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1 INTRODUCAO

Esse projeto tem por objetivo fazer com que a empresa atraia a novos clientes por
meio de divulgacdes, pois atualmente ela utiliza o Google ADS que tem um custo elevado.
Uma das formas que observamos para meios de melhorias seriam as redes sociais, como por
exemplo o Instagram, uma ferramenta muito utilizada para um alcance maior de visibilidade,
para que os usuarios encontrem seu produto ou servigo.

Atualmente a empresa tem aproximadamente 43 mil seguidores, porém existe uma
parcela de seguidores que ndo sao fi€is, ou seja, clientes que ndo fazem compras na empresa
frequentemente, uma das formas de atrair os clientes e fidelizar seriam através de cartdes
fidelidades, e brindes aos clientes em sua primeira compra.

Pensamos também que as postagens no feed ou story, podem ser feitas em horérios de
pico de acesso no aplicativo, sendo eles horario de almoco e saida do trabalho.

Com tudo, um dos principais propositos € melhorar o trafego pago para um maior
alcance de usudrios, principalmente no primeiro semestre do ano, onde t€m um um percentual

de vendas maior.
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2 DESCRICAO DA EMPRESA

A empresa Isabela Flores Intermediacdes LTDA, acompanhado do CNPJ
10.158.838/0001-61, localizada na Avenida dona Gertrudes 273, centro, Sdo Jodo da Boa
Vista - 13870-110 - Complemento: 1°andar - Brasil.

Atua-se no ramo e-commerce, sendo toda e qualquer venda feita remotamente, onde o
cliente faz sua compra através de um dispositivo eletronico, como, por exemplo,
computadores, tablets e smartphones, ou seja, um comércio virtual.

Os principais produtos sdo: Flores, cestas de café, cestas de cerveja, kit natura,
chocolate e pelucia. Onde a demanda maior ¢ em épocas comemorativas, como por exemplo,
dia das mulheres, dia das maes, dia dos namorados.

Referente aos fornecedores, o nosso maior fornecedor atual ¢ a Flores Online, que ¢
um parceiro do Grupo Flora e atua na Grande Sao Paulo, que engloba as cidades vizinhas
como ABCD Paulista, Guarulhos, Osasco, Carapicuiba, Santana de Parnaiba e Cotia e
entregam em torno de 300 pedidos por dia.

A principal concorrente da empresa ¢ a Giuliana Flores, uma empresa de marca forte e

tradicional na cidade de Sdo Paulo.
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3 PROJETO DE CONSULTORIA EMPRESARIAL

3.1 ANALISE DE MERCADO

A andlise de mercado ¢ fundamental para um diagnéstico de marketing, para avaliagdo
da analise de mercado, serd utilizada a Matriz BCG, aplicada nos produtos analisados da
empresa Isabela Flores.

“Matriz BCG ¢ uma ferramenta desenvolvida pela empresa de consultoria Boston
Consulting Group — dai sua sigla —, no final dos anos 60.”(INFOESCOLA, 2006) o objetivo
desta ferramenta ¢ analisar o desempenho e o potencial futuro de cada produto/servigo da
empresa no mercado, desta maneira serd possivel entender como estd a performance de cada
um para saber se estdo sendo lucrativos ou ndo para a empresa, € assim tomar decisdes bem
embasadas e definir estratégias para saber onde focar seus esforcos e investimentos

Como funciona a matriz BCG: A matriz bcg ¢ baseada em um quadro que ¢ dividido
em 4 blocos cruzando os eixos de crescimento de mercado (baixo ou alto) e a participagao
relativa de mercado (baixo ou alto), formando 4 categorias na qual cada categoria representa
um tipo de produto na empresa, serd possivel tragar as respectivas estratégias para trabalhar
cada um do seu jeito certo e eficaz.

Estrela: E uma categoria que estd em um mercado com crescimento alto mas ao
mesmo tempo tem uma participagdo relativa de mercado alto os produtos que se encaixam
aqui sdo os produtos que geram boa rentabilidade, mas precisam de investimentos altos, mas
seu alto indice de vendas ajuda a manter o bom posicionamento no mercado mesmo que ele
precise de investimentos constantes, sdo marcas com rapido crescimento, que provavelmente
tomardo conta do mercado no futuro. Como exemplo temos o iphone da apple, ele esta em um
mercado onde o consumo ¢ bem forte e cresce cada vez mais além de que seu posicionamento
no mercado e bem forte também, visto que muitos consumidores sao bem fié¢is a marca, ao
mesmo tempo o investimento em marketing também ¢ bem agressivo ja que a concorréncia €
cada vez mais forte, porém vale a pena para a empresa investir pesado, pois ele gera bons
retornos além de trazer uma consideragdo da marca pelos consumidores e mercado.

Vaca leiteira: Esta categoria fica no quadrante do crescimento de mercado baixo com
a participacdo de mercado alta, pois neste caso o mercado ja estd consolidado entdo € preciso
pouco investimento no entanto a participagao no mercado continua boa e saudavel, aqui ficam

os produtos que representam um grande faturamento para a empresa, mas sem demandar
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muitos esfor¢os de vendas e marketing, a vaca leiteira representa um balanco positivo na
empresa mesmo com crescimento baixo os ganhos ainda sdo certos aé por que a participacdo
do mercado na empresa continua alta. Como por exemplo o refrigerante coca-cola que ja esta
bem consolidado no mercado e com certeza as vendas deste produto geram boas receitas a
marca, com os lucros gerados pela vaca leiteira a empresa pode também investir em outras
frentes na matriz beg que estejam precisando de mais dinheiro.

Ponto de interrogacido: Os produtos/servigos encontrados nesta categoria sdo
novidade no mercado encontram sim um crescimento alto de mercado, mas sua participagao
no mercado ¢ baixa por isso sdo chamados de ponto de interrogacdo, por que nao se sabe se
vai dar certo ainda, como ainda ndo ha um mercado estabelecido fica dificil saber se o
produto/servico dard certo ou ndo porém com o investimento adequado e um planejamento
bem feito, os pontos de interrogacdo apresentam um enorme potencial. Além disso, eles sao
essenciais para que a empresa continue crescendo principalmente por que inovar € essencial e
o mercado estd cada vez mais competitivo e dindmico. Por exemplo atualmente empresas
como a Tesla em com a possibilidade de vender carros que ¢ um mercado bem aquecido no
mundo, mas sem a necessidade de ter um motorista que ¢ algo bem novo também, porém por
ser uma idéia inovadora a participagdo no mercado de carros ainda ¢ baixa, ja que nao se sabe
se este tipo de produto dara certo e explorar novos mercados e possibilidades fazem com que
os pontos de interrogagdo virem estrelas e vacas leiteiras no futuro, mas claro também podem
acabar se tornando um abacaxi.

Abacaxi: O nome escolhido foi para atrelar a problema mesmo, produtos abacaxi
estdo no final de sua vida por estar no quadrante de crescimento de mercado baixo e tendo
baixa participacdo de mercado também, ja ndo sdo considerados inovadores, ou sua qualidade
ndo estd mais de acordo com o setor atual. Consequentemente o volume de vendas ¢ bem
baixo, sendo dificil de trazer retorno, por isso € preciso avaliar se vale a pena manté-los ou
retira-los do mercado e investir os investimentos que seriam para eles em outros produtos ou
servigos da empresa. Um exemplo de abacaxi ¢ o Orkut o que era uma grande evolucdo nas
redes sociais acabou perdendo muita forca e espaco para outras redes sociais como o
Facebook, e com isso devido a sua participacdo de mercado baixa o Google que comandava o
Orkut resolveu tira-lo do mercado e passou a investir em outras frentes.

Estes sdo os 4 topicos da matriz bcg € importante agora entender como nossa empresa
vai trabalhar cada um deles para que as estrelas continuem valendo a pena ter atenc¢do da
empresa € no futuro até virarem vacas leiteiras, as vacas leiteiras continuem sendo vacas

leiteiras para render ainda mais para a empresa, trabalhar para que o ponto de interrogagao



ISSN 1983-6767

vire estrelas e também vacas leiteiras, ¢ avaliar se mantém os abacaxis e trabalha para
melhora-los ou se ¢ melhor tira-los do mercado.

Vantagens da Matriz beg: Com ela nossa empresa conseguira entender qual rumo do
produto/servigo estdo seguindo, assim sera possivel trabalhar estratégias de negdcios mais
embasadas e planejadas, além disso nossa empresa sera capaz de entender qual momento o
produto/servico do portfolio esta passando de uma forma mais grafica e organizada, para

saber onde realmente de investir mais, e at¢ mesmo, onde retirar esforgos também

Matriz BCG aplicada nos produtos da Isabela Flores

PART!CIPA(}ED DE MERCADO
Alta Baixa
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Bugué de 19 Rosas Vermelhas e Kit
Matura Todo dia Cereja e Aveld
Buqué de Flores do Campo Grande e
Kit Matura Essencial

Buqué de 24 Rosas Coloridas e Kit
Matura Todo dia Cereja e Aveld

Rosa Solitaria Vermelha e

ana | Chocolate

Buqué de 12 Rosas Vermelhas e
Chocolate

Buqué de 12 Rosas Vermelhas

Crescimento de Mercado

Baixa
Luxuosa Coroa de Condoléncias

B 5 de Fl doC Grand Coroa de Condoléncias Luxo
Bﬂgﬂg dz Giﬂr;Esidig ampo brande Coroa de Condoléncias de Rosas na

Orquidea Phalaenopsis Pink Cor Amarela

Fonte: Vinicius Felippe

3.1.1 O AMBIENTE DE MARKETING

O Ambiente de Marketing engloba fatores internos e externos, ou seja, fatores de
mercados ¢ interno da empresa respectivamente, esses ambientes, em conjunto com o
Microambiente € o Macroambiente de Marketing podem ser feitas andlises para assim

desenvolver a melhor comunicagdo para atrair o publico alvo.
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As ameacgas s3o de outras empresas do mesmo ramo voltadas ao e-commerce, a
principal concorrente ¢ a Giuliana Flores, atualmente a empresa lida com as ameagas
buscando sempre garantir o que promete, entrega rapida, produtos de qualidade, atendimento
prestativo, uma boa experiéncia de compra.

Internamente temos uma equipe voltada para garantir que o trabalho e investimento de
marketing tenha retorno, focado em resolver problemas, garantir a satisfacdo do cliente,
manter o site atrativo sempre mostrando produtos em destaque, observando mudancas de

perfis de compras.

3.1.2 MICROAMBIENTE DE MARKETING

O Microambiente de Marketing € constituido por padrdoes que podem ser alterados de
acordo com a estratégia de marketing e necessidades da empresa desenvolvidas por ela. Na
Isabela Flores o perfil de clientes sdo de pessoas que compram na necessidade e com senso
de urgéncia, ou seja, algo especifico para a data e produto, este ¢ o grande diferencial e
desafio da empresa, que ¢ sempre entregar o que propoe ao cliente.

Como trabalham com intermédio sem uma loja fisica, os responsaveis em efetuar as
entregas sao floriculturas locais, onde na maioria dos casos sao floriculturas parceiras, que
compram a ideia e entregam de acordo com a regido acordada.

Atualmente todo cliente que compra com a empresa a encontra com base no
direcionamento do Google ADS, onde por meio de compras de palavras chave os cliente sdo
recomendados ao site, existem outras plataformas que a empresa tem relevancia porém nao
atraem novos clientes, um exemplo disso ¢ o Instagram.

A grande concorrente direta ¢ a Giuliana Flores, que em Sao Paulo tem um publico
maior e mais estabelecido, porém no resto do Brasil a Isabela Flores se destaca tendo uma
relevancia muito maior, outras concorrentes sdo as proprias floriculturas locais que ja

trabalham em alguma plataforma de e-commerce.

3.1.3 MACROAMBIENTE DE MARKETING

O Macroambiente de Marketing sdo fatores externos que interferem diretamente na
administracdo do marketing da empresa, fatores estes como ambientes sociais, sejam eles

demograficos ou culturais, ambientes econdmicos, fatores naturais e ambiente politico-legal.
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No caso da empresa Isabela Flores, os ambientes que mais tém relevancia sao
questdes econdmicas e ambientes demograficos. Um fato interessante sobre a empresa que
voltado ao fator natural foi a pandemia, onde as vendas tiveram um aumento de mais de 100%
nos anos que duraram, parte desse aumento nao foi perdido apos a normalizagdo e o fim da
pandemia.

Em questdes econdmicas tem-se flutuacdo de precos de matéria-prima, no primeiro
semestre do ano, onde devido as datas comemorativas como dia das Mulheres, dia das Maes e
dia dos Namorados faz com que tenha uma oscilagdo de preco, outra questdo importante ¢ o
frio, onde a producdo e cultivo das flores tem seu rendimento afetado, aumentando assim a
escassez dos produtos, o que também ocasiona o aumento elevado de determinadas flores.

Outro fator que faz o marketing sempre se manter atualizado ¢ a questao demografica,
onde cada regido do Brasil tem um perfil de compra diferente o que impacta diretamente no
sucesso ou ascensdo de algum produto ou segmento, outro fator atrelado a este € o perfil de

compra que a todo momento muda, ou seja, nada ¢ linear e sempre da mesma forma.

3.2 COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR

A criagdo da persona ¢ fundamental para todas as empresas € para o € commerce nao
¢ diferente, ela representa o perfil de um cliente ideal da nossa empresa virtual. Ap6s definir a
persona a empresa passa a entender melhor as necessidades, desejos, comportamentos e
habitos de compra do seu publico-alvo.

Investir na criagdo da persona ¢ de extrema importdncia para o sucesso do e
commerce, pois ela ajuda compreender seu publico alvo criar estratégias de marketing e

também de vendas.

3.2.1 CRIACAO DE PERSONA

Gabriel possui 35 anos, ¢ casado, possui dois filhos e mora no bairro Campo Belo em
Sao Paulo. Como em toda metrdpolis, o transito € cadtico, entdo ele vai de bicicleta para o
trabalho. Mesmo morando em uma das maiores capitais do mundo, possui habitos e valores

sustentaveis como a compra de produtos de empresas que tenham praticas sustentaveis.
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Ser uma pessoa romantica ¢ afetuosa ¢ uma das caracteristicas mais marcantes de
Gabriel, ele gosta de presentear toda a familia, especialmente sua mae que mora em
Cairu/BA.

Devido a distancia de sua cidade natal, Gabriel busca meios de estar perto de sua
familia e a internet ¢ sua principal ferramenta. Através dela consegue presentear sua familia e

também realizar videos chamadas.

3.2.2 INFLUENCIA DA PERSONA NOS 4 PS DE MARKETING

Produto: quando o produto supre as necessidades e alcanca as expectativas da persona,

influencia de maneira positiva as decisdes de compra do consumidor, que passa a considerar a

empresa como uma boa opgdo para compras futuras.

Prego: o preco tem uma grande influéncia, pois € através dele que a persona tomara
decisdes de compra de-acordo com seu poder aquisitivo, se menor ela vai optar por produtos
mais baratos, se maior, pelos os mais caros. Promocdo: a promog¢do pode influenciar a
persona de varias formas, desde a criagdo de imagem capaz de gerar atracao e conectividade,
até a criacao de conteudos interativos, de maneira que a persona se sinta parte do processo.

Praca: onde seu produto estd sendo vendido ¢ de extrema importancia, seja em um
espago fisico, seja em um espaco virtual, a persona precisa ter facil acesso e uma logistica
eficaz.

Segundo Kotler (2000) conhecido como Pai do Marketing “um profissional de vendas
bem sucedido cuida primeiro do cliente depois dos produtos”. Assim deve ser o processo de
vendas e ofertas nos meios digitais. Para isso, € necessario conhecer o seu cliente e a persona

representa a figura do nosso cliente ideal.
3.2.3 GESTAO DE PERSONA

Existem véarios fatores que podem influenciar a mudanca da persona, como a mudanga do
mercado em que a empresa atua, mudanca em seus concorrentes diretos, mudanga no cenario
financeiro nacional entre outros. E preciso fazer andlises e pesquisas de mercado
periodicamente, e, com esse material, analisar a persona criada para a empresa. Assim,
quando a persona atual ndo estiver mais rendendo o lucro esperado para a empresa, podemos
através destas métricas, localizar um novo modelo de persona para nos apoiar nas proximas

decisdes de marketing
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3.3 GESTAO DO COMPOSTO DE MARKETING

A gestdo do composto de marketing, também conhecido como mix de marketing ou
marketing mix, consiste em escolher e controlar as variaveis controlaveis do marketing de
uma empresa, com o objetivo de atender as necessidades e desejos do consumidor de forma
lucrativa e eficiente.

As quatro variaveis do composto de marketing s3o: produto, preco, distribuicdo e
promocao. A gestdo do mix de marketing envolve a analise e adaptacao dessas variaveis para
garantir que a empresa atenda as necessidades dos clientes e alcance seus objetivos de
negocio.

Este conceito foi criado pelo professor Jerome McCarthy e muito empregado por
Philip Kotler no ano de 1960. "Os 4Ps de Kotler (produto, preco, promog¢do e praga)
constituem a base do Mix de Marketing" (KOTLER, 2010, p. 57).

Desde entdao, o marketing foi mudando, tendo seu avango e aperfeicoamento, porém, o
que sempre continuou foi a utilidade dos 4 Ps para a elaboracdao de estratégias eficientes,
tendo suas diferencas mas tendo em vista que um sempre complementa o outro para uma
estratégia de sucesso.

Em resumo, a gestdo do composto de marketing ¢ fundamental para o sucesso de
qualquer empresa, pois permite que ela entenda as necessidades e desejos dos clientes e

adapte suas estratégias de marketing para atendé-los de forma eficiente e lucrativa.

3.3.1 SOBRE O PRODUTO

Trabalha com flores e plantas frescas e de qualidade, oferecendo uma grande
variedade de opgdes para seus clientes. Ha opgdes de arranjos de flores para diversas
ocasides, como aniversarios, casamentos, formaturas, entre outros eventos especiais.

Além disso, sao oferecidos servicos de decoracdo de eventos e aluguel de mobiliario,

tornando-se uma opg¢ao completa para quem busca servigos de decoragdo com flores.
3.3.1.1 Descricio do produto

O portfolio contém uma grande variedade de itens. Tendo como principais produtos:

flores, cestas de café, cestas de cerveja, kit Natura, chocolate e pelucia.
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Onde a demanda maior ¢ em épocas comemorativas, sendo eles, dia das mulheres, dia
das maes, dia dos namorados. Dentre esses produtos temos os que possuem uma grande
quantidade de procura pelos clientes como por exemplo: rosa solitaria e Ferrero e em geral
buqués de 3 rosas.

Ja os itens como: buqué de flores do campo, vasos de flores do campo exigem
consideraveis investimentos para que alcancem uma boa performance de vendas e tenham
mais procura pelos clientes. Esses produtos em especifico, buqué de 19 rosas e kit Natura
todo dia, cereja e aveld sdo produtos que ndo geram interesse nos consumidores, mesmo
tendo um alto investimento com divulgacdes e marketing.

E por fim, os produtos que possuem uma baixa performance de vendas ou margem muito
ruim, onde deve ser feito uma analise maior de viabilidade desses itens, sendo eles: Luxuosa
Coroa de Condoléncias.

Produtos tangiveis:
e Arranjos de flores
e Buqueés
e C(estas de presentes
e (estas de café da manha
e (Coroas de flores
e Vasos de flores
e Plantas ornamentais

e Decoragdo para eventos

Produtos intangiveis:
e Entrega rapida e confiavel
e Atendimento personalizado
e Suporte ao cliente 24 horas por dia, 7 dias por semana
e (Qualidade garantida
e FEmbalagem cuidadosa e elegante
e Servigos de consultoria em decoragao de eventos
e Programa de fidelidade para clientes
e Compromisso com a sustentabilidade e projetos sociais.
Sendo esses principais atributos que sdo efetivamente reconhecidos pelos consumidores,

tendo um diferencial em rela¢do a concorréncia.
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3.3.1.2 Beneficio central, produtos basicos e ampliado

O beneficio central do produto/servico ¢ a comodidade que a empresa oferece ao
cliente e a certeza que o produto comprado sera entregue ao cliente.

Onde a empresa Isabela Flores contém o fornecimento de flores frescas e de
qualidade, bem como arranjos florais personalizados para diversas ocasides, como
aniversarios, casamentos, formaturas, entre outras. A empresa também oferece uma ampla
variedade de opgdes de presentes para acompanhar as flores, como chocolates, pelucias e
cartdes personalizados, assim como o bom atendimento, agilidade e facilidade de forma de
pagamento. O objetivo da empresa ¢ transmitir sentimentos positivos através de suas flores e
presentes, tornando momentos especiais ainda mais memoraveis e dentro das condi¢des do
cliente.

O produto/servigo basico da Isabela Flores ¢ a intermediagdo de buqués e arranjos
mais basicos. Ja o produto/servi¢o ampliado ¢ a intermediacdo de produtos que sao combos.
A empresa também oferece opcdes de presentes para diversos tipos de pessoas, como
chocolates, pelucias e cartdes personalizados como ja citado. Essa variedade de opg¢des faz
com que a Isabela Flores seja uma opg¢do abrangente para quem busca produtos florais para

diferentes ocasioes.

3.3.1.3 Produto de consumo ou organizacional

Os produtos da empresa Isabela Flores em S3o Jodo da Boa Vista podem ser
considerados de consumo, pois sdo direcionados principalmente para pessoas fisicas que
desejam presentear alguém ou embelezar seus ambientes.

No entanto, dependendo da situagdo, também podem ser comprados por empresas ou
organizagdes para presentear clientes, fornecedores ou funcionarios, por exemplo, o que

incluiria uma parcela de clientes organizacionais.

3.3.1.4 Atributos do produto

A qualidade que a Isabela Flores oferece é precos acessiveis e varias formas de
pagamento, o atendimento em diversas cidades, padroniza¢do dos produtos vendidos e
logistica de distribuicdo de pedidos.

Caracteristicas referente a aparéncia do produto, layout, variedades, durabilidade do

produto, cumprimento do que ¢ solicitado e vendas 100% online, onde tem um diferencial
14
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pelo atendimento no Brasil todo. Em questdo ao estilo/design, referente a essa empresa os
produtos sdo padronizados e produtos mais gerais que floriculturas em suas lojas ja costumam
ter, ndo tem tantos produtos mais exclusivos ou de dificil acesso

Desenvolver um produto/servigo 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. De forma geral, essa prestagao de servigos nao ¢ tdo comum na
regido e a Isabela Flores vem se destacando por terem esses meios que facilitam para o
consumidor adquirir os servigos atendendo suas necessidades com que fiquem satisfeitos.

O concorrente direto da Isabela Flores é a Giuliana Flores, os concorrentes mais
proximos sdo outros sites que vendem flores similares aos nossos produtos e os distintos sao

floriculturas locais de cada cidade.

3.3.1.5 Exceléncia e niveis de qualidade

A empresa Isabela Flores ¢ conhecida por sua exceléncia e qualidade em seus produtos
€ servigos, o que a torna uma referéncia no mercado de flores e presentes.

Em termos de marketing, a empresa se destaca por seu foco no cliente e na experiéncia
de compra. A empresa investe em um atendimento personalizado e na criacdo de um ambiente
agradavel e confortdvel em suas lojas, proporcionando aos clientes uma experiéncia Unica e
diferenciada.

Além disso, a Isabela Flores mantém uma presenga forte nas midias sociais ¢ na
internet, utilizando técnicas de marketing digital para alcangar um publico maior e aumentar a
visibilidade de sua marca. Outro aspecto que contribui para a qualidade da Isabela Flores ¢ o
uso de materiais e tecnologias de ponta na produgdo de seus produtos, garantindo a qualidade
e a durabilidade dos mesmos.

Por fim, a empresa mantém um forte compromisso com a responsabilidade social e
ambiental, utilizando praticas sustentaveis em sua producdo e promovendo iniciativas em prol
da comunidade.

Sendo assim, a Isabela Flores ¢ uma empresa que se destaca ndo apenas por sua
exceléncia e qualidade em seus produtos e servigos, mas também por seu compromisso com a
satisfacdo do cliente, a inovagdo e a responsabilidade social e ambiental. Esses fatores

contribuem para a constru¢ao de uma marca forte e reconhecida no mercado.

3.3.2 SOBRE O PRECO
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Em relagdo a precos, eles podem variar dependendo do tipo de produto que o cliente
deseja comprar. Como em qualquer negdcio, o preco estd relacionado com a qualidade dos
produtos, atendimento e demais servigos oferecidos.

Os precos na Isabela Flores variam dependendo do tipo de produto e do tamanho dos
arranjos e cestas. A empresa oferece opcdes acessiveis até as mais sofisticadas, compondo o
custo de producao mais margem de contribui¢do e assim formando o prego. Portanto, no que
se refere ao prego, a empresa Isabela Flores busca oferecer valores competitivos no mercado,
buscando equilibrar o preco e a qualidade de seus produtos e servigos. A empresa considera
fatores como o custo de producao, margem de lucro e andlise do mercado concorrente para
definir sua estratégia de pregos.

Além disso, a Isabela Flores oferece promogdes e descontos especiais em diversas
ocasides, buscando estimular as vendas e fidelizar seus clientes. A empresa também utiliza
técnicas de precificagdo psicologica, como precos terminados em 9, para atrair a atengdo do
consumidor e persuadi-lo a finalizar a compra.

A empresa também oferece opcdes de pagamento facilitadas, como parcelamento em
cartdo de crédito e desconto para pagamento a vista, buscando atender as diversas
possibilidades financeiras de seu publico-alvo.

Em resumo, a Isabela Flores busca trabalhar com pregos competitivos, considerando
variaveis de mercado e suas estratégias de promocao e venda, visando tornar seus produtos e

servicos acessiveis a um publico amplo.
3.3.2.1 Descricao da base do preco

E comum que as empresas determinem seus pregos com base em uma variedade de
fatores, incluindo o valor percebido pelo cliente, os custos de producao, a concorréncia e a
margem de lucro desejada. E cabivel que a Isabela Flores possa usar uma combinagio desses
fatores para determinar o preco de seus produtos/servigos.

No entanto, a empresa segue praticas financeiras tipicas, ¢ provavel que os custos de
producgdo do produto da empresa tenham sido um fator considerado ao se determinar o preco
final. Custos como materiais, mao de obra, aluguel, impostos e outros custos operacionais
devem ser levados em conta para determinar os pregos cobrados aos clientes. Sendo assim, a
Isabela Flores também considera outros fatores na determinagdo do pregco, como a

concorréncia e o valor percebido pelo cliente.
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E comum que as empresas levem em consideragdo seus custos e margem de
contribuicdo ao definirem seus precos e ndo ¢ diferente com a Isabela Flores. A margem de
contribuicdo geralmente ¢ calculada subtraindo-se os custos variaveis do pre¢o de venda.

Isso significa que, se a margem de contribui¢do for alta, a empresa terd mais
flexibilidade para definir precos mais competitivos ou oferecer promocoes € descontos sem
comprometer suas margens de lucro. No entanto, a determinacdo do pre¢o de venda também
pode levar em conta outros fatores, como concorréncia, oferta e demanda, e valor percebido
pelo cliente.

Empresas optam por uma abordagem de precos mais altos para produtos exclusivos ou
de alta qualidade, enquanto outras optam por precos mais baixos para produtos de maior
volume.

Outro fator importante a se considerar ¢ a elasticidade da demanda. Se um produto
tiver uma demanda muito sensivel ao preco, a empresa pode ter dificuldade em aumentar os
precos sem afetar suas vendas. Por outro lado, se a demanda for inelastica, os consumidores
estardo dispostos a pagar precos mais altos, o que pode aumentar a margem de lucro da
empresa.

Algumas das principais variaveis internas que afetam a decisdo de prego da empresa
Isabela Flores incluem:

Custo de producdo: o custo para produzir o produto/servigo pode afetar o prego final.
Estratégia de marketing: a empresa pode optar por estabelecer precos mais elevados para se
posicionar como um produto/servigo de alta qualidade ou precos mais baixos para conquistar
uma fatia maior do mercado.

Objetivos financeiros: a empresa pode ter metas financeiras especificas, como maximizar o
lucro ou aumentar a participagao de mercado.

Estrutura de custos: a estrutura de custos da empresa pode incluir despesas fixas e varidveis,
que influenciam o prego final.

As principais variaveis externas que afetam a decisdo de preco da empresa Isabela Flores
incluem:

Concorréncia: os precos praticados pelos concorrentes podem influenciar a decisdo da
empresa em ajustar seus proprios precos.

Demanda do mercado: a demanda do mercado pelo produto/servico pode afetar a decisdo de
preco, ja que a empresa pode optar por aumentar ou diminuir o pre¢o dependendo da

demanda.
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Regulagdo governamental: as politicas governamentais, como impostos e regulamentos,
podem afetar o preco final do produto/servigo.

Tendéncias do mercado: as tendéncias do mercado, como mudangas nas preferéncias dos
clientes e tecnologias emergentes, podem afetar a demanda e a concorréncia, e portanto ter

um impacto no preco final.

3.3.3 SOBRE A PRACA

Quanto a praga, a empresa estd localizada em um ponto privilegiado da cidade,
facilitando o acesso e a visibilidade dos clientes. E importante destacar que, além da loja
fisica, a Isabela Flores também oferece a op¢do de compra online, aumentando ainda mais sua
abrangéncia no mercado.

A empresa estd localizada em Sao Jodo da Boa Vista, mas faz entregas nas cidades
vizinhas. Além disso, € possivel efetuar as compras pela internet através do site e receber a
encomenda em casa.

A praga da empresa Isabela Flores em Sao Jodo da Boa Vista, pode ser um local para a
realizacdo de eventos promocionais, como feiras de flores e workshops para ensinar as
técnicas de arranjos florais. A empresa também pode utilizar a praca para exposig¢des de seus
produtos, oferecendo amostras e descontos especiais para as pessoas que visitarem o estande.

Onde, seria interessante decorar a praca com arranjos florais produzidos pela
empresa, criando um ambiente agradavel e convidativo para os clientes. A praga pode ser um
espago importante para a Isabela Flores se conectar com a comunidade local, estreitando lagos

e fortalecendo a imagem da empresa.

3.3.3.1 Canais de distribuicao utilizados

Os canais de distribuicdo sdo a loja virtual onde a empresa pode ter seu proprio
e-commerce, por meio do qual os clientes podem fazer pedidos online e receber em casa.
Marketplaces, a empresa pode vender seus produtos em marketplaces como Mercado Livre,
Amazon, entre outros. Vendas corporativas, onde pode atuar com vendas para eventos
corporativos, fornecendo arranjos florais para decoragdo e outras necessidades. Delivery,
podendo oferecer servigos de entrega para seus clientes, seja para presentes, eventos ou outras
ocasides. Redes sociais, usando plataformas como Instagram, Facebook e outras para divulgar

seus produtos e servicos, além de manter um relacionamento direto com os clientes. Vendas

18



ISSN 1983-6767

por telefone, a empresa pode oferecer o servico de vendas por telefone, onde os clientes
fazem seus pedidos diretamente com um representante da empresa.

Essas sdo apenas algumas op¢des de canais de distribuicdo que a Isabela Flores pode
utilizar para atender seus clientes e expandir seus negécios. E importante ressaltar que cada
canal tem suas proprias caracteristicas, vantagens e desafios.

Além disso, a Isabela Flores também pode considerar parcerias com outras empresas,
como floriculturas locais, para ampliar seus canais de distribui¢do e alcancar novos publicos.

Outro ponto importante ¢ investir em tecnologia e plataforma online, permitindo que
os clientes fagam suas compras de forma facil e rdpida, aumentando a conveniéncia e a
acessibilidade aos produtos da empresa.

A empresa Isabela Flores utiliza principalmente canais de marketing indireto, através
de parcerias com sites de compras coletivas, marketplaces online e servicos de entrega de
flores. Esses canais permitem que a empresa alcance um grande nimero de potenciais clientes
e aumente sua visibilidade no mercado.

No entanto, a empresa também utiliza canais de marketing direto, como o envio de
promogoes por e-mail e o envio de catdlogos por correio para clientes cadastrados em sua
base de dados. Esses canais permitem que a empresa se comunique de forma mais
personalizada com seus clientes e oferega ofertas exclusivas. E importante destacar que a
escolha dos canais de marketing depende das estratégias da empresa e dos objetivos que
deseja alcancar em cada momento.

Por fim, a Isabela Flores tém diversas opg¢des de canais de distribui¢do para atender
seus clientes e aumentar sua presenca no mercado. Sendo assim, ¢ importante selecionar os
canais mais adequados e investir em tecnologia para melhorar a eficiéncia e a experiéncia do

cliente.

3.3.4 SOBRE A PROMOCAO

Isabela Flores faz divulgacdo de seus produtos por meio de midias sociais, como
Facebook e Instagram e também com parcerias com outros estabelecimentos comerciais da
regido.

"A promog¢do abrange todas as atividades destinadas a informar, persuadir e
influenciar o comportamento do consumidor em relacdo ao produto ou servigco" (GIGLIO,
2009, p. 90).

A empresa também realiza promogdes para datas comemorativas, como Dia das Maes,

Dia dos Namorados e Natal, oferecendo descontos e brindes para os clientes.
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A empresa Isabela Flores em Sao Joao da Boa Vista utiliza varias ferramentas para
promover seus produtos ou servigos, incluindo:

Publicidade em midia impressa: A empresa faz anincios impressos em jornais €
revistas locais para divulgar seus produtos e servigos.

Marketing de Contetido: a empresa usa blogs e midias sociais para criar conteudo
informativo e Util para seus clientes e potenciais clientes.

Marketing por e-mail: a empresa usa o e-mail para enviar promogdes, ofertas especiais
e noticias para seus clientes cadastrados.

Marketing de Influéncia: a empresa trabalha com influenciadores para promover seus
produtos e servigos nas redes sociais.

Promogdes e campanhas: a empresa faz promogdes e campanhas especiais para
incentivar a compra de seus produtos, como descontos e sorteios.

Marketing de busca: a empresa utiliza técnicas de SEO para garantir que seu site seja
encontrado nos mecanismos de pesquisa pelas principais palavras-chave relacionadas aos seus
produtos.

Publicidade online: a empresa usa antincios pagos nas midias sociais € em outros sites
para alcangar um publico maior e direcionar o trafego para seu site.

Eventos e feiras: a empresa participa de feiras e eventos locais para promover seus
produtos e fazer contatos comerciais.

Programa de Afiliados: a empresa tem um programa de afiliados que incentiva outras
pessoas a promoverem seus produtos e se beneficiarem de uma comissao de vendas.

Videos e imagens: a empresa cria videos e imagens atraentes que promovem seus
produtos e servicos nas redes sociais € no site.

Uma sugestdo para melhorar a estratégia de marketing da empresa Isabela Flores, seria
investir em marketing digital.

Isso significa ter uma presenga forte nas redes sociais, criar campanhas de e-mail
marketing personalizadas para os clientes e investir em anuncios online para aumentar a
visibilidade da marca.

Além disso, seria interessante realizar parcerias com influenciadores locais para
aumentar a divulga¢do dos produtos e servigos oferecidos pela empresa. Também ¢é
importante investir na qualidade do atendimento ao cliente, oferecendo um atendimento
personalizado e oferecendo promocgdes e descontos exclusivos para quem se cadastrar na lista

de e-mails da empresa.
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Com essas estratégias, a Isabela Flores podera aumentar sua visibilidade, atrair novos

clientes e fidelizar os atuais.

3.4 MARKETING DIGITAL

O Marketing ¢ capaz de identificar e compreender as necessidades dos consumidores e
criar solugdes que tragam comodidade e satisfagdao aos clientes.

Com o avanco tecnologico, ¢ importante estar atento as novidades e tendéncias do
mercado, uma vez que cada época teve sua propria "Era", sendo elas: era da produgdo, era do
produto, era do cliente, era da criatividade e a era social.

A empresa utiliza a era da criatividade, pois utiliza das tecnologias avangadas, como o
E-commerce que envolve tecnologias avangadas, como o E-commerce, sendo 100% de modo
online, onde o cliente nao precisa sair do seu local para ir até o estabelecimento, ou seja, tudo
acontece de forma remota, e por se habituar pela questao emocional de seus clientes acaba se
englobando na ultima geracdo que ¢ a social.

Para fidelizar esses clientes, ou seja, saber onde estd esse publico alvo a empresa
coloca em destaque os produtos mais vendidos em, e também os produtos “boi de piranha”,
aqueles que demoram pra ter uma saida, porém precisa ser vendido.

Sendo assim, ¢ utilizada a estratégia da Matriz BCG para identificar quais sdo os
produtos: Estrela, Interrogacdo, Vaca Leiteira e o abacaxi, porém a organiza¢do ainda ndo
tem um setor especifico para a area do Marketing, e com isso o que mais demanda as
divulgagdes sdo as proprias redes sociais, sendo elas: Facebook, Instagram, Site e as
avaliagOes dos clientes que de fato ajuda muito.

Dessa forma é possivel identificar onde estdo os erros e quais os pontos a melhorar. E
algo que otimiza tempo de busca de pesquisar, pois, as proprias avaliacdes conseguem
transmitir isso de forma visivel para a empresa, o que se encaixa bastante nessa ideia também
¢ a Matriz Swot também ¢ utilizada para identificar forgas (atende ao Brasil todo pelo mesmo
valor, padronizag¢do de produtos, pioneiros em vendas de flores 100% online), fraquezas (falta
de automacdo de processos, cidades pequenas onde ndo identificam muitos recursos
tecnologicos), oportunidades (Redes Sociais, Expansdo de entregas para fora do Brasil em
alguns paises, oferecer exclusividade para clientes recorrentes) e ameacas (Sites concorrentes
como Giuliana Flores, Novos Players entrando no mercado e oferecendo produtos e servigos

com qualidade e diferencial).
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O instrumento de publicidade utilizando ¢ o Google ADS, que centraliza informagdes
e filtra clientes de forma instantanea e facil de navegar, fazendo com que a empresa encontre
um nicho "No marketing digital, ndo se trata de vender para todos, mas de se conectar com as
pessoas certas." (PATEL, 2020, p. 45) e que os meios de comunicagdo alcance esse
percentual, principalmente em dias comemorativos tais como: dia das maes, dias dos
namorados, aniversarios, onde nivel de venda fica mais elevado e desta forma para facilitar e
unificar esses atendimentos a ferramenta Callbell simplifica todas as chamadas para uma
unica “tela”, facilitando a demanda de respostas.

O Marketing ¢ utilizado em todos os momentos, desde o atendimento ao cliente até a
entrega do produto final, para que o consumidor tenha experiéncias positivas com a
organizagdo. E necessario uma grande divulgagio para isso e, portanto, a empresa esta

implementando o impulsionamento em suas redes sociais e publicag¢des, aderindo ao trafego

pago para aumentar o engajamento nas postagens.
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3.5 CONTEUDO DA FORMACAO PARA A VIDA: VIVENDO DE
FORMA SUSTENTAVEL

A Formagdo para a Vida ¢ um dos eixos do Projeto Pedagdgico de Formagao por
Competéncias da UNIFEOB.

Esta parte do Projeto Integrado estd diretamente relacionada com a extensdo
universitaria, ou seja, o objetivo € que seja aplicavel e que tenha real utilidade para a

sociedade, de um modo geral.

3.5.1 Vivendo de forma sustentavel

e Topico 1: Voce age de forma sustentavel?

Sim, em varios momentos do nosso dia agimos de forma sustentdvel. Um dos
exemplos que nosso grupo pratica ¢ o uso da agua da chuva para lavar o quintal e o carro.
Também optamos por utilizar garrafinhas de agua em vez de copos descartaveis, reduzindo
assim o desperdicio de plastico. Além disso, todos nos estamos conscientes da importancia de
ndo deixar a torneira aberta enquanto escovamos os dentes, contribuindo para a economia de
agua.

Para preservar os recursos naturais, adotamos habitos como diminuir o tempo gasto no
banho, evitando o consumo excessivo de dgua. Também abolimos o uso de canudos e outros
utensilios plasticos, buscando alternativas mais sustentaveis. No que diz respeito a economia
de energia, estamos atentos em desligar os monitores dos computadores quando nao estdo em
uso, evitando o desperdicio energético. Também utilizamos rascunhos nas impressoras,
otimizando o uso do papel e reduzindo o desperdicio. Quanto ao descarte de residuos, todos
nos nos esforgamos para fazer o descarte adequado do lixo nos respectivos lugares, separando
os materiais reciclaveis dos residuos organicos.

Nossa atitude coletiva em relagdo a sustentabilidade reflete nosso compromisso em cuidar do

meio ambiente e preservar os recursos naturais para as futuras geragoes.
e Topico 2: “Coma fruta feia” - Alimentacao e cadeia produtiva

Cerca de 30% das frutas e vegetais produzidos no mundo sdo descartados por conta de

sua aparéncia, esse desperdicio acarreta varias consequéncias éticas e também ambientais.
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Criado por Isabel Soares “Coma fruta feia” tem o intuito de reduzir o desperdicio, este
programa tem como objetivo atingir ndo somente consumidores finais mas também os
distribuidores que tem a preferéncia por frutas e vegetais ditas como “Perfeitos” pela grande
maioria da populagdo. Para que este programa funcione ele ¢ realizado em parceria conjunta
com produtores locais onde oferecem seu produto por um valor mais acessivel mas por valor
justo.

Diante desse cenario, ainda ¢ comum vermos frutas e legumes “Imperfeitos” que
possuem tonalidade, forma e tamanho anormais irem parar no lixo. Nutricionistas apontam
que as aparéncias nao podem ser um fator decisivo nem sempre a estética altera o sabor e suas
propriedades nutricionais.

Existem alguns procedimentos que podem ser adotados para que este desperdicio seja
evitado, verificar a profundidade e extensdao das manchas e verificar se ha presenga de fungos
localizando o problema ¢ possivel cortar e eliminar a area afetada mantendo a parte boa para
0 consumo.

Um exemplo comum ¢ a banana, mesmo escurecendo com tempo, ela permanece boa

para consumo conservando suas propriedades.

e Topico 3: Como contribuir com a sustentabilidade no meu trabalho:

Ha varias maneiras de contribuir com a sustentabilidade no trabalho, por exemplo:

1. Reduzindo o uso de papel, optando por documentos digitais sempre que possivel;

N

Imprimir somente o necessario e usar o verso para rascunho;

3. Utilizar equipamentos eletrodomésticos e eletronicos de forma consciente e

economizando energia;

4. Evitar o desperdicio de agua, fechando torneiras e consertando vazamentos;

5. Reutilizar materiais que possam ser reaproveitados, como embalagens e envelopes;

6. Coletar e reciclar residuos gerados na empresa, como papel, plastico, vidro e metal;
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7. Utilizar iluminacao natural e lampadas de LED;

8. Adotar praticas de mobiliario sustentavel, priorizando produtos com selos de

certificagdo ambiental;

9. Incentivar e promover a sustentabilidade entre seus colaboradores e clientes;

10. Fomentar projetos ambientalmente responsaveis, como iniciativas de reflorestamento,

programas de redugdo de emissdes de gases poluentes, entre outros.

e Topico 4: Ambientes de trabalho sustentaveis: o importante papel das empresas na

disseminag¢do de boas praticas

O papel das empresas na disseminagcdo de boas praticas em ambientes de trabalho
sustentaveis ¢ de extrema importancia por diversas razoes:

Responsabilidade social: As empresas tém a responsabilidade de contribuir para o
desenvolvimento sustentavel da sociedade. Ao adotar boas praticas em seus ambientes de
trabalho, elas demonstram seu compromisso com a responsabilidade social corporativa,
buscando minimizar impactos negativos e promover o bem-estar dos funcionarios e
comunidades envolvidas.

Reducdo de impactos ambientais: As atividades empresariais podem causar impactos
significativos no meio ambiente. A adog¢do de boas praticas em ambientes de trabalho
sustentaveis, como a redugdo do consumo de recursos naturais, o gerenciamento adequado de
residuos e a adogdo de energias renovaveis, contribui para a mitigacao desses impactos e para
a preservacgdo dos recursos naturais para as futuras geracdes.

Atratividade para talentos: Muitos profissionais valorizam empresas que adotam praticas
sustentaveis. Ao criar ambientes de trabalho sustentdveis, as empresas se tornam mais
atrativas para os talentos que buscam trabalhar em organizacdes comprometidas com valores
¢ticos e ambientais. Isso pode aumentar a competitividade e a capacidade de retengdo de
talentos.

Melhoria da reputag@o e imagem corporativa: Empresas que se destacam na adogdo de
boas praticas em ambientes de trabalho sustentaveis geralmente desfrutam de uma reputagdo
positiva junto aos clientes, investidores e outras partes interessadas. Essa reputacdo pode
fortalecer a imagem corporativa, diferenciar a empresa da concorréncia e influenciar a decisao
de compra dos consumidores.
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Estimulo a inovagdo e eficiéncia: A busca por praticas sustentdveis em ambientes de
trabalho muitas vezes requer inovagdo e criatividade. Ao adotar medidas sustentaveis, as
empresas sdo incentivadas a buscar solu¢des mais eficientes, reduzir desperdicios e melhorar
seus processos operacionais. Isso pode resultar em economia de custos, aumento da
produtividade e, consequentemente, em vantagem competitiva.

Influéncia na cadeia de suprimentos: As empresas podem exercer influéncia positiva em
toda a cadeia de suprimentos ao exigir que seus fornecedores também adotem praticas
sustentaveis. Isso contribui para a disseminacdo de boas praticas em ambito global,
promovendo a sustentabilidade em toda a cadeia produtiva.

Em resumo, o papel das empresas na disseminacdo de boas praticas em ambientes de
trabalho sustentaveis ¢é essencial para a promoc¢do do desenvolvimento sustentavel, a
preservacao do meio ambiente e o bem-estar dos colaboradores e comunidades. Além disso,
tais praticas podem trazer beneficios econdmicos, fortalecer a reputagdo corporativa e atrair

talentos.

3.5.2 [Estudantes na pratica

71 IDEIAS DE ATITUDES
SUSTENTAVEIS NAS
EMPRESAS.

Reduzir o consumo de plasticos

i As empresas tamhém podem
descartaveis. investir em fontes de energia
. o e renovavel, como a instalacao de
o adzera;ezar?.@au o ormal i painéis solares em suas
adequada do lixo, para a coleta . !
q. i P instalacdes ou a compra de energia
seletiva na cidade. ] ;
proveniente de fontes limpas.
a Podemos investir em projetos de A :
Aro o Buscarcertmcacoesrecanheudas

reflorestamento para compen . :
§ que atestem sua gestao ambiental,
extragao de recursos naturais,
como IS0 14001, FSC (Forest
plantando drvores e restaurando . .
Stewardship Council) ou outras
£c0ssistemas. ) . o
relacionadas a sustentabilidade.
oArJutarpratlcasdegestau o il d
responsavel de recursos naturais, mplementar programas de

buscar reduzir o consumo de dgua, remgllager'n g |ncent|v§ a
energia e matérias-primas nas reutilizacao de materiais em seus

operacaes dentro das empresas. processos produtivos, reduzindo o
desperdicio e promovendo a
economia circular.

'

&
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4 CONCLUSAO

Concluimos que a empresa Isabela Flores apresenta um marketing limitado no
Instagram comparado com a grande demanda que a empresa recebe todos os dias. Porém,
com estas estratégias que desenvolvemos no projeto, acreditamos que ela podera ndo sé dar
um up no seu Instagram criando mais engajamento na marca como também alavancando mais
suas vendas e com um custo menor do que a que ela estd tendo hoje utilizando o Google ADS

como sua principal fonte de marketing e propaganda.
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ANEXOS

Analise de mercado, pagina n°8
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PARTICIPACAO DE MERCADO

Alta

Baixa

Crescimento de Mercado

Rosa Solitaria Vermelha e
Chocolate

Buqué de 19 Rosas Vermelhas e Kit
Matura Todo dia Cereja e Avelad

Alta i
Buqué de 12 Rosas Vermelhas e Buqué de Flores do Campo Grande e
Chocolate gjt Natl‘ljrazlfdssﬁencsalc = .

& ugué de osas Coloridas e Kit
Huqué de 12 Rosas Vermelhas Natura Todo dia Cereja e Avelad
Baixa

Bugué de Flores do Campo Grande
Buqué de Girassdis

Orquidea Phalagnopsis, Pink

Luxuosa Coroa de Condoléncias
Coroa de Condoléncias Luxo

Coroa de Condoléncias de Rosas na
Cor Amarela
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