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RESUMO

Com o inicio da pandemia do virus Sars-CoV-2 observou-se a oportunidade de criagao
de produtos com acado de prevengao contra microrganismos ofensivos a saude
humana, e foi quando surgiu a ideia de criar uma bolsa feminina feita de tecido antiviral
e antibacteriano, com isso, houve a necessidade da elaboracao de um plano de
marketing, para introducédo e venda desta bolsa no mercado-alvo. Assim, o objetivo
desse trabalho sera analisar e desenvolver estratégias de marketing eficazes para
impulsionar as vendas desse produto inovador. Para tanto, sera abordado de forma
qualitativa e exploratéria e com base sistematica, a literatura sobre marketing, em
pesquisas bibliograficas, web grafica e online, pesquisa de mercado, analise de
concorréncia, estudo de tendéncias e parcerias estratégicas. Para a realizagdo do
estudo do conceito de marketing foi feita a analise da matriz SWOT, a exploragao e o
engajamento do produto nas redes sociais. O monitoramento das estratégias
implementadas, a criacdo de sistemas de pesquisas de satisfacdo de clientes e o
monitoramento e avaliagdo desses feedbacks foram feitos através do medidor de
desempenho KPls. O trabalho nos permitiu compreender que o marketing
desempenha um papel fundamental no processo de vendas de um produto e garante
a comunicagao dos diferenciais e dos beneficios do produto ao seu publico-alvo.
Desta forma, a introducéo e venda da bolsa proposta no presente trabalho, se torna

uma excelente oportunidade de negécio no momento atual.

Palavras-chave: Bolsa Funcional. Estudo de Tendéncias. Inovagao. Marketplace.

Plano de Marketing.



ABSTRACT

With the beginning of the Sars-CoV-2 virus pandemic, the opportunity to create
products with preventive action against microorganisms harmful to human health
arose, and it was when the idea of creating a women's purse made of antiviral and
antibacterial fabric emerged, requiring the development of a marketing plan for its
introduction and sale in the target market. Thus, the objective of this paper will be to
analyze and develop effective marketing strategies to boost sales of this innovative
product. Therefore, the marketing information will be approached through a
qualitatively and exploratory way, in a systemic model via bibliographic, graphical,
online and market research besides competitive analysis, trend studies, and strategic
partnerships. To undertake the marketing study, it was done a SWOT method analysis,
the exploration and engagement of the product in the social medias. The implemented
strategies monitoring, the creation of customer satisfaction research systems and the
monitoring and evaluation of the feedback were done through the KPIs performance
measurer. This work enabled us to understand that the marketing plays an important
role in sales and guarantees the communication of the product’s differential and
benefits to its target audience. Therefore, the introduction and sale of the bag proposed

in this paper becomes an excellent business opportunity these days.

Keywords: Practical Purse. Trend Study. Innovation. Marketplace. Marketing Plan.
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INTRODUGAO

A ocorréncia da pandemia de Covid-19 trouxe varios desafios a populagao
mundial e as industrias, e com eles a necessidade de criacdo e desenvolvimento de
produtos com propriedades funcionais que proporcionem maior e melhor prevengao
el/ou protegao, contra microrganismos nocivos presentes em nosso dia a dia.

Com o avango da tecnologia e a crescente preocupagao com a saude e higiene,
o mercado de produtos inovadores e funcionais tem ganhado destaque. Nesse
contexto, as bolsas femininas tém se tornado ndo apenas um item de moda, mas
também uma escolha estratégica para mulheres que buscam praticidade e seguranca.

O setor da moda tem passado por constantes transformacgdes, impulsionadas
pelas mudancas nas preferéncias e necessidades dos consumidores, bem como pelas
demandas por produtos que oferecam beneficios adicionais.

Com um produto previamente criado - uma bolsa feminina de uso pessoal, feita
com tecido funcional, que proporciona maior prote¢cao a sua usuaria contra diversos
tipos de microrganismo, é proposto a exploragdo do mercado de vendas da bolsa em
plataformas marketplaces. Assim, o objetivo do presente trabalho é analisar e
desenvolver estratégias eficazes e marketing para impulsionar as vendas desse
produto inovador, atendendo as necessidades das consumidoras contemporaneas
gue buscam protecao e funcionalidade.

A justificativa do trabalho se baseia na crescente demanda por produtos que
oferegam solugdes de protegdo e seguranga em meio as preocupagdes com a saude
e higiene no dia a dia. A bolsa feminina feita de tecido com propriedades antivirais e
antibacteriana representa uma proposta inovadora, combinando funcionalidade e
estilo em um Uunico produto. Além disso, as plataformas marketplaces tém se
consolidado como um canal de vendas estratégico, com grande alcance e potencial
para atingir um amplo publico consumidor.

A metodologia utilizada no presente trabalho sera desenvolvida por meio de
uma abordagem qualitativa e exploratéria, baseada em uma revisédo sistematica da
literatura sobre marketing, em pesquisas bibliograficas, web grafica e online, pesquisa

de mercado, analise de concorréncia, estudo de tendéncias e parcerias estratégicas.
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Além disso, serao realizadas analises para identificar os pontos fortes e fracos,
as oportunidades e as ameacas, auxiliando na tomada de decisbes para introdugao
do produto no mercado consumidor.

Por fim, sera desenvolvido um plano de agao com as estratégias de marketing
definidas, engajamento nas redes sociais e com influenciadores digitais, e
estabelecimento de indicadores-chave de desempenho (KPI's) para monitorar o
sucesso das estratégias implementadas.

Espera-se que este trabalho contribua para o sucesso de venda da bolsa
feminina feita de tecido antiviral e antibacteriano nas plataformas marketplaces,
atendendo as necessidades e desejos das consumidoras, a0 mesmo tempo em que
se destaca no mercado competitivo. Através da implementagdo das estratégias de
marketing propostas, espera-se alcangar um posicionamento sélido e uma base de

clientes fiéis.
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2 REVISAO DA LITERATURA

Novas tecnologias sao introduzidas todos os dias no mercado consumidor e a
forma como vivemos, influéncia nas pesquisas e descobertas de novos produtos que
facilitem nosso dia a dia, e forma como essas inovacgdes sao introduzidas no mercado
consumidor, permitem vislumbrar técnicas e estratégias de marketing para permitir o

conhecimento do produto por seu publico-alvo.

2.1 PANDEMIAS E TECIDOS TECNOLOGICOS

A pandemia de Covid-19, foi um fator surpresa para o mundo todo afetando
todas as classes sociais por todo o mundo, trazendo consigo muito sofrimento, porém,
o mundo passou a conhecer melhor os microrganismos e com isso uma busca
incessante por formas de neutraliza-los.

O ser humano vem inovando em criagdes de tecidos, tanto para economia de
recursos naturais quanto por custo e desempenho, e na busca de evitar transmissdes
de doencas, como o caso dos tecidos antivirais.

“Com esses avancgos cada vez mais frequentes e mais rapidos no mundo,
alguns tecidos foram desenvolvidos para ajudar o ser humano a ter maior conforto,
melhor desempenho, melhor adaptagdo ao clima, algumas funcionalidades de
protecao, entre outras” (IDE; CINTRA, 2022, p. 19).

As pandemias sao um desafio para os 6rgaos sanitarios e epidemioldgicos, elas
colocam em questdo a maneira de concebé-las e controla-las, diante disto, diversas

propostas sdo enunciadas no intuito de barra a transmissibilidade entre as pessoas.

2.2 BOLSA — EM TODA A SUA DIMENSAO

O uso de bolsas vai além de um item de moda, ela traz uma maneira de
expressar e informag¢des que norteiam costumes e comportamentos diante da
sociedade.

Segundo Ide e Cintra (2022, p.23):

A bolsa é um item indispensavel nos dias atuais, principalmente para as
mulheres. Ela vai além da dimens&o externa, em seu interior, a mulher guarda
sua particularidade, nos mais diversos ambitos de sua vida. Esta ligada a
constituicdo da sua identidade, inseparavel da mulher, esta pronta para as
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mais diversas necessidades — funcional, afetiva ou social, a bolsa é
companheira fiel do universo feminino.

E muito utilizada pelas mulheres no dia a dia, seja para transportar objetos
pessoais ou para complementar o look, também tem uma importancia além do aspecto
estético e da funcionalidade, ela remete a um simbolo de status e poder e se tornou

uma maneira de demonstrar sua personalidade.

2.3 MARKETING E PROPAGANDA — CONCEITOS E DEFINIGCOES

O marketing € um conjunto de técnicas e estratégias utilizadas para promover
produtos, servigos, ideias ou marcas para um publico-alvo, criando valores e
atendendo suas necessidades. Esta presente em todas as instituicdes, independente
do ramo que atue.

Para Kotler; Keller (2012, p. 03) o marketing envolve a identificagcdo e a
satisfacdo das necessidades humanas e sociais. Uma das mais sucintas e melhores
definigdes de marketing é a de “suprir necessidades gerando lucro”.

Popularmente utilizado para referenciar praticas de promogédo e venda, o
marketing envolve varias atividades. Acbes realizadas por diferentes setores como
financeiro, recursos humanos e compras, precisam estar alinhados dentro da
estratégia para que haja sucesso.

Segundo Kotler; Keller (2012, p. 04):

Pode- se considerar que sempre havera a necessidade de vender. Mas o
objetivo do marketing é tornar supérfluo o esfor¢o de venda. [...] € conhecer
e entender o cliente tdo bem que o produto ou servigo possa se adequar a
ele e se vender sozinho. De maneira ideal, o marketing deveria resultar em
um cliente disposto a comprar. A Unica coisa necessaria, entao, seria tornar
0 produto disponivel.

Assim, é possivel entender que a administragdo do marketing € muito mais que
uma funcdo empresarial que busca a venda dos produtos. E um processo social e
empresarial que envolve todos os setores de uma organizagao, buscando alinha-los
numa estratégia que procure compreender os consumidores para fornecer o que eles

necessitam.

As empresas tém de avancar sempre com seus programas de marketing,
inovando produtos, permanecendo em contato com as necessidades do
cliente e buscando novas vantagens em vez de depender dos pontos fortes
do passado. Isso se aplica especialmente a incorporacdo da Internet aos
planos de marketing (KOTLER; KELLER, 2012, p. 14).
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O marketing € uma area importante para as empresas, pois ajuda a aumentar
as vendas, criar e manter relacionamentos com os clientes, melhorar a visibilidade da
marca e gerar novas oportunidades de negoécios. Também ¢é importante para a
sociedade, porque permite que as empresas oferecam produtos e servicos que
atendam a essas necessidades, de maneira que melhore a qualidade de vida.

A figura 1 situada a seguir, demonstra o Mapa Conceitual do Marketing, que é
uma ferramenta visual que ajuda a organizar e conectar conceitos em uma
determinada area de conhecimento. No caso do marketing, o mapa conceitual ajuda
a entender e visualizar a interconexdo entre os diversos conceitos e estratégias

envolvidas no processo de marketing.

Figura 1: Marketing — Mapa Conceitual.

LA

Segmentar

Justificar
tnfl

4

Valor e Marketing

Fonte: lunes (2022, online).

“‘Por ser uma definicdo que deve ser difundida nos diversos setores, a
compreensdo do Marketing é essencial para a sua pratica correta dentro das
estratégias empresariais” (FREITAS, s.d., p. 3).

Assim, o marketing € a habilidade de explorar, criar e entregar valor para
satisfazer as necessidades e vontades de um mercado consumidor, a partir da oferta
de produtos ou servigos que despertem o interesse do publico, conseguindo gerar

valor para os clientes e lucro as empresas.
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A propaganda também é importante para propagar o produto no mercado,
assim, para Muniz (2004) é apontada como uma forma de comunicacao persuasiva
gue tem como objetivo de promover e incentivar a venda de um produto ou servigo.

‘A propaganda se expandiu junto com o crescimento dos veiculos de
comunicagao, que deixaram de ser apenas um canal por onde circulavam noticias,
passando a agregar grandes investimentos de capital” (SANTOS; CANDIDO, 2017, p.
3).

O objetivo da propaganda é informar, persuadir e influenciar os consumidores
a tomar uma decisdo de compra favoravel ao produto ou servico anunciado e de
acordo com Gomes (2001) ela deve ser planejada de acordo com o publico-alvo e os
objetivos de marketing da empresa, e deve transmitir a mensagem de forma clara e
objetiva, destacando os beneficios e diferenciais do produto ou servico em relagao
aos concorrentes.

Assim, apesar de trabalhem juntas o marketing e a propaganda sao duas areas
diferentes e ndo devem ser confundidas. O marketing € um processo que envolve a
criagdo, comunicagao e entrega de valor para os clientes, envolvendo pesquisa de
mercado, analise de concorréncia, definigho de estratégias de precificagao,
distribuicdo, promocao e posicionamento de produtos ou servigos para atender as
necessidades e desejos dos clientes, enquanto a propaganda € uma ferramenta
especifica de comunicacéo utilizada para promover produtos ou servicos, persuadindo

0 publico-alvo a comprar, utilizando diferentes meios de divulgagao.

2.4 MIX DE MARKETING

O mix de marketing entende-se como um conjunto de estratégias utilizadas
pelas empresas para promover seus produtos ou servigos.

Kotler; Keller (2012) definem o mix de marketing como um conjunto de
ferramentas que a empresa usa para atingir seus objetivos de marketing no mercado-
alvo.

Para Mc Carthy (1978 apud AMARAL, 2000, p. 52) o mercado-alvo é “0 mais
homogéneo ou similar grupo de consumidores para os quais a empresa deseja
chamar atencgao” e ele defende que a estratégia de marketing especifica o mercado-

alvo e seu relacionado mix de marketing.
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Ainda de acordo com Mc Carthy (1978 apud AMARAL, 2000, p. 52) o mix de
marketing também denominado de 4P’s, € uma forma preconizada “de estudar
produto, preco, praga e promogao”.

Kotler; Keller (2006, p. 17) ainda relaciona os 4P’s como a representacao de
uma “visdo que a empresa vendedora tem das ferramentas de marketing disponiveis
para influenciar compradores. Do ponto de vista de um comprador, cada ferramenta
de marketing € projetada para oferecer um beneficio ao cliente”.

A Figura 2, apresentada abaixo, demonstra o composto de marketing em sua

estrutura.

FIGURA 2: Composto de Marketing Os 4 P’s

Marketing IMix
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Fonte: Kotler (1998, p. 97).

Deste modo, sua finalidade é ajudar as empresas a alcangar seus objetivos,
como aumentar as vendas, melhorar a visibilidade da marca, conquistar e fidelizar
clientes. Utilizando as estratégias adequadas de produto, preco, pragca e promogao,
as empresas criam uma oferta de valor diferenciada e relevante ao seu publico-alvo,

atendendo suas necessidades e expectativas, se destacando dos concorrentes.

2.4.1 Produto

S3o0 os produtos ou servigcos oferecidos pela empresa e incluem o
desenvolvimento e design, a qualidade, a embalagem, o branding, as caracteristicas
e beneficios oferecidos.

Para Kotler (1998, p. 383) “produto é algo que pode ser oferecido a um mercado

para satisfazer um desejo ou necessidade”.
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Kotler (1998) estrutura o produto de acordo com sua hierarquia, acrescentando,
cada nivel, mais valor para o consumidor. Classifica também em tangiveis e
intangiveis, duraveis e nao duraveis e ainda em bens de consumo e bens industriais.
Os bens de consumo podem ser bens de conveniéncia, de compra e de especialidade,
enquanto os bens industriais sdo materiais e componentes, bens de capital, e

suprimentos e servigos.

2.4.2 Praca

Praca é o local onde o produto ou servigo é oferecido e incluem a escolha de
canais de distribui¢cao, a localizagdo dos pontos de vendas, a gestdo de estoques e a
logistica de distribuicao.

Conforme Kotler (2003), para tornar seus produtos ou servigos disponiveis ao
publico-alvo, cada empresa deve estudar o mercado e definir como atingi-lo, da
melhor maneira e ao menor custo possivel.

Qualquer modalidade de canal de distribuicdo tem um denominador comum:
procurar ir ao encontro do consumidor, facilitando o acesso as mercadorias e aos
servigos, tornando-se assim um canal de distribuicdo mais competitivo (ROCHA,;
PLATT, 2015, p. 130).

A integracdo de capacidades especificas de canais de distribuicdo pode
aumentar a comunicagdo e as vendas, permitindo melhor controle de estoque e

eficiéncia da entrega.

2.4.3 Promocgéao

Promogéo sdo as estratégias de comunicagéo utilizadas para promover o
produto ou servigo e incluem a publicidade, a promogao de vendas, as relagdes
publicas, o marketing direto e a propaganda.

Kotler; Keller (2006) definem a promog¢éo como ferramentas de comunicagao
que fazem chegar uma mensagem ao publico-alvo e engloba todas as estratégias que
as empresas utilizam para que seus produtos sejam escolhidos pelo consumidor.

Para Loures (2014, p. 22) “promocéao é a agao de colocar o seu negécio na
praca, € a estratégia de comunicagédo, onde a ideia € transmitir o seu produto ou

servigo para que se destaque dos demais”.
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Assim, a promocao € o elemento responsavel por comunicar 0s recursos e

beneficios de um produto ou servigco para os mercados-alvo.

2.4.4 Preco

O preco é o valor monetario cobrado pelo produto ou servigo, incluindo o
estabelecimento de pregos competitivos, a criagao de promocdes e descontos, e a
diferenciacao de pregos para diferentes segmentos de mercado.

Para Loures (2014, p. 22) o preco “é influenciado pela procura, demanda e
percepcao de valor que o consumidor atribui a determinado produto”.

Assim, quanto mais beneficios o consumidor perceber no produto que deseja,
maior sera o preco que estara disposto a pagar por sua aquisigao.

De acordo com Rocha; Platt (2015 p. 109) “nos dias que correm, com uma
economia mais estavel, a analise do preco torna-se essencial em mercados
competitivos, quando o prego deve ser encarado como uma estratégia agressiva no
mercado”.

Para trabalhar o prego de forma segura e atrativa ao cliente, é necessario criar
um mecanismo de seducdo, onde o cliente entenda o valor do produto e seus

beneficios, sem se sentir prejudicado.

2.5 MARKETING DIGITAL

O marketing digital € um conjunto de técnicas e estratégias utilizadas para
promover produtos, servigos, ideias ou marcas através da internet e outras midias
digitais. Objetivando atingir o publico-alvo de forma mais eficiente, aumentar o alcance
e visibilidade da marca, e melhorar o relacionamento com os clientes.

Para Sampaio; Tavares (2017, p. 5) “0 marketing digital tem sido um grande
aliado das empresas, onde a internet é utilizada como uma ferramenta de dialogo
entre empresas e consumidores, tornando assim um diferencial competitivo”. E uma
forma de estar presente nos negécios enfatizando a utilizagdo das midias sociais para
um contato direto e transparente com os clientes.

Marketing digital pode ser feito das seguintes maneiras: marketing de conteudo,
marketing de midia social, marketing de influéncias, e-mail marketing e publicidade

online.
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“‘As estratégias de marketing digital tém se mostrado eficazes em muitos
negoécios, tanto para aqueles totalmente online, como para os que se utilizam de
multiplas plataforma de atendimento, cruzando o varejo fisico com a loja virtual”
(CINTRA, 2010, p.3)

O marketing digital permite que as empresas atinjam um publico-alvo mais
amplo e global, com menor custo e maior eficiéncia. Além disso, facilita a analise de
dados e métricas, possibilitando ajustes rapidos e otimizagbes constantes nas
estratégias de marketing. A evolugdo das tecnologias e das midias sociais, tornou o
marketing digital uma ferramenta essencial para o sucesso das empresas e marcas

de qualquer setor ou mercado.

2.6 MARKETPLACE

Marketplace € um modelo de negdcio que conecta vendedores e compradores
em uma Unica plataforma. E uma espécie de shopping virtual que oferece uma ampla
variedade de produtos e servigos de diferentes marcas e vendedores.

De acordo com Sebrae (s.d., p. 2) o marketplace é€ uma plataforma online
colaborativa — “onde um conjunto de empresas ofertam produtos e servigos no mesmo
endereco, na internet. O processo de vendas, geralmente, fica sob responsabilidade
do organizador, que disponibiliza aos usuarios uma estrutura digital com formas de
pagamentos seguras e calculos de frete integrados”.

Essas plataformas funcionam como intermediarias, conectando diferentes
fornecedores e consumidores, facilitando a compra e venda de produtos ou servigos.
Os vendedores podem listar seus produtos ou servigos nas plataformas, enquanto os
consumidores podem pesquisar, comparar e adquirir itens de diferentes vendedores
em um unico local.

Cohen (2020, p. 19) relata que “o consumidor brasileiro tem, cada vez mais,
buscado se adequar as tendéncias do mercado. [...] desde que comecgou a se
popularizar, os marketplaces invadiram as casas e fizeram um enorme sucesso”.

A ascenséo das plataformas marketplaces revolucionou o cenario do comércio
eletrdnico, proporcionando um ambiente virtual para a compra e venda de produtos

de diversos setores.



24

Para Cohen (2020) esse perfil é resultado direto da popularizagao e do maior
acesso a internet, por classes mais baixas, ajudando a corroborar o fortalecimento do
poder de compra da populagao.

Ao listar e vender nessas plataformas, os vendedores tém acesso a um publico
diversificado, incluindo potenciais compradores de diferentes regides geograficas,
ampliando significativamente o alcance dos produtos e aumento da visibilidade da
marca, permitindo que empresas de todos os tamanhos consiga uma presenca
significativa no mercado.

“O Marketplace é uma excelente alternativa para empresas sem experiéncia,
que estdo iniciando no e-commerce e nao querem realizar grande investimento
financeiro com divulgagao, seguranga de site, diversidade de forma de pagamento,
dentre outros” (SEBRAE, s.d., p. 4).

A reducéao dos custos e barreiras de entrada € outro item que traz um diferencial
nas plataformas, para pequenos negoécios e empreendedores individuais, o
estabelecimento de uma loja virtual independente pode ser desafiador e dispendioso.
As plataformas marketplaces oferecem uma solugéo viavel, eliminando a necessidade
de criar e manter uma infraestrutura tecnoldgica complexa.

Um dos principais pontos positivos, para os consumidores, dentro do
marketplace, é a oportunidade de poder comparar o preco de um mesmo produto em
varias lojas, permitindo vantagem econémica (COHEN, 2020).

As plataformas marketplaces geralmente possuem sistemas de avaliagéo e
feedback dos compradores, 0 que ajuda a construir a confianga do consumidor. A
venda de bons produtos e um bom relacionamento com o cliente, permite a
oportunidade de construir uma reputacdo positiva, resultando em aumento da
demanda e fidelizacao de clientes. Além das garantias de protecdo ao consumidor,
contribuindo para uma maior seguranga nas transagdes comerciais. Oferecem
recursos e ferramentas que proporcionam a analises de dados , segmentagao de
mercado e opg¢des de publicidade, os vendedores podem obter insights sobre o
desempenho de seus produtos e implementar estratégias de marketing mais eficazes.

No contexto especifico do setor de bolsas, essa plataformas desempenham um
papel fundamental como canais de venda, oferecendo inumeras vantagens, como
alcance ampliado, aumento da confianga do consumidor e oportunidades de

crescimento para os vendedores, como para os consumidores.
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2.7 MEIOS DE DIVULGAGCAO

Os meios de divulgagao sao canais de comunicagao que as empresas utilizam
para se promoverem e promoverem seus produtos ou servigos. A escolha do canal
depende do publico-alvo a ser alcangado, do orgamento disponivel e dos objetivos de
marketing da empresa.

Os meios mais comuns de divulgacdo sado publicidade em veiculos de
divulgacao (TV, radio, jornais, revistas, outdoors, internet, entre outros), marketing de
conteudo, marketing de influéncia (influenciadores digitais), relagdes publicas (criagao
da boa imagem junto ao publico), marketing direto (e-mail, mala direta, telemarketing,
entre outros), redes sociais (Instagram, Facebook, Twitter, LinkedIn, entre outros) e
eventos (corporativos, feiras, exposicdes, entre outros).

N&o obstante com todos esses meios de divulgacéo, € percebivel o maior uso
das novas tecnologias digitais nos dias atuais, pela facilidade de acesso e rapidez na
divulgacao da informacao, o uso de redes sociais e plataformas digitais, tem ganhado
destaque na divulgacéao e promocéao dos produtos e servigos.

Com o aumento crescente do volume de informagdes disponiveis na internet e
nas redes sociais, o uso dessas ferramentas se tornou imprescindivel no dia a dia das
pessoas e empresas. As redes sociais permitem uma rapida e facil divulgacéo e
disseminagao das informagdes (JUNQUEIRA, et al., 2014).

De acordo com Reis; Tomaél (2016, p. 40) “As tecnologias digitais propiciam
novas possibilidades por estarem presente em varios segmentos da sociedade, e
quando utilizadas de forma sensata proporcionam novos convivios sociais e vasto
acesso a novas informacgoes”.

E importante que a empresa analise os resultados obtidos por cada meio de
divulgagéo utilizado para avaliar sua eficacia e ajustar a estratégia de marketing, caso

necessite.

2.8 ESTRATEGIAS DE MARKETING

Estratégias de marketing sdo acdes e planos definidos pelas empresas para
alcancgar seus objetivos de negécio, incluindo o aumento de vendas, a fidelizagao de

clientes, o lancamento de produtos, entre outros. Podem ser desenvolvidas para
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serem aplicadas em curto, médio ou longo prazo, e devem estar alinhadas com a
missao, visao e valores da empresa.

Planejamento estratégico de marketing, significa encontrar oportunidades
atraentes e desenvolver estratégias de marketing rentaveis (SEITZ, 2005).

Ainda de acordo com Seitz (2005, p. 92) “A elaboracao de planos de negdcios,
sejam novos negécios, ou atividades ja em andamento, [...] devem necessariamente
reforgar seu comprometimento com os mercados que pretendem atingir, de forma
assertiva e competitiva”.

Sao fundamentais para o sucesso das empresas, independentemente do seu
tamanho ou segmento de atuagao, porque elas ajudam as empresas alcangarem seus
objetivos, aumentarem sua visibilidade, atrair e fidelizar clientes, além de gerar mais
receitas e lucros.

A questao do valor para o cliente, configura-se na preocupagao da formulagao
e implementagcdo de estratégias de marketing, a fim de ser obter vantagem
competitiva, “o maior emprenho é direcionado para a realizacdo de atividades e
aspectos especificos do negdcio voltados para a entrega de valor superior aos clientes
em relagao as ofertas concorrentes” (TOALDO; LUCE, 2006, p. 27)

As principais estratégias de marketing utilizadas pelas empresa, incluem a
segmentacdo de mercado, o posicionamento da marca, o marketing de conteudo, o
marketing de relacionamentos, o marketing digital, a publicidade e a promog¢éo de

vendas.

2.9 SUSTENTABILIDADE E MARKETING VERDE — CONCEITOS E DEFINICOES

A sustentabilidade é um conceito que se refere a capacidade de uma empresa
ou sociedade, de se desenvolver sem comprometer o meio ambiente e os recursos
naturais que sao esgotaveis, para as geragdes futuras. O marketing verde, por sua
vez, € uma estratégia de marketing baseada em praticas sustentaveis e na promogao

de produtos e servigos com beneficios ambientais.

O marketing verde faz uma contribui¢do para a sociedade trazendo uma nova
perspectiva da educagéo para uma postura de preocupag¢do com 0s recursos
naturais, contribuindo com desenvolvimento de produtos menos agressivos e
apoiando a implantacdo de uma ética ambiental. A empresa, ao realizar
acbes sustentaveis, promove a valorizacdo de sua marca e contribui, por
meio consciente de seus recursos, com as geragbes que estdo por vir
(GONZAGA, 2005 apud SILVA; BATISTA, 2023, online).
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Assim, o marketing verde tem o objetivo ndo somente de atrair consumidores
preocupados com a preservacdo do meio ambiente, mas também conscientizar a
sociedade sobre a importancia da sustentabilidade e incentivar a adoc¢ao de praticas
mais responsaveis.

Para Silva; Batista (2023, online) a politica de marketing que utiliza o meio
ambiente como enfoque principal, pode atrair novos consumidores e parte do
pressuposto de que “a gestdo ambiental quando bem desenvolvida e divulgada para
os consumidores ocasiona a redugcao dos impactos negativos sofridos pelo meio
ambiente e causa uma melhoria da imagem da instituicdo trazendo vantagem
competitiva”.

A consciéncia ambiental tém se tornado umas das principais preocupagdes
da atualidade, sendo pauta de varias discussdes e conferéncias
internacionais. Consequentemente, o conceito de Sustentabilidade foi, aos
poucos, sendo consolidado, contribuindo para uma melhor compreenséo do
tema, sua importancia e suas respectivas inferéncias na sociedade (COSTA,
2019, p. 9).

As praticas de sustentabilidade nas empresas, podem gerar varias vantagens,
como a melhoria da imagem, aumento da fidelizagao de clientes, redugao de custos,
cumprimento de regulamentagbes ambientais e maior inovagdo. Além disso, pode
levar a oportunidades de negdcios e desenvolvimento de novos produtos e servigos
sustentaveis, criando um diferencial competitivo e aumentando a rentabilidade a longo
prazo.

E o marketing verde é uma ferramenta importante para os empresas se
destacarem no mercado, aumentando sua credibilidade e a fidelizagao de clientes, ele
permite a divulgacdo dessas ideias e esta relacionado com a crescente
conscientizagdo dos consumidores em relagdo a preservagao do meio ambiente e a
sustentabilidade. Os consumidores estdo cada vez mais exigentes e preocupados
com a origem dos produtos que consomem, assim como com as praticas sustentaveis

adotadas pelas empresas.
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3 ELABORAGAO DO PLANO DE MARKETING DA BOLSA

Neste capitulo, sera abordado os processos de analise de mercado, a definigao
da bolsa feminina, as estratégias de comunicagcédo, a analise SWOT, o mix de

marketing do produto, a implementagao e as pesquisas de satisfagao dos clientes.

3.1 ANALISE DE MERCADO

A pesquisa de mercado de uma bolsa feminina € um processo sistematico de
coleta, analise e interpretagao de informagdes relevantes sobre o mercado e o publico-
alvo especifico dessa categoria.

Devido as ocorréncias dos ultimos tempos, se fez necessario a intensificacéo
nas pesquisas e produgdo de artigos de consumo com propriedades antivirais e
antibacterianas, porém a producado foi voltada para mascaras, roupas, EPI's
(Equipamento de Protecgao Individual), luvas, entre outros.

A utilizacdo de tecidos com tais propriedades para uso em bolsas femininas
ainda ndo chegou ao mercado consumidor, restringindo assim as pesquisas de
mercado e concorrentes.

Também nao encontramos pesquisas tanto literaria, web e gréafica de material

correspondente ao uso desses tecidos em bolsas.

3.1.1 Identificagdao do Publico-Alvo

Uma bolsa feminina feita com tecido antiviral e antibacteriano pode atrair
diferentes estilos de mulheres, uma vez que a preocupagao com a saude e a higiene
é relevante para diversos perfis de consumidoras. No entanto, alguns estilos de
mulheres podem ser mais propensas a se interessar por esse tipo de produto.

Mulheres praticas e preocupadas com a saude, valorizam a funcionalidade e a
protecdo em seus acessorios. Elas buscam solu¢gdes que as ajudem a manter-se
saudaveis e protegidas em seu dia a dia e mulheres que estdo sempre em movimento,
como uma bolsa feita com tecido antiviral e antibacteriano oferece uma camada extra
de protecao, mulheres que estao frequentemente em ambientes movimentados, como
no transporte publico ou em viagens, podem valorizar essa caracteristica como uma

forma de se sentirem mais segura e protegidas.
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E um produto criado especificamente com o intuito de unir o fashion com a
funcionalidade de propriedades antivirais e antibacteriana, adaptando conforto e
seguranga. A bolsa se encontra em um valor acessivel que abrange todas as classes

sociais.

3.1.2 Analise da Concorréncia

E importante realizar uma analise detalhada do mercado para identificar tanto
os concorrentes diretos quanto os indiretos, para venda de uma bolsa feminina feita
com tecido antiviral e antibacteriano. Dessa forma, & possivel compreender o
panorama competitivo e desenvolver estratégias eficazes para se destacar no
mercado.

De acordo com Rocha e Platt (2015, p. 64):

Os concorrentes atuam quando uma organizagao escolhe o setor de atuagéo
simultaneamente, quando seleciona seus concorrentes, e influenciam nas
decisdes da Administracdo de Marketing com estratégias, promogdes e
produtos. [...] Um numero cada vez maior de companhias vem adotando
métodos formais para identificar concorrentes, rastreando suas atividades e
avaliando suas forgas e fraquezas [...] para que, assim, adotem estratégias
no seu avango e crescimento.

A realizagdo de uma pesquisa profunda, permite identificar marcas especificas
que atuam como concorrentes diretos e indiretos e analisar as estratégias de cada
concorrente, sua reputacdao no mercado, a qualidade e o publico-alvo buscado, é
importante para desenvolver de forma estratégica o posicionamento da marca no
mercado consumidor.

A literatura especializada tem destacado duas técnicas que auxiliam na analise
da concorréncia: benchmarking e inteligéncia competitiva. De um lado, o
benchmarking possibilita ao administrador de marketing “avaliar as acdes das
concorrentes com melhor performance”, enquanto a inteligéncia competitiva da
suporte para “avaliar for¢as e fraquezas dos concorrentes” (HITT et al., 2008, p. 38
apud ROCHA; PLATT, 2015, p. 65).

Apesar de o mercado de bolsas femininas ter uma concorréncia indireta muito
grande e apdés a realizagdo de uma pesquisa profunda, ndo encontramos nenhum
concorrente direto, que produza uma bolsa com as mesmas caracteristicas funcionais

qgue a bolsa S.B funcional propde.
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Os concorrentes diretos na venda de uma bolsa feminina feita com tecido
antiviral e antibacteriano seriam outras marcas ou empresas que oferecem produtos
com as mesmas caracteristicas.

Além dos concorrentes diretos, existem também os concorrentes indiretos, que
sdo empresas que competem indiretamente pelo mesmo segmento de mercado ou
satisfazem as mesmas necessidades das clientes. Eles incluem marcas que oferegcam
bolsas femininas convencionais, sem tecido antiviral e antibacteriano, mas que ainda
sdo consideradas alternativas para as consumidoras em busca de uma bolsa
feminina. Outros concorrentes indiretos podem ser empresas que oferecem outros
tipos de acessorios de moda, como carteiras ou mochilas, que também podem ser

consideradas como opc¢des de compra pelas consumidoras.

3.1.3 Analise de Tendéncias de Mercado

As tendéncias de consumo de bolsas femininas podem variar de acordo com o
periodo e com a moda vigente. No entanto, algumas tendéncias tém se mantido em
destaque nos ultimos tempos, como: bolsas de tamanho médio, minimalistas, com
alcas diferenciadas, de material transparente, resistente a agua e com tecidos
sustentaveis.

Kim (2023, online) aponta que os fashionistas do street style, buscam para a
essa temporada de inverno/2023, a praticidade. O recordista em aparigdes durante o
més da moda foi a bolsa multitarefa que cabe muitos objetos dentro, que vai desde
computadores portateis a pares de sapatos extras.

A busca por uma bolsa apenas para o transporte do essencial, ja nao é o
bastante e a moda tende a utilizar bolsas que transportem sempre o algo mais,
apostando em cole¢des que visem o conforto com a praticidade.

Os produtos feitos com tecidos funcionais tém ganhado cada vez mais espago
no mercado, especialmente depois da pandemia de Covid-19.

Para Gouvéa (2020, online) “o utilitario ganhou um olhar leve, colorido e urbano,
pensado para o uso na “vida real’, no aqui e agora”, em virtude da pandemia de Covid-
19. Nos verdes de 2021/22, a proposta foi trazer leveza, ‘sem pecas pesadas, com
foco apenas no funcional — e isso também para tecidos inteligentes, acessérios e

elementos que complementam o vestuario”.
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O “novo normal”, requer praticidade com toque de elegancia e funcionalidade e
que facilite o dia a dia, trazendo seguranca. Para se manter no mercado competitivo,
as empresas precisam se anteciparem as novas tendéncias, oferecendo produtos que

atendam aos desejos e necessidades dos seus consumidores.

3.2 DEFINICAO DO PRODUTO

Neste subcapitulo sera apresentado a descricdo, a cartela de cores, os

materiais, o croqui e a ficha técnica da bolsa, objeto deste trabalho.

3.2.1 Descricao da Bolsa

Escolhido um modelo com estilo atual, produzido em 5 cores diferentes para
agradar estilos diferentes de mulheres liberais, esportivas, adeptas a uma vida
saudavel. Dispostas a adquirir um produto funcional, com propriedades, que a

preservam de possiveis contaminagdes por virus e bactérias.

3.2.2 Cartela de Cores

A colecéao da bolsas contara com uma cartela de cores em tons neutros como
preto, branco e rose. O pink (tendéncia do momento) e o verde. Tons selecionados
por serem destaques para as proximas tendéncias.

A Figura 3 baixo demonstra a cartela de cores, que as bolsas seréo produzidas.

FIGURA 3: Cartela de Cores.

BRANCO ROSE
Fonte: Os autores (2021).

3.2.3 Materiais

Para producgédo da bolsa, objeto de estudo neste trabalho, foram utilizados o

seguintes materiais: corino, forro com propriedade funcional, metais e ziperes.
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O corino é um tecido sintético, que imita as caracteristicas do couro, mas nao
€ de origem animal, confeccionado em 100% de algodao em sua base, com a
composicdo de 70% de Policloreto de Vinila (PVC), 25% de Poliéster e 5% de
Poliuretano (PU)

O tecido antiviral escolhido para composicdo do forro, € indicado para
confecgdo de mascaras, Equipamentos de proteg¢do Individual (EPI’s), jalecos,
aventais, uniformes, entre diversas outras aplicacdes téxteis. E do tipo plano,
confeccionado com 100% poliéster e possui 1,50m de largura e 70 gr/m?, com o
acabamento antiviral, no qual é aplicado o antimicrobiano, antifingico e antiviral que
foi testado em tecido pelo Instituto de Ciéncias Biomédicas da Universidade de Sao
Paulo (ICB/USP) e inativou 99,9% do virus Sars-Cov-2 em 2 minutos (EBRAZ, s.d.,
online).

Ainda de acordo com Ebraz (s.d., online), além da avaliagdo da atividade
antiviral, antimicrobiana e fungicida, o material também passou por ensaios para
avaliacdo do potencial alérgico e fotossensivel, para eliminar o risco de causar

problemas dermatolégicos.

3.2.4 Croqui

O croqui foi criado a partir das medidas e modelo, segundo os autores.

A Figura 4, demonstra o modelo e as dimensdes da bolsa.

FIGURA 4: Croqui da Bolsa (1).

Alca, 60 cm de

SN

=\
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Fonte: Os autores (2021).

As especificagbes serao apresentadas na Ficha Técnica a seguir.
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3.2.5 Ficha Técnica

A ficha técnica tem como objetivo a padronizagao do produto produzido.

Segundo Akutsu et al. (2015), a Ficha Técnica € uma ferramenta utilizada como
apoio operacional para os calculos que estipulam os custos para a estipulacdo do
valor. Portanto é a partir da ficha técnica que se estipulam os materiais usados no
processo em devido produto.

O Quadro 1, demonstra as especificacbes e materiais utilizados para a

producao da bolsa.

QUADRUO 1: Ficha Técnica.
Ficha Técnica - Bolsa Antiviral

Designer: Grupo Data Aprovacao: 25/11/2021

e 24em

Tecido /' | ALTAR. Composigao: 70% PVC, (policloreto de vinila), 25% de poliéster

Superficie € 5% de PU (poliuretano).
1mt: 4 | Paleta Branco Rose Verde
bolsas/m?linear | Cores:

Metais: Quadro - 02: banho ouro
Puxador - 01: banho ouro
Rebites - 08: banho ouro

FORRO: FORRO DE TECIDO ANTIVIRAL
3 bolsas/m? | Composigédo: 100% Poliéster com 1,50m de largura (3 bolsas/m? linear)
linear Cor: preto Eva Cor: preto

Mangueira para alga: 35cm
Cor: transparente
Aviamentos em | Cursor — 02: banho ouro
Zamac: Ziper (10cm)

Descricao do Produto: Bolsa retangular com 2 algas em material sintético com forro de
tecido plano 100% Poliéster com 1,50m de largura e 70 gr/m?, com 0 acabamento antiviral,
no qual é aplicado o antimicrobiano/ antifungico/ antiviral que foi testado em tecido pelo
ICB/USP e inativou 99,9% do virus Sars-Cov-2 em 2 minutos, e material sintético (corino)
com 1,6m de largura e 150 gr/m?, com composi¢ao de 70% em PVC (policloreto de vinila),
25% Poliéster e 5% de PU(Poliuretano), com metais banhados a ouro.

Fonte: Os autores (2021).
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Projecdo de custos para a criagdo e desenvolvimento da bolsa proposta no

presente trabalho.

TABELA 1: Custos dos Materiais.

CUSTOS DOS MATERIAS

DESCRICAO
MATERIAL SINTETICO

VALORES
UNITARIO(R$

VALORES
TOTAL (R$

EVA (fundo e corpo da bolsa) — 21,30 cm?

ALTAR - gramatura 1,5 (tecido externo) — 37,50 cm? () 12,00 12,00
Mangueira — alcas (2 unidades) 2,70 9,40
3,98

3,98

FORRO

EBRAZ - forro (tecido antiviral e antibacteriano) — 50
cm? )

Quadro (1 unidades) 8,00 8,00
Cursor (1 unidade) 0,85 0,85
Puxador (1 unidade) 3,49 3,49
Arrebites (16 unidades) 0,80 12,80
Ziper (1 unidade) 4,90 4,90

8,90

8,90

MAO DE OBRA
Corte (R$/unidade) 3,10 3,10
Pesponto (R$/unidade) 16,00 16,00

Fonte: Os Autores (2022).

(*) O m2linear produz 4 bolsas.
(**) O m2linear produz 3 bolsas.

TABELA 2: Custos Finais.

CUSTOS VALORES (R$)
PROTOTIPO * 1500,00
VALOR FINAL (CONSUMIDORA) 130,00

Fonte: Os autores (2022).

*Investimento inicial (aquisicdo de facas — balancim).
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3.2.7 Embalagem de Venda

A embalagem nao apenas protege o produto, mas também & uma oportunidade

de fortalecer a identidade da marca e transmitir uma mensagem de qualidade e
cuidado aos clientes.

Nickels (1999, apud ROCHA; PLATT, 2015, p. 103) “afirma que as embalagens
ajudam as empresas na comunicagdo com os consumidores, além de darem protecao

nas armazenagens e serem convenientes quando ha movimentagdo na cadeia de
valor”.

Deve ser desenvolvida levando em conta o publico-alvo, as caracteristicas do

produto e as estratégias da empresa, com o objetivo de posicionar a bolsa como uma

opcao diferenciada e atrativa para as consumidoras que buscam protecao e estilo em
um unico produto.

O armazenamento e transporte da bolsa sera feito em sacolas de papel
reciclado com alga de cordao, com o logotipo estampada em seu exterior, destacando

a marca para quem ver a embalagem, a Figura 5 demonstra o design da embalagem.

FIGURA 5: Embalagem S.B Funcional
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Fonte: Os autores (2023).
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A Figura 6 demonstra o croqui da embalagem com suas dimensdes.

FIGURA 6: Croqui da Embalagem.

Alca, 55 cm de
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Fonte: Os autores (2023).

3.3 DIFERENCIAIS E BENEFICIOS

A bolsa feita com tecido antiviral e antibacteriano possui varios diferenciais e

beneficios comparados as bolsas convencionais e estao listados abaixo:

Protecéo contra virus e bactérias: O principal diferencial de uma bolsa
feita de tecido antiviral e antibacteriano € a capacidade de oferecer
protecdo adicional contra esses microrganismos. O tecido utilizado na
fabricacdo do forro (parte interna) da bolsa é projetado para inativar e
eliminar a presenga de microrganismos nocivos na sua superficie,
reduzindo o risco de contaminagao cruzada;

Segurancga e tranquilidade: A bolsa proporciona a suas usuarias uma

sensacao de seguranca e tranquilidade ao introduzir em seu interior



37

objetos potencialmente contaminados. Isso é particularmente relevante
em situagcdes em que a higiene € uma preocupacgao, como em ambientes
publicos, durante viagens ou em areas com alto indice de infecgbes;

e Saude e bem-estar: A protecao contra virus e bactérias oferecida pelo
tecido, contribui para a saude e o bem-estar das usuarias, reduzindo o
risco de infecgbes e doengas transmitidas por contato objetos
contaminados;

e Durabilidade e resisténcia: Bolsas feitas de tecido antiviral geralmente
apresentam alta durabilidade e resisténcia. Significa que a bolsa pode
suportar o uso diario, a exposicdo e condicbes adversas e pode ser
facilmente higienizada, mantendo sua qualidade e eficacia ao longo do
tempo;

e Inovacéo e diferencial de mercado: A oferta de uma bolsa feminina feita
de tecido antiviral e antibacteriano representa uma inovagao no mercado
de bolsas, diferenciando a marca. Podendo atrair a atencdo das
consumidoras que buscam produtos com caracteristicas especiais e
modernas;

e Estilo e design: Além dos beneficios funcionais e de prote¢cado, uma bolsa
feita de tecido antiviral e antibacteriano pode ser projetada com estilo e
design atraentes, permitindo que suas usuarias combinem prote¢ao com

moda, mantendo-se elegantes e atualizadas com as tendéncias da moda

Esses diferenciais e beneficios tornam a BOLSA S B FUNCIONAL uma escolha
atraente para consumidoras que valorizam a saude, a seguranga e a qualidade de
seus produtos. Ela oferece uma combinacdo unica de funcionalidade, protecéo,
durabilidade e estilo, atendendo as necessidades e exigéncias das consumidoras

conscientes e preocupadas com a saude.

3.4 ESTRATEGIAS DE COMUNICACAO

As estratégias de comunicagao, quando planejadas em conjunto e integradas
permitem estabelecer um dialogo efetivo entre a empresa e o publico-alvo e visa o
aumento da visibilidade e credibilidade, gerando aumento das vendas e fidelizagao

dos clientes.
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O foco principal sera a comunicacao digital, atuando nas diversas redes sociais

a fim de popularizar a marca e possivelmente se tornar de grife.

3.4.1 Marca

A marca BOLSAS SB FUNCIONAL se baseia nos pilares que norteiam nossa
empresa na venda de bolsas feitas com tecido antiviral e antibacteriano. Estamos
comprometidos em oferecer produtos de qualidade, inovadores e sustentaveis,
enquanto nos esforcamos para atender as necessidades e expectativas das nossas

clientes e contribuir para um mundo mais saudavel e consciente.

3.4.2 Logotipo da Marca

A identidade visual de uma marca, equivale a forma que ela se apresenta no
mercado e funciona como uma isca para o consumidor.

A Figura 7, a seguir traz o logotipo criado pela empresa.

FIGURA 7: Logotipo da Marca.
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Fonte: Os autores (2023).

3.4.3 Visao

Nossa visao € tornar uma marca lider no mercado de bolsas com tecido antiviral
e antibacteriano, reconhecida pela qualidade superior, design moderno e
compromisso com a saude e bem-estar das nossas clientes. Buscamos estabelecer

parcerias estratégicas e expandir nossa presenca.
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3.4.4 Missao

Nossa missao & fornecer a nossas clientes bolsas de alta qualidade feitas com
tecido antiviral e antibacteriano, oferecendo protecdo adicional contra virus e
proporcionando estilo e funcionalidade. Buscamos constantemente inovacéo e
exceléncia em nossos produtos, mantendo um compromisso com a sustentabilidade

e a responsabilidade social.

3.4.5 Valores

Nossos valores se baseiam:

¢ Qualidade: Comprometemo-nos em fornecer bolsas de alta qualidade,
desde a selegdo dos materiais até o acabamento final, garantindo
durabilidade, resisténcias e satisfagdo do cliente;

e Inovacado: Estamos sempre buscando novas tecnologias e materiais
para aprimorar nossos produto e oferecer solugdes inovadoras a nossa
clientes, mantendo-nos atualizados com as ultimas tendéncias e
necessidades do mercado;

e Sustentabilidade: Valorizamos a preservacdo do meio ambiente e a
sustentabilidade em todas as etapas do nosso processo produtivo.
Adotamos praticas de producado responsaveis e incentivamos o
consumo consciente;

e Saude e bem-estar: Priorizamos a saude e o bem-estar das nossa
clientes, oferecendo bolsas com tecido antiviral e antibacteriano que
ajudam a reduzir a propagagdo de microrganismos nocivos e
proporcionar tranquilidade em todos os ambientes;

e Experiéncia do cliente: Buscamos superar as expectativas das nossa
clientes, proporcionando uma experiéncia de compra excepcional desde
o primeiro contato até o pés-venda. Valorizamos o feedback dos clientes
e estamos sempre empenhados em atender as suas necessidades;

e Responsabilidade social: Acreditamos na importancia de contribuir
positivamente para a sociedade, participando e apoiando causas

relevantes, promovendo a igualdade e a inclusao.
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3.5 ANALISE SWOT

A analise SWOT é uma ferramenta importante para qualquer negdcio, porque
permite que a empresa identifique previamente as oportunidades e ameacgas no
mercado, possibilitando a prevengao de provaveis falhas que possam ocorrer no
futuro. Auxilia ainda no reconhecimento das forgas e fraquezas, fazendo com que os
pontos fortes sejam destacados e os fracos, minimizados.

“[...] sempre que possivel, os profissionais de marketing devem adotar uma
postura proativa, e ndo uma postura reativa. Para que isso ocorra, € necessario se
alicergar de diversas técnicas que auxiliem na tomada de decisdes.” Uma dessas
técnicas é analise SWOT, a qual da o suporte para a formatagdo do planejamento
estratégico e de marketing (ROCHA; PLATT, 2015, p. 67).

O Quadro 2 abaixo, traz a analise SWOT da bolsa destacando as forgcas e as

oportunidades, e apontando as fraquezas e as ameagas que poderdao ser

encontradas.
QUADRO 2: Matriz SWOT.
FORCAS
Tec[dp nEteneEy ([pretseeD EeniE Vs € *Crescente Demanda (produtos funcionais)
bactérias)

*Segmentagao Mercado (profissionais da

*Inovacgao Tecnoldgica . . .
¢ 9 saude, viajantes, etc.)

*Potencial de Marketing (campanhas

iati *Parcerias Estratégic
criativas) arcerias Estrateégicas

*Facilidade Compra /Entrega (marketplace)

*Custos (preco de venda elevado, devido ao

tecido utilizado) Concorréncia Indireta

*Disponibilidade do Tecido Funcional

(dependéncia dos fornecedores) FOTEERELE VEICr (BERIEDN © PTE6T)

*Tecnologias em Evolugao

Fonte: Os autores (2023).

Com bases nas informacgdes, é possivel desenvolver estratégias de marketing

e negocios que capitalizem os pontos fortes, minimizem os pontos fracos, explorem
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as oportunidades e enfrentem as ameacas, visando obter uma vantagem competitiva

no mercado.

3.6 MIX DE MARKETING DO PRODUTO

O mix de marketing € um conjunto de estratégias que a empresa utiliza para

promover um produto ou servigo, também conhecido como os 4 P’s do marketing.

3.6.1 Produto

O produto é uma bolsa produzida com tecido que tem propriedade funcional de
inativar virus e bactérias, ao introduzir objetos contaminados em seu interior. Com um
modelo atual e fashion, conta com uma cartela de 5 diferentes cores, com tons neutros
como preto, branco e rose, e ainda com o pink e o verde que s&o tendéncias para as
novas colegoes.

Representa um produto inovador e propdem facilidades e seguranga no dia a

dia das mulheres.

3.6.2 Praga

A bolsa sera introduzida e vendida a principio somente de forma online, em
plataformas marketplaces. A venda sera iniciada na plataforma da Shein, e
posteriormente expandir para outras, que tenham boa rentabilidade e um bom numero
de clientes engajados. Esse tipo de parceria, tem um custo de entrada e por
conseguinte uma porcentagem cobrada pela plataforma em cima do valor de venda.

A escolha por plataformas de marketplaces se deu, por ser uma excelente
opgao, que proporciona uma grande visibilidade e alcance de um publico maior de
consumidores.

Ap6s o periodo de introducdo no mercado consumidor, sera avaliado a

expansdo das venda em outros canais.
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3.7.3 Promogéao

A promocgao é utilizada para aplicar as estratégias de impulsionamento das
vendas, com a finalidade de introduzir ou melhorar a demanda pelo publico-alvo.

A divulgacgao sera online, por meio redes sociais, através de paginas da marca,
como Facebook, Instagram, Twitter, TikTok, entre outros e também por parcerias com
influenciadores digitais, analisados de acordo com seus perfis e numero de
seguidores, bem como pelo seu poder de engajamento.

Sem horério especificado, por se tratar de redes sociais, a divulgagao fica nas
timeline e nos feeds de noticias das contas, acessiveis a qualquer horario, salvo

guando os influenciadores entrarem de forma online.

3.8.4 Preco

O preco inicial da bolsa ficara em de torna de R$ 130,00 (Cento e trinta reais),
acrescido da porcentagem, aplicada pelas plataformas marketplaces. Podendo
agregar valor, conforme a marca comecar a ficar conhecida e obter valor agregado.

Assim, apés o periodo de introdugao de mercado, serao reavaliados os custos

e a margem de lucratividade.

3.7 IMPLEMENTACAO

O cronograma para introdugao da bolsa S.B Funcional no mercado consumidor,
através das plataformas marketplace, sera a partir de agosto de 2023, como fase de
implantagdo e teste de aceitagdo (compreendendo o periodo de seis meses). A
promocao se dara através da divulgagcdo em redes sociais e parceiros (influenciadores
digitais — selecionados de acordo com seu perfil e seguidores).

A praga a ser utilizada sera em canais das lojas inseridas em plataformas
marketplaces e a logistica aplicada serd a mesma disponibilizadas por essas
plataformas.

Posteriormente, serdo analisados através dos KPI's, possiveis ajustes das

estratégias do marketing, bem como adequacgao dos custos e valor de venda.



43

3.8 AVALIACAO E MONITORAMENTO

Para avaliar as vendas e a satisfacdo dos clientes que a BOLSA SB
FUNCIONAL, sera utilizada os indicadores de KPI’s.

KPI’s sdo indicadores-chave de desempenho que ajudam a medir o progresso

em relacdo a objetivos especificos e fornecem uma maneira objetiva de medir o

sucesso das empresas e das campanhas de marketing.

Serao avaliados:

Vendas — o numero total de vendas da bolsa em um determinado
periodo de tempo, o faturamento gerado pelas vendas, a quantidade d
bolsas vendidas por canal de venda;

Taxa de Conversdo — a porcentagem de visitantes da plataforma,
comparada a taxa de finalizacdo da compra;

Satisfacao do Cliente — a pontuagdo média de satisfacao do cliente com
a bolsa em uma escala de 0 a 5, o numero de avaliagdes positivas ou
negativas recebidas em plataformas de avaliagdo, o numero de
reclamacgdes recebidas e solucionadas;

Retencado de Cliente — a porcentagem de clientes que compraram a
bolsa novamente em um periodo de tempo especifico, a frequéncia
média de compra dos clientes;

Engajamento do Cliente — o numero de seguidores nas redes sociais, 0
numero de curtidas e comentarios relacionados a bolsa, o numero de
compartilhamentos;

Custo de Aquisicao de Cliente (CAC) — o custo médio para adquirir um

novo cliente, incluindo despesas com publicidade e marketing.

As avaliagdes e acompanhamento dos resultados serdo constantes, permitindo

analisar o desempenho interno nas plataformas e das vendas, possibilitando

mudangas na gestao e nas estratégias de marketing, quando necessite.

A coleta dos dados serao realizados a cada dez dias e apresentados em

planilhas pré-estabelecidas, que serdo comparadas com as metas e estabelecidas as

mudangas a serem realizadas.
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Em um momento futuro, sera analisado a viabilidade da implantagdo dos
Sistemas ERP e CRM, para melhorar os processos de analise dos desempenhos,

producéo e, satisfagao e fidelizagéo de clientes.

3.8.1 Pesquisas e Avaliacao de Satisfagdo dos Clientes

O feedback permite identificar GAP’s (lacunas que identificam diferengas ou
falhas entre a expectagcdo do consumidor e a percepgao que a empresa tem) nos
processos e nos relacionamentos com os clientes, ter insights com relagao ao produto
e aos atendimentos, gerando pontos de melhoria.

De acordo com Consoni (2010, p.23): “O real objetivo do feedback, analisando
para quem aplica, deve- ser o de mostrar ao outro como ele € visto por nés, com a
finalidade de maximizar seu desempenho ou de readequa-lo ao objetivo proposto. Ja
para quem recebe, o feedback deve ser tratado como um presente, como algo que se
deve aproveitar”.

Sera implantada uma pesquisa de satisfagcao dos clientes por meio de e-mail
da empresa , enviado aos clientes apés vinte dias da aquisi¢ao do produto, solicitando
a participacao na pesquisa e informando sua importancia para o processo de melhoria
do atendimento ao cliente. Aplicando as seguintes perguntas:

1. Como vocé avalia a qualidade da bolsa em termos de funcionalidade e
durabilidade?

2. O design da bolsa atendeu as suas expectativas?

3. A bolsa atendeu as suas expectativas em relagdo ao seu objetivo de
proporcionar protecao contra virus e bactérias?

4. Qual foi a sua experiéncia de compra? O processo foi facil e intuitivo?

5. Existe algo que vocé gostaria de ver melhorado na bolsa?

6. Como vocé avalia o atendimento e o suporte ao cliente durante o
processo de compra?

7. A entrega da bolsa foi realizada dentro do prazo estabelecido?

8. Vocé alguma sugestéo para futuros designs de bolsas?

9. Vocé recomendaria essa bolsa para outras pessoas?

10.Algum outro comentario ou sugestao sobre a bolsa ?
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Além dos e-mails, serd avaliado o processo e informacdes de feedbacks,
oriundos das plataformas marketplaces, onde o cliente realiza perguntas e avaliagbes
sobre o produto, o processo de compra, forma e tempo de entrega e satisfagao no pés

recebimento.
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CONSIDERAGOES FINAIS

Ao longo deste trabalho, foi possivel compreender a importancia do marketing
de vendas para uma bolsa feminina feita de tecido antiviral e antibacteriano em
plataformas marketplaces. A introdu¢cao de um produto com caracteristicas unicas,
como propriedades antivirais e antibacterianas, requer estratégias eficazes para se
destacar em um mercado altamente competitivo. O marketing desempenha um papel
fundamental nesse processo, permitindo que a marca comunique os diferenciais e
beneficios da bolsa, além de criar conexées com o publico-alvo.

ApoOs andlise do mercado, concorréncia e tendéncias de consumo, foi
desenvolvido um projeto de marketing para a introdu¢cdo e venda da BOLSA SB
FUNCIONAL.

Elaborados a visdo, missdo e valores da empresa, destacando-se o
compromisso com a qualidade e inovagdo. O mix de marketing foi definido
considerando os 4P’s: produto, preco, promocéao e praga, com a finalidade de destacar
as vantagens do produto, como durabilidade, design e funcionalidade.

Foram definidas estratégias de marketing digital, como a utilizagédo de redes
sociais, e-mail marketing, anuncios e divulgacédo por meio de influenciadores digitais
e venda através das plataformas marketplaces, para alcancar o publico-alvo,
composto por mulheres que valorizam a praticidade e funcionalidade dos acessoérios,
além da preocupagao com a saude.

Além disso, foi discutida a importancia de adotar praticas sustentaveis no
marketing, visando atender as demandas dos consumidores cada vez mais
conscientes em relagdo a sustentabilidade. O marketing verde se tornou uma
prioridade, permitindo que a empresa destaque sua preocupacdo com O meio
ambiente e conquiste a confianga das consumidoras.

Para avaliar as vendas e a satisfacdo do clientes, foram definidos KPI's e
perguntas de feedback, com o objetivo de medir a eficacia das estratégias de
marketing e identificar possiveis melhorias na qualidade do produto e atendimento aos
clientes.

Dessa forma, conclui-se que a introdugéo e venda de uma bolsa feminina feita
de tecido antiviral e antibacteriano € uma excelente oportunidade de negdcio, desde

que sejam adotadas estratégias de marketing adequadas e um bom relacionamento
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com os clientes, buscando aprimorar a qualidade do produto e a satisfacdo dos

consumidores.
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