar os
desejos e necessidades do publico que queremos atingir, trazendo mais resultados para definir

seu segmento e atingir as pessoas certas.

3.2.1 CRIACAO DE PERSONA

A criagdo da persona acontece com a utilizacdo de diversas ferramentas, como os
recursos utilizados na Interagdo Humano-Computador (IHC) e “usudrios de noticias”, que sdo
diretamente ligados a coleta de dados através do meio digital. Porém, para obter dados de
modo eficiente, ¢ necessario a escolha de técnicas que recolham dados substanciais dos
usuarios. (NUNES; QUARESMA, 2018).

A partir de modelos mentais, ¢ possivel compreender e resolver problemas
dominantes, pois esses modelos sdo baseados em sistemas de crencas de longa data. Segundo
(GENTNER; WHITLEY, 1997 apud NUNES; QUARESMA, 2018) o modelo mental ¢ muito
importante, pois permite entender e antecipar comportamentos humanos, investigando como
essas crengas afetam o modo como as pessoas pensam e como se comportam em um dominio
particular. O importante ¢ que o usuario esteja inserido neste processo para que tal modelo
realmente represente suas caracteristicas e comportamentos. A escolha da técnica de criacao
de personas e do mapa da jornada destas personas atende a esse objetivo.

A persona ndo ¢ um personagem, e sim uma identidade real de caracteristicas
coletadas do usuario, representando uma massa de pessoas reais, ajudando guiar o perfil de
cliente ideal, com isso, conseguimos tragar estratégias mais assertivas gerando ideias e
estratégias.

Realizamos um questionario qualitativo, com base na metodologia IHC para
identificar as caracteristicas da nossa persona, aplicamos o questionario nos clientes através
das midias sociais da empresa, em um periodo de duas semanas, além de aplicar em pessoas

que ainda nao sao clientes, mas que t€m a pretensdo de adquirir e experimentar os produtos na
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faculdade UNIFEOB. Com base nisso, levando em consideragdo critérios relevantes de
avaliagdo, criamos a persona B2C e B2B, uma vez que a empresa atende esses dois mercados.

Figura - B2C
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Fonte: Autores.

Como podemos observar no mapa acima, nossa persona ¢ uma mulher de 28 anos de
idade, casada e com um filho. Através da pesquisa identificamos alguns pontos importantes
que devem ser ressaltados aqui para tracar estratégias mais assertivas: os desejos do cliente,
os habitos e agdes que ele gosta de fazer em seu tempo livre e os critérios que o levam a

compra. Com isso, entendemos que Maressa ¢ a personalidade do negdcio.
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Figura - B2B
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Fonte: Autores
A Verde Mae também tem uma relacdo com outras empresas, como podemos observar
na imagem acima ela tem uma venda direta com Academias, Farméacias e Mercados, cada um
com suas caracteristicas que atendem seus publicos especificos.
Assim como na persona B2C, identificamos o perfil do cliente de cada rede que a
Verde Mae atende, com isso, obtemos os seguintes perfis:
e Academias: Homens que buscam uma melhoria no seu fisico, entre 30 a 40 anos de
idade, t€ém como hobby praticar exercicios fisicos ao ar livre.
e Mercados: Mulheres que buscam uma alternativa saudavel e pratica no seu dia-dia,
faixa etaria de 30 anos e que praticam exercicios fisicos.
e Farmicias: Familias no geral, buscam alimentos que complementam as refei¢des do
dia-dia e procuram alternativas fitoterapicas para seus entes.
Para atender os dois mercados (B2B & B2C), ¢ muito interessante entender o
crescimento continuo que acontece dentro e fora da empresa e como planejar as estratégias de

cada mercado. Vamos aprofunda-las no proéximo topico.

3.2.2 INFLUENCIA DA PERSONA NOS 4 Ps DE MARKETING

Ja vimos que ¢ extremamente importante entender os desejos ¢ necessidades do
publico que se quer atingir. Para isso, utilizamos da metodologia dos 4 Ps, onde o Produto ¢ o
principal foco nesta pesquisa. Definimos o produto que vamos oferecer e a partir disso

trabalhamos para que esse produto atenda as necessidades da nossa persona.
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No caso da empresa Verde Mae, que vem de uma tradi¢do em produzir os alimentos da
forma mais sauddvel e organica possivel, ela entendeu que a demanda do mercado
pos-pandemia (covid-19) trouxe esse desejo das pessoas em aderir em suas rotinas de
home-office uma alimentagdo mais saudavel para compor as vitaminas necessarias. Atraveés
disso, criou-se a segmentagado e a persona desejada.

No primeiro momento a empresa comecou as vendas através de seu e-commerce e
ap6s 3 meses expandiu para uma loja fisica localizada no centro da cidade. A segmentacao de
mercado de produgdo de produtos naturais comegou a ganhar mercado, abrindo pontos de
venda em academias, supermercados e farmécias, onde a procura por esses produtos siao
altamente desejadas.

Podemos observar que a jornada do cliente € essencial para a fidelizagdo e a influéncia
que ele tera ao promover nosso produto para um futuro cliente. O atendimento prestado pelas
equipes, visitas ao site, impressdes dos produtos e servicos, engajamento através de redes
sociais e interagdes por qualquer canal, seja ele digital ou ndo, a jornada conta toda a histéria
do cliente. (SALESFORCE, 2023.)

O produto foi promovido pela forma que sdo produzidos. De forma natural e que
remetem ao consumidor a sensagao de memoria afetiva de alimentos frescos e saudaveis no
momento do consumo. Uma vez que o proprietario busca por produtores locais, avaliando
fatores que influenciam na qualidade dos produtos, criando valor para o cliente € um bom
posicionamento da marca.

Para criar uma experiéncia de compra, ¢ preciso analisar e estar por dentro de toda
jornada de compra do seu cliente. A experiéncia que vocé€ oferecera para o seu cliente sera o
grande diferencial entre os concorrentes que seguem o mesmo mercado, sendo uma
caracteristica de que se destaca entre pequenas e médias empresas. Investir na experiéncia da
compra certamente ¢ um dos principais pilares para que seu cliente se torne de fato seu “fa”.

(SEBRAE, 2023).

3.2.3 GESTAO DE PERSONA

E importante entender que a persona muda com o tempo, e a gestdo do Branding é de
extrema importancia para atualizé-la, conforme sua marca vai mudando e novas estratégias de
marketing vao surgindo, a marca vai se tornando cada vez mais atrativa para os seus clientes.
(SULZ, 2019).

A gestdo da persona em marketing envolve a criagdo e manutencdo de uma

representacdo do seu cliente ideal, com base em dados demograficos, comportamentais e
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psicograficos. A persona ¢ uma ferramenta poderosa para ajudar as empresas a entender
melhor as necessidades e desejos do seu publico-alvo, permitindo-lhes criar campanhas de
marketing mais eficazes e personalizadas.

Atualize suas personas regularmente: a medida que seu publico-alvo evolui, suas
personas também devem evoluir. Certifique-se de atualizar suas personas regularmente para
refletir as mudangas no comportamento e nas necessidades do seu publico-alvo. (SIQUEIRA,
2022).

Portanto, a gestdo da persona € importante para que a empresa possa s€ manter no
mercado ao longo do tempo, garantindo que seus produtos e servicos estejam alinhados com

as necessidades e desejos em constante evolugdo do seu publico-alvo.

3.3 GESTAO DO COMPOSTO DE MARKETING

Os 4 ps de Marketing foi criado em 1960 e esse mix de mercado ¢ usado até hoje,
apesar do marketing digital e da era da tecnologia esse método passou por diversas revisoes,
adaptando estratégias com o mercado atual e segue embasando as decisdes de grandes e
pequenas empresas ao redor do mundo. Com isso os 4 ps de marketing se resumem em prego,
produto, praca e promogdo, com eles conseguimos tracar uma estratégia assertiva, sendo
variaveis controlaveis segundo Philip Kotler, autor que popularizou esse conceito. Sao
variaveis decididas internamente que atingem diretamente as respostas dos consumidores.
Segundo Vitor Pecanha também sdo variaveis interdependentes, ja que uma influéncia
depende da outra da outra para o seu sucesso. (PECANHA, 2020).

O Produto dos 4 ps ¢ considerado o principal pilar do negécio, entendendo seu produto
vocé consegue satisfazer e atender as necessidades do cliente oferecendo beneficios, gerando
solucdes e experiéncias de compra, com isso, os outros fatores Preco, Pragca e Promocgao gera
em torno do Produto. Para definir um bom produto ¢ preciso entender o que seu publico
procura e qual a necessidade dele. Ser um produto diferencial, ter o publico-alvo e a persona
bem definidos e saber quais valores e experiéncias ele entrega. (CONTA AZUL, 2022).

O Prego ¢ definido pelo mercado, sendo uma estratégia tracada para definir o
posicionamento e a proposta de valor ofertada pelo produto. E a maneira como o produto ou
servico estard posicionado na mente do consumidor. E preciso entender que além de calcular

o prego com a margem de lucro, é importante saber que seu produto tem um valor agregado,
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esse valor depende do posicionamento da marca em relagdo ao produto. (RESULTADOS
DIGITAIS, 2019).

A Praca esta ligada onde seu comércio esta localizado, onde seu cliente procura seu
produto, como vocé€ pode acessar os canais de distribui¢do, onde seus concorrentes estao. Por
isso ¢ importante definir a Praga corretamente para entender onde seu cliente vai procurar seu
produto, e estabelecer uma localiza¢do adequada, tanto fisica quanto digital. Nao esperem os
clientes irem até vocé, vocé precisa ir até os clientes. (PATEL).

Completando os 4 ps temos a Promog¢do, que esta relacionada a divulgacdo e
comunica¢do do seu produto com o publico-alvo. Existem varias formas de agdes para
promover o produto como: propaganda, publicidade, trafego pago, email marketing, fan
pages, assessoria de imprensa entre outros veiculos digitais e impressos. Qualquer agdo com o

intuito de divulgar o produto e atrair o publico-alvo entra na promog¢ao. (E.GESTOR).

3.3.1 SOBRE O PRODUTO

Para a Fundagdo Prémio Nacional da Qualidade - FPNQ (2002) o produto ¢ o
resultado de atividades ou processos. O termo produto pode incluir servigos, materiais e
equipamentos, informagdes ou uma combinagdo desses elementos; um produto poder ser
tangivel (como por exemplo, equipamentos ou materiais) ou intangivel (por exemplo,
conhecimento ou conceitos), ou uma combinagdo dos dois.. Para Kotler (1993): “Produto ¢
qualquer coisa que pode ser oferecida a um mercado para aquisi¢do, atencao, utilizagdo ou
consumo e que pode satisfazer um desejo ou necessidade”.

Segundo o classico livro Principios de Marketing, de Kotler ¢ Gary Armstrong,
“produto ¢ algo que pode ser oferecido a um mercado para apreciacdo, aquisi¢do, uso ou
consumo e para satisfazer um desejo ou uma necessidade”.

Dessa forma, a empresa Verde Mae possui uma linha de produtos bem definidos:
produtos de origem natural e saudaveis, com embalagens sustentaveis, vendidos de forma
unitaria, com 60% de ingredientes organicos, e produzidos e pensados desde o plantio de

seus ingredientes até o consumidor final.

3.3.1.1 Descricao do Produto

Nos dias atuais, a Verde Mae vem apresentando uma crescente preocupacdo em
aumentar sua linha de produtos, pois, se os Leads gostam de utilizar e consumir de produtos
naturais, certamente, oferecendo um grande portfélio destes produtos, atraindo cada vez mais

consumidores, visto que, diariamente, eles buscam por diversos produtos desta linha.
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Em relagdo aos aspectos tangiveis, os produtos Verde Mae contam com uma
personalizacdo ¢ identidade visual eficiente, pois, ao vermos algum produto, certamente
conseguimos identificar que o mesmo pertence a Verde Mae: Seu Design € claro, minimalista,
utilizando sempre as mesmas cores (Verde e Marrom), que remetem a natureza, € a mesma
fonte de escrita para todas as logos dos produtos. Os designers também remetem a
sustentabilidade, pois grande parte de suas embalagens sdo constituidas de papéis reciclaveis,
e, juntamente com os elementos descritos acima, ao vermos um produto Verde Mae,
certamente nos recordaremos de elementos naturais, saudaveis e organicos.

J4 no ambito dos aspectos intangiveis, ¢ claramente visivel que os produtos possuem
uma garantia de qualidade eficiente, pois todas as embalagens sdo herméticas, com zip-lock, o
que permite que um dos objetivos centrais da verde Mae seja atingido: Proporcionar os
clientes a sensacao de frescor, memoria afetiva e naturalidade no momento do consumo. Elas
também contam com algumas partes transparentes, o que permite ao consumidor enxergar o
que ele esta comprando, e também ¢ possivel ver que a Verde Mae possui grande preocupacao
com a aparéncia, qualidade/durabilidade e higienizagdo de toda sua gama de produtos.

Além disso, a marca também possui um posicionamento forte. Ela utiliza de suas redes
sociais para transmitir as pessoas que ela se preocupa com a alimentagdo de seus
consumidores, com a sustentabilidade, a natureza e os recursos naturais que ela oferece, e
também com a Economia Local, pois 60% de seus ingredientes, hoje, advém diretamente de
produtores locais (producdao familiar), incentivando assim os pequenos produtores e a

agronomia orgénica.

3.3.1.2 Beneficio central, produtos basicos e ampliados

r

Para o marketing, um produto ¢ um objeto que ¢ colocado/disponibilizado num
mercado com a intencao de satisfazer aquilo de que necessita ou que deseja um consumidor.

Dessa forma, o Beneficio Central de um produto ou servigco ¢ quando o consumidor
compra o beneficio fundamental do produto. No caso dos produtos Verde Mae, o consumidor
os compra buscando uma alimenta¢ao mais saudavel, que ¢ o fundamental beneficio deles.

O segundo nivel ¢ o Produto Bésico, onde o beneficio central ¢ transformado em um
produto basico. No caso da alimentagdo saudavel, a Verde Mae oferece Granolas, Chas,
Temperos, Azeites, etc.

O ultimo nivel é o Produto Ampliado, em que a Marca utiliza de diversos fatores para
ir além e surpreender o consumidor. A Verde Mae possui como diferencial que seus produtos
sdo todos naturais, € em sua maioria organicos, além das embalagens herméticas, entregando
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ao cliente de fato uma alimenta¢do completamente saudédvel e pratica, pois todos os produtos

sdo vendidos por unidade.

3.3.1.3 Produtos de consumo ou organizacional

De acordo com Kotler e Armstrong (2007), os produtos podem ser classificados em
produtos de consumo e organizacionais.

Produtos de consumo sao os produtos comprados por consumidores finais para uso
proprio. Entre os produtos de consumo temos: Produtos de Conveniéncia. Produtos de
Compra Comparadas, Produtos de Especialidades e Produtos ndo Comparados.

Ja os Produtos Organizacionais sdo os comprados para processamento posterior ou
para uso na gestao de um negdcio/empresa.

Visto isso, apos a andlise da Verde Mae, ¢ possivel identificar que os Produtos da
marca sdo produtos de consumo, pois sdo vendidos por unidade, em pontos de vendas
estratégicos, e em atacado, mas sempre destinados para consumirem de forma pratica e rapida

€m Suas casas.

3.3.1.4 Atributos do produto

Um atributo de um produto ¢ uma caracteristica que define um produto especifico e
que afetara a decisdo de compra do consumidor. Os atributos do produto podem ser tangiveis
(ou de natureza fisica) ou intangiveis (ou ndo de natureza fisica).

Desenvolver um produto/servi¢o envolve definir os beneficios que ele oferecera. Esses
beneficios sdo comunicados e entregues por meio de atributos de produto como qualidade
caracteristica, estilo e design.

Dessa forma, ao analisar os atributos dos produtos da Verde Mae temos:

- QUALIDADE: Os produtos Verde Mae possuem um Controle de Qualidade
Eficiente, onde todos os colaboradores que atuam no setor produtivo o colocam em pratica no
momento do preparo, sempre com muita atencdo e cuidado, além de sempre serem obtidas
amostras de todos os lotes para aprovagao da Qualidade.

- CARACTERISTICAS: Hoje, os produtos sio vendidos por unidade, o que os
diferenciam de muitos concorrentes, que vendem a granel. Isso possibilita uma compra mais
rapida e eficiente pelos consumidores. Os produtos também proporcionam aos consumidores

a sensagdo de frescor e naturalidade dos ingredientes no momento do consumo, pois a Verde
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Mae utiliza de embalagens herméticas e reciclaveis, encapsulando assim todo o frescor dos
alimentos, grande diferencial, comparado com os concorrentes.

- ESTILO E DESIGN: Como a Marca ¢ relativamente recente no mercado, e
desde o principio conta com uma equipe especializada em Marketing, seu estilo e design sdo
bem condizentes com o propdsito da marca: Transmitir naturalidade, minimalismo,
sustentabilidade, utilizando de cores e fontes que remetem a todos esses elementos, como

mostram as imagens abaixo:

Figuras - Produtos Verde Mae

Fonte: verdemae.com.br
3.3.1.5 Exceléncia e niveis de qualidade

Nos dias atuais, a Verde Mae conta com um Sistema de Gestao de Qualidade (SGQ)
ainda em processo de estruturagdo, pois, como a linha de produ¢ao ainda ¢ manual, onde as
03 colaboradoras produzem os produtos um a um, no momento do preparo elas mesmas
verificam a qualidade dos produtos, através de um Check List, onde elas preenchem e
verificam nele os requisitos solicitados, e se eles foram cumpridos. O mesmo Check List €
utilizado também para verificar os produtos que chegam dos fornecedores, onde ¢ avaliado se
os mesmos estdo cumprindo os requisitos de qualidade estipulados por ele.

Em um futuro préximo, a Empresa possui planos de contratar um colaborador (a), que
exercera o cargo de Analista de Qualidade, para exercer todas as fungdes referentes ao SGQ e
Controle de Qualidade de todos os processos. Acreditamos que isso se dara em breve, visto
que a Verde Mae apresenta uma crescente em sua organizagao e nimero de pedidos.

Além disso, eles pretendem também colocar em pratica a utilizagdo de alguns
Indicadores de Qualidade, isto sendo um projeto proximo. Como sugestdao, indicamos a

utilizacao do KPI Indicador de Eficiéncia e Qualidade, em que este ¢ responsavel por medir
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quantos recursos sao necessdrios para realizar a producdo com os niveis de qualidade
necessarios, auxiliando para que o empresdrio tenha o conhecimento necessario para

alavancar seu processo produtivo.

3.3.2 SOBRE O PRECO

O preco ¢ o valor monetario de um produto ou servigo que serd cobrado do
consumidor, sendo ele de extrema importancia. Para Kotler (2006) ao referir que a boa
determinagdo de precgos leva a empresa a seu desenvolvimento ou pode ser fator facilitador de
sua faléncia.

Esse preco deve ser definido de forma estratégica tendo como base alguns fatores,
como o valor percebido pelo comprador, a concorréncia, os custos de producdo, o
publico-alvo e a politica de pregos da empresa. As condi¢des bdasicas para conhecer e
gerenciar uma organizacao, seja ela de qualquer ramo de atividade ou porte, ¢ tomar ciéncia
de seus custos, tendo em vista o mercado altamente competitivo e acirrado, onde os mesmos
sdo ferramentas auxiliares para uma boa administracao. (MEGLIORINI, 2002)

De acordo com as reunides com o empresario Lincoln Silvério nos foi dada a
informagdo que a precificacdo feita ¢ a soma dos custos e despesas totais e os precos dos

concorrentes, mas eles também estdo trabalhando com prego de penetracio.

3.3.2.1 Descricao da base do preco

De acordo com Kotler e Armstrong (1995), preco pode ser percebido como o valor
monetario que os consumidores trocam para adquirirem o beneficio de um produto, ou
usufruirem de um servigo. Como ¢ o componente mais flexivel do mix de marketing, o
mesmo pode ser alterado rapidamente, desta forma ¢ também o que abrange as decisdes mais
dificeis, responsaveis por diversos erros administrativos. O método aplicado pela empresa
para o preco do produto tem em base a parte dos custos que entram nas contas de dgua e luz,
mao de obra, aluguel e compras de matéria prima, despesas com o marketing relacionadas a
aquele produto e o pre¢o de mercado da concorréncia.

Kotler (1998), afirma que o preco determina o valor para o consumidor de
determinado produto e em relacao aos produtos dos concorrentes, afirma ainda que os precos
sejam definidos por aspectos externos, como também pelas necessidades dos consumidores.

“O preco € o que mais rapidamente afeta a competitividade, o volume de vendas, as margens
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e a lucratividade das empresas varejistas”. (PARENTE, 2000, p.120). Os fatores internos e
externos que podem afetar o preco sdo o pagamento dos fornecedores, as embalagens, mao de
obra se houver aumento ou diminui¢ao no valor do produto ou servico.

A estratégia de precificacdio de penetracio que vem sendo utilizada, tem como
finalidade langar um produto ou servico com um prego abaixo dos concorrentes por um
periodo de tempo, nesta fase a empresa pode ter um lucro pequeno, mas que tem como
intencdo recuperar isso apos o aumento de preco. Com isso atraindo a aten¢do de novos
clientes, podendo fidelizar os tais e aumentar suas vendas, como a empresa tem como
objetivo nesse momento. Achamos que a tatica que estdo usando estd correta para o ambiente
e o tempo que a empresa estd inserida no mercado, levando em conta que tudo estd ocorrendo
de forma planejada A empresa estd com uma margem de lucro média como o previsto, mas a
procura pelos produtos da marca tem aumentado, assim como os pontos de vendas em Sao

Jodo da Boa Vista e pela regido.

3.3.3 SOBRE A PRACA

A Praga ¢ a colocacdo do produto ou servico no mercado, ou seja, como o cliente
chegara até a empresa. E por meio deste P que se define os canais de distribuicdo que serdo
utilizados, como o local onde a empresa ird vender seu produto ofertado. Para (CASAS 2007,
p.137) especificamente o “canal de distribui¢do ¢ o caminho pelo qual os servigos seguem
desde o produtor ou fornecedor até o consumidor. E o complexo de empresas que existe para
distribui-los, incluindo agentes e intermediarios”.

Sendo assim, é na praga que os consumidores poderdo ter contato direto com os
produtos fornecidos pela empresa Verde Mae. O objetivo principal deste elemento ¢ garantir
que o produto ou servigo seja facilmente acessivel para os clientes e esteja disponivel no
momento certo, no lugar certo e em quantidades adequadas, garantindo a satisfagdo das
necessidades dos clientes, além do aumento nas vendas.

Isso significa que para uma boa obtencdo de resultados nestes canais a empresa
desenvolvida precisa também utilizar de estratégias como: A decisdo sobre a localizacao dos
pontos de venda, como lojas fisicas, sites de e-commerce, distribuidores, revendedores,
agentes ou outros canais. Também inclui a estratégia da logistica, ou seja, como a empresa

gerencia o transporte, armazenamento e entrega de seus produtos ou servicos.

3.3.3.1 Canais de distribuicao utilizados
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Figura - Canais de distribuicio

Canais de
Distribuigao

E-COMMERCE ENTREGAS

EVENTOS

REDES SOCIAIS

Fonte: Autores.

Pensando nos canais de distribui¢ao utilizados pela empresa desenvolvida, verificamos
que os mesmos sdo canais exclusivos e diretos, visto que o intermediario leva os produtos a
pontos de vendas especificos além da sua loja presencial que ja € bem localizada na cidade,
sendo um diferencial ndo somente para a marca que produz e entrega qualidade, mas também
para os pontos de vendas ou rede de lojas selecionadas.

Como falado anteriormente, a empresa Verde Mae se encontra em um area bem
localizada no centro de Sao jodo da Boa Vista, sendo um local bem movimentado
transmitindo a imagem de qualidade por estar em uma area privilegiada, além de ter maior
visibilidade tornando mais facil para que os clientes a encontre, e também hé a proximidade
com seu publico-alvo que muitas vezes estdo em farmacias e academias que se encontram
proxima do local.

Além disso, a Verde Mae também possui um e-commerce de vendas online,
permitindo que a empresa alcance ainda mais clientes em todo mundo 24 horas por dia, tendo
um alcance geografico estendido para que mais personas sejam atendidas. Por outro lado, gera
ainda facilidade ao cliente que busca por produtos especificos e naturais diretamente do
conforto de sua casa, permitindo que a empresa possa ter um leque de opg¢des maior a

oferecer.
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Pensando no e-commerce e como sugestdo, a personificacdo seria uma excelente
proposta para proporcionar uma melhor experiéncia de compra de forma que cada cliente
tenha uma recomendacao de produtos com base em suas preferéncias e historico de compras
anteriores. Outro ponto a ser destacado, ¢ juntar todos os meios, sendo eles presencial e online
através de um “omnichannel” promovendo ainda mais experiéncias ao cliente que podera
realizar sua compra online e realizar a retirada na loja ou receber no conforto de sua vida
offline.

Como proposta de entrega, sabemos que hoje a empresa Verde Mae nao possui um
motoboy fixo, ela utiliza-se de servigos mototaxis para a entrega de seus produtos o que
muitas vezes ndo traz um bom contentamento ao cliente.

A proposta, seria a empresa optar por um unico motoboy que ira proporcionar melhor
relacionamento com os seus clientes, j& que garantirda ao mesmo uma entrega confiavel e de
um conhecido. Além de melhorar a economia de tempo e dinheiro reduzindo custo de varios
transportes e entrega ja que o motoboy vai estar disponivel somente para empresa contratada.

Outros canais s3o, a venda de produtos em eventos e feiras onde se encontra seu
publico-alvo como campeonatos esportivos e eventos fitness na regido que a mesma ja
realiza. Além das vendas através das redes sociais como Instagram, Facebook e Whatsapp,
permitindo um alto alcance e de forma rapida e préatica.

E para concluir, os estoques da verde mae lidam com produtos saudédveis e naturais,
entdo devem funcionar de forma organizada e eficiente, incluindo controle de estoque,
armazenamento adequado, organiza¢do, controle de validade, higienizacdo e limpeza e
renovagdo periddica. Essas praticas garantem a qualidade do produto e a satisfagdo do cliente,
este controle conforme falado com a organizagdo ¢ realizado através de um sistema ERP
gerando uma melhoria no sistema de compra e venda, pois todas as compras sdo organizadas
por este sistema. E a partir de parametros configuraveis, ele avisa quando € necessario repor o

estoque ou comprar insumos para matéria-prima, evitando qualquer erro na gestdao do estoque.

3.3.4 SOBRE A PROMOCAO

O P de Promocao, refere-se as estratégias para estimular a demanda pelo produto junto
ao publico-alvo. Segundo Kotler (1998), promocdao ¢ o conjunto de agdes que estardo
incidindo sobre certo produto e/ou servigco, de forma a estimular a sua comercializagdo ou

divulgacdo. Através deste cendrio realizamos uma analise baseada nos 5 A’s de Kotler.
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Buscando informagdes pertinentes sobre a empresa desenvolvida, podemos notar
através dos 5 A’s o mapeamento do consumidor até encontrar a marca Verde Mae, sendo
composto pelos seguintes A’s: Assimilacdo, Atragdo, Arguicao, A¢ao e Apologia.

Na assimilagdo, o consumidor deve tomar conhecimento sobre a marca que estd
adquirindo, isso pode ser desenvolvido através de uma degustacdo fornecida no proprio
ambiente presencial de produtos novos ou até mesmo aqueles que estdo parados a mais
tempo, fazendo com que eles criem memorias e faga a assimilagdo com a marca. Outro ponto
interessante ¢ a localizacao que ¢ de facil acesso no centro da cidade de Sdo Jodo da Boa
Vista, fazendo com que mais clientes voltem ao local da venda.

J4 na atracdo é necessario deixar bem claro em seus canais diretos e indiretos ja
existentes como redes sociais, e-commerce € at€ mesmo parcerias os beneficios e qualidades
que o produto possui de forma que ele se sinta atraido a pedir online ou retirar
presencialmente sua mercadoria.

Visando a argui¢do positiva do cliente em relagdo aos produtos fornecidos, um
aperfeicoamento no e-commerce com um pos vendas vinculado ao mesmo, daria um foco no
servico fornecido e na melhora da experiéncia do cliente, sendo uma tatica para elevar os
niveis de satisfacdo de forma que o mesmo possa realizar a avaliagdo no site e google
gerando novas oportunidades de vendas e incrementando na reputacdo da marca Verde Mae.
Desta forma, a empresa estaria ligada diretamente com os desejos e necessidades do cliente.

Por fim a acdo ¢ tomada, através de boas experiéncias como um atendimento
personalizado na hora da entrega ou até mesmo no pos vendas e presencial, fazendo um bom
aproveitamento da recepcao do B2B através do CRM em que uma empresa vende seus
produtos e servigos para outra empresa, € que por sua vez, vendem para o consumidor final,
realizando uma melhor distribui¢do e divulgacdo de seu produtos além de permitir que a
empresa alcance novos mercados.

E para conclusdo dos 5 A’s ¢ realizada a apologia onde apds toda a experiéncia citada
acima, sendo positiva, possivelmente o cliente se tornara fiel, recomprando os produtos e

indicando para outras pessoas.

3.4 MARKETING DIGITAL

Marketing Digital ¢ uma forma de marketing que utiliza o ambiente da web como
canal de divulgacao de uma marca. Ou seja, todas as solugdes presentes na internet, tais como

redes sociais, e-mail, sites, blog, anuncios pagos e etc, sdo utilizadas para atrair e conquistar
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novos clientes. Para Kotler Marketing Digital ou Marketing 4.0 ¢ a atualizagdo do Marketing
que compreende a realidade do consumidor conectado, que ¢é aquele que leva em
consideragdo, na sua decisao de compra, informagdes disponiveis na internet sobre empresas
e produtos.

Pensando na empresa Verde Mae desenvolvida neste projeto, de impacto principal
quando entramos em seu perfil pela primeira vez a experiéncia que temos ¢ de que a mesma
esta criando uma identidade visual para a sua marca, por se tratar de um negocio novo com
criagdo com menos de um ano, sua presenga nas redes sociais nao ¢ totalmente satisfatoria
para que o consumidor a encontre diante de outras marcas, afinal a mesma ainda esta em
processo de desenvolvimento do valor da marca. Para que a empresa consiga atender ao
esperado juntamente de uma empresa terceirizada de marketing a W7, realizam estratégias
personalizadas para atingir os resultados.

Analisando o objetivo principal da marca que ¢ criar valor, realizamos um diagndstico
para entender melhor seu posicionamento atual e o que melhor se difere de seus concorrentes
para atingir seus resultados.

Quando se trata de possuir site, midias sociais, blogs ou outras estratégias digitais de
atragdo ao cliente, verificamos que a mesma possui varios canais de distribui¢do em sua praga
para despertar o interesse de suas personas a conhecer a marca.

Inclusive, seu site ¢ personalizado como uma estética minimalista e flexivel para a
eficiéncia no uso, se adaptando a qualquer tipo de tela que for utilizado (responsivo). Além de
possuir no mesmo um pouco sobre a histéria da marca e como foi desenvolvida, mostrando
aos seus consumidores sua missdo, visdo e valores, para que assim causem uma boa
impressao na decisdo de compra e permitindo que o cliente se informe sobre a marca que esta
adquirindo.

Em relagdo as estratégias digitais quando se trata de surtir os resultados esperados,
analisamos que a estratégia usada no momento pela Verde Mae ¢ a estratégia CEBOLA, a
ideia € que eles comecem o crescimento da sua Loja Online pela sua cidade e regido, para
depois ser o melhor do estado e o melhor do pais.

Com base nesta estratégia, percebemos que a empresa valoriza as etapas para chegar
no seu objetivo final, se pensarmos quando cortamos uma cebola a mesma estd em varias
camadas e este ¢ o valor principal que a verde mae leva em consideragdo, pois ela valoriza o
processo. Assim, notamos que o resultado estd sendo satisfatorio com o que a empresa busca,

pois a mesma ja se encontra em diversos pontos de vendas, participa de eventos regionais
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valorizando a cidade onde a mesma se encontra, promovendo a economia local. Também
pretende chegar de maneira organica aos novos consumidores e de longas distancias.

Ainda sobre a questdo digital e do site da empresa, chegamos em um seguinte
questionamento: o mesmo ¢ “responsivo e de facil navega¢do?”’e concluimos que o site possui
direcdo rapida e descontraida, essencial para proporcionar uma boa experiéncia do usudrio,
melhorando também o SEO (Search Engine Optimization) sendo bem visto pelo google e
melhorando a classificagdo do site nos resultados de pesquisas, garantindo o acesso a
dispositivos médveis, transmitindo uma imagem profissional, afinal os clientes criam uma
impressao com base na aparéncia e na usabilidade do site.

Adicionando ao que a Verde Mae ja proporciona aos seus clientes, aconselhamos a
empresa a realizar um site de facil navegagdo e mais acessivel também para pessoas com
deficiéncias visuais ou motoras, garantindo que a empresa esteja atendendo a todas as
necessidades de seu publico-alvo. Pois, os sites com estes investimentos e caracteristicas sao
estratégias importantes para o sucesso on-line da empresa que atenderd um maior alcance de
clientes.

Ja na questdo estratégica de facilitar o atendimento do consumidor por chat boots a
organizagdo ndo pretende e ndo possui qualquer chatbbot, jA que a empresa preza por
atendimentos personalizados em redes sociais, Whatsapp Business ou de forma presencial, o
qual seus colaboradores sdo treinados para que o cliente tenha uma boa experiéncia de
compra ao ser atendido. Outro atendimento ¢ pelo servicos SAC (Servico de atendimento ao
consumidor), onde os clientes podem resolver duvidas mais pontuais, oferecer sugestdes e até
mesmo fazer reclamagdes sobre algum produto ou servigo prestado. Ainda ressaltamos que
se faz necessario talvez futuramente um investimento na questdo de chats no e-commerce
garantindo que o comprador possa ter respostas rapidas de um robo até que um colaborador
disponivel no negodcio consiga atendé-lo, garantindo assim que os clientes esperem até que
possam ter um atendimento humanizado.

Continuando o diagnostico analisando a parte de investimentos da VERDE MAE,
conseguimos de informagdao que a mesma investe em plataformas digitais como GOOGLE
ADS e Facebook ADS, quando se trata do google a empresa realiza o investimento na
plataforma assim que o consumidor pesquisar por “produtos naturais” e encontrar a Verde
Maie como referéncia em primeiro lugar, dentro da regido estabelecida na plataforma como:
Sao jodo da boas vista - SP at¢ Campinas - SP, além das faixa etarias de idade decididas entre
20 até 40 anos e os sexos, sendo 75% para mulheres e 25% para homens e outras

caracteristicas estabelecida pela empresa. Em relacdo aos demais publicos ndo
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pré-estabelecidos pelo negdcio, poderdo ser entregues algumas das publicacdes ou talvez ndo,
dependera da plataforma, afinal o investimento principal se trata somente das caracteristicas
informadas anteriormente ¢ ndo de modo geral. Sendo estas publicagdes as divulgadas nas
redes sociais em ordem cronoldgica estabelecida pelo empresario juntamente da equipe de
marketing, sendo primeiro contetidos do instagram, logo depois facebook e por Gltimo mas
nao menos importante o tiktok que eles ainda estdo se adequando a plataforma.

O investimento realizado ¢ de acordo com as sobras, podendo ser entre 100 reais a
2.000 reais, dependendo da quantidade de pessoas que eles querem atingir em determinado
periodo configurado naquele més.

Ainda interligado aos impulsionamentos de suas publicagdes em uma das reunides
realizadas com o empresario o mesmo diz investir 80% de seu marketing nas redes sociais,
entdo todos os contetidos do grupo meta sendo o instagram e o facebook tem suas publicagdes
impulsionadas para chegar em determinado publico, ja em relagdo ao tiktok ¢ realizado um
investimento a parte por se tratar de uma plataforma fora do grupo meta.

A geréncia de seus Leads, ¢ realizado através de um monitoramento pelo proprio
Google ADS, onde o mesmo tem acesso a um relatorio mensal dos leads no qual a empresa
consegue saber quantas pessoas vém interagindo com seus conteudos, quantos cliques e
compartilhamentos obtiveram, qual o tipo de conteudo mais relevante ao seu consumidor, o
horario mais adequado de melhor impulsionamento, e outros. Desta forma, a empresa se
adequa ao transmitir informagdes ao cliente nos stories, atuando, falando e mostrando de
forma estratégica os seus produtos de acordo com aquilo que o consumidor final quer ver.

Moldando entdo o proprio empresario € a empresa para atender as necessidades do
consumidor e que o produto fornecido se torne também esta necessidade de consumo, pois
segundo Philip Kotler o mesmo afirma que as necessidades sdo requisitos humanos basicos,
elas preexistem, o desejo ndo. Entdo o profissional de marketing ndo cria necessidades, o que
¢ trabalhado, sdo estratégias com finalidade de aproximacgdo do reconhecimento desses
anseios para o que o mercado oferta.

Concluimos entdo neste diagndstico, que a mesma se encontra no caminho certo,
porém ainda ha muitos desafios para a cria¢do de valor, pois para uma marca ser love brand ¢é
necessario ainda que a Verde Mae consiga transmitir sua identidade para que os clientes se
identifiquem com a personalidade da marca e o estilo de vida que ela representa, tornando-se
defensores.

Um ponto principal que o grupo analisou em conjunto foi que ainda ha muitas

publicagdes a serem desenvolvidas para mostrar o dia a dia da empresa de forma que os
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clientes se sintam incentivados a adquirir determinado produto. Outra estratégia que pode ser
utilizada ¢ o Storytelling, afinal empresas bem-sucedidas costumam contar histérias como
uma ferramenta de comunicagdo, lideranca, marketing e gestao de pessoas. Uma boa historia
cria conexdo emocional, envolvendo totalmente a audiéncia. Por isso, o Storytelling pode
levar as pessoas a alterar seu comportamento, mudar vidas ou estimular as pessoas a
comprarem.

Um exemplo de mensagem que a empresa Verde Mae pode utilizar ¢ buscar por
exemplos reais e interessantes que ilustram sua jornada, desafios e falhas até o presente
momento, a fim de criar identidade com o publico que também estd a conhecer melhor a
marca que ira adquirir. Quem sabe até mesmo desenvolvendo um personagem para a marca,

trazendo um cliente como parte da histdria para aumentar a credibilidade e engajamento.

3.4.1 ATACADO E MARKETING DIGITAL

A empresa Verde Mae, fundada ha menos de um ano, ¢ especializada na producdo e
venda de produtos naturais e organicos. A fim de expandir seus negocios, a empresa pretende
investir em vendas para o mercado atacadista.

Para alcancar esse objetivo, a empresa ja esta implementando diversas estratégias,
como um website institucional, campanhas publicitarias em redes sociais, SEO e marketing
de conteudo que ela ja vem fazendo.

Também serd desenvolvida uma estratégia de vendas para atacado, que incluird a
identificacdao de potenciais clientes, criacdo de um catadlogo de produtos que a empresa ainda
ndo possui e vem querendo desenvolver, estabelecimento de pregos competitivos neste ramo e
a elabora¢do de um processo de vendas eficiente. Além disso, a empresa ja vem buscando
parcerias e participacdo em eventos para aumentar sua presenca no mercado em que se
encontra.

A implementacdo de estratégias de vendas para atacado pode ajudar a empresa Verde
Mie a expandir seus negdcios e aumentar sua receita. E importante que a empresa se
concentre em identificar potenciais clientes, estabelecer precos competitivos e elaborar um
processo de vendas eficiente, bem como desenvolver um relacionamento préximo e de
confianca com os clientes atacadistas. Com essas acdes, a empresa podera aumentar suas
vendas e sua receita, consolidando sua posi¢do no mercado de produtos naturais e organicos e
ainda ser melhor reconhecida atingindo um amplo mercado.

Mas ainda vemos um déficit em sua produgdo que ndo possui maquinarios suficientes

para a execucdo de varios produtos em curtos prazos de entrega, além de talvez possuir uma
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preocupacgdo no quesito ensinar para se obter uma mao de obra qualificada para entrega de
produtos com 6timas qualidades, portanto, ainda ¢ algo a se pensar no negdcio e ser melhor
estruturado para atender em grandes escalas, e potencializando o futuro de uma marca
atacadista, fora o catdlogo que deve ser feito de imediato para atender a este mercado.

Como nao tivemos qualquer contato com este catdlogo, deixamos algumas dicas para
o desenvolvimento do mesmo. Criagdo de um indice para melhor identificar o que o cliente
esta buscando, por se tratar de uma variedade de produtos da marca Verde Mae, Fotos de
qualidade com alta definicdo, descri¢des atrativas com boas apresentacdes e qualidades de
determinado produto, além de intuicdo dentro do catdlogo com videos explicativos sobre as
mercadorias em alta e a interagdo do cliente, ser direcionado a compra do produto clicando no

proprio catalogo facilitando e gerando conforto ao adquirir.

3.5 VIVENDO DE FORMA SUSTENTAVEL

De acordo com a Organizagdo das Nagdes Unidas (ONU), a quantidade de agua
necessaria por pessoa para atender as suas necessidades de consumo e higiene pode variar,
mas uma estimativa comumente usada € de cerca de 50 a 100 litros por dia. Essa quantidade
leva em consideragdo o uso para beber, cozinhar, lavar roupas, tomar banho, limpeza
doméstica e outras atividades basicas.

Quando se trata da quantidade de agua necessaria para produzir os bens que
consumimos, os numeros podem variar amplamente dependendo do produto em questdo.
Alguns exemplos incluem:

e Um smartphone: Estima-se que a produgdo de um smartphone requer entre 80 ¢ 130
litros de agua, considerando todos os processos de fabricacdo e montagem.

e Alimentos: A quantidade de agua utilizada para produzir alimentos varia de acordo
com o tipo de cultura e as praticas agricolas. Culturas como arroz, algodao e trigo
tendem a exigir grandes quantidades de agua. Por exemplo, a producdo de 1 kg de
arroz pode exigir de 1.500 a 3.000 litros de 4gua, enquanto 1 kg de carne bovina pode
requerer cerca de 15.000 litros de 4gua, considerando a agua utilizada na producao do
alimento para o gado, além do préprio consumo direto do animal.

e Moda: A indastria da moda consome uma quantidade significativa de 4gua em
diferentes estagios da produg¢do, desde o cultivo de matérias-primas, como o algodao,
até o processo de tingimento e acabamento dos tecidos. Estima-se que a producao de 1

kg de algodao exija aproximadamente 10.000 litros de agua.
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e (arros: A quantidade de agua necessdria para produzir um carro também varia
dependendo do modelo e do processo de fabricagdo especifico. No entanto, a
producdo de um carro médio pode exigir entre 30.000 e 50.000 litros de agua,
considerando todas as etapas, desde a extracdo e processamento de materiais até a
montagem final.

E importante ressaltar que esses numeros sdo apenas estimativas e podem variar
dependendo de varios fatores, como localizagdo geografica, praticas de produgdo, eficiéncia
dos processos industriais € métodos de agricultura utilizados. No entanto, eles destacam a
necessidade de considerar o consumo de agua associado aos produtos que utilizamos no nosso
dia a dia e promover praticas sustentaveis para reduzir o desperdicio e a demanda excessiva
de 4gua.

Infelizmente, a destinacdo inadequada de residuos € um problema comum em muitas
regides. O lixo produzido pelos individuos geralmente vai para lixdes ou aterros sanitarios. Os
lixdes sdao locais onde os residuos sdo despejados sem nenhum sistema de protecdo do solo,
agua e do entorno, o que pode levar a diversas consequéncias negativas.

As consequéncias da destina¢do inadequada de residuos vao além da contaminagao do
solo, ar e dgua. Elas incluem a proliferacao de vetores que transmitem doengas, o entupimento
de redes de drenagem urbana, o aumento do risco de enchentes e outros problemas
ambientais.

Em relagdo aos numeros citados, em 2016, cada brasileiro gerou em média 1,032 kg
de lixo, e houve um acréscimo de 0,48% em 2017, chegando a 1,035 kg. Além disso, ¢
preocupante o descaso com a coleta seletiva. Segundo a Associacdo Brasileira de Empresas
de Limpeza Publica e Residuos Especiais (Abrelpe), em 2016, 1.692 cidades brasileiras nao
possuiam nenhum programa de coleta seletiva de lixo, e apenas 45 cidades haviam iniciado
agoes nessa area.

A falta de programas eficientes de coleta seletiva e a destinagdo inadequada de
residuos sdo questdes que exigem atengdo e investimento por parte das autoridades e da
sociedade como um todo. E fundamental promover a conscientizagio sobre a importancia da
separagdo correta dos residuos, a redugdo do desperdicio e a implementagdo de praticas
sustentaveis de gestdo de residuos, visando minimizar os impactos ambientais negativos
associados ao descarte inadequado.

Comecar aos poucos ¢ uma abordagem realista e viavel. Aqui estdo algumas ideias

para comegar a incorporar atitudes sustentaveis no dia a dia:
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° Reduza, reutilize e recicle: Pratique o consumo consciente, evitando
desperdicios e optando por produtos durdveis. Reutilize itens sempre que possivel e recicle
corretamente o seu lixo.

° Economize energia: Desligue os aparelhos eletronicos quando ndo estiverem
em uso, utilize lampadas de baixo consumo energético e aproveite a luz natural sempre que
possivel.

° Opte por transporte sustentdvel: D€ preferéncia a caminhar, andar de bicicleta
ou utilizar o transporte publico. Caso precise de um veiculo, considere opgdes de carros
elétricos ou hibridos.

° Reduza o consumo de pléstico: Evite o uso de sacolas plasticas descartaveis,
garrafas de dgua e produtos embalados em plastico sempre que possivel. Opte por alternativas
reutilizaveis, como sacolas de pano e garrafas de metal ou vidro.

° Apoie produtos sustentaveis: Busque produtos que sejam produzidos de forma
sustentavel, com certificagdes ambientais, materiais reciclados ou de origem ética.

° Cultive uma alimentagdo sustentdvel: Opte por alimentos organicos, dé
preferéncia a produtos locais e reduza o consumo de carne, que tem uma pegada ambiental
mais alta. Considere também reduzir o desperdicio de alimentos.

Lembre-se de que a mudanga sustentdvel ndo ocorre da noite para o dia, mas cada
passo dado em dire¢do a um estilo de vida mais consciente e sustentavel faz a diferenca. A
medida que vocé incorpora essas praticas em sua vida, também pode compartilhar suas
experiéncias e incentivar os outros ao seu redor a adotarem medidas sustentaveis. Juntos,
podemos criar um impacto positivo no meio ambiente e construir um futuro mais sustentavel.

O desperdicio de alimentos ¢ uma preocupacao importante que envolve ndo apenas a
quantidade de comida jogada fora, mas também todos os recursos naturais e esforgos que
foram investidos na sua producdo. A iniciativa da cooperativa Fruta Feia ¢ um exemplo
inspirador de como ¢é possivel combater o desperdicio e promover um consumo mais
consciente.

Ao promover um mercado alternativo para frutas e legumes considerados "feios" ou
fora dos padrdes estéticos tradicionais, a cooperativa Fruta Feia estd ajudando a reduzir o
desperdicio de alimentos que ocorre nos canais de distribuicdo. Essa abordagem incentiva os
consumidores a olharem além da aparéncia e valorizarem a qualidade e o sabor dos alimentos,
independentemente de sua forma ou tamanho.

Ao apoiar essa iniciativa, os consumidores podem contribuir para a redugdo do

desperdicio de alimentos, evitando que produtos perfeitamente comestiveis sejam
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descartados. Além disso, ao reduzir o desperdicio, também se economiza recursos valiosos,
como solo, dgua, energia e tempo de trabalho, que foram investidos na producdo desses
alimentos.

Essa problematica nos lembra da importancia de repensar nossos padrdes de consumo
e valorizar os recursos naturais e esforcos humanos envolvidos na producao de alimentos. Ao
apoiar iniciativas como a da cooperativa Fruta Feia e adotar uma abordagem mais consciente
em relagdo aos alimentos que consumimos, podemos contribuir para a reducao do desperdicio
€ promover um sistema alimentar mais sustentavel.

O ODS 12.3 tem como meta reduzir pela metade o desperdicio de alimentos até 2030.
O desperdicio de alimentos ndo apenas contribui para a ineficiéncia do sistema alimentar, mas
também tem impactos significativos no meio ambiente. O desperdicio aumenta as pressoes
sobre a terra, a dgua e a biodiversidade, uma vez que recursos valiosos, como solo fértil, agua
limpa e energia, sdo utilizados na producdo, transporte e armazenamento de alimentos que
acabam sendo descartados. Isso resulta em um uso desnecessario desses recursos naturais, que
poderiam ser direcionados para outras necessidades.

Com certeza, a sustentabilidade ¢ algo que deve ser considerado no ambiente
profissional. As empresas desempenham um papel fundamental na protecdo e conservacao do
meio ambiente, e promover acdes sustentaveis ndo apenas traz beneficios ambientais, mas
também pode resultar em economia de recursos € melhorar a imagem da organizacao.

Se vocé estd em um estadgio ou emprego, pode contribuir para a sustentabilidade no
ambiente corporativo propondo e apoiando agdes sustentaveis. Aqui estdo algumas ideias que
vocé pode considerar:

° Economia de energia: Sugira a implementacdo de medidas de eficiéncia
energética, como a substituicdo de lampadas por op¢des mais eficientes, o uso de sensores de
presenga para iluminacdo e desligamento automatico de equipamentos quando nio estdo em
uso.

° Redugao do consumo de papel: Incentive a digitalizacdo de documentos, o uso
de e-mails em vez de correspondéncias impressas € a impressdo em frente e verso. Proponha
o uso de ferramentas de colaboragdo online para compartilhar informagdes € documentos.

° Gerenciamento de residuos: Promova a implementagdo de praticas de coleta
seletiva e reciclagem no local de trabalho. Sugira a redug¢do do uso de copos descartaveis,
incentivando o uso de garrafas ou canecas reutilizaveis.

° Mobilidade sustentavel: Proponha a criagdo de programas de carona solidaria

ou incentivos para o uso de transporte publico, bicicletas ou veiculos elétricos. Sugira a
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instalagdo de estagcdes de carregamento para veiculos elétricos no local de trabalho, se
aplicavel.

° Educagao e conscientizagcdo: Sugira a realizagdo de programas de
conscientizacdo ambiental, como palestras, workshops ou campanhas internas, para informar
os funcionarios sobre praticas sustentaveis e incentiva-los a adota-las.

° Parcerias com fornecedores sustentaveis: Proponha a avalia¢ao e selegao de
fornecedores que sigam praticas sustentaveis em suas operacdes, como reducao de emissoes
de carbono, uso de materiais sustentaveis e certificagdes ambientais.

Ao propor essas agdes sustentaveis, vocé pode ajudar a criar um ambiente de trabalho
mais consciente e responsavel em relagdo ao meio ambiente. Além disso, ao envolver seus
colegas de trabalho e a gestdo da empresa, vocé estard contribuindo para a constru¢ao de uma
cultura corporativa sustentavel.

Uma empresa sustentavel também reconhece a importancia da geragdo de empregos e
do desenvolvimento social. Ela busca contribuir para a melhoria da qualidade de vida da
comunidade onde esta inserida, promovendo a inclusdo social, apoiando iniciativas locais e
gerando oportunidades de emprego dignas e justas.

Além disso, uma empresa sustentavel considera a preservagdo dos recursos naturais
como parte essencial de suas operagdes. Ela adota tecnologias e praticas que minimizem os
impactos ambientais, reduzem a emissdo de poluentes, promovem a eficiéncia no uso de
recursos € buscam solugdes mais sustentaveis ao longo de toda a cadeia de valor.

Em resumo, uma empresa sustentavel ¢ aquela que busca um equilibrio entre o
sucesso econdmico, o bem-estar social e a preservacao do meio ambiente. Ela adota praticas
sustentaveis em todas as areas do negdcio, reconhecendo sua responsabilidade ndo apenas

com o0s acionistas, mas também com a sociedade e o planeta como um todo.

3.5.2 ESTUDANTES NA PRATICA

Elaboramos um video com ideias sustentdveis para a empresa Verde Mae por em
pratica a sustentabilidade dentro do seu ambiente de trabalho.

Propomos entdo o uso de 7ag Semeavel, onde vai escrito junto a fag uma breve
descricdo de reutilizacdo da embalagem Verde Mae, uma vez que as embalagens sdo
herméticas e com lacre zip-lock podendo ser reutilizada diversas vezes da maneira como
quiser, além disso a fag seré feita em um papel semeavel, onde o consumidor podera plantar o
papel da fag, germinando flores, trazendo mais significado para o produto e consciéncia

sustentavel para o consumidor.
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Também citamos para que a empresa Verde Mae tivesse uma avaliagdo mais critica de
seus fornecedores, escolhendo entdo, aqueles que produzem com menos agrotoxicos e de
forma mais organica possivel.

Outro ponto abordado, foi o racionamento de agua através de arejadores nas torneiras,
de forma que a dgua saia em menor quantidade e mais pressdo. Foi citada a utilizagdo de
energia renovavel solar, com placas solares, reduzindo o custo e consumo em energia de
fontes finitas.

Por fim, foi proposto o descarte racional e sustentavel de papéis que sao utilizados na
empresa, de forma a recicla-los, podendo haver a realizagdo dos mesmos dentro da empresa.

O video esta disponivel no link no tépico em ANEXOS e podera ser visualizado

apenas aqueles que estiverem acesso ao link.
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4. CONCLUSAO

O diagnostico de marketing feito na empresa Verde Mae, foi aplicado as metodologias
de gestdao de composto de marketing, analise de mercado (macro e micro ambiente) ,
marketing digital e comportamento do consumidor.

Foram sugeridas propostas de estratégias comegando pela analise SWOT da empresa,
identificando pontos das forgas e oportunidades que minimizam as forcas e as fraquezas,
assim como, as forcas minimizam as fraquezas e ameacas.

Também conseguimos identificar que a Verde Mae ¢ uma empresa que trabalha com
produtos diferenciados, producdo especializada, embalagens reciclaveis e atendimento
personalizado, mas enfrenta desafios externos, como falta de posicionamento da marca, mao
de obra escassa, concorréncia ampla e produtos substitutos. Como sugestao, foi proposto que
a empresa invista em novas tecnologias para melhorar sua eficiéncia e atender melhor as
demandas do mercado.

Realizamos um questionario qualitativo usando a metodologia de IHC para identificar
sua persona. Aplicando o questiondrio tanto para clientes quanto para potenciais clientes por
meio das redes sociais ¢ na faculdade UNIFEOB. Com base nos critérios de avaliagdo
relevantes, criamos personas B2C e B2B.

A Verde Mae, possui uma linha bem definida de produtos naturais e saudaveis com
embalagens sustentaveis, vendidos individualmente, contendo 60% de ingredientes organicos,
e produzidos desde o plantio dos ingredientes até o consumidor final. A empresa pretende
implementar em breve a utilizagdo de alguns indicadores de qualidade, como o KPI Indicador
de Eficiéncia e Qualidade, que mede quantos recursos sdo necessarios para produzir produtos
com os niveis de qualidade necessarios.

Atualmente a empresa tem canais de distribuicdo diretos e exclusivos, inclusive sua
loja fisica, que estd bem localizada na cidade de Sao Jodo da Boa Vista. Para melhorar a
experiéncia do cliente, foi sugerido a personalizacdo do e-commerce e implementando uma
estratégia omnichannel, permitindo que os clientes comprem produtos online € os recolham
na loja ou recebam em casa. Verde Mae também utiliza servigos de motoboy freelancer para
entrega de produtos, mas propomos a contratag¢do fixa de um entregador dedicado, oferecendo
um melhor atendimento ao cliente.

Foi feito o mapeamento da jornada do consumidor através dos 5 As: Assimilacdo,
Atragdo, Argumentacdo, A¢ao e Apologia. A empresa ja trabalha com a agéncia de marketing
W7 para atingir seus objetivos de marketing, e ja consolidou sua marca em diversos pontos de
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vendas participando de eventos regionais, valorizando sua economia local, através de
fornecedores, visando alcangar novos clientes organicamente.

Foi sugerido o posicionamento da marca, criando assim uma love brand, porém
reconhecemos que existem muitos desafios em transmitir a identidade da sua marca aos seus
clientes e fazé-los se identificar com a personalidade e o estilo de vida representados pela
Verde Mae. Contar historias, como estratégias de storytelling pode ajudar a criar uma forte
conexao com seu publico, compartilhando a jornada, os desafios e as falhas de sua marca,
facilitando a identificacao dos clientes com sua marca.

Realizamos um plano de agdo para a empresa aumentar suas vendas no varejo e
atacado, por meio do desenvolvimento de novos produtos, identificagdo de potenciais
clientes, criagdo de um catdlogo de produtos, estabelecimento de pregos competitivos,
elaboragdo de um processo de vendas eficiente e busca por parcerias e participacdo em
eventos para aumentar sua presen¢a no mercado.

E importante ressaltar a dificuldade que tivemos no desenvolvimento do projeto pela
falta de informacao da parte da empresa, em relagdo ao cronograma do trabalho, nao tivemos

muita ajuda e as davidas que foram surgindo ndo conseguimos sand-las 100%.
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ANEXOS

Video formacao para a vida: https://youtu.be/QtK50d41Gm4
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