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RESUMO

O mercado atual esta cada vez mais dindmico e competitivo, pois had um aumento consideravel
na busca por produtos de qualidade e com precos acessiveis por parte dos consumidores, fato
este, que exige dos profissionais que atuam na area, organizacdo e planejamento. Através do
marketing, as empresas podem criar e vender seus produtos da melhor forma possivel,
chamando a atengédo dos seus clientes para o seu produto. O plano de marketing, surge como
uma ferramenta organizacional e, se bem utilizada, vai ajudar a empresa estudada a alavancar
seus resultados, aumentando as vendas e consequentemente, a lucratividade, permitindo que a
empresa obtenha melhores resultados que seus concorrentes e sobreviva no mercado atual.
Assim, o presente trabalho tem como objetivo a elaboragéo de um plano de marketing para a
empresa Bela Dona Semijoias, situada na cidade de Cerro Largo - RS, que atua no segmento de
semijoias. O plano de marketing aqui proposto, tem como base o plano proposto por Las Casas
(2011), onde possibilitou a analise mais detalhada da empresa Bela Dona Semijoias, bem como
do microambiente, com o0 estudo de dois fornecedores diretos e 0 macroambiente. Foram
criadas estratégias afim de serem realizadas no decorrer dos anos de 2018 e 2019, tais
estratégias que possibilitardo que a empresa foco deste estudo, se sobressaia no mercado frente
a seus concorrentes, e concomitantemente a isso, obtenha maior lucratividade.

Palavras-chave: Vantagem competitiva. Lucratividade. Vendas. Mercado. Estratégia.



ABSTRACT

The current market is increasingly dynamic and competitive, as there is a considerable increase
in the search for quality products and affordable prices by consumers, which requires
professionals working in the field, organization and planning. Through marketing, companies
can create and sell their products in the best possible way, drawing the attention of their
customers to your product. The marketing plan, as an organizational tool and, if well used, will
help the company to leverage its results, increasing sales and consequently profitability,
allowing the company to obtain better results than its competitors and survive in the market
current. Thus, the objective of the present work is the elaboration of a marketing plan for the
company Bela Dona Semijoias, located in the city of Cerro Largo - RS, which operates in the
semi-jewelery segment. The marketing plan was based on the plan proposed by Las Casas
(2011) and with it, it was possible to carry out a deeper analysis of the company Bela Dona
Semijoias, as well as the microenvironment, with the study of two direct suppliers of the
company, and the macroenvironment, highlighting the environments that can affect the
company. Several strategies were also adopted to be carried out during the years 2018 and 2019,
such strategies so that the company Bela Dona Semijoias can excel in the market in front of its
competitors and obtain greater profitability.

Keywords: Competitive advantage. Profitability. Sales. Marketplace. Strategies.
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1 INTRODUCAO

O mercado de joias, semijoias e bijuterias tém se defrontado com um comeércio
amplamente competitivo e muito dindmico nos Gltimos tempos, em especial pelo alto numero
de informacdes disponiveis tanto aos consumidores como aos administradores, e busca a
sobrevivéncia através das vendas e sua quantificacdo (KOTLER; KELLER, 2006). Percebe-se
em pesquisas realizadas que, com o passar dos dias ha um aumento consideravel de clientes e
do nuamero de pecas comercializadas, onde se destacam correntes, pulseiras, brincos e
abotoaduras, além de anéis, que sdo os mais procurados pelas mulheres (Instituto Brasileiro de
Gemas e Metais Preciosos, 2013).

Contudo, a concorréncia, a reducao das margens de lucro e a procura por produtos com
precos mais acessiveis por parte dos consumidores, tém se tornado uma dificuldade para o
empreendedor (KOTLER; KELLER, 2006).

Ademais, a competitividade entre as organiza¢fes vem aumentando constantemente,
uma vez que, quanto mais ha procura pelos consumidores por produtos que a empresa fornece,
maior a lucratividade, desse modo, as organizacdes devem buscar estratégias de
competitividade nas quais deve se estabelecer meios de satisfazer os seus clientes de forma
melhor do que seus concorrentes (KOTLER; ARMSTRONG, 2007).

No momento da criacdo de uma empresa surge ao empreendedor preocupagdes como
estabelecer local de funcionamento, contratar funcionarios e minorar os custos, todavia, nao se
ha prioridade para outras questdes consideradas importantes, como estabelecer um bom plano
de marketing, a fim de identificar as oportunidades para obter resultados positivos e penetrar
com sucesso no mercado (COBRA, 1992).

Além disso, as estratégias de competitividade variam das empresas de maior para as de
menor porte, isso porque as organizagfes de pequeno porte ndo vao conseguir suportar as
estratégias das organizacdes de grande porte pelo fato destas terem mais capital de giro que as
outras, no entanto, € muito importante que se tenha um cuidado quanto as estratégias adotadas,
respeitando-se a sua realidade, ja que existem estratégias que podem levar a empresa ao fracasso
(KOTLER; ARMSTRONG, 2007).

Pequenas empresas necessitam de maior flexibilidade diante das dificuldades
apresentadas por um mercado competitivo devido ao aumento da concorréncia e reducdo das
margens de lucro, assim, a elaboragdo de um plano de marketing para essas organizacoes € de
suma importancia para focar os esforcos e energias no que realmente € necessario e urgente,

motivando os colaboradores a dedicarem-se ao que realmente oferece resultados e, caso
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necessario, criar alternativas e analisar sua viabilidade numa estrutura que favorece mudancas
(TAVARES, 2010).

Num mercado em constantes transformacdes, 0 marketing é visto como a tomada de
deciséo pela busca de um fim almejado, tendo como objetivo conhecer e entender o cliente,
fazendo com que o produto se venda sozinho, exigindo esfor¢co da empresa apenas em
disponibilizar o produto ou servigo (KOTLER; KELLER, 2006). O marketing surge como
processo de planejar e executar a concepcao, estabelecendo precos, promocéo e distribuicéo de
ideias, bens e servicos com o objetivo de criar trocas que satisfagam metas individuais e
organizacionais (CHURCHILL JR.; PETER, 2010).

Jé& para Hooley, Piercy e Nicoulaud (2011) o conceito de marketing estabelece que, em
mercados cada vez mais dindmicos e competitivos, deve-se conhecer pormenorizadamente o
consumidor. Para os supracitados autores, as empresas e organiza¢cdes com maior probabilidade
de sucesso séo aquelas que percebem as expectativas, necessidades e desejos de seus clientes e
adequam-se de modo a satisfazé-los melhor que seus concorrentes.

Apds apresentacao do conceito de marketing, que nada mais é do que conhecer o cliente
e 0 mercado, focando os esforcos da empresa no que realmente importa para vender mais e
obter maior lucratividade, esclarece-se que dentro do marketing héa o planejamento estratégico,
0 qual objetiva estudar as necessidades dos consumidores, visando estabelecer estratégias e
metas para o mercado, como vendas, lucros e o crescimento esperado. Dentro deste, tem-se 0
plano de marketing, o qual visa acGes concretas, tomadas a partir de estudos da empresa em
questdo para se chegar ao fim almejado (TAVARES, 2010).

Para tanto, é fundamental que se estabeleca um plano de marketing, utilizado para
planejar o empreendimento, definindo agdes futuras e elaborado com as necessidades da
empresa, demonstrando a viabilidade e estratégias do empreendimento do ponto de vista
estrutural, estratégico, administrativo, mercadoldgico, operacional, técnico e financeiro,
demonstrando como o negocio deverd ser (DORNELAS, 2011). Elaborar um plano de
marketing direcionara e coordenaré os esforcos da empresa, auxiliando no reconhecimento dos
pontos a serem trabalhados, indicando onde os esforcos devem ser concentrados, tirando
proveito das oportunidades que surgem no mercado (CHURCHILL JR.; PETER, 2010).
Segundo os mesmos autores, de forma geral, um plano de marketing bem elaborado auxilia a
empresa a sobreviver no mercado, estabelecendo objetivos, criando e tracando metas para

alcancé-los e permitindo assim que a empresa ganhe destaque diante dos concorrentes.
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Las Casas (2001) recomenda que todas as empresas facam um planejamento de
marketing, ndo importando sua condicdo atual, isso porque muitas situacdes consideradas
estaveis podem oscilar, resultando em situacdes turbulentas.

Assim, o plano de marketing deve ser elaborado com base no conhecimento
mercadoldgico, além de exigir conhecimento detalhado do cliente, concorrentes e fornecedores
(KOTLER; KELLER, 2006). Todavia, ainda segundo Kotler e Keller (2006), a elaboragéo de
um bom plano de marketing fara com que a empresa ganhe destaque frente a seus concorrentes,
ajudando na concretizacdo do seu sucesso e manutencdo no mercado.

Para Tavares (2010), o plano de marketing é fundamental para se conhecer uma
empresa, 0 mercado e os clientes, tendo-se conhecimento de quais atitudes sdo necessarias a
serem tomadas para buscar o crescimento da empresa e a lucratividade, objetivos almejados por
qualquer empresa. Tais fatores, sdo importantes para focar as energias no que realmente importa
e evitar a insatisfacdo com a situacédo atual que, em muitos casos, levam ao fracasso da empresa
e a sua extin¢do (TAVARES, 2010).

O setor de joias, semijoias e bijuterias, vem apresentando crescimento significativo com
0 passar do tempo, em especial com a venda de anéis, correntes, brincos, pulseiras e relégios,
isso porque sdo 22 toneladas de pecas criadas e comercializadas no pais proveniente de 261
indUstrias dos setores de lapidacdo, joalheria de ouro, folheados e bijuterias e, artefatos de pedra
(IBGM, 2013). Diante deste setor em crescimento e da importancia do uso de planos de
marketing pelas organizacgdes, pretende-se estudar e construir o planejamento para a empresa
Bela Dona Semijoias, que atua no segmento de semijoias, e esta localizada no municipio de
Cerro Largo - RS.

Para tanto, a partir da identificagdo da importancia de um plano de marketing para
competitividade de um negdcio, propdem-se nesta pesquisa desenvolver um plano de
marketing, competitivo, para uma empresa do segmento de semijoias do municipio de Cerro
Largo — RS.

1.1 OBJETIVOS

A delimitacdo dos objetivos é fundamental para focar o trabalho e estabelecer os pontos
a serem alcancados na pesquisa, além de contribuirem para que se consiga éxito, tanto na
pesquisa e perfectibilizagdo do presente trabalho, como nos resultados praticos com o

crescimento da empresa. Dessa forma, foram delimitados os seguintes objetivos:
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1.1.1 Objetivo geral

Propor um plano de marketing para uma empresa do segmento de semijoias do

municipio de Cerro Largo — RS.

1.1.2 Objetivos especificos

a) Identificar a situacdo que a empresa de semijoias se encontra;

b) Criar missédo, viséo e valores para a empresa de semijoias;

c) Compreender as condigdes ambientais que podem afetar a empresa de semijoias;

d) Elaborar objetivos e metas para a empresa de semijoias;

e) Desenvolver estratégias de marketing para a empresa de semijoias;

f) Criar um plano de agéo para implementagéo do plano de marketing para a empresa de
semijoias;

g) Criar a avaliacdo e o controle do plano de marketing para a empresa de semijoias.

1.2 JUSTIFICATIVA

Elaborar um plano de marketing para a empresa é de suma importancia. Pois, hé varios
fatores determinantes para a escolha do tema em estudo, destacando-se dentre eles a
necessidade em conhecer e fazer uma analise mais profunda de uma empresa (KOTLER,;
KELLER, 2006). Ainda, para 0os mesmos autores, conhecer os clientes, identificar os
concorrentes, compreender necessidades e exigéncias de seus consumidores, criar misséo, viséo
e valores sdo requisitos para que uma empresa possa melhor atender os consumidores e alcancar
seus objetivos.

Em um mercado cada vez mais competitivo, é necessario a elaboracdo de um plano de
marketing especifico para a empresa, levando em consideragdo o seu tamanho e a sua posi¢éo
frente ao mercado, o que fard com que a empresa se destaque frente a seus concorrentes, iSso
porque “empresas pequenas podem desenvolver estratégias que lhes deem taxas de retorno
melhores do que as de grandes empresas” (KOTLER; ARMSTRONG, 2007, p. 58).

Segundo Tavares (2010), ainda, pode-se elaborar subestratégias concomitantes para
uma mesma empresa com objetivos diferentes, como estratégias de sobrevivéncia, de

crescimento, manutencdo ou desenvolvimento. O autor, ainda explica que deve delimitar o que
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e como serd procedido para a empresa crescer mais que seus concorrentes, procurando
diferenciar-se dos atuais e futuros, construindo vantagens competitivas.

Ressalta-se que para Tavares (2010), o objetivo de qualquer empresa, independente do
ramo que atua, é impulsionar as vendas. Para tanto, a elaboracdo de um plano de marketing é
fundamental, permitindo aos empreendedores que conhecam a realidade da empresa e que as
atitudes a serem tomadas sejam com o intuito de promover o0 seu crescimento e sua manutengéo
no mercado (TAVARES, 2010).

O Brasil, além de ser um grande produtor e exportador de joias, semijoias e bijuterias,
também é um grande consumidor, ja que 20% da producgdo é destinada ao mercado interno,
segundo informacdes do Instituto Brasileiro de Gemas e Metais Preciosos — IBGM (2013).
Todavia, segundo pesquisa do SEBRAE (2017), o mercado de semijoias € um mercado em
expansdo, possuindo muito espaco para crescimento, incluindo o mercado informal e pequenas
empresas, ja que a cada dia se vé surgir novas lojas de semijoias voltadas para 0s mais diversos
publicos, de diferentes gostos e bolsos, permanecendo no mercado apenas a empresa solida e
que ofereca produtos de qualidade e bom atendimento.

O mercado de joias e semijoias no Brasil é relativamente novo, tendo apresentado um
crescimento mais significativo a partir de 1940, com o surgimento das primeiras empresas,
abastecendo inicialmente apenas 0 mercado interno, tendo crescido muito nos ultimos anos,
principalmente a partir de 1990, quando o mercado de semijoias ganhou destaque, gerando
moda e tendéncias, em especial porque possuem o impacto de joias, principalmente se forem
confeccionadas com qualidade em todas as etapas de producdo e por tornarem-se acessiveis a
todas as classes consumidoras, fazendo com que sejam cada vez mais valorizadas (SEBRAE,
2017).

O mercado de semijoias é considerado um dos mais promissores no pais, sendo formado
majoritariamente por micro e pequenas empresas, cerca de 95% e de igual forma, mais de 95%
do mercado varejista € formado por micro e pequenas empresas. Todavia, sofre com a
concorréncia do mercado informal, principalmente de sacoleiros (SEBRAE, 2017). De acordo
com o relatério de McKinsey Global Institute (2014), a area de semijoias tem ganhado seu
espaco no cenario mundial, estimando-se um crescimento de 6% nos préximos anos podendo
chegar a um faturamento de US$ 250 bilhdes até 2020 (DAURIZ; REMY; TOCHTERMANN,
2014).

Apesar do mercado prever crescimento para 0 segmento de semijoias, as pequenas
empresas ndo possuem acesso a um capital de giro, isso porque ndo se tem valores altos para se

investir e 0 alto custo de manutencdo da empresa pode colocar em risco a sua vida, ja que um
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dos segmentos que mais cresce é a venda pela internet, aliado ao fato de que € um segmento
gue ndo vende todos 0s meses, obtendo maior venda em datas especiais e comemorativas, como
no natal (SEBRAE, 2017).

Surge como desafio a busca pela competitividade e a manutencdo de vendas em todos
0s meses do ano e ndo apenas em datas comemorativas, permitindo lucratividade, resultados
positivos e sdlidos & empresa, nimeros que melhoram a cada dia (IBGM, 2013). Demonstra-
se, dessa forma, a necessidade da elaboracdo de um plano de marketing para aprimorar 0s
resultados das vendas e buscar sempre mais pela competitividade, independentemente de seu
tamanho, aumentando a sua eficiéncia, rapidez e qualidade (TAVARES, 2010). Ainda, segundo
Tavares, 0 importante é ser capaz de reinventar-se sempre que necessario para manter as vendas
e a competitividade.

Para Kotler e Armstrong (2007), outro fator importante a ser analisado e levado em
consideracdo para a elaboragdo de um plano de marketing é o ambiente demografico, isso
porque envolve pessoas, as quais constituem o mercado altamente diversificado, propiciando
oportunidades e desafios. Ainda para Kotler e Armstrong (2007), para obterem melhores
resultados no mercado, os profissionais da area do marketing “devem acompanhar as mudancas
nas estruturas etaria e familiar, as alteracBes geograficas da populacdo, as caracteristicas
educacionais e a diversidade da populacao” (KOTLER; ARMSTRONG, 2007, p. 59).

A empresa a ser estudada esté localizada na cidade de Cerro Largo, no Estado do Rio
Grande do Sul, municipio este, que vem crescendo bastante nos ultimos anos tanto
economicamente como populacionalmente. Conforme dados do IBGE (2010), a populacdo da
cidade era de 13.289 habitantes no ano da pesquisa. Ja em 2016, foi constatado que a mesma
aumentou 735 habitantes e portanto passou a totalizar 14.024 habitantes (IBGE, 2017).

Um dos fatores que tem influenciado positivamente no seu crescimento € a instalacédo
ocorrida no ano de 2009, da Universidade Federal da Fronteira Sul - UFFS, que conforme dados
extraidos do site da mesma, hoje conta com cerca de 1.275 estudantes, assim como, com um
namero de professores e técnicos administrativos em educacao, o que, por conseguinte faz com
gue os mesmos auxiliem no crescimento econdmico da cidade (UFFS, 2011).

Pensando no cenario mundial que apresenta dados comprovando o crescimento no
segmento de semijoias, como o relatorio McKinsey Global Institute, a elaboracdo de um plano
de marketing é de grande importancia para promover o crescimento da empresa em analise,
afinal, através dele espera-se obter resultados positivos de forma continua.

Salienta-se que a empresa, foco do estudo, iniciou suas atividades em 2012 e em julho

de 2016 passou por uma reformulagdo com a contratagdo de duas funcionarias, atuando entdo,
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somente com a venda de semijoias. Todavia, se faz necessario a elaboracéo e posterior aplicagdo
de um plano de marketing para focar os esfor¢cos da empresa, propiciando o0 seu crescimento e,
consequentemente, a sua sobrevivéncia no mercado.

Diante do que foi exposto, apresenta-se a seguir a conceituacdo de marketing,
planejamento estratégico, bem como a defini¢do de plano de marketing, teoria que se faz de
fundamental importancia para posterior estudo e aplicagdo pratica do plano de marketing na

empresa em analise.
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2 REVISAO BIBLIOGRAFICA

O presente trabalho de concluséo de curso tem como objetivo propor a elaboracao de
um plano de marketing que sera posto em pratica em uma empresa do segmento de semijoias.
Para tanto, se estudaré e conceituara neste capitulo: marketing, planejamento estratégico e o
plano de marketing.

2.1 MARKETING

Segundo dados do IBGM (s.d.), a sociedade contemporanea tem evoluido muito nos
ultimos anos, acompanhada pelo crescimento dos avancos tecnoldgicos, desse modo, ha um
aumento da busca por produtos de qualidade e com precos acessiveis pelos consumidores,
assim, as empresas precisam constantemente inovar para agradar e conquistar seus clientes com
a finalidade de obter maior lucratividade.

Com a inovacao de um mercado cada vez mais exigente faz-se necessario a elaboracao
de um plano de marketing, o qual é uma ferramenta utilizada pelas empresas para chegar ao
sucesso financeiro. Cumpre mencionar que segundo o marketing, 0 mesmo ndo esta voltado
apenas para fins de propaganda e sim, € um meio utilizado pelas empresas para criar e vender
seus produtos da melhor forma e chamar a atencdo dos seus clientes para o seu produto
(KOTLER; KELLER, 2006).

Nesse sentido, Kotler e Keller afirmam que:

“[...] o marketing é o processo de planejar e executar a concepgao, a determinagdo do
preco, a promogdo e a distribuico de ideias, bens e servigos para criar trocas que
satisfagam metas individuais e organizacionais. A administracdo de marketing é a arte
e a ciéncia de escolher mercados-alvo e obter, manter e multiplicar clientes por meio
da criacdo, da entrega e da comunicacdo de um valor superior ao cliente” (2006, p.28).

O marketing exige analise e estudo da empresa, sendo implementado de forma planejada
a fim de conquistar e manter seus consumidores, isso porque estes estdo cada vez mais exigentes
e com novos concorrentes no mercado, o marketing deve conhecer o cliente para projetar e
vender o produto certo para o publico alvo (KOTLER; KELLER, 2006).

Assim, para se alcancar o sucesso almejado, € necessario trabalhar e desenvolver o
marketing com habilidade. Consoante a isso, segundo os autores Kotler e Keller (2006), o

profissional deve aperfeicoar as ferramentas e métodos utilizados para a construcdo do
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marketing, tendo em vista que terdo que tomar decisdes importantes sobre o futuro e o caminho
do produto perante o mercado.

Além disso, Kotler e Keller (2006) afirmam que o marketing tem como conceito central
a troca na qual ha uma relacdo entre duas ou mais pessoas, ou seja, para obter um produto
desejado oferece-se algo em troca, se dessa troca resultar um acordo, tem-se uma transacao que
objetiva uma troca de valores ou de bens e servigos entre pessoas. Assim, se o cliente se
convencer de que necessita daquele produto ou servigo, pagara o preco fixado, independente
dele ser um pouco mais elevado do que o solicitado por outros fornecedores (KOTLER,;
KELLER, 2006).

Outro desafio dos administradores € a lealdade das marcas, ou seja, fazer com que o
cliente se torne leal ao produto ou a marca, algo cada vez mais dificil devido a complexidade
do mercado e a intensificacdo da competicdo (LAS CASAS, 2001). Todavia, ainda segundo
Las Casas, a marca possui fundamental importancia ja que resulta na permanéncia e fidelizacdo
do consumidor pelo que o produto representa, esse € o principal recurso do marketing, criar
fortes apelos que representam a melhor relacdo possivel entre o produto e o consumidor.

A marca pode ligar um cliente ao produto, fazendo com que nédo seja considerado o
preco ou outros critérios de escolha, dando-se prioridade ao produto pelo simples fato de possuir

uma marca, devido ao fato de entrar na mente do consumidor. Assim,

As marcas, quando bem construidas, tém a capacidade de expressar sentimentos e
estabelecer relacionamentos e grau afetivo com os consumidores, e a literatura dos
negocios é prddiga em exemplos dessa natureza. [...] Nessa dimensdo, algumas
varidveis podem ser classificadas no conjunto de atributos de uma marca: o nivel de
motivacdo que uma marca desperta em uma pessoa, as atitudes provenientes dessa
motivacao e, por fim, o valor agregado (representativo do beneficio) esperado por ela
(LAS CASAS, 2001, p. 35-36).

Importante mencionar que o marketing visa atingir o seu publico através de acdes que
provoquem reacges satisfatdrias quanto ao produto. Para tanto, os profissionais analisam os
objetivos almejados pelas partes a partir da transacdo e criam o marketing do produto certo de
acordo com informagdes obtidas (KOTLER; KELLER, 2006).

Las Casas (2001) observa no mercado em transformacéo que o consumidor busca fazer
negécio com empresas que lhes dé atencdo antes, durante e depois da venda, buscando a
satisfacdo de todas as suas necessidades. Assim, as empresas necessitam satisfazer esse cliente,
apresentando o produto e diferenciando seus servicos, ja que o preco e a qualidade ndo séo mais
suficientes para fidelizac&o do cliente, isso porque mais importante do que conquistar o cliente
é manté-lo (LAS CASAS, 2001).
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E preciso apresentar um produto ou servico diferenciado para permanecer no mercado

e obter sucesso. Nesse sentido, percebe-se que:

Vencer a concorréncia, ter lucros e permanecer no mercado sdo metas comuns a
qualquer empresa, em qualquer tempo. O foco sempre foi o cliente, mas hoje muitas
empresas estdo percebendo que, mais que investir em estratégia de vendas, elas
precisam criar sistemas para manter a fidelidade de sua clientela (LAS CASAS, 2001,
p 102).

Outrossim, o0 mundo do marketing visa desenvolver ao mesmo tempo a inser¢do do
cliente em uma cultura, estabelecer estratégias e criar taticas de acdo, 0 que se torna muito
complexo (HOOLEY; PIERCY; NICOULAUD, 2011). Logo, desenvolver um marketing
adequado ndo é tarefa facil e nem sempre agrada todos 0s consumidores.

Ainda, de acordo com Vavra pode-se definir que:

Marketing é o processo de conceber, produzir, fixar o prego, promover e distribuir
ideias, bens e servicos que satisfacam as necessidades de individuos e organizagdes.
Incorpora toda a miriade de processos e mudancas para distribuir produtos e servigos.
Requer também previsao para antecipar as mudangas ambientais e modificar as ofertas
para competir em um mercado mutante com maior eficacia (1993, p. 41).

Dessa forma, tem-se que o marketing esta diretamente voltado para o mercado, uma vez
que por meio do estudo e identificagdo das necessidades dos clientes, objetiva a producéo do
produto certo para o publico alvo e assim obter a lucratividade almejada. Além do mais, com o
foco no mercado consumidor, consegue-se organizar todas as informacBes necessarias para
chamar a aten¢édo do cliente e manté-lo fiel (KOTLER; KELLER, 2006).

Apos apresentacdo do conceito de marketing e principais fatores relevantes, se passara
a conceituar e apresentar diretrizes do planejamento estratégico, foco do préximo capitulo deste

estudo.

2.2 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

Kotler e Keller (2006) afirmam que o planejamento estratégico é uma acéo
administrativamente corporativa que visa orientar as empresas para o mercado. O planejamento
objetiva estudar as necessidades dos consumidores, visando estabelecer estratégias e metas para
0 mercado como vendas, lucros e o crescimento esperado (KOTLER; KELLER, 2006).

Nesse sentido, Kotler e Keller (2006) destacam que o planejamento estratégico de

unidades de negocios é formado pelas seguintes etapas: missao do negdcio, analise SWOT (dos
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termos em inglés strengths, weaknesses, opportunities, threats) que envolve o monitoramento
dos ambientes externo e interno, estabelecimento de metas, formulagdo de estratégias,
elaboracdo e implementacdo de programas, feedback e o controle.

Tais etapas permitem que se conheca pormenorizadamente a empresa em que se quer
aplicar o planejamento estratégico, criando um plano especifico para ela de acordo com as suas
necessidades e objetivos, para que assim, se possa colocar em prética as metas e colher os
resultados esperados com o fim de obter, no caso, aumento de vendas e lucratividade.

Um bom planejamento estratégico permite mais competitividade no mercado (LAS
CASAS, 2001). Dessa forma, Las Casas (2001, p. 190) afirma que € muito importante “[...] a
habilidade em construir, a menor custo e mais velozmente do que competidores, as
competéncias essenciais que originarao produtos ndo esperados”.

De acordo com Las Casas (2001), as competéncias essenciais sdo o conjunto de
habilidades e tecnologias para o fim de satisfazer os clientes. Com efeito, as empresas voltadas
para 0 mercado, para manter a sua competitividade e agradar os seus consumidores, devem
desenvolver constantemente referidas competéncias (LAS CASAS, 2001).

Destaca-se que com as constantes mudancas e inovag¢es no mercado, a elaboracdo de
um planejamento estratégico objetiva uma relacdo entre a organizacdo e o ambiente interno e
externo com o fim de atingir as metas propostas e obter resultados para o consumo, além de
elaborar estratégias alternativas.

No planejamento estratégico devem estar bem claros alguns pontos, como o
conhecimento de que negdcio se esta atuando e qual negdcio se quer estar. Além do mais, deve
se ter clareza de quem é o principal concorrente (HOOLEY; PIERCY; NICOULAUD, 2011).

Ao criar a missdo da empresa por meio de uma declaracdo breve e concisa, deve-se
estipular aonde a empresa gquer chegar em um futuro proximo, com a intencdo estratégica e 0s
valores da empresa, estabelecidos com ética e moral, servindo como um guia operacional,
expressando as competéncias da organizacdo e definindo o mercado de atuacdo (HOOLEY;
PIERCY; NICOULAUD, 2011).

E necessario se ter conhecimento das fraquezas e das forcas da empresa para se criar um

foco e realiza-lo. Assim,

Uma vez definido o objetivo da organizacdo, a estratégia de marketing pode ser
elaborada para ajudar a realizar esse objetivo. Podemos ver o desenvolvimento da
estratégia de marketing em trés niveis principais: o estabelecimento de uma estratégia
central, a criacdo do posicionamento competitivo da empresa e a implementacdo da
estratégia (HOOLEY; PIERCY; NICOULAUD, 2011, p. 25).
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Dentre as estratégias a serem adotadas pela empresa para torna-la mais competitiva esta
a reestruturacdo (TAVARES, 2010). Ou seja, as vezes € necessario diminuir o seu tamanho
para aumentar a eficiéncia, tendo como foco a rapidez e a qualidade, todavia, ha de se ter
cuidado com a diminuicéo de funcionérios, ja que nem sempre a reducdo destes fara com que
os melhores permanegcam na empresa, podendo causar instabilidade emocional e afetar o meio
ambiente do trabalho (TAVARES, 2010).

As empresas necessitam investir em pesquisa e desenvolvimento voltadas para o
mercado futuro, assim, o planejamento estratégico de uma organizacao deve buscar desenvolver
e manter uma relacdo entre os objetivos e habilidades, além de adotar as oportunidades de
marketing em um mercado de constantes mudangas, tendo como resultado final obter vantagens
de tais oportunidades (KOTLER; ARMSTRONG, 2007).

Nesse sentido, Zikmund e Babin (2011) destacam que o desenvolvimento e a
implantacdo de uma estratégia de marketing procuram identificar e avaliar oportunidades de
mercado, analisar os segmentos e selecionar mercados-alvo, planejar e implantar um mix de
marketing que oferecerd valor aos clientes e atingira objetivos organizacionais e por fim
analisar o desempenho da empresa.

O planejamento estratégico de uma organizacao faz relagdo as atividades que levam ao
desenvolvimento de uma missdo organizacional, objetivos e estratégias que possibilitem o
alcance de tais objetivos (CHURCHILL JR.; PETER, 2010). Do mesmo modo, Kotler e
Armstrong (2007) afirmam que a empresa comeca 0 planejamento com a defini¢do da missao,
depois passa pelo estabelecimento de objetivos e metas e por fim o desenvolvimento do
portfélio de negdcios.

Importante mencionar que a missdo € a base de todo o planejamento estratégico, uma
vez que a partir das pesquisas realizadas perante 0 mercado, a organizacao tera que criar uma
visdo sobre os passos futuros que a empresa deve adotar (CHURCHILL JR.; PETER, 2010).
Além disso, “a missdo da empresa ¢ traduzida em um conjunto de objetivos para o periodo
vigente” (KOTLER; ARMSTRONG, 2007, p. 32). Assim, percebe-se que 0s objetivos partem
da misséo.

O portfolio de negdcios é o conjunto tanto de negdcios como produtos que uma empresa
possui. Dessa forma, o portfélio organizacional de uma empresa sdo as decisfes referentes a
distribuicdo de recursos entre as unidades estratégicas de negdcios de uma empresa, detalhando
se deseja ampliar, manter ou eliminar tais unidades estratégicas (CHURCHILL JR.; PETER,
2010).
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Por fim, destaca-se a importancia de um planejamento estratégico, uma vez que 0s
profissionais da &rea precisam estar se especializando constantemente, cientes das mudancas
do mercado consumidor. Além disso, como mencionado anteriormente, devem planejar, criar
metas e determinar a maneira como serdo alcangadas (KOTLER; ARMSTRONG, 2007).

Apresentadas as principais caracteristicas de um planejamento estratégico, passar-se-a
a analisar o plano de marketing propriamente dito, tema do préximo ponto do presente estudo.

2.3 PLANO DE MARKETING

Como ja dito, em um mundo globalizado e virtual, as mudancas acontecem em um ritmo
acelerado e jamais visto e “o marketing sai ganhando em agilidade, interatividade, atendimento
personalizado, saindo fortalecido de um século, para adentrar em outro como o ativo mais
valorizado no mundo empresarial” (LAS CASAS, 2001, p. 135).

O plano de marketing consiste em um documento escrito pelas empresas contendo 0s

objetivos de marketing almejados. Ou seja,

Um plano de marketing é como um mapa — ele mostra a empresa aonde esta indo e
como vai chegar 4. Ele é tanto um plano de acdo como um documento escrito. Um
plano de marketing deve identificar as oportunidades de negdcios mais promissoras
para a empresa e esbogar como penetrar, conquistar e manter posi¢cdes em mercados
identificados. E uma ferramenta de comunicagio que combina todos os elementos do
composto mercadoldgico em um plano de acdo coordenado. Ele estabelece quem fara
0 qué, quando, onde e como para atingir suas finalidades (WESTWOOD, 1996, p.
13).

O marketing possibilita colocar em prética todas as estratégias possiveis e imaginaveis
com o objetivo de conquistar o cliente e manté-lo fiel ao produto ou servi¢co ofertado, sendo
que uma das mais importantes ferramentas disponiveis ao empreendedor € a virtualizagdo,
utilizando a internet, instrumento barato e acessivel a todos, a seu favor (LAS CASAS, 2001).

Do mesmo modo, o plano de marketing é formado por dois fatores, sendo a analise de
mercado e a estratégia de marketing (DOLABELA, 2008).

O plano de marketing deve ser bem estruturado e incluir todas as informagGes
importantes (FERREL, 2000). Conforme o mesmo autor, também deve ser de facil
entendimento, comegando com um resumo das principais metas e sugestdes, apresentando uma
visdo geral do plano de forma que se possa identificar rapidamente os problemas e
preocupacOes, destacando-se 0s aspectos principais como projecdes de vendas, custos e

avaliagdo de desempenho.
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Para Mattar (2005), a funcdo mais importante dentre as quatro fungdes da administracao,
que sdo o planejamento, a organizacdo, a direcdo e o controle, é o primeiro, isso porque sem
ele as demais ficam sem sentido. Ainda segundo o mesmo autor, o planejamento se decide no
presente o que sera feito no futuro e quais as etapas que se deve seguir para atingir o objetivo
almejado.

Para que o plano de marketing obtenha sucesso € necessario que seja construido sob
uma base sélida, dispondo do méximo de conhecimento e compreenséo das variaveis, além de
ser imprescindivel que se cologue a disposicao dos executores todas as informacdes necessarias,
isso porque o risco faz parte da atividade empresarial e se busca apenas diminui-lo e ndo

elimina-lo. Todavia,

As continuas e aceleradas mudancas nos ambientes sociais, tecnolégico, cultural,
demogréafico, politico, legal, concorrencial, governamental e psicolégico que
caracterizam o macroambiente de marketing da empresa atual, associadas as continuas
mudancas internas nas empresas por ganhos e perdas de capacitacdes; aquisi¢do,
fusdo, incorporacdes e vendas; mudangas organizacionais; alteracfes nas estratégias
e nas politicas; disponibilidade ou ndo de recursos de vérios tipos; dificuldades
momentéaneas etc., fazem com que a tarefa da administragdo se torne extremamente
complexa e arriscada, notadamente a administracdo de marketing que esta voltada
prioritariamente para esse complexo e mutante ambiente externo (MATTAR, 2005,
p. 31).

Assim, além de ser de fundamental importancia a disponibilidade de informacdes, é
imprescindivel o seu uso correto. Tomar decisfes apenas com base na intuicao e na experiéncia
pode n&o ser o suficiente. E necessario uni-las as informacdes relevantes (MATTAR, 2005).

Ademais, segundo Mattar (2005), € necessario ter atitude com relacdo ao marketing,
conhecer as atitudes dos consumidores, seus produtos e produtos concorrentes, tanto para as
compras como para o pos-compras. Através da atitude se influencia o comportamento, fazendo
com que o cliente, mesmo ndo admirando ou consumindo uma marca, ndo resista a uma oferta
ou promocdo e adquira o produto (MATTAR, 2005).

O profissional responsavel pelo plano de marketing é o gerente de marketing. Ja para
pequenas empresas, pode ser o proprio empreendedor, possuindo vérias responsabilidades,
desde elaborar estratégias de marketing até gerenciar funcionarios. Dessa forma, o encarregado
pelo plano, deve determinar os objetivos de marketing da empresa e observar que 0s mesmos
sejam executados de forma adequada (CHURCHILL JR.; PETER, 2010).

O plano de marketing é muito importante para a organizacdo de uma empresa, por isso,
além de estar voltado para os clientes e concorrentes, esta se tornando cada vez mais elaborado

e realista (KOTLER; KELLER, 2006). Isso porque, “um plano de marketing cuidadosamente



26

estudado tem maiores probabilidades de alcancar os resultados desejados” (CHURCHILL JR.;
PETER, 2010).
O conteudo de um plano de marketing varia de acordo com o negécio, produto ou marca,

ou seja, cada nivel deve desenvolver um plano para atingir suas metas. Assim,

O plano comega com um resumo executivo, que é uma breve visdo das principais
avaliacOes, metas e recomendagdes. A principal secdo do plano apresenta uma analise
de Swot detalhada da atual situagdo de marketing, assim como das ameacas e
oportunidades potenciais. Em seguida, sdo apresentados os principais objetivos para
a marca e 0s aspectos especificos de uma estratégia de marketing para alcangar esses
objetivos (KOTLER; ARMSTRONG, 2007, p. 44).

Ainda, segundo Kotler e Armstrong (2007), muitas vezes a auséncia de um plano e até
a sua ma elaboracdo podem prejudicar e trazer riscos a empresa. Além do mais, o fracasso da
empresa perante o mercado se da pela falta de pesquisa, de comunicacao, volumes de producéo,

formas de distribuicdo e até mesmo quanto a politica de precos.

2.3.1 Modelos de plano de marketing

A seguir serdo apresentados alguns modelos de planos de marketing propostos por
diferentes autores, evidenciando os aspectos julgados relevantes para sua estruturagdo,
independentemente do tamanho da empresa ou segmento de atuacdo. Apresenta-se a seguir 0s
planos de marketing proposto por Kotler e Keller (2006), Churchil Jr. e Peter (2010) e Las
Casas (2011).

a) Plano proposto por Kotler e Keller (2006)
O plano de marketing deve ser criado para atingir metas. E um documento escrito com
resumos do mercado e indica os caminhos que a empresa deve seguir para alcancar os objetivos,

devendo ter 5 sec¢des indispensaveis, sendo elas apresentadas no Quadro 1.

Quadro 1 - Plano proposto por Kotler e Keller (2006)

Atividade Descricéo
Resumo executivo e Inicia-se o plano de marketing com um breve resumo das principais metas e
SUmario recomendagdes, possibilitando que a alta administragdo compreenda o

direcionamento geral deste, sendo a seguir apresentado um sumario delineando o
resto do plano com seus fundamentos e detalhes operacionais

Anélise da situacdo Apresenta informacfes relevantes, antecedentes e atuais de contexto do
microambiente e macroambiente. Tais informacfes devem ser utilizadas para
elaboracdo de uma analise SWOT, indicando as oportunidades, ameagcas, forgas e
fraquezas da empresa em estudo
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Estratégia de marketing | Define-se a missdo e os objetivos financeiros e de marketing do plano, além de
definir quais grupos e necessidades o produto deve satisfazer, estabelecendo o
posicionamento competitivo da linha de produtos, orientando o plano de acéo
especifico para se alcancar os objetivos almejados

Projecoes financeiras Incluem a previsdo de vendas e de despesas e analisa 0o ponto de equilibrio.
Apresentam informacdes detalhadas acerca de dados financeiros, tanto de receitas
como de despesas, identificando e quantificando os produtos

Controles Descreve 0s controles para 0 seu monitoramento, com metas e orcamento
detalhados para cada més ou trimestre, sendo possivel realizar uma analise por
periodo para tomada de agdes corretivas, sugerindo-se possiveis modificacdes
Fonte: Adaptado de KOTLER; KELLER (2006, p. 59).

Este plano apresenta uma forma um pouco mais sucinta, mas ndo menos detalhada,
abrangendo todas as etapas do planejamento, analise e aplicacdo de acdes capazes de remodelar

a empresa.
A seguir, sera apresentado plano proposto por Churchil Jr. e Peter (2010).
b) Plano proposto por Churchil Jr. e Peter (2010)
Churchil Jr. e Peter (2010) destacam que os gerentes de marketing nas grandes
empresas, desenvolvem planos de marketing envolvendo quatro etapas, conforme demonstra o

Quadro 2.

Quadro 2 - Plano proposto por Churchil Jr. e Peter (2010)

Atividade Descricdo

Exame do plano Analisa-se se 0 plano estratégico organizacional da empresa esta sendo
estratégico da organizacdo | respeitado, onde sdo observados a missdo e 0s objetivos desta, 0s quais
direcionardo as tarefas do marketing

Conducéo de uma analise Séo identificadas e avaliadas as forcas e deficiéncias da empresa, bem como as
ambiental oportunidades e ameacas ambientais, levando em consideragdo fatores internos
e externos que podem se alterar

Obijetivos e estratégias de | Analisa-se a posi¢do competitiva e as for¢cas de mercado, criando-se objetivos e

marketing estratégias para tirar vantagens de oportunidades do mercado. Todas as medidas
tomadas neste, devem ser coerentes aos objetivos organizacionais

Custos e beneficios Os recursos financeiros necessarios para executar o plano e seus provaveis

financeiros resultados, devem ser considerados, havendo uma preparacdo de or¢camentos

para todas atividades de marketing. E assim, com eles em méos é possivel
comparar os recursos financeiros necessarios com a receita disponivel
Fonte: Adaptado de CHURCHIL JR. e PETER (2010, p. 101).

Como se observa no Quadro 2, Churchil Jr. e Peter (2010) d&o énfase a uma estrutura
precisa e objetiva, trazendo para o plano pontos extremamente necessarios. Diferente dos

autores ja citados, neste caso inclui-se o exame do plano estratégico da organizacao.
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¢) Plano proposto por Las Casas (2011)
Las Casas (2011) ressalta que a empresa deve analisar quais planos seguir, considerando
a sua estrutura. Assim, o autor apresenta um modelo de elaboracdo do plano com sec¢des para a

empresa de pequeno porte, conforme Quadro 3.

Quadro 3 - Plano proposto por Las Casas (2011)

Secdo Descricao das atividades

Anélise ambiental — dados externos Determina situacGes favoraveis e desfavoraveis (ameagas e
oportunidades)

Anélise ambiental — dados internos Determina pontos fortes e fracos da empresa e dos concorrentes

Obijetivos e metas Determina 0s objetivos quantitativos e qualitativos

Estratégias de marketing Determina o publico-alvo, o posicionamento e o composto de
marketing

Projecéo de lucros e perdas Determina vendas e lucros para determinado periodo

Controle Observa os fatores que podem influenciar as a¢des da empresa

Fonte: Adaptado de LAS CASAS (2011, p. 30).

Observa-se no plano proposto por Las Casas (2011) uma estrutura bem detalhada, com
analise do ambiente interno e externo, o que facilita a compreensao do leitor, que muitas vezes

pode ter pouca experiéncia no tema, visto que este dedica-se as empresas de pequeno porte.

2.3.2 Modelo de plano de marketing para a empresa Bela Dona Semijoias

A proposta de plano de marketing para a empresa Bela Dona Semijoias terda como base
0 plano apresentado por Las Casas (2011). O referido autor destaca que desenvolveu “uma
metodologia simplificada que pode ser adaptada e usada por qualquer empresa de pequeno
porte” (LAS CASAS, 2011, p. 30). Assim, subtende-se que de uma forma clara, porém objetiva,

o0 plano em questdo inclui todos os elementos principais do planejamento.

a) Analise ambiental: ameacas e oportunidades

Conforme Las Casas (2011, p. 36), “ha necessidade de definir qual a situacdo atual para
estabelecer uma estratégia em sintonia com as tendéncias atuais e futuras”. Assim, inicialmente
para a elaboracdo do plano de marketing s@o necessarias informac6es atualizadas, a partir de
uma analise de forgas externas, sobre as quais o gestor ndo tem controle. Pode-se usar como
base qualquer fonte de informac&o confidvel, desde que sejam atuais. S&o exemplos de variaveis
incontrolaveis: economia, politica, demografia, legislagdo, dentre outros que podem afetar o
negocio (LAS CASAS, 2011). Diante disso, 0 Quadro 4 demonstra o processo de identificar
ameacas e oportunidades de cada evento.
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Quadro 4 - Anélise ambiental: ameacas e oportunidades

Eventos Ameacas Oportunidades Sugestdes
Descricdo de eventos | Descri¢do de fatores que | Descricdo de fatos que | Inclusdo  de  sugestdes,
incontrolaveis podem prejudicar a | podem  auxiliar  a | relacionadas as ameacas e

empresa no alcance de | empresa a obter uma | oportunidades
seus objetivos situacdo privilegiada

Fonte: Adaptado de LAS CASAS (2011, p. 38).

No Quadro 4 sdo expostos eventos que podem afetar 0 negocio e possiveis ameacgas e
oportunidades que possam surgir de tal evento, além de serem levantadas possiveis sugestdes

tendo em vista tais colocacdes.

b) Analise de pontos fortes e fracos

Analisando-se a empresa internamente tem-se a descricdo de pontos fortes e fracos,
juntamente com uma andlise dos principais concorrentes. Segundo Las Casas (2011), esta
analise tem enfoque interno e externo, isso porque compara-se aspectos da empresa em estudo
com os concorrentes, apontando pontos fortes e fracos de cada qual. Tal situacdo esta explicita

no Quadro 5.

Quadro 5 - Andlise de pontos fortes e fracos

Aspectos Analisados Concorrente 1 Concorrente 2 Empresa X
. . Fortes Fracos Fortes Fracos Fortes Fracos
Recursos Financeiros
X X X

Fonte: Adaptado de LAS CASAS (2011, p. 39).

Cita-se algum aspecto da empresa para comparar com o do concorrente. No modelo é
usado o exemplo dos Recursos Financeiros, onde aponta-se se este € um ponto forte ou fraco

para a empresa ou para 0 concorrente.

c) Objetivos

A definicdo dos objetivos é o passo inicial para o processo de planejamento. Para sua
elaboracdo deve ser levado em conta tudo o que ja foi levantado nas analises ambientais,
estabelecendo-se dois parametros: objetivos quantitativos, que expressa nimeros, medidas; e
objetivos qualitativos, estabelecendo qualidades a serem conquistadas. Ressalta-se que ambos
possuem grande importancia, pois definirdo a direcdo para 0 passo a seguir, qual seja, as
estratégias a tomar (LAS CASAS, 2011).
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d) Estratégias de marketing
Refere-se ao processo de determinacdo da estratégia. Assim, “utilizam-Se as

informacodes coletadas e os objetivos determinados para desenvolver os passos seguintes” (LAS

CASAS, 2011, p. 41).

o Publico-alvo: Estabelece o principal publico que se deseja alcancar, como jovens
ou idosos, homens ou mulheres, Classe A, B ou C, dentre outros. Leva-se em consideragédo a
andlise de oportunidades e ameacas (LAS CASAS, 2011).

o Posicionamento: Define a posi¢do que se deseja ocupar na mente dos clientes,
procurando destacar atributos do produto por meio da comunicagdo (LAS CASAS, 2011).

o Estratégia do composto: Determina o que se espera vender e como sera feita a
comercializacdo, considerando-se como base os 4 “Ps”, sendo ¢les: produto, prego, praga e
promocdo (LAS CASAS, 2011).

e) Plano de acéo
Essa etapa do plano, conforme Las Casas (2011, p. 43) “determina o que devera ser feito

e quem devera fazé-lo”. O Quadro de plano de acdo é preenchido da seguinte forma:

Quadro 6 - Plano de acgéo

Atividades Encarregado Periodo Orcamento
Lista de atividades a | Encarregado da | Tempo determinado | Valores  estimados  para
serem desenvolvidas execucao da atividade para  execucdo da | execucdo da atividade
atividade

Fonte: Adaptado de LAS CASAS (2011, p. 44).

No Quadro acima estdo descritas as secdes a serem desenvolvidas, nesta escrevem-se
todos os elementos do plano do composto de marketing que exijam uma acdo. Ao lado, destaca-
se 0 encarregado, aquele que sera o profissional responsavel pela atividade. Na coluna periodo
apresenta-se o periodo em que o trabalho deveréa ser desenvolvido e por fim, o orcamento que
deve demonstrar quanto sera necessario investir para colocar o plano em funcionamento (LAS
CASAS, 2011).

f) Projecéo de vendas e lucros
Nesta etapa, deve ser feita a projecdo daquilo que se espera vender, ou seja, devem ser

estipuladas as quantidades que se busca vender em determinado periodo e o lucro bruto que se
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almeja alcancar. Observagdes devem ser feitas caso necessarias (LAS CASAS, 2011). Tal
colocacao esta exposta no Quadro 7.

Quadro 7 - Projecao de vendas e lucros

Periodo Vendas Lucro (Bruto) Observacoes
Periodo de apuracéo Quantidades a serem | Valores que se estima | Colocagdes relevantes
vendidas alcancar

Fonte: Adaptado de LAS CASAS (2011, p. 45).

O Quadro 7, apresenta inicialmente a coluna “periodo” que deve incluir a semana, més
ou ano que deseja considerar, seguida das quantidades de produto a serem vendidas em cada
um desses periodos. Em sequéncia na coluna “lucro” destacam-se 0s valores monetarios ou

percentuais e por fim, se preciso, podem ser feitas algumas observagdes (LAS CASAS, 2011).

g) Controle

Las Casas (2011, p. 45) destaca que “o plano de marketing deve ser controlado para que
permaneca em acao”. O controle possui grande relevancia na implementagdo do plano, pois
com as transformacBes do ambiente tornam-se necessarias adaptacdes. Para tanto, faz-se
necessaria a observacdo constante das variaveis ambientais. Ademais, é preciso observar se as
metas estdo sendo atingidas, fazendo com que o plano permaneca em acdo (LAS CASAS,
2011). Ainda, destaca-se a importancia constante da analise ambiental, isso porque quando
novos eventos sdo identificados, devem ser realizadas revisfes no plano e a partir dai amoldar-
se as adaptacdes que devem ou nao ser realizadas.

Apresentadas e detalhadas as etapas do plano de marketing proposto por Las Casas
(2011), tém-se uma visao da estrutura do plano de forma dissociada. Esta estrutura ja unificada

estd expressa como um roteiro no Quadro 8, conforme se verifica a seguir.



Quadro 8 - Roteiro para um plano de marketing

Fonte: LAS CASAS (2011, p. 35).
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3 METODOLOGIA

A metodologia caracteriza-se por descrever os caminhos que foram trilhados para
alcancar os objetivos finais, como se fara a pesquisa para, no caso, elaborar um plano de

marketing.

3.1 CLASSIFICACAO DA PESQUISA

A metodologia é o caminho que foi percorrido ao longo da pesquisa, a qual buscou
atingir o objetivo do estudo proposto. Para Kauark, Manhdes e Medeiros (2010, p.53) “a
metodologia é a explicacdo minuciosa, detalhada, rigorosa e exata de toda acdo desenvolvida
no método (caminho) do trabalho de pesquisa”.

Do mesmo modo, Gil (2002) enfatiza que a metodologia deve descrever 0s
procedimentos que foram seguidos ao longo da pesquisa, cuja organizacdo ira depender das
peculiaridades de cada pesquisa, além disso, a metodologia deve apresentar a determinacao do
tipo de pesquisa, 0 modo de coleta e analise de dados que norteardo o trabalho.

Assim, a metodologia utilizada quanto a sua natureza, teve em vista a anélise das
doutrinas que versam sobre o tema em questdo, ou seja, se ateve a pesquisa bibliogréafica e
documental. Nesse sentido, Vianna (2001, p. 135) define a pesquisa bibliografica como aquela
desenvolvida a partir de materiais publicados como: livros, artigos cientificos, jornais, etc.

Quanto a abordagem dos dados, esta se deu de forma qualitativa, uma vez que os dados
foram analisados a partir de conceitos. A partir disso, buscou-se entender as caracteristicas de
cada caso concreto, ou seja, foi feito o estudo de um caso, analisando a empresa de semijoias
Bela Dona Semijoias. Os fins da referente pesquisa sdo explicativos de maneira que o principal
objetivo é tornar a pesquisa de facil compreensao, e assim, justificar e explicar os seus motivos.

A entrevista teve seu roteiro semiestruturado, contendo dezoito perguntas, aplicado as
duas revendedoras da Bela Dona Semijoias. Perguntas estas, que buscaram compreender as
condicdes no qual se encontra a empresa em estudo, auxiliando na obtencédo de respostas quanto

aos objetivos propostos pelo plano.

3.2 COLETA DE DADOS

O presente estudo foi realizado na empresa Bela Dona Semijoias, estabelecida na cidade

de Cerro Largo - RS e teve a coleta de dados por documentacgéo direta e indireta, isso porque
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se baseia em dados ja existentes e dados que foram coletados. Vianna (2001) explica que
utilizou “[...] documentos de segunda mao, ou seja, documentos que sofreram algum tipo de
analise”. Logo, se tem um estudo bibliografico que se baseou em tudo que ja foi publicado
sobre o tema, e documental que decorre da pesquisa em documentos como artigos e anuais, ou
seja, pesquisa em fontes primérias e secundéarias. Também realizou-se um estudo empirico, com
base em experiéncias vivenciadas no cotidiano junto a empresa Bela Dona Semijoias, suas
experiéncias, erros e acertos.

Quanto aos dados necessarios para realizar a pesquisa, estes foram coletados tanto em
documentos da organizagdo, tais como balangos e anotagdes feitas pela proprietaria, como
também em sites, jornais, revistas, artigos, noticias, entre outros, e também por meio de uma
entrevista semiestruturada, esta que segundo Malhotra (2012), tem uma estrutura aberta e mais
flexivel e portanto, é possivel acrescentar mais perguntas e mudar o roteiro preestabelecido
conforme a necessidade.

A entrevista (Apéndice A) foi aplicada as duas colaboradoras da empresa em estudo e
teve como base o roteiro proposto por Las Casas (2011). Foi adaptada com 18 (dezoito)
perguntas objetivas que buscardo descrever pontos internos e externos que interferem a
empresa, ameacas e oportunidades, a situacao atual com descri¢do dos pontos fortes e fracos da
empresa e de seus concorrentes, 0s objetivos quantitativos e qualitativos, qual o publico alvo,
0 posicionamento e o composto de marketing. Também, se questionara sobre as vendas e lucros
obtidos para determinado periodo e observara os fatores que podem influenciar as acdes da
empresa.

A coleta das informacGes foi realizada pela autora do presente trabalho durante o més
de agosto de 2017. Para fins de esclarecimento de como 0s objetivos especificos da pesquisa
foram alcancados, tem-se abaixo o Quadro 9 que especifica de forma mais sucinta como se deu
a coleta dos dados e a respectiva ferramenta que foi utilizada a fim de sanar cada objetivo

proposto.

Quadro 9 - Objetivos especificos e a forma de coleta de dados

Objetivo Coleta de dados Ferramenta

Identificar a situacdo que a | * Documentos como balangos e anotacdes | * Documental;
empresa de semijoias se | realizadas pela proprietaria da empresa que | * Entrevista
encontrava demonstravam a situacdo em que a empresa de | semiestruturada;
semijoias se encontrava;

* Percepgdo das colaboradoras.

Criar missdo, visdo e valores | * Bibliografia estudada; * Bibliografica;
para a empresa de semijoias * Experiéncias, erros e acertos vivenciados no | * Entrevista
cotidiano junto a empresa; semiestruturada;

* Perguntas 2, 3 e 4 do roteiro de entrevista;
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* Percepgdo das colaboradoras.

Compreender as  condiges
ambientais que afetavam a
empresa de semijoias

* Perguntas 5, 6, 7, 8, 9 e 10 do roteiro de
entrevista;

* Dados coletados em sites, jornais, revistas,
artigos, noticias, entre outros;

* Percepcdo das colaboradoras.

* Entrevista
semiestruturada;
* Documental;

Elaborar objetivos e metas para a
empresa de semijoias

* Perguntas 11, 12, 13 e 14 do roteiro de
entrevista;
* Percepcdo das colaboradoras.

* Entrevista
semiestruturada;

Desenvolver  estratégias de
marketing para a empresa de
semijoias

* Todas as respostas da entrevista ajudardo a
desenvolver estratégias de marketing para a
empresa de semijoias;

* Dados da organizagdo;

* Experiéncias, erros e acertos vivenciados no
cotidiano junto a empresa;

* Percepgdo das colaboradoras.

* Entrevista
semiestruturada;
* Documental;

Criar um plano de acdo para
implementacdo do plano de
marketing para a empresa de
semijoias

* Todas as respostas da entrevista ajudardo a
desenvolver estratégias de marketing para a
empresa de semijoias;

* Dados da organizacéo;

* Experiéncias, erros e acertos vivenciados no
cotidiano junto a empresa;

* Percepgdo das colaboradoras.

* Entrevista
semiestruturada;
* Documental;

Criar a avaliacdo e controle do
plano de marketing para a
empresa de semijoias

* Todas as respostas da entrevista ajudardo a
desenvolver estratégias de marketing para a
empresa de semijoias;

* Dados da organizacdo;

* Experiéncias, erros e acertos vivenciados no
cotidiano junto a empresa;

* Percepgdo das colaboradoras.

* Entrevista
Semiestruturada;
* Documental.

Fonte: Elaborado pela Autora (2017).

3.3 ANALISE E INTERPRETACAO DOS DADOS

Os dados foram analisados pela pesquisadora através de uma andalise qualitativa, onde,

segundo os autores Sampieri, Collado e¢ Lucio (2013, p. 376) “o enfoque qualitativo ¢
selecionado quando buscamos compreender a perspectiva dos participantes [...] sobre os
fendmenos que os rodeiam, aprofundar em suas experiéncias, pontos de vista, opinides e
significados, isto é, a forma como os participantes percebem subjetivamente sua realidade”.
Quanto a estruturacdo do plano de marketing, 0 mesmo baseou-se na proposta de Las
Casas (2011), onde sdo implementados e discutidos os seguintes itens: analise ambiental:
ameacas e oportunidades, onde foram pontuadas oportunidades e ameacgas em 5 ambientes,
demogréfico, econdmico, politico, cultural e tecnolégico; analise ambiental dos dados internos
da empresa, ou seja, a analise de pontos fortes e fracos da empresa em estudo juntamente com
os dois concorrentes, com seus codinomes, X e Y; objetivos e metas no que se refere aos
objetivos qualitativos e quantitativos da empresa; as estratégias de marketing onde buscou-se

elencar estratégias para a empresa, almejando assim, o alcance de seus objetivos; plano de acdo
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de todas estratégias; projecdo de vendas e lucros; e por fim, controle, conforme estrutura
apresentada na revisao bibliogréafica (Quadro 3).
Na sequéncia, sera apresentado o plano de marketing juntamente com a andlise do

microambiente e macroambiente, bem como as estratégias do composto de marketing.
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41 A EMPRESA BELA DONA SEMIJOIAS

A empresa estudada, Bela Dona Semijoias, tem como razdo social 0 nome de sua
proprietaria Raquel Schreiner Heinzmann — MEI, e atua na venda de semijoias. Embora a venda
dos produtos seja de forma ambulante, possui registrada como sede da empresa o endereco da
residéncia da proprietaria.

A empresa iniciou suas atividades no ano de 2012 de maneira informal com a venda de
lingeries e bijuterias, sem nome definido. Com o passar do tempo surgiu a necessidade de
regulariza-la e criar um nome para que as clientes pudessem identificar e lembrar desta. Assim,
em novembro de 2015 a empresa foi regularizada, passando a ter registro formal com CNPJ, e
cadastro no MEI — Microempreendedor Individual e também a ter cidadania empresarial.

Como o nome identificaria a empresa, pensou-se em algo que lembrasse estilo, requinte
e bom gosto. Foi assim que se escolheu 0 nome fantasia, Bela Dona Semijoias.

No inicio das atividades a proprietaria trabalhava com a venda de lingeries, e
permaneceu assim durante um periodo de 2 anos, ap0s isso seguiu com a venda de bijuterias.
A partir da experiéncia adquirida com a venda de bijuterias, a proprietaria percebeu que suas
clientes buscavam artigos de maior durabilidade, mesmo que estes custassem mais caro. Sentiu-
se entdo, a necessidade de fornecer produtos de maior qualidade. Entdo, em julho de 2016,
comegou a vender semijoias.

Ao iniciar suas atividades, a venda dos produtos era feita apenas pela proprietaria, de
maneira informal e em sua residéncia ou entdo na propria residéncia dos consumidores. Porém,
em busca do aumento na lucratividade, as atividades foram expandidas e a proprietaria passou
a ter a colaboracdo de duas pessoas, uma delas na cidade de Cerro Largo — RS e a outra na
cidade de Ubiretama —RS.

As pecas de semijoias revendidas, sdo adquiridas de um fornecedor de Roque Gonzales
- RS sendo que, o fornecedor vai até a sede da empresa levando produtos a pronta entrega, para
serem escolhidos pela proprietaria. Uma vez adquiridas as pecas, ndo podem mais ser
devolvidas, tendo assim a proprietaria 0 compromisso de vender todas elas. As compras sdo
realizadas quando a proprietaria sente a necessidade de renovar o seu estoque, ndo existindo
tempo determinado para que isso aconteca, sendo que o pagamento é feito de forma parcelada.

Da mesma forma, as revendedoras escolhem as pecas que querem revender e ndo podem
devolvé-las, sendo estipulado o valor de 65% o repasse das pecas para a proprietaria, logo a

margem de lucro da revendedora totaliza 35% sobre as pecas.
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Buscam-se produtos cada vez mais sofisticados, oferecendo aos consumidores pecas
que estejam na moda mas que nao deixem de lado o que é tradicional, j& que o tradicional é
sempre uma boa opcao de venda.

A proprietaria, graduanda em administracdo, busca divulgar as pecas através de um
grupo na rede social Facebook, onde disponibiliza fotos de todas as semijoias que possui em
estoque. E seguido o seguinte sistema: ap6s a concluso da venda, as fotos das pecas ja vendidas
vao sendo excluidas, para que o cliente ndo se confunda, prezando pelo atendimento
personalizado e diferenciado.

Dessa forma, a empresa trabalha com a venda de semijoias folheadas com um ano de
garantia, vende na cidade de Cerro Largo - RS e Ubiretama - RS, sendo as vendas promovidas
pela proprietaria com a colaboracdo de duas revendedoras, primando pelo bom gosto e
qualidade das pecas.

Almejando o aumento das vendas e consequentemente o aumento da lucratividade, a
autora do presente estudo desenvolveu um plano de marketing tendo como base o proposto por
Las Casas (2011) que sera posto em pratica durante os anos de 2018 e 2019 e posteriormente

avaliado, para verificar se 0s seus objetivos foram alcancados.

a) Misséo, visdo e valores da Bela Dona Semijoias

Com o objetivo de melhorar a execucdo dos trabalhos ja desenvolvidos pela empresa
Bela Dona Semijoias, elaborou-se missdo, visao e valores para a empresa, tomando-se como
base, para tanto, a experiéncia vivenciada pela proprietaria da empresa. Logo, busca-se dar
continuidade ao servico ja executado, primando pelo aumento da lucratividade, qualidade no
desempenho das atividades e melhorando a imagem da empresa para com 0s consumidores.

A empresa sempre buscou aprimorar seus servicos, oferecendo pecas diferenciadas e
atendimento personalizado e de qualidade, satisfazendo as necessidades dos consumidores ao
oferecer pecas de qualidade conforme seu gosto. Para chegar a esse resultado, o atendimento
deve ser 0 mais proximo possivel dos consumidores, questionando seus gostos, acompanhando
as novidades do mercado e da moda em semijoias, sem deixar o que é tradicional de lado.

E por levar todos esses fatores em consideracao é que foram elaborados missio, visao e
valores para a empresa, 0s quais servirdo de base para a perpetuacdo das atividades da empresa

e para a elaboracdo do seu plano de marketing.

e Missdo: Ser referéncia no segmento de semijoias pela qualidade dos produtos e

servigos ofertados.



40

e Visdo: Tornar-se conhecida em ambito local pela qualidade e bom gosto das pecas e
servigos ofertados.

e Valores:
- Ofertar um servigo diferenciado;
- Qualidade nas pecas disponibilizadas;

- Bom atendimento.

4.2 ANALISE AMBIENTAL DA EMPRESA BELA DONA SEMIJOIAS

O ambiente onde a empresa estd inserida muda rapidamente e é de fundamental
importancia sua analise e compreensdo para a formacdo de estratégias de marketing, o que
propiciara a sobrevivéncia da empresa e a conquista de um maior nimero de clientes. Fazer um
bom trabalho construindo relacionamentos com clientes e com parceiros externos € o marco
inicial, ja que afeta a capacidade de administracdo de marketing em construir e manter bons
relacionamentos com clientes-alvo. Assim, a observacdo do ambiente e a adaptacdo da empresa
a ele se tornam primordiais para o sucesso desta (KOTLER; ARMSTRONG, 2007).

O ambiente de marketing € formado pelo macroambiente, que sdo aqueles que nao
podem ser controlados pelo gestor, como variaveis envolvendo economia, politica,
concorréncia e tecnologia que resultam em ameacas e oportunidades para o negocio, ja o
ambiente denominado de microambiente é conceituado como aqueles que podem ser
manipulados pelo gestor, como fatores da propria empresa, fornecedores, clientes e publicos,
0s quais resultam em pontos fortes ou fracos do negdcio (LAS CASAS, 2011).

Dado o exposto, serdo a seguir apresentadas as principais caracteristicas dos fatores
ambientais que podem causar influéncia, direta ou indiretamente, no desempenho da empresa

para a qual se esta projetando um plano de marketing, os quais serdo a seguir destacados.

4.2.1 Anélise do Macroambiente: oportunidades e ameacas
Foram identificados cinco elementos que podem causar influéncias nas oportunidades
ou apresentar ameacas ao negocio. Estdo relacionados ao ambiente demografico, econdmico,

legislativo, cultural e tecnologico.

e Ambiente demogréfico
E de fundamental importancia identificar aspectos positivos e negativos que, de uma

forma ou outra, tornam-se ameacgas ou oportunidades a atividade da empresa. Destaca-se aqui
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o tamanho populacional da cidade de Cerro Largo - RS, onde a empresa mantém sua sede e
realiza a maior parte de suas vendas, que segundo o Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica (2017), era de 13.289 habitantes no ano de 2010. Deste total, 6.617 sdo homens,
enquanto 6.672 sdo mulheres, ou seja, as mulheres sdo maioria por representarem 50,21% da
populacdo, enquanto 49,79% sdo homens. Segundo informac6es disponiveis no mesmo site,
estima-se que a populacédo da cidade em 2017 passou de 13.289 para 14.069 habitantes. Fato
que torna-se uma oportunidade devido a populacdo de Cerro Largo —RS estar aumentando e a
maioria ser do sexo feminino, visto que, mesmo que o publico alvo da empresa sejam as
mulheres, pode-se ofertar pecas que agradem tanto as mulheres, como também o publico
masculino e infantil. Hoje, dos 178 clientes que a empresa possui, apenas 13 sao homens, sendo
gue os 165 restantes sdo mulheres.

Ja o municipio de Ubiretama - RS, local onde reside outra colaboradora da empresa, em
2010 possuia uma populacdo de 2.296 habitantes e a estimativa € de que em 2017 se tenha 2.232
habitantes, sendo a maioria destes, 1.183, do sexo masculino.

Em relacdo a taxa de crescimento da populacéo de Cerro Largo - RS, segundo dados do
IBGE (2017), ficou constatado o crescimento populacional de 2010 para 2017 de 780
habitantes, acarretando assim um crescimento populacional de 5,54% no periodo. Todavia, 0s
dados de 2017 sdo uma estimativa do IBGE, ndo havendo dados concretos de quantos destes
sdo homens e quantas sdo as mulheres, isso porque o Instituto efetua o censo demogréfico a
cada dez anos.

Este fato pode tornar-se uma oportunidade, visto que a populacdo vem aumentando na
cidade e podem ser ofertadas pecas que agradem ambos 0s géneros, tanto homens quanto
mulheres, mesmo que a maior parte das vendas se faca ao sexo feminino.

Porém, como ha um aumento populacional, ha também um grande ndmero de pessoas
de todas as faixas etarias, principalmente mulheres que estdo inseridas no mercado de trabalho
e que possuem idade entre 19 a 57 anos, que séo as que mais consomem semijoias. Dessa forma,
o foco da empresa foi definido de acordo com as vendas ja efetuadas pela mesma no decorrer
desse um ano e trés meses de funcionamento. Contudo, apesar do foco ser as mulheres que
possuem idade entre 19 e 57 anos, inseridas no mercado de trabalho, a empresa também pode
efetuar vendas para outros publicos, inclusive para estudantes da Universidade Federal da
Fronteira Sul - UFFS, local onde a proprietaria e uma das colaboradoras da empresa estudam e
estdo diariamente, mantendo contato constante com o referido publico. Fato que contribui para
as vendas no local, mas que n&o altera a definicdo do publico alvo, ja que a empresa vendera

para toda e qualquer pessoa que se interesse pelo produto.
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Um dos fatores que tem influenciado positivamente no crescimento da cidade é a
instalagdo da Universidade Federal da Fronteira Sul — UFFS, fato que se deu no ano de 2010.
Hoje a cidade recebe estudantes de todas as partes do pais, que adotam a cidade por anos até
concluirem o seu curso superior ou mestrado, contando com cerca de 1.300 estudantes. Trata-
se de publico jovem e que consome muitos produtos, entre eles semijoias. Esse episodio possuli
influéncia positiva por aumentar a venda de semijoias, apesar destes consumidores serem
indiretos. Ou seja, 0 publico que mais consome semijoias sdo mulheres entre idade de 19 e 57
anos, inseridas no mercado de trabalho, mas o grande numero de estudantes na cidade faz com
que toda a economia da cidade melhore. Outrossim, algumas funcionarias e professoras da
Universidade Federal da Fronteira Sul - UFFS também sdo consumidoras das pegas em que a
empresa oferta.

Outro aspecto que influencia a empresa € o nivel de escolaridade da populacéo, isso
porque Cerro Largo — RS possui duas universidades, sendo elas a Universidade Regional
Integrada do Alto Uruguai e das Missdes — URI e a Universidade Federal da Fronteira Sul -
UFFS. Com o aumento do grau de instrucdo, se eleva também o nivel social, fazendo com que
surja automaticamente a vontade de consumir mais produtos de beleza. De acordo com dados
coletados no censo de 2010, 11.849 dos habitantes de Cerro Largo — RS eram alfabetizados que
corresponde a 89,16% da populacdo (IBGE, 2017), demonstrando esses nlimeros que a
populacdo tem buscado por educacgdo. Ainda segundo IBGE (2017), o nivel de instrucdo cresceu
dos anos de 2007 para 2014, sendo interessante destacar que o nivel de instrucdo feminino €

mais alto do que do sexo masculino, sendo que as mulheres representam 44,5% da populagéo.

e Ambiente econdémico

Segundo dados apresentados pelo IBGE (2017), a renda per capita de Cerro Largo - RS
no ano de 2000 era de R$ 489,91, ja em 2010 passou para R$ 855,86, sendo que no mesmo ano
a renda per capita nacional era de R$ 793,87. Percebe-se que a renda do municipio esteve acima
da renda nacional neste periodo, e vem crescendo. Avalia-se esses nimeros como uma
oportunidade de vendas para a empresa, Visto que as pessoas acabam investindo em semijoias,
produtos considerados supérfluos e ndo necessarios para a sobrevivéncia do ser humano, mas
como a renda da populacdo € mais elevada, sdo consumidos por serem desejo de consumo,
principalmente das mulheres.

Quanto a inflagdo, G1 (2017) noticia dados que indicam baixa no indice de Precos ao
Consumidor Amplo (IPCA), que é considerado o indice oficial de inflagdo do pais. De acordo

com informacoes divulgadas pelo site, estima-se que o mercado financeiro apresenta baixa dos
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nameros de inflagdo para este ano, atingindo patamares proximos a 3,06%, abaixo da
estimativa, que era de 4,5% para 0 ano de 2017. J& para 2018 a previsao € de que seja em torno
de 4,02%. Apesar dessa melhora, 0 ano de 2016 fechou com indice de inflagéo alto, na casa dos
6,29%. Os dados aqui apresentados sdo considerados como ameaca, ja que ha certa incerteza
no mercado e 0 que se percebe no cotidiano é a suba geral no preco das mercadorias, assim
como os alimentos. Aliado a essa informagéo, as pessoas podem reter dinheiro, deixando de
comprar produtos considerados supérfluos e comprando apenas 0 que € estritamente necessario,
mas também como oportunidade para a empresa estudada, ja que dificilmente as pessoas irdo
comprar joias, optando pelas semijoias que a empresa tem para comercializacéo.

Quanto as taxas de juros apresentadas pelo mercado, ha estimativa de baixa prevista
para este ano no pais. De acordo com G1 (2017), a taxa de juros para esse ano devem fechar
em 8,25%. E valido esclarecer que a empresa estudada n&o realizou nenhum empréstimo e
realiza a venda de suas mercadorias a prazo, de acordo com o valor das pecas, concedendo 30,
60 e 90 dias para pagamento, sem a cobranga de juros. A diminuic¢do da taxa dos juros pode se
tornar uma oportunidade para a empresa ja que aumentara o poder de compra por parte dos

consumidores.

e Ambiente politico legal

A empresa em estudo esta enquadrada na categoria de Microempreendedor Individual
(MEI), regulada pela Lei Complementar n° 128/2008, que cria a figura do Microempreendedor
Individual - MEI e modifica partes da Lei Geral da Micro e Pequena Empresa - Lei
Complementar 123/2006. Ja a Lei Complementar n° 139/2011
alterou o limite de faturamento do MEI para até R$ 60.000,00/ano. Ou seja, essa categoria
possui certa diferenciagdo das demais, inclusive com algumas facilidades, dentre elas a sua
formalizacdo, permitindo-se que seja procedida pelo proprio empreendedor e de forma online.
Também ndo possui nenhum custo adicional além do pagamento mensal do Documento de
Arrecadacdo do Simples Nacional (DAS), no qual estdo inclusas as retencdes de impostos
referentes a INSS, ISS e ICMS, que sd0 0s Unicos impostos a serem recolhidos pela empresa.

Como a empresa em estudo ndo presta atendimento na sede de funcionamento e devido
ao fato de possuir pouca circulagdo de pessoas na sede, isso porque vende as mercadorias de
forma ambulante, para concessdo do Alvara definitivo emitido pela Prefeitura Municipal ndo
serdo necessarios o Alvara de Preservacao e Protegéo contra Incéndio (APPCI) junto ao Corpo
de Bombeiros, bem como certificado de curso de prevencgéo contra incéndios, licenca ambiental

expedida por 6rgdo competente e o alvara sanitario.


http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/Leis/LCP/Lcp128.htm
http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/leis/LCP/Lcp139.htm
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Outro fator positivo para a empresa € que sua proprietaria e administradora esta
cursando Administragdo junto a Universidade Federal da Fronteira Sul - UFFS, estando
devidamente capacitada para administrar a empresa de forma a transpor obstaculos e vencer

desafios.

e Ambiente cultural

Atualmente, as pessoas sdo moldadas pelo pensamento capitalista, dentre varios valores
e preferencias, existindo um crescente culto a boa aparéncia. Acredita-se que a felicidade esta
ligada a beleza (G1, 2012), sendo que as semijoias comercializadas pela empresa estudada
servem para tornar as pessoas mais belas, independentes, atraentes, vaidosas e sofisticadas,
elevando a autoestima e o poder das pessoas que as usam, sendo uma oportunidade de bons
negadcios para empresas que atuam no segmento.

E um segmento que néo para de crescer. De acordo com Dauriz et al. (2014), no ano de
2014 hé registro de faturamento de US$ 148 bilhGes e estima-se um aumento 6% nos proximos
anos, podendo chegar a US$ 250 bilhGes de vendas ao ano. Ainda conforme os mesmos autores,
0 segmento de semijoias é formado, na sua grande maioria, por micro e pequenas empresas,
como a empresa estudada. Portanto, as informacBes acima demonstram que, assim como o
segmento de semijoias, a empresa estudada possui todos 0s elementos necessarios para o0 seu
crescimento e para obter sucesso, aumentando as vendas e a lucratividade, que s@o seus

objetivos.

e Ambiente tecnoldgico

Questdes tecnologicas também influenciam neste setor e surgem como uma ferramenta
de oportunidade. Cada vez mais as pessoas estdo conectadas ao mundo digital e 0 uso de
ferramentas como o Facebook, que é a maior rede social do mundo e possui cerca de
1.590.000.000 contas ativas, prova de que pode influenciar positivamente nas vendas da
empresa (PERON, 2017). Ainda segundo o mesmo autor, no Brasil, sdo aproximadamente
99.000.000 contas ativas, sendo a maioria mulheres, 54%. Outro dado interessante € de que,
93% dos profissionais de marketing ja utilizam essa ferramenta em campanhas para promover
suas empresas.

E de fundamental importancia o uso do Facebook como uma ferramenta para as
empresas, pois além de manter as pessoas conectadas, faz uma ligacéo entre as pessoas que
possuem interesses comuns. Dessa forma, o Facebook tem o objetivo de apresentar contetdo,

produto ou servigo que seja relevante para seu publico (SABUGO, 2017).
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Contudo, o Facebook ndo é apenas um meio de conquistar novos clientes ja que é através
dele que se obtém ideias para o negdcio e pessoas que visualizam produtos, sendo verdadeiras
ferramentas de divulgacdo, promovendo propaganda boca a boca, sendo uma eficiente arma
para pequenas e médias empresas para gerar resultados, servindo como meio de propaganda
barata/gratuita se utilizada de forma correta (PERON, 2017).

Outra ferramenta que pode auxiliar no crescimento da empresa € o uso de cartdo de
crédito para pagamento pelas mercadorias, isso porque cada vez mais a populacédo utiliza esse
meio de pagamento (BENFICA, 2017). Conforme 0 mesmo autor, gera-se seguranca e garantia
de pagamento para quem vende, ja que ndo ha risco de inadimpléncia. Segundo a Revista
Exame (2015), constatou-se um aumento de 108,3% entre os anos de 2010 a 2014 de
consumidores que passaram a usar o cartdo de crédito no ato de suas compras, percebendo-se
assim, uma grande oportunidade para a empresa foco deste estudo. Além do mais, a utilizacao
de cartdo de crédito como forma de recebimento de pagamento, pode facilitar a vida das
vendedoras. Ja que nao € exigido delas que se desloquem até os consumidores para receberem
0 pagamento. A utilizacdo de cartdo de crédito é essencial para toda a empresa que efetua vendas
regulares para clientes pessoa fisica por ser uma vantagem competitiva (BENFICA, 2017).

Ainda, visto como uma ameaca para a empresa em estudo, j& que a mesma vende de
porta em porta, tem-se o comercio eletronico. Segundo informagGes da Revista Exame, o
comércio eletrdnico ganhou 5 milhdes de consumidores nos seus primeiros meses de
funcionamento, aumentando em 26% de vendas no primeiro semestre de 2014, tornando-se
assim, uma ameagcas para a empresa. Sugere-se que a empresa crie um site para comercializar
suas vendas.

Baseado nos eventos do macroambiente citados anteriormente, no Quadro 10 esta

explicado detalhadamente cada evento, ameaca e oportunidade e as sugestdes.

Quadro 10 - Anélise do Macroambiente da empresa Bela Dona Semijoias

Eventos Ameacas Oportunidades Sugestoes
DEMOGRAFIA: Mulheres formam | Compra e venda de pecas para
Populagdo de Cerro 50,21% da populacdo | mulheres
Largo de Cerro Largo — RS
Taxa de crescimento da Aumento das vendas Comprar mais estoque para ter
populacao maior variedade de pecas

Nivel de escolaridade

Aumento do grau de
instrucdo e do poder
aquisitivo

Compra de pecas mais caras,
resultando em maior
lucratividade

ECONOMIA:
Renda per capita do
municipio acima do
indice nacional

Maior poder de compra
dos consumidores

Disponibilizar produtos com
precos diferenciados,
acessiveis para todos os tipos
de publico
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Crédito

vendas e mais opcao de
pagamento

Inflacdo Consumidores ndo irdo | Rever a politica de precos da
investir em joias devido | empresa
a instabilidade do
mercado, optando por
semijoias
Taxa de juros Poder de compra por | Novos investimentos merecem
diminuindo parte dos consumidores | ser analisados com prudéncia
tendem a aumentar
POLITICA: Abertura sem custo, | Como 0s custos com a
Empresa MEI ndo ha a necessidade de | manutencdo da empresa sao
gastos com: alvara de | baixos pode-se investir mais
funcionamento, de | em estoque
prevencdo e protecdo
contra  incéndio e
sanitario, certificado de
curso de prevengdo
contra  incéndio e
licenca ambiental.
CULTURA: Mercado de semijoias é | Apresentar pecas para 0S mais
Culto pela boa crescente, associado ao | diferentes publicos, tanto pegas
aparéncia fato de que a felicidade | da moda como tradicionais
esta ligada a boa
aparéncia, elevando a
autoestima do
consumidor
TECNOLOGIA Consumidor esta cada | Utilizar o Facebook como
Facebook vez mais ligado as | ferramenta de propaganda e de
tecnologias oportunidade de novos
negacios
Maquina de Cartdo de Maior seguranca nas | Disponibilizar maquina de

cartdo de crédito para receber
pagamentos

Comércio Eletrénico

Vendas podem diminuir

Criar um site para realizar
comercializar suas pecgas

Fonte: Elaborado pela Autora (2017).

No Quadro 10 estdo elencados os eventos de cada variavel. No que se refere a

demografia, identificou-se como uma oportunidade o fato de que as mulheres sdo maioria da

populacdo em Cerro Largo - RS. Como o publico alvo da empresa foco deste estudo sdo pessoas

do sexo feminino, inseridas no mercado de trabalho, sugere-se a empresa a compra e venda de

pecas para as mulheres e o estudo destas, para conhecer e agradar seus gostos. Mesmo assim,

serdo colocados a disposicao dos clientes pecas masculinas e infantis.

Nos dados colhidos para a realizagdo do estudo constatou-se aumento na taxa de

crescimento populacional do municipio de Cerro Largo - RS, cidade sede da empresa,

apresentando-se tal fator como uma oportunidade para 0 aumento das vendas. Como sugestéo

aponta-se a compra de estoque diversificado para que se tenha uma maior variedade de pecas.

Ja 0 aumento do nivel de escolaridade também é visto como uma oportunidade por

aumentar também o nivel social e o poder aquisitivo da populacdo. Sugere-se a compra de pecas

mais caras que resultard em uma maior lucratividade.
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No que diz respeito a economia local, constatou-se que a renda per capita do municipio
sede da empresa, esta acima do indice nacional, verificando-se uma oportunidade por resultar
num maior poder aquisitivo dos consumidores.

Apesar do aumento da inflacdo ser considerado uma ameaca de modo geral, aqui
percebe-se como uma oportunidade, isso porque consumidores que consumiam joias migrardo
para 0 mercado de semijoias. Neste ponto sugere-se rever a politica de precos da empresa.

Quanto a taxa de juros, demonstram 0s numeros que vem apresentando queda, fato que
se apresenta como uma oportunidade, pois o poder aquisitivo tende a aumentar. Mesmo assim,
sugere-se a analise do mercado com prudéncia para realizar investimentos por parte da empresa.

J& em relacdo a politica, pelo fato da empresa ser MEI, percebe-se uma oportunidade
por ndo se ter gastos com emissdao de alvaras e licengas, assim, sugere-se investir mais em
estoques.

No que diz respeito a questdo cultural, as semijoias surgem como um mercado crescente
e uma Otima op¢do de compra do consumidor, de acordo com 0 que reza o culto pela boa
aparéncia, estreitamente ligada a autoestima do consumidor. Assim, tem-se como sugestdo
apresentar as mais diversas pecas em semijoias, que vao do tradicional ao que é tendéncia.

Outro fator que merece destaque sdo as questdes tecnoldgicas, como o Facebook,
ferramenta cada vez mais utilizada pela populacéo e que deve ser utilizada na divulgagédo das
mercadorias, resultando no crescimento das vendas e lucratividade da empresa. Assim como
também a aquisi¢do de uma maquina de cartdo de crédito, geraria maior seguranca a empresa
pelo fato de que o recebimento pelas mercadorias é garantido e possibilitara mais uma op¢éo
para pagamentos aos consumidores. Quanto ao e-commerce, percebe-se uma ameaga ja que as
vendas da empresa podem diminuir, sugere-se aqui, criar um site para realizar comercializar

suas pecas.

4.3 Anélise do Microambiente

Foi realizada analise no comércio da cidade de Cerro Largo - RS e Ubiretama - RS e
chegou-se a conclusédo de que a empresa estudada possui em torno de 10 concorrentes indiretos
e 2 concorrentes diretos. As analises seguintes se concentrardo nos concorrentes diretos, ja que,
prestam 0 mesmo servico e oferecem o mesmo produto da empresa em estudo. O levantamento
dos dados dos concorrentes aqui analisados foi realizado através de conversas informais com
alguns clientes, que ja adquiriram seus produtos. A seguir as analises feitas mencionardo os

concorrentes diretos com os codinomes X e Y, ja que a intencao é preservar as suas identidades.
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4.3.1 Concorrentes

Quadro 11 - Concorrentes diretos da Bela Dona Semijoias

CONCORRENTES
Concorrente X Localizado na cidade de Cerro Largo - RS
Concorrente Y Localizado na cidade de Cerro Largo - RS

Fonte: Adaptado de Las Casas (2011).

A seguir os concorrentes diretos X e Y serdo analisados. E importante destacar aqui,
antes de evidenciar os pormenores de cada concorrente, que ainda que a anélise tenha sido feita
nos municipios de Cerro Largo — RS e Ubiretama — RS, esta Ultima cidade ndo computou
nenhum concorrente. Ou seja, todos 0s concorrentes encontrados estdo na cidade sede da
empresa estudada.

Sobre a empresa X, esta possui grande experiéncia, atuando no mercado ha 5 anos
revendendo semijoias de forma formal. Suas vendas sdo feitas de porta a porta apenas pela sua
proprietaria, que oferece pecas masculinas, femininas e infantis, além de ofertar aos clientes 6
meses de garantia na compra de cada pecga. Sobre a variedade de pecas oferecidas, tem uma
grande gama produtos, a empresa X tem em seu mostruario, anéis, pingentes, pulseiras,
gargantilhas e brincos. Em relacéo as condi¢Ges de pagamento da empresa, as compras podem
ser feitas em vezes, mas somente no cartdo ou cheque. N&o existe a possibilidade de compra no
crediario e no caso das compras a vista, sdo oferecidos 10% de desconto. Sobre o preco dos
produtos da empresa X, percebeu-se que séo elevados, existem 0s mesmos produtos na praca,
porém com precos mais acessiveis. Ja em relagdo a promocao, ndo existe uma pagina oficial ou
um meio de divulgacdo ou exibicdo dos seus produtos.

Ja a empresa Y atua no mercado de semijoias ha 4 anos, também vendendo de forma
ambulante, informalmente, sem a contribuicdo de colaboradores e oferece um ano de garantia
aos clientes pelas pecas compradas. Em relacéo a variedade de pecas oferecidas, possui em seus
mostruarios as mesmas pecas fornecidas pela empresa X, porém notou-se que eram exibidas
menos pecas. Sobre as condi¢des de pagamento, o consumidor pode comprar a vista, com 10%
de desconto, ou ao prazo em ate trés vezes, dependendo do valor da compra. Aqui as formas de
pagamento sdo mais flexiveis, podendo ser: crediario ou cheque. Com relagdo aos pregos
praticados, sdo justos, uma vez que o consumidor parece pagar somente pelo que ele adquiriu.
A empresa Y divulga seus produtos em sua pagina pessoal no Facebook, fazendo postagens

frequentes.
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O Quadro 12, destaca alguns aspectos de cada um dos concorrentes, como pessoal,
equipamentos, finangas e marketing, apontando os pontos fortes e fracos.

Quadro 12 - Analise do Microambiente das empresas concorrentes da empresa Bela Dona

Semijoias.
Aspectos Concorrente X Concorrente Y Bela Dona Semijoias
Analisados
Ponto Forte | Ponto Fraco | Ponto Forte | Ponto Fraco | Ponto Forte | Ponto Fraco
Pessoal
Quantidade X X X
Qualificagdo X X X
Equipamentos
Cap. Instalada X X X
Tecnologia X X X
Financas
Rec. Financ. X X X
Possib. Emprest. X X X
Marketing
Produto X X X
Preco X X X
Distribuicdo X X X
Propaganda X X X
Eqg. de Vendas X X X
Promocdo X X X

Fonte: Adaptado de LAS CASAS (2011).

No que tange ao aspecto pessoal e seus subitens quantidade e qualificacdo, ndo puderam
ser analisados em relacdo aos concorrentes X e Y, uma vez que se referem a relacdo do
empresario com o colaborador e estas empresas ndo possuem colaboradores. Logo, a empresa
Bela Dona Semijoias pontuou ponto forte neste quesito, ja que possui duas colaboradoras, além
da proprietaria.

Contatou-se ponto forte para as empresas X, Y e Bela Dona Semijoias quanto a
capacidade instalada, ja que todas prestam o servico de forma ambulante, ndo possuindo loja
fisica para ofertar seus produtos. Da mesma forma, quanto ao aspecto equipamentos, além da
capacidade instalada, analisou-se a questdo tecnologia, onde concluiu-se que apenas a empresa
X oferece a seus consumidores maquina de cartdo de crédito para que 0os mesmos realizem seus
pagamentos, ponto que deixa a desejar na empresa Y e Bela Dona Semijoias.

Foram atribuidos pontos fortes para as 3 empresas, concorrentes X e Y e Bela Dona
Semijoias quanto ao aspecto financgas, no que diz respeito a recursos financeiros e possibilidade
de empréstimo, ja que a empresa X estd no mercado ha mais tempo e as empresas Y e Bela

Dona Semijoias por possuirem outro emprego como fonte de renda, além da venda de semijoias.



50

Quanto ao marketing, ao analisar produto, a todas as empresas atribuiu-se ponto forte,
ja que fornecem produtos que véo tanto do tradicional até pecas mais sofisticadas, ou seja,
possuem uma gama variada de pecas. Vale destacar também aqui, a quantidade de pecas
observadas nos mostruarios da cada empresa analisada, demostrando ponto forte para as
empresas X e Bela Dona Semijoias se comparadas & empresa Y. Ja em relacdo ao prego, aponta-
se como ponto fraco para as empresas concorrentes X e Y, ja que a empresa X possui pe¢as
com elevacdo de preco de 40 a 60% mais altos que a empresa Bela Dona Semijoias e a empresa
Y, em torno de 40%. Foi atribuido ponto fraco para ambas as empresas concorrentes no que
condiz a distribuicdo, j& que as mesmas comercializam seus produtos apenas em Cerro Largo —
RS, o que difere da empresa Bela Dona Semijoias, que além de ofertar em Cerro Largo - RS,
oferta também para Ubiretama - RS.

Ainda sobre o aspecto marketing, ao analisar a questdo propaganda, atribuiu-se ponto
fraco para o concorrente X e a empresa foco deste estudo, ja que o concorrente X ndo faz uso
de nenhum meio de comunicagéo para divulgar suas pegas, sendo que a empresa Bela Dona
Semijoias, apesar de divulgar sua empresa no Facebook, faz pouco uso desta rede social. Ja a
empresa Y possui ponto forte neste quesito, ja que a mesma usufrui desta ferramenta com
frequéncia.

No quesito equipe de vendas, aponta-se ponto fraco para as empresas X e Y ja que ndo
possuem revendedoras, e ponto forte para a empresa Bela Dona Semijoias que além da
proprietaria conta com duas revendedoras.

Com relagdo a promocao, atribuiu-se ponto fraco a concorrente X por esta ndo possuir
nenhum meio de divulgacdo de suas pegas, e a empresa estudada porque ndo atualiza sua pagina
do Facebook com a frequéncia que deveria, sendo que neste ponto a empresa concorrente Y

leva vantagem, atribuindo-se ponto forte neste aspecto.
4.4 OBJETIVOS
4.4.1 Objetivos Quantitativos

O objetivo da empresa é aumentar suas vendas e lucratividade. Para tanto, serdo

seguidas as seguintes metas:

e Conquistar, no minimo, 200 novos consumidores até o final de 2019;

e Aumentar em 30% o numero de pe¢as comercializadas ao final de 2019.
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Para delimitagdo do primeiro objetivo, fez-se um levantamento de todos os clientes que
a empresa estudada, Bela Dona Semijoias possui. Constatou-se que desde a abertura em julho
de 2016 da empresa, esta obteve um total de 178 consumidores. Considerando que a empresa
estd em funcionamento ha cerca de um ano e trés meses, conclui-se que a empresa conquistou
em média 12 consumidores novos a cada més de funcionamento. Assim, para um bom resultado
de desempenho da empresa, no decorrer de dois anos, considera-se a conquista de mais duzentos
novos consumidores, numa meédia de nove consumidores ao més.

Considerando o total de pecas vendidas pela empresa desde o inicio das atividades até
0 momento, que sdo: 535 brincos, 401 anéis, 493 pulseiras, 604 pingentes e 613 gargantilhas.
A empresa possui como objetivo passar deste total a um total de pecas vendidas, em 2018 e
2019, de 696 brincos, 522 anéis, 641 pulseiras, 786 pingentes e 797 gargantilhas. Para obter tal
lucratividade, seria interessante divulgar tanto a empresa, quanto as pecas ofertadas. Promover
queima de estoques também seria uma boa estratégia, uma vez que a empresa ndo devolve
pecas, ou seja, todas as mercadorias que sdo adquiridas devem ser vendidas, j& que ndo existe
a possibilidade de devolvé-las ou troca-las por outras. Logo, faz-se necessario que de tempos
em tempos se promova a queima de estoques, para que as pecas nao fiquem paradas por muito
tempo sem comercializacdo, correndo assim o risco de sairem de moda e deixando de girar
capital. Deste modo, espera-se obter um aumento no nimero de pecas comercializadas no

terceiro objetivo, alcangando assim, 0os 30% propostos.

4.4.2 Objetivos Qualitativos
Diante das informacOes apresentadas no presente estudo, a empresa possui como

objetivos qualitativos:

Aperfeicoar a imagem da empresa Bela Dona Semijoias;

e Participar de eventos como semanas académicas ou outros eventos que promoveréo a
empresa;

e Oferecer ao cliente pecas de qualidade e que sejam tendéncia no mercado;

e Fortalecer os lacos com os clientes antigos da empresa.

A empresa buscard aperfei¢oar a sua imagem, permitindo que esta seja lembrada com
frequéncia pelos consumidores pela qualidade de seu atendimento, qualidade das pecas

ofertadas, bom preco, entre outros atrativos que possuli.
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Uma das maneiras de ser lembrada é a empresa patrocinar eventos, como semanas
académicas da Universidade Federal da Fronteira Sul — UFFS ou da Universidade Regional
Integrada do Alto Uruguai e das Missdes - URI, patrocinando-as em dinheiro ou ofertando uma
peca de semijoia para ser sorteada, fazendo com que o nome da empresa seja lembrado e
divulgado junto com a promogéo do evento, acrescentado este em banner ou camiseta elaborada
para divulgacéo, associando sua imagem ao evento patrocinado, gerando propaganda barata.

A empresa também buscard fornecer ao consumidor pecas de qualidade, oferecendo
garantia pelas mesmas, disponibilizando aos consumidores pecas que sejam tendéncia no
mercado, demonstrando bom gosto e estilo, juntamente com um atendimento individualizado e
diferenciado, fazendo com que o cliente sinta-se unico.

Quanto ao ultimo objetivo aqui proposto, fortalecer os lacos com os clientes antigos da
empresa, analisou-se todos os consumidores da empresa no decorrer de seu um ano e trés meses
de funcionamento, verificando quais deles, continuam sendo clientes ativos. Dessa forma, para
fortalecer os lagos com 0s mesmaos, é interessante que de tempos em tempos, a proprietéria da
empresa ou as revendedoras procurem esses clientes para verificar como estdo as pecas

adquiridas na empresa, bem como o atendimento e pds atendimento.

45 ESTRATEGIAS

Depois de definidos os objetivos do trabalho, neste topico serdo estabelecidas as
estratégias que a empresa em estudo deve tomar para alcancar as metas. Segundo Las Casas
(2011) sdo necessarios trés passos para concretizar esta etapa, sendo eles: determinacdo do
mercado-alvo, determinacgdo do posicionamento e a escolha da estratégia do comportamento de

marketing, passos que se passa a descrever a seguir especificadamente.

45.1 Pdblico Alvo

Os numeros ja apresentados neste trabalho e coletados junto ao site do IBGE (2017)
comprovam que a populagdo feminina é maioria na cidade de Cerro Largo - RS, cidade esta,
em que esta instalada a sede da empresa em estudo. Além disso, dados colhidos junto ao site
G1 (2017) demonstram que a aparéncia serve como termdmetro para indicar o poder que as

mulheres possuem, pregando-se um culto pela boa aparéncia.
Apesar da empresa estudada estar atuante no mercado ha mais de um ano, até 0 momento
ndo havia definido o seu publico alvo. Porém, ao buscar registros das pessoas que ja adquiriram

alguma mercadoria da empresa, sua idade e sexo, conclui-se que, embora a empresa venda para
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ambos os géneros, o publico alvo sdo mulheres entre 19 a 57 anos, atuantes no mercado de
trabalho de Cerro Largo - RS.

4.5.2 Posicionamento
A empresa Bela Dona Semijoias almeja sempre ser lembrada pela qualidade, pois acredita-
se que a partir deste posicionamento, alguns beneficios serdo percebidos conjuntamente, como:
fidelizacdo dos clientes, criacdo de uma boa imagem perante o consumidor e indiferenca com
relacdo ao preco ja que o produto ofertado é de excepcional qualidade. Dessa forma, a empresa
Bela Dona Semijoias almeja “ser conhecida como a melhor empresa do segmento de semijoias

da regido”.

4.5.3 Estratégias do composto

Como ja dito, as estratégias pressupdem a analise dos fatores externos do ambiente
empresarial e a partir dai leva a escolha das melhores atitudes a tomar para atingir o fim
almejado. E de fundamental importancia o estudo de cada caso ja que cada empresa é Ginica e o
mais importante para o desenvolvimento é a andlise das ameacas e oportunidades (LAS
CASAS, 2011).

Os quatro elementos relacionados as estratégias do composto de marketing, que devem
estar em conformidade entre si para que 0s objetivos sejam alcancados e que serdo a seguir

descriminados sdo: produto, preco, praca e promocao.

e Produto

Atualmente a empresa trabalha com o segmento de semijoias, disponibilizando brincos,
gargantilhas, pulseiras, anéis e pingentes. Embora o publico alvo sejam as mulheres, ha também
opcdes de venda tanto para homens como para crian¢as. Todas as pecas sdo folheadas a ouro,
possuindo um ano de garantia. A empresa tem pouca opcao de embalagens para ofertar a seus
consumidores e sente-se a necessidade de incrementar este ponto. As vendas séo feitas na sua
maior parte de forma ambulante, pela proprietaria e duas colaboradoras, indo ao encontro dos

consumidores e em alguns casos, o0 consumidor vai até a sede da empresa.

Seré apresentada no Quadro 13, a descricdo dos produtos disponibilizados pela empresa,

bem como os prec¢os praticados:
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PECA DESCRICAO/MODELOS PRECOS
Com Strass De R$ 14,90 a R$ 51,90
Com Pedraria De R$ 24,90 a R$ 28,90
Com Zirconias De R$ 22,90 4 R$ 83,90
Com perolas De R$ 15,90 &4 R$ 31,90
Brincos Religiosos R$ 15,90
Infantis De R$ 12,90 2 R$ 17,90
Pequenos De R$ 12,90 4 R$ 83,90
Médios De R$ 22,90 & R$ 29,90
Grandes De R$ 29,90 & R$ 35,90
Tradicionais De R$ 24,90 a R$ 34,90

Gargantilhas

Modelo Fio Italiano

De R$ 59,90 a R$ 105,90

Modelo Elo Portugués

R$ 83,90 a R$ 161,90

Com pingentes

De R$ 32,90 a 57,90

Duplas De R$ 38,90 a R$ 65,90
Masculinas De R$ 31,90 4 R$ 41,90
Religiosas De R$ 47,90 a R$ 65,90

Com zirconia R$ 67,90
Femininas De R$ 19,90 até R$ 89,90
Masculinas De R$ 44,90 até R$ 67,90

Infantis De R$ 19,90 até R$ 28,90

Com medalha De R$ 52,90 a R$ 59,90

Modelo Elo Portugués

De R$ 39,90 até R$ 69,90

Pulseiras Com elos De R$ 29,90 até R$ 59,90
Com Chap, para gfavar e De R$ 27,90 4 RS 28,90
Modelo Fio Italiano De R$ 31,90 a R$ 42,90
Com penduricalhos De R$ 27,90 até R$ 89,90
Com pérolas De R$ 29,90 até R$ 59,90
Religiosas De R$ 29,90 até R$ 39,90
Solitarios De R$ 22,90 a R$ 69,90
Com Strass De R$ 27,90 a R$ 41,90
Com Zirconias De R$ 41,90 a R$ 79,90
Anéis De coragdo De R$ 63,90 a R$ 66,90
De coroa De R$ 42,90 a R$ 46,90
Modelo 7 elos R$ 37,90
Infantil De R$ 23,90 4 R$ 31,90
Medalhas De R$ 22,90 a R$ 25,90
Religiosos De R$ 15,90 a R$ 23,90
Animais De R$ 9,90 a R$ 32,90
Pingentes Para as mamaes (filhos) De R$ 14,90 a R$ 65,90
Cursos

De R$ 13,90 4 R$ 28,90

Outros (coragdo, figa, time, etc.)

De R$ 11,90 a R$ 28,90

Fonte: Elaborado pela autora (2017).
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Assim, foram elencadas as seguintes estratégias para o produto:

o Criar embalagens personalizadas para as semijoias
Uma opcéo de acdo para produto é a criagdo de embalagens personalizadas, com o logotipo
da empresa, distribuindo para todos os consumidores que comprarem alguma peca, isso fara
com que 0s mesmos exponham os produtos adquiridos, ou seja, € uma forma de chamar a
atencdo dos consumidores pelo visual, fazendo com que surja o desejo de outras pessoas em

consumir semijoias da empresa.

o Criar sacolas com a marca para distribuir para seus consumidores
A criacdo de sacola com o logotipo da empresa é vista como um meio de divulgar a
imagem da empresa, fazendo com que o consumidor difunda a imagem da mesma, ndo somente
no momento da compra, mas possibilitando a estes utilizarem a sacola posteriormente e lembrar

da empresa através do logotipo.

o Criacao de adesivos personalizados da empresa para serem fixados nos estojos de
venda
Também com o objetivo de identificar a empresa pela imagem, se criard adesivos
personalizados para fixar nos mostrurios que sdo utilizados para deslocamento das
mercadorias, fazendo com que ao visualizar o estojo, imediatamente seja identificada a empresa

gue esta realizando a venda.

« Criar etiquetas com o logotipo da empresa para serem fixadas em cada peca
A criacdo de etiquetas em cada peca também possui como objetivo a lembranca da
empresa, em especial quando as pecas sao utilizadas para presentear, fazendo que a pessoa que
for presentada saiba que a semijoia que recebeu é da empresa em estudo, podendo vir a ser um

novo consumidor.

e Treinar as revendedoras para que possam melhor atender aos consumidores da
empresa

Faz-se necessario o treinamento das funcionarias para que possam padronizar o

atendimento, tornando-o cada vez melhor, personalizado e de qualidade. Acredita-se que o

consumidor também preza por um bom atendimento e que esse fator pode influenciar
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positivamente nas vendas, ja que a empresa Bela Dona Semijoias oferece um produto, que séo

as semijoias, mas também um servico, que é o atendimento porta a porta.

e Preco

O preco das mercadorias é definido tendo como base o pre¢o de custo das pegas, 0s custos
fixos e varidveis acrescentando-se uma margem de lucro sobre cada peca. As formas de
pagamento aceitas sdo: crediario e cheque. No caso do crediario, o controle é feito em
cadernetas e a cobranga em promissorias. As mercadorias também podem ser parceladas para
30, 60 e 90 dias, dependendo do valor da compra.

Desta maneira, foram criadas as estratégias abaixo para o preco:

e Adquirir uma maquina de cartao de crédito
A aquisicdo de uma méaquina de cartdo de crédito permitird que a empresa, além de receber
em dinheiro e cheques, passe a receber também com cartdo de crédito, forma segura e cada vez
mais utilizada pela populacédo e que facilitara a venda para pessoas de outras cidades, ja que as

revendedoras nem sempre mantem contato com os clientes frequentemente.

e Criar politica de pagamentos
A empresa pretende criar politica de pagamentos, parcelando os valores das compras para
quem fizer compras de maior valor, padronizando o atendimento, concedendo melhores

condicdes de pagamento para quem comprar mais, de acordo com o Quadro 14:

Quadro 14 - Politica de Pagamento da empresa Bela Dona Semijoias

Valor de compra Opgoes Meio de pagamento
Até R$ 30,00 Pagamento em 30 dias — Uma vez Através da caderneta, cheque e cartéo
de crédito
De R$ 31,00 até R$ | Pagamentos em 30 e 60 dias — Duas vezes | Através da caderneta, cheque e cartdo
50,00 de crédito
Acima de R$ 51,00 Pagamentos em 30, 60 e 90 dias — Trés | Através da caderneta, cheque e cartéo
vezes de crédito

Fonte: Elaborado pela autora (2017).
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e Disponibilizar descontos de 10% para pagamentos realizados de forma a

vista
A venda a vista é de fundamental importancia para a empresa porque manterd um giro de
dinheiro, possibilitando a compra de estoque, pagamento de despesas fixas e varidveis e
manutencdo da empresa. Por essa razdo, torna-se vantajoso conceder desconto para quem

compra a mercadoria e realiza pagamento no ato.

e Praca

A empresa esté localizada, mesmo que sem loja fisica, na cidade de Cerro Largo - RS,
atuando também na cidade de Ubiretama - RS. A proprietaria e colaboradoras realizam as
vendas de forma ambulante, indo ao encontro dos consumidores quando solicitada ou
atendendo na sede da empresa, caso seja necessario. Como seu estoque ndo é muito grande e
0s produtos séo pequenos e leves, as mercadorias séo levadas facilmente de um lugar para outro,

facilitando a venda porta a porta.

Porém, para ampliar o nimero de consumidores e aumentar as vendas, a empresa

passara a adotar as seguintes acoes:

o Ampliar a area de atuacdo da empresa

Quadro 15 - Area de atuacio da empresa Bela Dona Semijoias

Vendedora Area que atua Area que pretende-se atuar até 2019
Proprietéria Cerro Largo - RS Cerro Largo - RS, S&o Pedro do Butid - RS e Salvador das
Missdes - RS
Revendedora 1 Cerro Largo - RS Cerro Largo - RS e Rolador - RS
Revendedora 2 Ubiretama - RS Ubiretama - RS, Senador Salgado Filho - RS e Guarani das
Missdes - RS

Fonte: Elaborado pela autora (2017).

Para aumentar o numero de pecas comercializadas, acredita-se que seja necessario
aumentar o nimero de consumidores. Para tanto, a empresa em estudo passara a abranger mais

cidades, de acordo com o Quadro 15.
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« Realizar atendimentos através das redes sociais Facebook e WhatsApp
A empresa também passaré a realizar atendimentos pelo Facebook e WhatsApp, redes
sociais pelas quais pode divulgar fotos das pecas que possui, exibindo as mercadorias e
promovendo negociacdes com o0s consumidores, como forma de entrega, formas de

pagamentos, entre outros.

e Conceber um comodo na sede da empresa para atendimento
Como ja dito, grande parte das mercadorias é comercializada de forma ambulante.
Todavia, a proprietaria da empresa também disponibilizard um cémodo em sua residéncia para
guardar os estoques de pecas, local este destinado exclusivamente para receber fornecedores e

consumidores, promovendo um atendimento diferenciado e qualificado.

e Promocao

Para promover a venda de produtos da empresa, serdo realizadas algumas estratégias.

Assim, irdo ser realizadas as seguintes agcdes com o intuito de promover a empresa:

o Criar o Cartéo Fidelidade para os consumidores da Bela Dona Semijoias
A empresa criard um cartdo fidelidade no qual os consumidores acumulardo pontos que
serdo posteriormente trocados por brindes, ou seja, isso serd uma forma de incentivar o0s
consumidores a comprarem sempre na empresa estudada, tornando-os clientes fiéis a empresa,
ja que quanto mais comprarem, mais ganhardo Vvistos que posteriormente 0s pontos serdo

trocados por pecas de semijoias.

o Criar uma pagina na rede social Facebook para a empresa Bela Dona Semijoias
Com a criacdo e divulgacdo de propagandas na pagina do Facebook, busca-se ter uma
maior proximidade com os consumidores, disponibilizando fotos das pecas que a empresa
possui disponivel, apresentando novidades, langamentos, promogdes e queima de estoques e
concedendo desconto para pecas de colecBes passadas. E um meio de criar um contato direto
com o0s consumidores, inclusive na sua hora de lazer, quando 0s mesmos consultam a sua rede

social.
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« Criar expositores de semijoias para fornecer aos salfes de beleza da cidade
Outra forma de promocdo, é a criacdo de expositores com pecas de semijoias que ficardo
expostas em salGes de beleza da cidade. Com isso se incentivara a venda de pecas nesses lugares
sem que seja necessario deslocar um vendedor, em troca de conceber uma pequena porcentagem

sobre o que for vendido.

o Realizar patrocinios de semanas académicas em universidades ou outras
promocoes

Tornar-se conhecida é a chave do sucesso, e 0 meio de alcancar esse objetivo € fazendo

propaganda da empresa. Dessa forma, a empresa buscaré apoiar e patrocinar eventos, como

semanas académicas para obter a promogéo de sua imagem.

o Oferecer descontos para coleg¢des antigas, criando assim, promogoes para eliminar
estoques demodés

A manutencdo de pecas de cole¢bes passadas ndo € atraente para a empresa, além de

manter capital parado por muito tempo. Dado o exposto, a empresa fara, antes de lancar alguma

novidade, promogdes para eliminar estoques demodés, permitindo-se utilizar o valor dessas

mercadorias para adquirir novas pecas. Para tanto, tomara como base o valor pago pela peca,

acrescido dos custos fixos e variaveis e margem de lucro de 50%.

46 PLANO DE ACAO

Segundo Santos et al. (2013) apud Vergara (2006), o plano 5W2H é utilizado
principalmente para mapeamento e padronizacdo dos processos ao elaborar um plano de acéo.
Dessa forma, serve como uma ferramenta de auxilio, buscando entendimento através de
definicdo de responsabilidade, métodos, prazos, objetivos e recursos associados. Sendo assim,

formado por: O qué, Quem?, Quando?, Onde?, Porqué?, Como? E Quanto?.

4.6.1 Ac0es do produto

A seguir, serdo representadas de forma bem detalhada, todas as a¢cbes do composto produto no
Quadro 16:
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Quadro 16 - Acdes do produto para a empresa Bela Dona Semijoias

O que? Quem? Quando? Onde? Porqué? Como? Quanto?
Embalagens Proprietaria | Janeiro de | Cerro Para embalar | Confeccionando | R$ 800,00
personalizadas 2018 e | Lago - | as semijoias, | 2.000 unidades

Janeiro de | RS tornando-se através do site:
2019 assim, uma | Palacio das
propaganda Sacolas
visual da
empresa
Sacolas Proprietaria | Janeiro de | Cerro Para divulgar | Confeccionando | R$ 851,40
customizadas 2018 Largo - | aempresa 3.440 unidades
RS através do site:
Futura Imbativel
Adesivos Proprietaria | Janeiro de | Cerro Para que, | Confeccionando | R$ 35,10
personalizados 2018 Largo - | sempre que | 13 unidades de
RS efetuar adesivos através

vendas, os | do site: Futura
consumidores | Imbativel

possam
identificar a
empresa
através  dos
adesivos

fixados  nos
mostrudrios
Etiquetas para | Proprietaria | Janeiro de | Cerro Para que o | Confeccionando | R$ 344,00
as pecas de 2018 Largo - | consumidor 3.440 etiquetas
Semijoias RS ao ver o0 | através do site:
produto Futura Imbativel
lembre da
empresa,
inclusive  se
ndo foi ele
quem adquiriu
a peca
Treinamento Profissional | Janeiro de | Cerro Para Contratando um | R$
para as | Coach 2018 Largo - | padronizar o | profissional de | 2064,00
revendedoras RS atendimento, coach
tornando-o
mais eficiente
e qualificado

Custo total para a¢des do produto: R$ 4.094,50
Fonte: Elaborado pela autora (2017).

Para se chegar aos numeros de embalagens acima elencados na primeira estratégia, a
autora tomou como base a quantia de pecas ja vendidas pela empresa, de 2.646 durante os
ultimos 15 meses, ou seja, em media, foram vendidas 177 pecas por més. Logo, a mesma
vendeu 2.124 pecas/ano. Tendo como critério que a empresa pretende aumentar em 30% 0
namero de pecas comercializadas, estima-se que, no decorrer de 2018 e 2019 venda-se 144
pecas ao més, totalizando 3.440 pecas ao final de 2019. Dessa forma, acredita-se que a compra
de 2.000 unidades de embalagens seja suficiente para 2018 e 2019, isso porque nem todos 0s

clientes querem embalagens, havendo casos em que os clientes usam as pegas logo apos adquiri-
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las, aliado ao fato de que existe a venda de mais de um produto de uma vez. Hoje, a maioria
dos clientes que pedem por embalagens sdo aqueles que querem presentear alguém com as
pecas. Portanto, a realizacdo de tal estratégia sera feita pela propria proprietaria em janeiro de
2018 e janeiro de 2019 através do site Palacio das Sacolas, com um custo de R$ 0,40 por
unidade de embalagem, totalizando, em dois anos, a importancia de R$ 800,00 para a compra
das 2.000 embalagens.

As sacolas customizadas também sdo um meio interessante de divulgar a empresa, tanto
no ato da compra de mercadoria, como depois, uma vez que o cliente pode utilizar a mesma
sacola muitas vezes. Para 2 anos, analisando a média de pecas vendidas de acordo com o relato
acima, verificou-se a necessidade de adquirir 3.440 sacolas, aqui a estratégia foi de abranger
cada uma das pecas vendidas com uma sacola, ja que a proposta é que o consumidor utilize a
sacola ap6s a compra, promovendo assim a empresa e ajudando na divulgacao da marca. Dessa
forma, a presente estratégia, sera realizada em janeiro de 2018 sob responsabilidade da
proprietéaria da Bela Dona Semijoias, terd um custo total de R$ 851,40, j& que o custo unitario
de cada uma das 3.440 unidades de sacolas é de R$ 0,25 de acordo com o0s or¢amentos
apresentados pela empresa Futura Imbativel.

Jé& a confeccdo de adesivos, que se dard em janeiro de 2018 por meio da empresa Futura
Imbativel, tendo como responsavel a proprietaria da empresa, possui como objetivo fazer com
que o consumidor, ao ver 0s adesivos nos mostruarios com as mercadorias, identifique a
empresa vendedora de forma imediata. O custo da estratégia é de R$ 35,10 para confeccionar
13 adesivos personalizados que serdo fixados nos mostruarios da proprietaria e das
revendedoras. Chegou-se ao nimero total de 13 adesivos levando em consideracdo que a
proprietaria ja possui 6 mostruarios, e cada uma das revendedoras, 2 mostruarios e foram
adicionados mais 3 adesivos a esse total devido aos mostruarios adicionais que deverdo ser
adquiridos em funcgédo dos 30% de aumento de pecas comercializadas. Dessa forma, tem-se um
custo de R$ 2,70 para confeccdo de cada adesivo. Em relagdo ao valor dos mostruarios
adicionais, ndo serdo computados, uma vez que devido ao nimero de pecas que Serao
compradas, o fornecedor dara mostruarios como brinde.

Em janeiro de 2018, a proprietaria possui como estratégia criar etiquetas e fixar em cada
peca. Esta estratégia sera criada para fazer com que o consumidor, ao ver a peca, lembre-se da
empresa Bela Dona Semijoias. A referida estratégia tambem servira para identificar a empresa
vendedora em casos em que os consumidores forem os presenteados. Assim, como ja foi
exposto, almejando os 30% de pegas comercializadas, se a empresa vender um total de 3.440

pecas ao final de 2019, necessita-se ter um investimento total de R$ 344,00 para produzir 3.440
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etiquetas, sendo que cada etiqueta o preco unitario de aproximadamente R$ 0,10, de acordo
com a cotagdo de pregos fornecida pela empresa Futura Imbativel.

Quanto ao treinamento das revendedoras, necessario para padronizar e qualificar o
atendimento, resultando em maiores vendas e, consequentemente, maior lucratividade para a
empresa, se dara em janeiro de 2018 através da contratacdo de um profissional coach, o qual
terd um custo de R$ 688,00 por pessoa. Como a proprietéria e as 2 revendedoras participardo
do treinamento, este tera um custo de R$ 2.064,00 para a empresa.

Dessa forma, tem-se como custo R$ 800,00 para confeccdo de 2.000 unidades de
embalagens personalizadas, R$ 851,40 para 3.440 sacolas personalizadas, R$ 35,10 para 13
adesivos personalizados, R$ 344,00 para confeccdo de 3.440 unidades de etiquetas e por fim,
para o treinamento das revendedoras, R$ 2.064,00. Assim, tem-se um orgamento total para
acOes do produto de R$ 4.094,50.

4.6.2 Ac0es de preco

No Quadro 17 abaixo, estdo expostas detalhadamente todas as estratégias do composto preco:

Quadro 17 - Acdes de preco para a empresa Bela Dona Semijoias

O que? Quem? Quando? Onde? Porqué? Como? Quanto?
Aquisicdo de | Proprietaria Janeiro de | Cerro Fornecimento Adquirindo R$ 354,00
Maquina de 2018 Largo/RS | de mais um | através do
Cartdo de meio de | site:

Crédito pagamento PagSeguro

para seus

consumidores
Criar politica | Proprietaria Outubro de | Cerro Para padronizar | Criando R$ -
de 2017 Largo /RS | as politicas de | através  do
pagamentos pagamento Word 2013
Descontos de | Proprietaria e | Anos  de | Todas Descontos de | Concedendo R$ -
10% para | Revendedoras 2018 e | novas 10% tendem a | descontos de
pagamentos a 2019 areas  de | influenciar os | 10%
vista atuacdo da | consumidores a

empresa comprarem
suas pecas de
forma a vista
Custo total para acGes de preco: R$ 354,00

Fonte: Elaborado pela autora (2017).

A empresa pretende adquirir trés unidades de maquina de cartdo de crédito em janeiro
de 2018, uma para uso da proprietaria e outras duas para uso das revendedoras. Com elas, sera
permitido que a empresa disponibilize uma forma a mais de pagamento pelas mercadorias,

forma segura e que facilitara a compra de mercadorias, em especial para consumidores de outras
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cidades. O custo de cada maquina é de R$ 118,00 que serdo adquiridas da empresa PagSeguro,
totalizando assim um custo de R$ 354,00.

Criada no més de outubro de 2017 para entrar em vigor a partir de janeiro de 2018, a
politica de pagamento pretende padronizar a forma de pagamento dos consumidores,
concedendo parcelamentos (30, 60 e 90 dias) de acordo com o valor da compra, sugerido pela
politica, que serdo iguais a todos os consumidores. N&o foram contabilizados os custos referente
a essa estratégia, vistos que, de qualquer forma, estdo inseridos no pagamento de energia
elétrica da residéncia onde € a sede da empresa.

Jé& a concessdo de descontos de 10% para pagamentos de forma a vista pelas mercadorias
incentivard a politica de pagamentos, evitando o risco de inadimpléncia e aumentando o capital
de giro da empresa, possibilitando a compra de mais estoques. A concessao dos descontos se
aplicara para todas as compras, feitas diretamente da proprietaria ou das revendedoras em suas
diferentes cidades de atuagdo. Como a empresa vendeu 2.646 pegas e obteve um valor bruto de
R$ 28.497,42, verificou-se o preco médio por peca de R$ 10,77, ainda, a empresa pretende
aumentar suas vendas em 30%, estimando a venda de 3.440 pecas até o final de 2019. Logo,
nesta estratégia ndo se tera custos, visto que a empresa deixara de ganhar o valor de R$ 3.715,20
com a concessao de descontos para pagamentos realizados de forma a vista. Todavia, como a
empresa terd mais dinheiro em caixa de forma imediata, podera investir o capital com a compra
de estoques. Essa politica ndo serd usada quando se tratar de queima de estoques e ocorrera no
decorrer dos anos de 2018 e 2019.

Dessa forma, quanto ao custo total das acbes de preco, tem-se um orcamento de R$

344,00 para colocar em prética as trés acdes de preco propostas acima.

4.6.3 Ac0es da praca

Para melhor visualizacdo e entendimento das acGes do composto praga, as mesmas

estdo expostas no Quadro 18 a seguir:

Quadro 18 - Acdes de praca para a empresa Bela Dona Semijoias

O que? Quem? Quando? Onde? Porqué? Como? Quanto?
Ampliar area | Proprietaria e | Anos de | Todas novas | Aumentando a | Aumentando a | R$
de atuacdo da | Revendedoras | 2018 e | areas de | area de | meta de vendas | 3.533,44
empresa 2019 atuacéao da | atuacdo, para a
empresa aumentara o | proprietaria e
ndmero de | para cada
pecas revendedora
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vendidas da
empresa
Atendimento | Proprietaria e | Anos de | Todas novas | Forma rapida | Atendendo via | R$ -
via Facebook e | Revendedoras | 2018 e | areas de | e barata de | Facebook e
WhatsApp 2019 atuacédo da | atender um | WhatsApp
empresa cliente
Codmodo paraa | Proprietaria Anos de | Cerro Largo - | Para Colocando & | R$ -
empresa 2018 e | RS possibilitar disposicdo um
2019 um cémodo a
atendimento empresa
diferenciado e
qualificado

Custo total para ac¢des de praca: R$ 3.533,44
Fonte: Elaborado pela autora (2017).

Para majorar a lucratividade da empresa sera necessario aumentar o numero de
consumidores, aumentando-se a area de atuacdo para todas as revendedoras da Bela Dona
Semijoias. Assim para se chegar a essas cidades, foi observada a distancia de uma cidade para

a outra. Como demonstrado no Quadro 19 a seguir:

Quadro 19 - Futura area de atuacdo da empresa Bela Dona Semijoias

Municipio origem Responsavel Municipio destino Quilometragem C:f/tglt'ga

Cerro Largo Proprietéria Salvador das Missdes - RS e | 16 quilémetros R$ 3,42
Sdo Pedro do Butié - RS

Cerro Largo Revendedora 1 Rolador - RS 14,37 quilémetros | R$ 3,08

Ubiretama Revendedora 2 Senador Salgado Filho - RS | 17 quilémetros R$ 3,64

Ubiretama Revendedora 2 Guarani das Missoes - RS 24 quilémetros R$ 5,14

Fonte: Elaborado pela autora (2017).

Como exemplificado no Quadro 19, a proprietaria, além de Cerro Largo - RS, passara a
atender Salvador das Missdes - RS e Sdo Pedro do Butia - RS, que se distanciam em 13 e 16
quildmetros respectivamente. No Quadro, estes roteiros estdo condensados, uma vez que, no
dia em que eles serdo realizados, por estarem no mesmo caminho, serdo feitos juntos. A
revendedora 1, que ja atua em Cerro Largo - RS, passara a atender também Rolador - RS, que
se distancia de Cerro Largo - RS em 14,37 quilémetros. Por fim, a revendedora 2, que ja atua
em Ubiretama - RS, passara a atender também Senador Salgado Filho - RS, que possui uma
distdncia de 17 quildmetros, e Guarani das Missbes - RS, em 24 quildmetros de Ubiretama -
RS. Tomando como base o valor do litro de gasolina, que hoje é de R$ 4,28 juntamente com a
quilometragem dos veiculos usados para fins de venda da empresa, que fazem em media de 40
quildmetros por litro, e que ao decorrer dos 2 anos de aplicacdo do plano de marketing, a
empresa ird duas vezes ao més para cada um dos municipios que se pretende atuar. Logo, ela

terd um custo total de R$ 733,44. E importante destacar aqui que os roteiros serdo feitos com
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os dois veiculos proprios da empresa e um veiculo da revendedora. A estratégia sera de grande
valia para empresa em estudo, ja que com isto, consequentemente, aumentard o nimero de
consumidores, aumentando assim, o numero de pecas comercializadas.

Para calcular a depreciacdo dos veiculos utilizados para a venda das mercadorias, que
sdo duas motocicletas, cada qual avaliada em R$ 3.500,00, possuindo 20% de depreciacdo ao
ano, no decorrer dos anos de 2018 e 2019 se terd um custo de depreciacdo de R$ 1.400,00 para
cada motocicleta. Ao fim de dois anos, 0 gasto com depreciacdo sera de R$ 2.800,00. Logo, 0
custo desta estratégia totalizara R$ 3.533,44.

J& o custo com alimentac&o, cada colaboradora deve organizar seus horarios e serdo de
sua responsabilidade.

Quanto ao atendimento pelas redes sociais Facebook e WhatsApp, se dara durante todos
0s meses de 2018 e 2019, envolvendo a proprietaria e as colaboradoras da empresa. E uma
forma rapida e eficiente de atender os consumidores, mostrando fotos dos produtos disponiveis
e negociando questdes como: forma de pagamento e local de entrega. Além disso, € mais um
canal para a venda das pecas, demonstrando os produtos e conversando eletronicamente com
os consumidores. Para desenvolver a referida estratégia, ndo foram computados os valores com
esta estratégia, salientando que, h& gastos com energia, j& que se faz 0 uso um microcomputador
para realizacdo de atendimentos via Facebook e WhatsApp, portanto, ndo foram apurados, ja
que, de qualquer forma, a residéncia onde encontra-se a sede da empresa, deve realizar o
pagamento da energia elétrica de qualquer forma.

Ja em relacdo a estratégia da cedéncia de um cdmodo que estara a disposicdo da
empresa, durante os anos de 2018 e 2019, serd na propria casa da proprietéaria e configurara a
sede da empresa, tendo como responsavel a proprietaria. N&o se tera custos com essa acao, ja
que existe no local um cdmodo desocupado e devidamente organizado que podera ser utilizado
para este fim, com moveis provindos de um escritério que hoje ndo € mais utilizado. Nao havera
gastos com energia elétrica devido ao fato deste cbmodo ser bem iluminado e a proprietaria ndo
fard atendimentos na parte da noite. Possibilitar-se-4, dessa forma, um atendimento
diferenciado e qualificado, com mais conforto e privacidade.

Dessa forma, tem-se um custo total de R$ 3.533,44 para ampliar a area de atuagdo da
empresa como gastos com gasolina juntamente com os custos com a depreciacao dos veiculos

utilizados pela empresa para este fim.
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Todas as estratégias de promocéo, estdo elencadas e explicadas no Quadro 20 abaixo:

Quadro 20 - Acdes de promocao para a empresa Bela Dona Semijoias

O que? Quem? Quando? Onde? Porqué? Como? Quanto?
Cartédo Proprietaria Janeiro Todas as | Forma de | Confeccionando R$
Fidelidade de 2018 cidades que | incentivar os | cartdo fidelidade | 108,50

a empresa | consumidores | através de HBR
pretende a comprarem | Copias
atuar na Bela Dona
Semijoias
Criar pagina | Proprietaria Janeiro Cerro Largo | Forma barata | Fazendo atualizacdes | R$ -
da empresa de 2018 -RS para divulgar | frequentes na pagina,
no Facebook a empresa realizar sorteios de
brindes para
consumidores  que
postarem alguma
foto usando as pecas
da Bela Dona
Semijoias, sorteio de
pecas em datas
festivas, responder
rapidamente as
mensagens de
consumidores ou
provaveis
consumidores
Criar Proprietaria Janeiro Cerro Largo | Forma de | Adquirindo R$ 39,90
expositores de 2018 -RS promocéo das | expositores no site
para serem Semijoias em | Artgraf para colocar
colocados locais em 3 salOes da cidade
em saldes de bastante
beleza da frequentados
cidade por mulheres
Patrocinios | Proprietaria Nos anos | Cerro Largo | Para Participando e | R$
de 2018 ¢ | -RS promover a | patrocinando eventos | 200,00
2019 imagem da | como semanas
empresa académicas
Descontos Proprietéria e | Nos anos | Todas as | Para eliminar | Criando promocoes | R$ 0,00
em  pecas | Revendedoras | de 2018 e | cidades estoques de pecas antes do
mais antigas 2019 atendidas velhos e | langamento de
pela incrementar novidades
empresa capital de
giro para
renovar
estoques

Custo total de a¢des para promocgao: R$ 348,40

Fonte: Elaborado pela autora (2017).

A empresa adotara como estratégia a criagdo do cartdo fidelidade, incentivando

consumidores a realizarem novas compras na empresa estudada, fidelizando-os. Permitindo o

acumulo de pontos que posteriormente serdo trocados por brindes, que serdo pecas de semijoias
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selecionadas pela proprietéria. Para calcular a quantidade de cartdes fidelidade, pegou-se o total
de clientes ativos na empresa, 110, acrescentando a quantidade que se espera obter ao final de
2019, 200, totalizando 310 clientes. Sendo assim, o preco de cada cartdo sera de R$ 0,35,
obtendo um total de R$ 108,50 ao final de 2 anos para a empresa. A confecgdo dos referidos
cartdes serd realizada em uma grafica no municipio de Cerro Largo - RS, sendo que a confecgéo
dos mesmos se dara em janeiro de 2018 para aplicagcdo no decorrer dos dois anos propostos
aqui no plano.

O cartdo fidelidade funcionara da seguinte forma: a cada R$ 50,00 em compras, 0
consumidor recebera um visto. Assim que preencher o seu cartdo com 10 vistos, o consumidor
ganhard como brinde uma semijoia da empresa. Segue abaixo, demonstrado na Figura 1 o

modelo de cartdo fidelidade que serad adotado pela empresa Bela Dona Semijoias:

Figura 1 — Cartdo Fidelidade da empresa Bela Dona Semijoias

Cliente Bela Dona Semijoias sempre ganhal
A cada R$ 50,00 em compras vocé ganha um visto.
Com 10 vistos vocé ganha um brinde Bela Dona Semijoia

BEL3 D0N3

SEMIJOIAS

Fonte: Elaborado pela autora (2017).

A criagdo de uma péagina na rede social Facebook ndo terd custos adicionais para a
empresa. Além disso, tal estratégia possui como objetivo divulgar a empresa, disponibilizando
fotos das pecas, dicas de uso, novidades, lancamentos, promocBes e queima de estoque.
Pretende-se com esta ac¢do postar imagens que chamem a atencdo de consumidores. Incentivar
a compra e uso das pecas, além de realizar atualizacGes frequentes, dar dicas de como cuidar
melhor das pecas, estimular consumidores a postarem suas fotos usando as semijoias adquiridas
da empresa, realizar sorteios de pecas de semijoias em datas festivas e responder rapidamente
as mensagens dos consumidores ou provaveis consumidores. Como exemplo, pode ser citado o
sorteio de pecas de semijoias para quem compartilhar um post com divulgacdo da empresa em
sua pagina na rede social Facebook. Esta estratégia se dara em janeiro de 2018, sob
responsabilidade da proprietaria. Se realizada esta estratégia duas vezes ao ano, nao havera

custos. Uma vez que o fornecedor se propds a fornecer esses brindes.
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Outra estratégia, a ser realizada pela proprietaria da empresa, contratando a empresa
Artgraf para confecgdo dos expositores, € a compra dos mesmos em janeiro de 2018 para
divulgar as pecas da Bela Dona Semijoias em 3 saldes de Beleza de Cerro Largo - RS. Lugares
muito frequentados por mulheres. Levou-se em conta para selecdo dos saldes, os visivelmente
mais frequentados da cidade de Cerro Largo - RS, sendo que seus nomes néo serdo divulgados
aqui. O custo total da estratégia sera de R$ 39,90, sendo investido R$ 13,30 em cada expositor.
Sobre as vendas realizadas nestes locais, serdo dados 5% de comisséo sobre cada peca vendida.
Estipulou-se o nimero de vendas pela capacidade do expositor e o potencial de venda de cada
local, logo, chegou-se ao valor de 5.428,08 de vendas no fim do plano, concluindo assim, que
ao aplicar esta estratégia, a empresa deixara de ganhar R$ 271,40, referente as comissoes.

A empresa também buscara, nos anos de 2018 e 2019, participar de eventos na cidade
de Cerro Largo - RS, promovendo sua imagem em eventos como semanas académicas
realizadas pelas universidades da cidade de Cerro Largo - RS, objetivando participar de 2
eventos por ano, totalizando R$ 200,00 de custo ao final dos 2 anos. Para delimitar o valor
tomou-se como base o valor cobrado pela V Semana Académica do Curso de Administracéo da
Universidade Federal da Fronteira Sul do ano de 2017, que foi de R$ 50,00.

A empresa necessita eliminar colecdes demodés, ja que todas as pecas compradas
precisam ser comercializadas, ndo sendo aceitas devolugdes. Para tanto, ndo existem custos
para aplicagdo de tal estratégia. Como a divulgacdo destas promocGes se dard através do
Facebook, em que os custos com energia elétrica ndo sdo computados, para este item nao
existirdo custos. Porém, como ao langar as promoc0es, a proprietaria geralmente coloca 50%
de descontos nas pecas, o preco médio de venda cairia para R$ 5,39. Dessa forma, ao criar estas
promogdes, a margem de lucro das pecas também diminuiria. Logo, calculou-se da seguinte
forma o “deixar de ganhar”: tendo como base o nimero de pecas vendidas em promocdes (30
unidades) e a quantidade feita de promocGes ao ano (2/ano), mais 0s 30% propostos para o
aumento (9 unidades), considerando-se o valor de R$ 5,39, que € a média do preco de venda da
peca no caso de promocéo, chegou-se a um valor de: 120 + 30%= 156 pecas; 156 x 5,39 =
840,84. Ao fim do periodo de aplicacdo do plano de marketing, a proprietaria estara deixando
de ganhar, devido as promocoes, um total de R$ 840,84.

Dessa forma, para realizar as acdes de promocéo, se tera um custo para a criacdo do
cartdo fidelidade de R$ 108,50, R$ 39,90 para compra de expositores para colocar nos salGes
de beleza e por fim, gastos com patrocinios nos eventos de R$ 200,00, totalizando assim, R$
348,40.
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4.7 PROJECAO DE VENDAS E LUCROS

Para projetar as vendas e os lucros propostos pelo plano, tomou-se como base todas as
pecas vendidas até o momento, 2.646, que resultaram em uma receita bruta total de R$
28.497,42 ao longo dos 15 meses de funcionamento da empresa, logo, o pre¢o médio de venda
por peca € de R$ 10,77. Como a empresa pretender aumentar suas vendas em 30%, ou seja,
almeja-se comercializar até o final de 2019 um total de 3.440 pecas e obter como receita bruta
o valor de R$ 37.046,65. Logo, tendo em vista a margem que a proprietaria coloca em suas
pecas, a média de custo por peca é de R$ 5,38.

Programou-se a projecéo de pecas que serdo vendidas no decorrer de 2018 e 2019, 3.440
unidades, dividindo-se pelos 4 semestres de aplicacdo do plano. Ainda, para analisar o valor
com vendas, pegou-se a quantidade estimada para cada semestre, 860 pecas, multiplicando-se
pelo valor médio de peca, totalizando assim, o valor a receita bruta de R$ 9.262,20. Como 0
preco médio de custo das pecas é de R$ 5,38, multiplicou-se esse valor para se chegar ao lucro
estimado por cada semestre.

Dessa forma, é detalhado no Quadro 21 abaixo a projecéo de vendas e lucros no decorrer

dos dois anos de aplicacdo do plano de marketing.

Quadro 21 - Projecéo de vendas e lucros da empresa Bela Dona Semijoias

Periodo Vendas Lucros Observacbes
Primeiro semestre 2018 860 pecas, totalizando | Receita bruta (R$ | Valor podem mudar se
uma receita buta de R$ | 9.262,2) menos os custos | ocorrer mudangas nos
9.262,20 (R$ 4.626,80), | precos de custo, devendo
totalizando R$ | a empresa, adequar-se a
4.635,40 eles
Segundo semestre 2018 860 pecas, totalizando | Receita bruta (R$ | Valor podem mudar se
uma receita buta de R$ | 9.262,2) menos 0s custos | ocorrer mudangas nos
9.262,20 (R$ 4.626,80), | precos de custo, devendo
totalizando R$ | a empresa, adequar-se a
4.635,40 eles
Primeiro semestre 2019 860 pecas, totalizando | Receita bruta (R$ | Valor podem mudar se
uma receita buta de R$ | 9.262,2) menos 0s custos | ocorrer mudangas nos
9.262,20 (R$ 4.626,80), | precos de custo, devendo
totalizando R$ | a empresa, adequar-se a
4.635,40 eles
Segundo semestre 2019 860 pecas, totalizando | Receita bruta (R$ | Valor podem mudar se
uma receita buta de R$ | 9.262,2) menos os custos | ocorrer mudangas nos
9.262,20 (R$ 4.626,80), | pregos de custo, devendo
totalizando R$ | a empresa, adequar-se a
4.635,40 eles

Fonte: Adaptado de Las Casas (2011).
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4.8 AVALIACAO E CONTROLE

Para que se obtenha resultados através da implementacdo do plano de marketing aqui
proposto, sera necessario o engajamento tanto da proprietaria quanto das duas colaboradoras,
para que assim, se alcance os objetivos e metas almejados pelo plano.

Inicialmente, as estratégias serdo apresentadas pela proprietaria da empresa para suas
colaboradoras, demonstrando minuciosamente todas as estratégias tracadas, forma de alcanca-
las e os resultados que se espera obter com elas. Para melhores resultados, se fardo reunides
mensais para que possam ser discutidas as estratégias, bem como verificar o desempenho de
cada colaboradora, sendo de grande valia, a troca de informacdes sobre cada uma das
dificuldades e facilidades.

Para avaliar se a empresa alcancou dois de seus objetivos, a conquista de, no minimo,
200 novos consumidores até o final de 2019, bem como o aumento de 30% de pecas
comercializadas até o final de 2019, a empresa realizara reunifes mensais juntamente com as
revendedoras, cobrando-se delas, um balanco das quantidades apuradas para discutir sobre o
assunto. Quanto ao primeiro objetivo aqui exposto, se pegara como base todos os consumidores
gue a empresa ja possuia e verificar-se-a, se ha além deles, a conquista de ao menos 9 novos
consumidores ao més. J& em relacdo ao segundo objetivo aqui elencado, foi previsto um
aumento de 15% ao ano, assim, como o total de pecas vendidas no decorrer do tempo de
funcionamento da empresa (1 ano e 3 meses) era de 2.646 e almeja-se um aumento de 30%
destas mesmas pecas, pretende-se chegar a um total de 3.440 pecas vendidas, ao final de 2019.
Ou seja, a proprietaria juntamente com as colaboradoras, ird verificar se a meta esta sendo
alcancada, se ha a venda de no minimo, 144 pecas mensais. Referente ao controle da conquista
de novos consumidores e do aumento de pecas comercializadas: No caso de ndo se obter o
numero desejado, a meta sera transferida para o proximo més, e se ainda assim, ela nao for
batida, aplicar-se-a uma sancéao.

Para avaliar a imagem da empresa Bela Dona Semijoias e constatar se a empresa esta
sendo lembrada com frequéncia, ira se analisar as fichas de avaliacdo da empresa, respondidas
pelos consumidores. Isto sera feito da seguinte maneira: se criara uma ficha de avaliacdo para
0s consumidores responderem, com escalas que vdo de muito insatisfeito até muito satisfeito.
Ainda, é interessante, criar avaliacbes online, de forma que os consumidores respondam
anonimamente, ja que muitos ndo querem se expor. A avaliacdo poderia conter questdes como:
se a empresa esta prestando bem seus servigos, se seus produtos sdo de boa qualidade, se ha

bom atendimento pelas funciondrias da empresa, etc. Tais respostas, ajudardo a encontrar
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solugdes, no caso de haverem problemas. Quanto ao controle, sera realizado uma anélise sobre
as fichas aplicadas para que se houver, solucionar os problemas

Quanto ao outro objetivo do plano de marketing, a participacdo de eventos, serad
verificada ao final de cada semestre. Analisando se a meta de 2 participacGes em eventos anuais
esta a caminho de sera alcancada. Para alinhar esta analise sera realizado um levantamento de
todas os possiveis eventos nos quais a empresa teria possibilidade de participacdo, para que ndo
se perca a chance de participar daquilo que a cidade oferece. Como medida de controle, apos a
verificacdo ao final de cada semestre, sera analisado se a empresa deixou de participar de algum
evento para que assim, 0 mesmo seja computado para 0 Ssemestre posterior. Se ocorrer
problemas quanto a isso, sugere-se fazer reunides mensais no inicio de cada més para discutir
sobre quais eventos a cidade ou as universidades proporcionardo para 0 municipio.

Quanto ao objetivo de avaliar se a empresa esta oferecendo produtos de qualidade e de
acordo com as tendéncias previstas no mercado, sera realizado e analisado o balan¢o das pegas
devolvidas, apurado junto as clientes e ao fornecedor se 0s mostruérios apresentados até entao,
estdo de acordo com as tendéncias de moda, respectivamente. Para controlar tal objetivo, se
acontecer do mesmo néo ser alcancado, serd pensado na possibilidade de troca de fornecedor
e/ou de colaborador.

Quanto ao ultimo objetivo, fortalecer os lagos com os clientes antigos da empresa, a
avaliacdo sera feita através de conversas informais com os clientes, verificando como esta a
qualidade das pecas, o atendimento no ato da venda bem como o p6s venda. Como controle,
sera realizada reunides entre a proprietaria e as duas colaboradoras para discutir as informacdes

recebidas dos clientes ativos da empresa.

Abaixo, as medidas de avaliacdo e controle das metas e objetivos, serdo descritas no

Quadro 22 para serem melhor visualizadas.

Quadro 22 - Medidas de avaliacéo e controle

Objetivos e Metas Avaliacéo Medidas de Controle

Conquista de no | Reunides e balangos de novos consumidores Transferir a meta para proximo

minimo, 200 novos més e no caso da meta ndo ser

consumidores até o batida, aplicacdo de sancéo

final de 2019

Aumentar em 30% o | Reunides e balancos de pecas vendidas Transferir a meta para proximo

nimero de pecas més e no caso da meta ndo ser

comercializadas batida, aplicacdo de sancao

Aperfeicoar a imagem | Fichas de avaliagbes impressas e fichas de | Andlise das fichas de avaliagdo

da empresa avaliagdes online para encontrar eventuais
problemas
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Participar de eventos

Levantamento dos eventos anuais na cidade e
confronto com a quantidade que a empresa ja
participou ou tem possibilidade de participacdo

Realizar levantamentos mensais
sobre 0s eventos que ocorrerdo
no més

Oferecer pecas de
qualidade e que sejam
tendéncia de mercado

Criar e verificar os balancos de devolugdes.
Verificacdo das tendéncias de moda junto aos
clientes e fornecedores

Possibilidade de troca de
fornecedor e de colaborador

antigos da empresa

atendimento

juntamente com

atendimento

diferenciado

Fortalecer os lacos | Conversas informais com os clientes para verificar | Realizar  reunides entre a
com os clientes | quanto a qualidade das pecas, atendimento e pds | proprietaria e as  duas

colaboradoras para discutir as
informagdes  recebidas  dos
clientes ativos da empresa.

Fonte: elaborado pela autora (2017).

A seguir, nos cronogramas abaixo, serdo demonstradas detalhadamente e explicadas

posteriormente, quando ocorrera todas as estratégias do composto nos anos de 2018 e 2019,

para que seja de melhor visualizacdo e entendimento, postas nos Quadros 23 e 24 abaixo,

respectivamente.

Quadro 23 - Realizacdo mensal das estratégias no ano de 2018

Acéo Jan

Fev | Mar | Abr Mai Jun Jul

Ago

Set Out Nov Dez

Embalagens
personalizadas

Criar sacolas
customizadas

Adesivos
personalizados

Etiquetas para
as pecas

X | X | X | X

Treinamento
de X
colaboradoras

Adquirir
maquinas de
cartéo de
crédito

Politica de
pagamentos

Descontos de
10% para
pagamentos a
vista

Ampliar area
de atuacéo

Atendimento
via Facebook X
e WhatsApp

Comodo para
a empresa

Cartdo
fidelidade
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Criar pagina
no Facebook
Expositores
para salGes de X
beleza
Patrocinios X X X X X X X X X X X X
Descontos em
pecas X X X X X X X X X X X X
demodés
Fonte: elaborado pela autora (2017).

No Quadro 21, estdo descritas todas as estratégias que serdo realizadas no ano de 2018.
As estratégias de criacdo de embalagens personalizadas, juntamente com as sacolas com a
marca para serem distribuidas aos consumidores, criacdo dos adesivos personalizados da
empresa, etiquetas com o logotipo da empresa, treinamento de revendedoras, aquisicdo de
maquinas de cartdo de crédito, criacdo do cartdo fidelidade, criacdo da pagina da Bela Dona
Semijoias na rede social Facebook e a compra de expositores para fornecer a salGes de beleza,
se dardo apenas no més de janeiro de 2018.

Quanto a disponibilizacdo de descontos de 10% para pagamentos que forem efetuados
de forma a vista, ampliacdo da area de atuacdo da empresa, atendimentos via Facebook e
WhatsApp, concessdo de um comodo para eventuais atendimentos que possam ocorrer na sede
da empresa, realizacdo de patrocinios e por fim, o fornecimento de descontos para cole¢Ges
antigas, acontecerdo durante todo o ano de 2018. Uma observacao relevando é que, como nao
h& como saber quando a proprietaria fara lancamento de novidades, visto que a mesma compra
novas pegas somente quando sente a necessidade, a questao do fornecimento de descontos para
colecBes demodés sera no decorrer do ano de 2018, j& que ndo ha uma data previamente dita.

Apresentadas entdo, as estratégias que serdo realizadas no ano de 2018, no Quadro 22

abaixo, estdo expostas as estratégias que serdo desempenhadas no decorrer do ano de 2019.

Quadro 24 - Realizagdo mensal das estratégias no ano de 2019

Acéo Jan | Fev | Mar | Abr | Mai | Jun Jul | Ago | Set | Out | Nov | Dez
Embalagens

: X
personalizadas
Criar sacolas
customizadas
Adesivos
personalizados
Etiquetas para
as pegas
Treinamento

de
colaboradoras
Adaquirir
maquinas de
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cartdo de
crédito
Politica de
pagamentos
Descontos de
10% para
pagamentos a
vista
Ampliar area
de atuacdo
Atendimento
via Facebook X X X X X X X X X X X X
e WhatsApp
Comodo para
a empresa
Cartdo
fidelidade
Criar pagina
no Facebook
Expositores
para salGes de
beleza
Patrocinios X X X X X X X X X X X X
Descontos em
pecas X X X X X X X X X X X X
demodés
Fonte: elaborado pela autora (2017).

Jano ano de 2019, apenas a estratégia da criacdo de embalagens personalizadas se dara
no més de janeiro do mesmo ano. Durante todo o ano, serdo realizadas as seguintes estratégias:
disponibilizar descontos de 10% para pagamentos a vista, ampliar area de atuacdo da empresa,
atender consumidores via redes sociais Facebook e WhattsApp, concessdo de um cémodo para
atividades da empresa quando for necessario, cartao fidelidade, realizacdo de patrocinios e por
fim, fornecimento de descontos para cole¢des antigas quando necessario, conforme exposto no
Quadro 22 acima.

Assim, nos Quadros 23 e 24 expostos acima, foram destacados quando se aplicara cada
estratégia do composto tracada no presente plano de marketing. Ainda, serdo apresentados 0s
orcamentos mensais que cada estratégia custara para a empresa Bela Dona Semijoias em 2018
e 2019. Dessa forma, nos Quadros 25 e 26, as mesmas estdo representadas.



Quadro 25 - Custo mensal das estratégias no ano de 2018
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Acéo Jan Fev | Mar | Abr | Mai | Jun | Jul | Ago | Set | Out | Nov | Dez Total
Embalagens personalizadas R$ R$
400, 400,00
00
Criar sacolas customizadas R$ R$ 851,
851, 40
40
Adesivos personalizados R$ R$ 35,10
35,
10
Etiquetas para as pecas R$ R$ 344,
344,0 00
0
Treinamento de colaboradoras R$ R$
2064, 2064,00
00
Adquirir maquinas de cartdo de R$ R$
crédito 354, 354,00
00
Politica de pagamentos
Descontos de 10% para pagamentos | R$ | R$ | R$ | R$ | R§ | R§ | R$ | R$ | R$ | R$ | R$ | R$ | 1.766,76
a vista 147, | 147, | 147, | 147, | 147, | 147, | 147, | 147, | 147, | 147, | 147, | 147,
23 23 | 23 | 23 | 23 | 23 | 23 | 23 | 23 | 23 | 23 | 23
Ampliar érea de atuacao
Atendimento via Facebook e
WhatsApp
Cbdmodo para a empresa
Cartao fidelidade R$ R$
108, 108,50
50
Criar péagina no Facebook
Expositores para salfes de beleza R$ R$ 39,90
39,90
Patrocinios R$ R$ | R$ | R$ | R$ | R$ | R$ | R$ | R$ | R$ | R$ | R$ | R$99,96
8,33 |833|833|833|833|833|833|833|8,33|8,33]|8,33]28,33
Descontos em pegas demodés
R$
CUSTO TOTAL PARA O ANO DE 2018 6,063.62
Fonte: elaborado pela autora (2017).
Quadro 26 - Custo mensal das estratégias no ano de 2019
Acdo Jan Fev | Mar | Abr | Mai | Jun | Jul | Ago | Set | Out | Nov | Dez Total
Embalagens personalizadas R$ R$
400, 400,00
00

Criar sacolas customizadas

Adesivos personalizados

Etiquetas para as pegas

Treinamento de colaboradoras

Adquirir maquinas de cartédo de
crédito

Politica de pagamentos
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Descontos de 10% para pagamentos | R$ R$ | R$ | R$ | R$ | R$ | R$ | R$ [ R$ | R$ | R$ | R$ | 1.766,76
a vista 147, | 147, | 147, | 147, | 147, | 147, | 147, | 147, | 147, | 147, | 147, | 147,
23 23 23 23 23 23 23 23 23 23 23 23

Ampliar area de atuagdo

Atendimento via Facebook e
WhatsApp

Codmodo para a empresa

Cartao fidelidade

Criar pagina no Facebook

Expositores para salfes de beleza

Patrocinios R$ R$ | R$ | R$ | R$ | R$ | R$ | R$ | R$ | R$ | R$ | R$ | R$99,96
8,33 |833|833|833|8,33|8,33|8,33[8,33(8,33(8,33]8,33]38,33

Descontos em pecas demodés

R$

CUSTO TOTAL PARA O ANO DE 2019 2.266,72

Fonte: elaborado pela autora (2017).

Acima, estdo expostos separadamente, as estratégias assim como seus devidos custos

mensais para elaborar o plano de marketing nos anos de 2018 e 2019.

4.8.1 Custo total com as estratégias do composto de marketing
Com base nas explicacdes citadas anteriormente, para realizacdo de todas as estratégias,
sejam elas, do produto, preco, praca e promog¢do, para que se possa colocar em prética e
desenvolver o plano aqui proposto, tem-se R$ 8.601,74 como orgamento total, conforme elucida
0 Quadro 27:

Quadro 27 - Custo total das estratégias do composto de marketing

Estratégia do Composto Custo
Produto R$ 4.094,50
Preco R$ 354,00
Praca R$ 3.533,44
Promogéo R$ 348,40
Total: R$ 8.330,34

Fonte: Elaborado pela autora (2017).

E importante destacar que o valor de 8.330,34 que foi apurado com custos para elaborar
as estratégias do composto de marketing, terdo que ser retirados do caixa da empresa, a medida
que as estratégias vao sendo executadas. Logo, como a duracdo do plano é de 2 anos, as
despesas referentes ao primeiro ano para a aplicacdo do plano, somardo R$ 4.165,17 e no
segundo ano, o restante do valor.

Ainda, é valido ressaltar que a empresa Bela Dona Semijoias, durante seus 18 meses de
funcionamento, obteve uma receita bruta de R$ 28.497,42 e com a elaboracdo do plano, obteve-

se conforme os nimeros que foram apresentados, uma receita bruta de R$ 37.046,65.
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5 CONCLUSAO

A realizacao de um plano de marketing é importante para toda e qualquer empresa. No
caso da empresa estudada, buscou-se avaliar as condi¢cbes do ambiente onde a mesma esta
inserida, descriminando pormenorizamente todos os fatores que de uma forma ou outra podem
influenciar no desempenho das atividades da empresa.

A partir deste estudo, elaborou-se um plano de marketing para a empresa Bela Dona
Semijoias que atua no segmento de vendas de semijoias no municipio de Cerro Largo - RS com
0 intuito de colocar o plano em agéo nos anos de 2018 e 2019.

Constatou-se de acordo com a literatura, que o mercado de semijoias vem apresentando
constantes crescimentos no mercado nacional e internacional, sendo uma 6tima oportunidade
para a empresa investir neste segmento que, apesar dos desafios encontrados, vem obtendo
éxito.

Foram analisados 0 macroambiente e o microambiente, concluindo que, quanto ao
macroambiente, no que diz respeito aos ambientes demogréafico, econémico, politico, cultural
e tecnologico, a empresa em estudo, detectou muitas oportunidades, sendo um ponto vantajoso
para que a empresa cologue o plano de marketing em agéo. Quanto ao microambiente, de acordo
com o estudo de dois concorrentes diretos, o plano apontou que a empresa Bela Dona Semijoias
possui trés pontos fracos em relacdo aos concorrentes analisados, sendo eles, quanto a
tecnologia, propaganda e promocgéao, ambos possiveis de solucionar com a implementacédo do
plano de marketing.

Com o estudo mais aprofundado da empresa Bela Dona Semijoias, pdde-se obter uma
visdo mais completa do ambiente no qual a mesma esta inserida, sendo possivel tracar metas
capazes de promover o crescimento da empresa, aumentando as vendas e consequentemente a
lucratividade atraves dos objetivos: conquista, de no minimo, 200 novos consumidores até o
final de 2019; aumentar em 30% o0 numero de pecas comercializadas até o final de 2019;
aperfeicoar a imagem da Bela Dona Semijoias; participar de eventos; oferecer ao cliente pecas
de qualidade e que sejam tendéncia no mercado, juntamente com um atendimento diferenciado
e fortalecer os lacos com os clientes antigos da empresa. Para almejar os objetivos foram
realizadas varias estratégias, como a criacdo de embalagens, sacolas, adesivos e etiquetas
permitindo melhor visualizacdo das pecas que a empresa comercializa, curso de treinamento
para capacitar as colaboradoras, aquisi¢do de maquinas de cartdo de crédito, aumento da area

de atuacéo, entre outras, onde as mesmas foram detalhas no plano de acéo.
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E visto que com o plano de marketing apresentado, conforme foram demonstrados os
valores no quadro 27, a empresa conseguira progredir e expandir seu negocio financeiramente.
No entanto, é notorio que o plano de marketing guiara as acdes da empresa nos proximos 2
anos, e isso exige um certo investimento financeiro e organizacional para que seja posto em
pratica. Dessa forma, ao analisar a viabilidade do plano, foi considerado os valores de receita
bruta que ele geraria e 0s custos apurados pela proprietéaria, referentes aos 15 meses de
funcionamento e foram confrontados com o valor da receita bruta apds a implantacdo do plano
de marketing. A partir deste confronto e da percepcao dos valores que a empresaria teria que
dispor para aplicar o plano de marketing, que é de R$ 8.330,34 chegou-se a concluséo que, ao
aplicar o plano de marketing, devido as despesas incorridas para esta atividade, seria inviavel
para a empreendedora. Uma vez que, de momento ela ndo dispde de todo esse valor para fazer
investimento no plano de marketing. Ainda, diante da inviabilidade da aplicacdo do plano,
devido ao custo total, mesmo assim, a empreendedora ird colocar em acdo algumas estratégias,
bem como: criar embalagens e adesivos personalizados, sacolas customizadas, etiquetas para
as pecas de semijoias, adquirir as maquinas de cartdo de crédito, colocar em pratica a politica
de pagamentos, conceber descontos de 10% para pagamentos realizados de forma a vista,
prestar atendimento atraves do Facebook e WhatsApp bem como a criacdo da pagina no
Facebook, disponibilizar o cémodo na sede da empresa e realizar descontos para pecas
demodés. Dessa forma, diminuindo o valor de alguns custos, e consequentemente algumas
estratégias, ainda assim, acredita-se que a empresa conseguira atingir seus objetivos e metas.

Quanto as limitacbes do estudo, foram encontradas algumas dificuldades,
principalmente na obtencdo dos dados necessarios para analisar 0s concorrentes pois foram de
dificil acesso, uma vez que a pesquisadora é conhecida na cidade e teve que utilizar outras
pessoas para fazer a analise. Como sugestbes futuras para estudos nesta empresa, seria
interessante analisar o plano de marketing proposto, sendo necessario rever os fornecedores, as
estratégias do composto de marketing que mais resultaram em altos custos, verificando de que
forma pode-se diminui-los, para que se encaixem nos valores que a empreendedora se dispde a
investir. Deste modo, a pesquisadora acredita que um novo estudo e a revisdo dos valores do
plano trariam possibilidades que estariam mais préximas da realidade financeira da empresa

estudada.
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APENDICE A - ROTEIRO DE ENTREVISTA

1) Descricdo da empresa.

2) Na sua opinido, qual o propdsito da empresa? Por que ela existe?

3) O que vocé acha que norteia a empresa? Como ela quer ser vista pelo publico?

4) Quais sdo os principios que guiam a vida da empresa?

5) Na sua opinido, quais seriam as ameacas que Vocé vé no mercado concorrente
que podem afetar a venda da mercadoria?

6) Na sua opinido, quais as oportunidades para a empresa em que vocé é atuante?

7) Quais os pontos fortes que vocé identifica na empresa em que é atuante?

8) Quiais os pontos fracos que vocé identifica na empresa em que é atuante?

9) Quiais os pontos fortes que vocé identifica no mercado concorrente?

10) Quais os pontos fracos que vocé identifica no mercado concorrente?

11) Quais os objetivos que pretende atingir na venda de semijoias? Pode identificar
0 numero de pecas comercializadas de cada item, como: aneéis, gargantilhas,
brincos, pulseiras e pingentes?

12) Qual o nimero que pode atingir com a venda de semijoias? Em quais periodos
se atingiriam?

13) Na sua opinido, quais deveriam ser os objetivos da empresa em que vocé é
atuante?

14) Quais deveriam ser as metas que a empresa deveria possuir?

15) H& reclamacdo quanto a quantidade das pecas comercializadas? Caso haja
reclamacao, qual seria a solugéo?

16) Qual seu publico alvo?

17) Qual o posicionamento que as semijoias ocupam na cabeca de seu consumidor?

18) Vocé tem alguma ideia de como elaborar um plano de marketing para aumentar

as vendas?



