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RESUMO

Com a criagdo de uma carteira feita de cadmara de ar de pneus recicladas,
empreendeu-se a necessidade de elaborar um plano de marketing para proporcionar
a entrada da mesma no mercado consumidor, através de plataformas marketplaces.
Desta forma, o objetivo proposto € o desenvolvimento de um plano de marketing
através do mix e estratégias capazes de iniciar e alavancar as vendas da carteira.
Assim, foi utilizado como metodologia de pesquisa, uma abordagem qualitativa de
carater exploratério, baseada em pesquisas bibliograficas, abordagens sobre os
conceitos de marketing e suas fundamentacgdes, web grafica, online, pesquisa de
mercado e parcerias estratégicas. Foi utilizado ainda, analise SWOT identificando os
pontos fortes e fracos do negdcio, e o engajamento e parceiras com influenciadores
em redes sociais. Ao final foi destacado a necessidade e importancia do
acompanhamento e da pesquisa de satisfacdo dos clientes, como forma de
monitoramento e avaliacdo. Apds o estudo, foi identificado que existe a importancia
de posicionar a carteira feita de camara de ar de pneus recicladas, como uma op¢ao
Unica e exclusiva no mercado, apontando seus diferenciais e buscando a conexao
emocional com o cliente. Além de buscar estratégias bem planejadas que permitam
sua a introdu¢do no mercado e o alcance do seu publico-alvo.

Palavras-chave: Camara de ar. Carteira. Marketing. Reciclagem. Sustentabilidade.



ABSTRACT

With the creation of a portfolio made of inner tube of recycled tires, it was undertaken
the need to elaborate a marketing plan to provide the entry of the same in the consumer
market, through marketplace platforms in this way, the proposed objective is the
development of a marketing plan through the mix and strategies capable of initiating
and leveraging the sales of the portfolio. Thus, it was used as a research methodology,
a qualitative approach of exploratory character, based on bibliographical researches,
approaches on the concepts of marketing and its foundations, web graphics, online,
market research and strategic partnerships. It was also used SWOT analysis
identifying the strengths and weaknesses of the business, and the engagement and
partnerships with influencers in social networks. At the end, the need and importance
of monitoring and customer satisfaction research was highlighted, as a form of
monitoring and evaluation. After the study, it was identified that there is the importance
of positioning the portfolio made of inner tube of recycled tires, as a Unique and
exclusive option in the market, pointing out its differentials and seeking the emotional
connection with the customer. In addition to seeking well-planned strategies that allow
its introduction in the market and the reach of its target audience.

Keywords: Air Chamber. Wallet. Marketing. Recycling. Sustainability.
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INTRODUGAO

Atualmente existe uma grande quantidade de residuos produzidos pelo
excesso de consumo dos seres humanos, que afeta consideravel e negativamente o
planeta, trazendo graves consequéncias.

Dentro deste contexto, a sustentabilidade tem-se tornado um tema cada vez
mais presente na sociedade atual, permeando diversos setores e influenciando as
escolhas de consumo. S&o necessarias agdes que permitam a reutilizagao dos rejeitos
descartados pelas pessoas.

A conscientizacdo e promocgdo de produtos sustentaveis podem trazer
beneficios para as empresas e a sociedade como um todo.

Assim, este trabalho tem como objetivo propor um plano que promova a
introducdo e venda da carteira, utilizando o mix e as estratégias de marketing.

A fabricagao de produtos com materiais reciclaveis € uma grande tendéncia de
mercado e uma preocupac¢ado mundial para diminuir a quantidade de lixo (que podem
ser reutilizados ou aproveitados para a produgao de novos produtos).

Partindo dessa premissa, o projeto utiliza camaras de ar de pneus recicladas,
buscando oferecer um produto exclusivo, feito a mao, que atende as demandas de
consumidores conscientes e preocupados com a sustentabilidade e preservacao do
meio ambiente.

Para atingir o publico-alvo e transmitir os valores do produto, & essencial
elaborar estratégias de venda e marketing eficazes. Serao exploradas abordagens
como o uso de influenciadores digitais € marketing nas redes sociais e a introdugao
nas plataformas marketplace.

Além disso, sera implementada estratégia de comunicagao direcionada,
buscando estabelecer conexdo emocional com os consumidores e destacando os
beneficios e diferenciais do produto.

Para tanto, utilizou-se como metodologia de pesquisa no presente trabalho,
uma abordagem qualitativa de carater exploratério baseada em pesquisas
bibliograficas, teses, dissertacbes, monografias, web grafica e online, além de

pesquisa de mercado e parcerias estratégicas.
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Espera-se que este trabalho seja uma contribuicao significativa para o mercado
de acessorios masculinos, demonstrando que é possivel aliar estilo, qualidade e
sustentabilidade em um unico produto.

A carteira masculina feita de camara de ar de pneus tem o potencial de
conquistar consumidores conscientes e se tornar uma opg¢do de destaque no
mercado, promovendo uma mudancga positiva em dire¢gdo a um consumo mais
responsavel e sustentavel. Além disso, traz a possibilidade de promover o
desenvolvimento da capacidade de elaboragao e criagao de estratégias que visam a
propaganda e venda do produto proposto.

No segundo capitulo, apds a introdugdo serdo abordados conceitos sobre o
marketing e suas fundamentacoes, os tipos de estratégias e planos de execucao.

Além disso, no terceiro capitulo sera referido a analise do mercado consumidor,
bem como a concorréncias e as tendéncias de consumo, chegando a analise da
SWOT que trara a melhor visibilidade na tomada de decisbes sobre as melhores
alternativas para o marketing e propaganda da carteira. Sera apresentado a descrigao
do produto com seus diferenciais e beneficios, bem como a embalagem e a estratégia
de marketing da carteira, com possivel indicacao de preco e promocéao utilizada, a
praca que sera introduzida e do produto em si.

E finalmente seréo descritos os resultados obtidos pelo trabalho proposto.
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2 FUNDAMENTAGAO TEORICA

Com as constantes buscas por novas tecnologias e necessidades de produtos
feitos através da reutilizacdo de matérias com baixa decomposicdo e alta
contaminagao ambiental, foi desenvolvida a carteira masculina com material reciclado
de camara de ar de pneus.

O marketing a possibilitara divulgacdo do produto com suas caracteristicas e
beneficios.

Com sua criacao, doravante sera explorado os meios de publicidade, para sua

introducao no mercado consumidor.

2.1 CONCEITOS DE MARKETING E PROPAGANDA

O marketing € um meio de comunicagdo com a finalidade de interligar a
empresa a seus consumidores, passando informacdes da empresa e dos produtos
aos clientes, visando sua permanéncia e perpetuamento no mercado.

Oliveira (2007, p. 21), refere-se ao marketing como uma ferramenta que deve
ser utilizada pelas organizagcdes como um meio de comunicagao com todos ao qual
se relacionam e por pessoas que desejam informagdes para melhores tomadas de
decisbes em suas escolhas. Relata ainda, que o “marketing € um sistema complexo,
por exceléncia que compreende toda uma organizagao e seus participantes e com
uma viséo estratégica dos relacionamentos que englobam uma organizagao e seus
mercados”.

O marketing é considerado uma via bidirecional, onde a empresa fornece as
informacdes de seus produtos, concomitantemente capta informacgdes de seus
clientes.

Entretanto, Kotler e Keller (2012) pormenoriza o marketing como um processo
de planejamento e de execucdo que vai da concepg¢ao, passando pela precificagao,
promocao e distribuicdo de ideias, bens e servigos, criando trocas que satisfagam
metas dos individuos e das empresas.

O mercado alvo é definido na criacdo do plano de marketing, permitindo

demonstrar os atrativos do produto, sua precificagdo e a criagdo de promogoes.
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Para Brambilla et al. (2010) o marketing tem por objetivo aproximar os clientes
das empresas, fornecendo as caracteristicas dos produtos e entender os anseios dos
clientes.

Ademais, a propaganda também é responsavel por manter a marca na mente
do consumidor e gerar uma conexao emocional.

Assim, para Pereira et al. (2009, p. 521):

Os autores que tém discorrido sobre o tema, dos primordios do século XX, o
fizeram segundo diferentes formas de abordagem, refletindo uma diversidade
de opinides e de referéncias tedricas basilares. Sob esse aspecto, marketing
tem sido concebido segundo uma multiplicidade de interpretacdes: filosofia
de ac&do empresarial, disciplina voltada para o estudo dos mecanismos de
troca, processo gerencial e até mesmo como estratégia empresarial. Essas
diferentes visdes de marketing ndo evoluiram de forma linear, podendo ter
convivido independentemente da época em que foram delineadas.

E de referir que a propaganda precisa ser feita de forma ética e responsavel,
nao utilizando de informagdes falsas ou enganosas para persuadir o consumidor.

Outrossim, Brambilla et al. (2010, p. 1) contrapde que:

na medida em que o tempo de operagao no mercado avanga, as empresas
buscam cada vez mais aprimorar as qualidades nos relacionamentos com
seus clientes, o que é feito através de medidas e diferenciais mercadoldégicos,
[...] para alcancar esse objetivo, tendo em vista atender aos desejos e
suprindo as necessidades especificas de cada perfil de cliente.

Perante o exposto, a propaganda € o meio para apresentar e persuadir 0s
clientes, € necessario explicitar as caracteristicas e vantagens do produto ao oferecer,
intentando o despertar do desejo e os anseios dos consumidores.

Segundo Muniz (2004), propaganda significa expor ideias, crencas,
informacgdes. “A palavra propaganda € gerundio latino do verbo propagare, que quer
dizer: propagar, multiplicar (por reproducéo ou por geragao, estender, difundir). [...]
Fazer propaganda é propagar ideias, crengas, principios e doutrinas”.

Em sintese, a propaganda € uma importante ferramenta de comunicacgao para
as empresas, que buscam se destacar no mercado e conquistar seus clientes, que
estdo sempre mais exigentes.

Gomes (2001) descreve a propaganda como arte de convencimento de quem
outrem necessita pensar ou agir de determinada maneira, ou seja, € o poder de

persuasao que se tem sobre as outras pessoas.
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Para Bernardo (2017) a propaganda € um meio de comunicagéao utilizado para
expor informacbes e de alguma forma exercer um poder de convencimento ao

receptor da mensagem.

Comunicar também é fungéo da propaganda, que tem o significado de tornar
comum uma mensagem, informagdo, um valor social. Nela presume a
existéncia do emissor, do receptor, do meio/mensagem e de outros
elementos que seriam ruidos de interatividades no contexto cultural. Sua
execugdo sempre ird causar alguma mudang¢a no universo cognitivo do
receptor na medida em que ha a assimilagdo de uma nova informagao
recebida (BERNARDO, 2017, p. 31).

Dominando a ferramenta do marketing e da propaganda, a empresa tende ao
sucesso, porque o cliente perceber e identifica o produto ou a marca, associando ao
desejo de compra.

Desse modo, trabalhar os quatro pilares da estratégia de marketing, precisa ser

pensado em conjunto para o sucesso da propagacgao do produto ou do servigo.

2.1.1 Produto

O produto pode ser um bem fisico ou nao, um servigo, uma ideia ou até mesmo
uma experiéncia. O seu sucesso esta intimamente ligado a sua capacidade de
satisfazer as necessidades e desejos dos consumidores, sendo a chave para sua
aceitacao e posterior sucesso no mercado.

De acordo com Kotler e Keller (2012, p. 243), "produto é algo que pode ser
oferecido a um mercado para atencao, uso ou consumo e que possa satisfazer a um
desejo ou necessidade".

Assim, o produto € a resposta para uma demanda do mercado, que atenda as
necessidades e desejos dos consumidores, pode ser tangivel ou intangivel, mas

sempre tem a finalidade de satisfazer o cliente.

2.1.2 Praca

A Praca é conhecida como o ponto de venda ou distribuicdo e tem como
objetivo levar o produto ou servigo até o consumidor final. A escolha da estratégia de
distribuicdo adequada depende das caracteristicas do mercado, do produto e da

empresa em questao.
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De acordo com Kotler e Keller (2012, p. 394), “a distribuicdo € a atividade que
torna os produtos disponiveis para uso ou consumo pelos consumidores ou usuarios
finais”. Ou seja, € por meio da distribuicdo que o produto chega até o consumidor final,
seja por meio de canais de vendas fisicos ou virtuais.

E importante ressaltar que o sucesso da estratégia de Praca depende de uma
boa logistica, que envolve o transporte, armazenamento e controle dos produtos.

Conforme Dias (2010, p. 4) menciona, “a logistica é responsavel pelo fluxo
fisico de bens, desde a aquisigao de matéria-prima até a entrega do produto final ao
consumidor”.

Dessa forma, é fundamental que os departamentos de marketing e logistica
trabalhem em conjunto para garantir a efetividade da estratégia de distribuicdo. Seja
através de distribuidor ou através de venda direta ou mesmo pela internet. A definicdo
da pracga, permite tragar as estratégias para que o produto chegue até o consumidor
final, estruturando a logistica necessaria. Assim, o departamento de marketing elabora

as estratégias e o departamento de logistica promove a operacionalizagao.

2.1.3 Promocéo

Promogao € um conjunto de estratégias utilizadas para promover e divulgar o
produto ou servigco, aumentar suas vendas, podendo ser feita através de descontos,
brindes, sorteios, entre outras agoes.

Segundo Kotler e Keller (2012, p. 631) a promog¢ao € "um conjunto de
ferramentas de comunicag¢ao usadas por uma empresa para promover seus produtos,
servigos ou imagem para seus clientes".

A promocdo €& composta por diversas formas de comunicagdo, como
propaganda, promog¢ao de vendas, relagcbes publicas, marketing direto e venda
pessoal e podem utilizadas em conjunto para que a mensagem chegue ao publico de
forma clara, coesa e persuasiva.

Kotler e Keller (2012, p. 631), afirmam que "o objetivo geral de promogéao é
influenciar as decisdes de compra dos consumidores, aumentar a conscientizagao da
marca e estabelecer a preferéncia do cliente pelo produto”.

E importante destacar que a promocéo deve ser planejada com cuidado e

estratégia, considerando o publico-alvo e os objetivos de comunicagdo da empresa.
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Ademais, é fundamental que a mensagem seja ética, verdadeira e ndo prejudique a
imagem da marca a longo prazo.

Kotler e Keller (2012, p. 638) destacam que "os profissionais de marketing
precisam pensar cuidadosamente sobre as varias formas de promog¢ao e como elas
se relacionam com a cultura, valores e estilo de vida de seus clientes".

Assim, a promogao € na estratégia de marketing a ferramenta utilizada que visa
o0 aumento de vendas, sendo importante conhecer o consumidor final e oferecer o

produto esperado por ele.

2.1.4 Preco

Preco é um elemento chave na estratégia de marketing de qualquer empresa.
E a medida monetaria que o cliente deve pagar por um produto ou servico oferecido
pela empresa. Influenciado por uma série de fatores, como custos de produgao,
impostos, margem de lucro, oferta e demanda do mercado, entre outros. Como
resultado, o pregco pode ser ajustado para maximizar as vendas e os lucros da
empresa.

Segundo Kotler e Keller (2012, p. 427), "o prego é a quantidade de dinheiro,
bens ou servicos que se deve dar em troca de um produto ou servigo". Como afirma
os autores, a determinagao do prego € um dos desafios mais importantes enfrentados
pelos gerentes de marketing, porque ele abrange diretamente a demanda do produto
ou servico e pode afetar a imagem da marca, bem como sua lucratividade.

E fundamental que as empresas se esforcem para garantir que seus precos
sejam competitivos e justos, a fim de maximizar a demanda e permanecer
competitivas no mercado. A medida que as empresas competem em um ambiente
cada vez mais global, a determinagdo do preco se torna ainda mais critica para o
sucesso empresarial.

O valor para o cliente é tudo que € percebivel de beneficios no produto ou
servigo, se atende suas necessidades, se tem algum diferencial, como o exemplo da
sustentabilidade, para aqueles preocupados com o meio ambiente, ndo percebendo
somente o preco, e sim caracteristicas ou qualidades as quais julgar pertinentes aos

Seus anseios.
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2.1.5 Marketing Digital

Com as inovagbes tecnoldgicas e digitais, € vital o desenvolvimento do
marketing digital dentro das empresas e nos processos de venda dos produtos.

Segundo Cosenza e Moura (2020) para fidelizar a atrair novos clientes, as
empresas estdo aderindo ao marketing digital, como meio de comunicagao, atraves
das redes sociais, possibilitando uma boa divulgagdo dos produtos ou servigos,
fidelizando os clientes e captando novos.

Possui uma grande e rapida abrangéncia, tornando uma excelente opg¢ao de
divulgagdo dos produtos e/ou da marca, sendo cada dia mais utilizado pelas
empresas.

Para Sampaio e Tavares (2017) os meios sociais de comunicagao s&do uma via
de mao dupla onde as empresas divulgam seus produtos e servigos e buscam
informacdes de seus clientes podendo assim se aprimorar cada vez mais para estar

sempre em sintonia com os anseios de sua clientela.

O marketing digital € a modalidade que mais se evidencia atualmente. Ele
nada mais é do que as ag¢des de comunicagdes nas quais as tecnologias de
comunicagdo e informacdo (internet) somadas a telefonia celular e outros
meios digitais para comunicar e comercializar produtos, servigos, tendéncias
e novos costumes que além de fidelizar clientes, redne novos potenciais
(COSENZA; MOURA, 2020, p. 6).

Atualmente o marketing digital € constantemente utilizado, por alcangar uma
parte significativa de pessoas em curto espaco de tempo. Considerando assim, ao
fazer bom uso desta ferramenta, traz sucesso e melhora na propaganda do produto
Ou servigo proposto.

Ainda segundo Sampaio e Tavares (2017, p. 2) “O progresso tecnoldgico tem
proporcionado para as empresas, diversas ferramentas para manter relacionamento
direto com seus clientes, criando assim, vinculos e dialogos com seus consumidores,
através da utilizagao das estratégias adequadas de marketing”.

Com a utilizagao responsavel e inteligente do marketing digital, as empresas
alcangam um grande numero de pessoas em curto tempo e gera fidelizacédo. Além de
manter atualizagdes a novas tendéncias e costumes do mercado. Ele é cada vez mais
utilizado, porque utiliza dos meios de comunicagdo como redes sociais para captar e
fidelizar cliente.

O marketing digital tornou-se imprescindivel as empresas que buscam

sobreviver e prosperar no mundo que estd mais e mais conectado e integrado as
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tecnologias. No entanto, € importante ressaltar que a propaganda ndo é o unico
componente do marketing e que as empresas devem buscar o aprimoramento de
produtos e servicos com qualidade, mantendo dialogo préximo ao cliente e utilizando

varias estratégias, para garantir o sucesso.

2.1.6 Marketplace

O marketplace € uma plataforma digital que permite a conexdo entre
vendedores e compradores, em processos de compras e vendas online. Funciona
como um shopping virtual, onde diversas lojas e marcas disponibilizam seus produtos
e servicos em um unico lugar, gerando conveniéncia e praticidade para os
consumidores. Além disso, o marketplace também oferece vantagens para os
vendedores, como a possibilidade de aumentar o alcance de seus produtos e reduzir
custos de divulgacéo e logistica.

O marketing e a propaganda desempenham um papel importante nesse
contexto, sendo responsaveis por promover os produtos e servicos oferecidos no
marketplace, com estratégias de comunicagao eficientes, visando atrair a atengao e
interesse dos consumidores.

Segundo a cartilha do Sebrae (s.d., p. 3), € possivel considerar o marketplace,
como um shopping, com uma vitrine virtual que oferece variedades de produtos e
servicos em plataformas conhecidas, que atraem os clientes por demonstrar
credibilidade. “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 fretes integrados”.

O marketplace € uma forma facil e rapida de oferecer produtos e servigos, além
do alcance grande aos diversos tipos de consumidores, porque reune em um so lugar,
varias lojas. Tornando vantajoso aos lojistas, que oferecerem seus produtos em
plataformas conhecidas, pois muitos clientes optam por este servico pela
acessibilidade e o poder de escolher o produto e recebé-lo sem sair de sua casa.

Conforme relata Cohen (2020, p. 26):

Ha muitas vantagens para lojistas, produtores e comerciantes em um
ambiente de comércio eletrbnico, como marketplace. Pode-se citar como
duas delas: A visibilidade que o comércio ganhara em uma plataforma maior
e mais conhecida, levando muitos usuarios e clientes com necessidades e
condigbes econbOmicas diversas a terem contato diario com o comércio, e
acréscimo nos lucros devido ao aumento de vendas.



21

Assim, o marketplace € uma boa escolha, porque reune muitos produtos e
servicos em uma Uunica plataforma, que investe de forma ampla para se tornar
conhecida e passar credibilidade nas opc¢des de confianga para compra e entrega de

produtos.

2.1.7 Marketing Verde e Sustentabilidade

N&o ha um consenso entre autores sobre o conceito de sustentabilidade, porém
no presente trabalho, sera considerado as alusdes de Giacometi (2008, apud BACHA
et al., 2010, p. 6) “A sustentabilidade € um objetivo que deve permear as a¢des das
sociedades contemporaneas, diminuindo 0 uso insensato dos recursos renovaveis e
nao renovaveis”, seguido de Lassu (s.d., online) mencionando que a sustentabilidade
“abrange varios niveis de organizagdo, desde o local até o planetario e permite que
se mude a forma de se relacionar com o meio”, permitindo a aplicagdo em um
empreendimento, uma pequena comunidade ou até mesmo no planeta como um todo.

A conservagcdo do meio ambiente deve estar inserida em uma politica de
desenvolvimento do pais e deve ser cuidado por todos, como menciona Torresi et al.
(2010, online): “ A implementacdo de agbdes sustentaveis envolve atos e acdes
simples, [...] mas deve envolver também atitudes radicais quanto ao consumismo
exagerado’.

Assim, a combinagao entre sustentabilidade e produtos, € uma questdo que
vem evoluindo com o decorrer dos anos, ganhando mais importancia quando se trata
de design, produgao, escolha do material, tipo de produto, uso final, e também sobre
0 ambiente, criando e aperfeigoando metodologias para o design de produtos
sustentaveis

Segundo Lopes e Pacagnan (2014, p. 117) “o marketing verde € uma forma de
criar valor para os clientes, ao mesmo tempo em que se busca minimizar os impactos
ambientais e sociais dos produtos e servigos comercializados".

Silva e Batista (2023, online) define o marketing verde como “uma estratégia
empresarial que busca estabelecer um equilibrio entre os aspectos econdmicos,
sociais e ambientais, visando a satisfagdo das necessidades e desejos dos

consumidores, sem comprometer a qualidade de vida das geracgdes futuras".
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O marketing verde consiste em uma abordagem consciente e responsavel que
busca agregar valor aos produtos e servicos oferecidos por uma empresa,
considerando os impactos ambientais e sociais de suas atividades.

De acordo com Silva et al. (2011) as crescentes cobrangas para que as
empresas adotem ideais sociais e ambientais, conduzem a uma adesao de postura
conservadora com relagdo aos problemas apresentados e trazem uma gestao de
marketing preocupada com a sustentabilidade.

E cada vez mais cobrado das empresas, que adotem praticas sustentaveis e
cabe a gestdo de marketing expor essas agbes para que sejam perceptiveis aos
clientes.

Segundo Moreira (2015) a sociedade contemporanea esta mais atenta com
questdes socioambientais do que seus antepassados. Consequentemente trazendo
preocupagao com providenciar medidas que valorizem os recursos ambientais e o
cuidado com a sociedade como um todo.

Com a facilidade de acesso a informacéao, o cliente cobra cada vez mais que
as empresas tenham acdes socioambientais.

Ainda segundo Moreira (2015, p. 15): “Variaveis como o crescimento
populacional acelerado, a grande exploragdo de recursos naturais, consumismo
desenfreado e processos produtivos poluentes, enfraquecem a relacdo entre
sociedade e meio ambiente e dirimem a sustentabilidade na sociedade
contemporanea’.

Para Luindia (2001, p. 2) o eco marketing tem como objetivo o marketing verde,
visando acdes que valorizem e preservem 0s recursos ambientais, € “um fendmeno
multicultural e multidisciplinar poderoso, congregados e abrange em todos os niveis,
e que se manifesta através do interesse e procura solugdes verdadeiramente eficazes
na conservagao do meio ambiente”.

Cabe entdo a gestdo de marketing, em unido com as demais areas, buscar
acoes que tornem a empresa mais colaborativa e preocupada em melhor o meio
ambiente.

Paulatinamente € reclamado as empresas, praticas sustentaveis, ou seja, o
cuidado com o meio ambiente e o bem-estar social. Assim, o marketing verde conduz
informacgdes de empresas que adotam tais praticas e muitos consumidores as elegem
com preferéncia, por demonstrar essa preocupagao e consciéncia com a preservagao

do planeta.
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2.2. MEIOS DE DIVULGAGAO

As pessoas estdao migrando dos meios de comunicagao como radio, televisao,
jornais e revistas fisicas e o proprio convivio social, para os meios digitais, e as
empresas adotando esta pratica para ampliar a divulgagdo de seus produtos e
servigos, acompanhando a evolugao tecnoldgica e digital.

Para Cintra (2010, p. 7) “a internet tem sido um meio de comunicagdo muito

utilizado para fins pessoais e profissionais.” E possivel observar:

a agilidade e rapidez caracteristica desse recurso, grandes e pequenas
empresas vém fazendo uso para divulgagéo de seu nome e de seus produtos
ao mesmo tempo que desenvolvem seu marketing online. O novo consumidor
assiste menos televisdo, ouve menos radio e opta por ver as noticias pela
internet, onde sdo mais atualizadas em um espago menor de tempo (CINTRA,
210, p. 7).

Entretanto, mesmo com o aumento do uso da internet como meio de
comunicacao e entretenimento, outros meios ainda sdo usados na sociedade, a
televisdo € uma delas, especialmente para anuncios publicitarios, radios também
ainda estdo presentes no cotidiano das pessoas, principalmente nos veiculos
particulares e transportes publicos. Além disso, panfletos e outdoors sao utilizados em
campanhas publicitarias de empresas.

Porém, o que acontece hoje, ndo s6 na web, com programas como o Google,
que completa suas opgcdes mesmo antes de vocé dizer o que quer; ou mesmo em
varios momentos na programagao da televisdo, que demonstram o conteudo que €&
procurado na plataformas de streaming. “[...] a interatividade nos permite programar
melhor nossa vida e integrar o conteudo que queremos de acordo com as pautas que
realmente importam, ndo aquelas arbitrariamente determinadas por uma rede de
televisao” (TAPSCOTT, 1999, p. 26).

Hoje em dia os conteudos veiculados nos meios de comunicagdo, devem
despertar o interesse e engajar ideias que florescam na mente dos consumidores,
deve ter como objetivo principal o criar e compartilhar ideias e propostas relevantes e

de valor que atraiam os consumidores dessa comunicagao.
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2.3 ESTRATEGIAS DE MARKETING

Estratégias de marketing sao as ferramentas utilizadas para fazer com que as
informagdes do produto cheguem ao consumidor e é através delas que se obtém as
informagdes necessarias para manter-se no mercado.

Como defende Day (1992, apud TOALDO; LUCE, 2006) para desenvolver
estratégia de marketing € necesséario levar em consideragdo os anseios dos
consumidores para que estes se identifiquem com o produto e faga valer a pena o
investimento.

O marketing se insere nesse terreno de conceitos ao desempenhar seu papel
na organizagao, formulando e implementando estratégias. Day (1992, apud TOALDO;
LUCE, 2006, p. 3) define estratégia de marketing como “desenvolvimento de
atividades e tomadas de decisbes a fim de construir e manter uma vantagem
competitiva sustentavel.” Ela ocorre por sua continua interagdo com o meio externo,
relacionando se com varios publicos, em especial com os consumidores buscando
informagdes e respondendo as demandas existentes.

Segundo Tavares (2003, p. 16) elementos como competitividade, valor
agregado ao produto, valorizagdo da marca entre outros podem ser considerados na
elaboracdo da estratégia de marketing e deve ser usado “estratégias genéricas,
modulo de analise competitiva, posicionamento, cadeia de valor, foco, diferencial,
vantagem competitiva, mente, brand equity (valor patrimonial da marca, linguagem,
personalidade e percepc¢ao séo algumas das palavras de ordem em estratégias de
marketing)”.

Para atingir os resultados esperados e diferenciar o produto ou a marca no
mercado, o planejamento estratégico é importantissimo e possibilita uma
comunicagdo mais clara, gerando maior entendimento e melhor sintonia entre
empresas e o publico-alvo. Além disso, é primordial a execu¢do adequada dessas

estratégias e o controle continuo de seus resultados.
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3 ELABORAGAO DO PLANO DE MARKETING

Neste capitulo, sera apresentado os processos de analise de mercado, analise
das tendéncias de consumo, analise SWOT (ameacas e oportunidades), a descri¢ao
do produto e suas caracteristicas, como seus diferenciais e beneficios, apresentacao
do produto e sua embalagem e a criagao e desenvolvimento do plano e estratégias

de marketing da carteira.

3.1 CARACTERISTICAS DO MERCADO DE CARTEIRAS MASCULINAS

O mercado de carteiras artesanais € um segmento em constante crescimento
dentro do mercado de acessoérios masculinos. Esse mercado, tem como caracteristica
a producgao de pecgas unicas e exclusivas, confeccionadas manualmente com técnicas
e materiais de alta qualidade. Ademais, tem se destacado como uma opcgéao
sustentavel e consciente para o consumidor que busca produtos duraveis e com
menor impacto ambiental.

De acordo com um artigo publicado na EcoDebate (2020, online), a demanda
por produtos sustentaveis tem se intensificado nos ultimos anos, impulsionada pela
preocupacao crescente da sociedade com a preservacdo do meio ambiente. Nesse
sentido, as carteiras podem se beneficiar desse movimento de conscientizagéo,
atraindo um publico engajado com causas ambientais.

Assim, o mercado de carteiras masculinas artesanais feitas de material
reutilizavel faz parte do segmento de acessorios de moda sustentaveis, que vem
ganhando destaque no mercado global. Esse tipo de produto pode se beneficiar da
demanda crescente por itens sustentaveis e exclusivos, além de contribuir para a

preservagao do meio ambiente.

3.2 PUBLICO-ALVO

A carteira sera ofertada nos meios digitais, visando atingir o mercado nacional
e atender todas as regides do Brasil, o publico-alvo sdo homens conscientes da
sustentabilidade, que valorizam a utilizacdo de materiais reciclados e tém

preocupacoes ambientais, dispostos a apoiar marcas e produtos que tenham um
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impacto positivo no meio ambiente e que também buscam diferencia¢do, se

destacando por meio de acessorios exclusivos e ndo convencionais.

3.3 MARCA

A marca sera registrada como Customer Eco Slin (CES) e tera como referéncia
a carteira com modelo masculino, produzida de material reciclado, oriundo de camara

de ar de pneus (a serem descartados) e tera como principios:

3.3.1 Visao

Ser uma marca reconhecida em todo o pais na producao e venda de carteiras
masculinas feitas de forma manual e sustentavel com cdmara de ar de pneu,
oferecendo um produto exclusivo que combina estilo, durabilidade e consciéncia

ambiental.

3.3.2 Missao

Oferecer a seus consumidores uma opgao de carteira masculina unica, feita de
forma manual e sustentavel com cadmara de ar de pneu reutilizada. Buscando criar um
acessorio de alta qualidade, duravel, estiloso e que contribua para a redugdo do
impacto ambiental. Promovendo a conscientizagao sobre a importancia da reciclagem
e da moda sustentavel, enquanto fornecemos a nossos clientes, um produto que

atendam as suas necessidade e valores.

3.3.3 Valores

e Promocgao da Sustentabilidade: comprometimento na preservagéo do
meio ambiente, utilizando material reutilizado e adotando praticas
sustentaveis na producao da carteira;

e Produzir com Qualidade: buscando a exceléncia em todas as etapas da

fabricacao;
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e Entrega de Originalidade: se destacar pela exclusividade, com uma
carteira feita a mao com camara de ar de pneu, resultado em pecas
unicas. Apostando na expressao individual com estilo e diferenciagao;

e Inovacao: acreditar na importancia da inovagao para gerar progresso e

atender as necessidades dos clientes, que estdo em constante evolugao.

3.3.4 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 1, a seqguir traz o logotipo criado pela empresa.

FIGURA 1: Logotipo da Marca.

Fonte: As autoras (2023).

3.4 ANALISE DA CONCORRENCIA

O mercado de carteiras masculinas artesanais tem uma concorréncia direta
limitada, ja que as pegas sdo confeccionadas de forma Unica e exclusiva.

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

Em relacdo aos concorrentes diretos, consideramos outras marcas que

também produzem e vendem carteiras masculinas feitas de camara de ar de pneus,
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podendo variar pelo estilo, design, qualidade, preco e proposta de valor. Alguns,
podem ter uma presenca estabelecida no mercado, enquanto outros podem ser novos
entrantes.

Acerca dos concorrentes indiretos, sdo aqueles que oferecem carteiras
masculinas feitas de outros materiais reciclados ou sustentaveis, como couro vegano,
tecidos reciclados ou outros materiais reutilizados e também os que competem no
mesmo mercado de acessorios masculinos, com carteiras de materiais tradicionais,
COmO couro genuino ou materiais sintéticos.

Empresas de moda masculina e acessorios competem pela mesma fatia de
mercado. Algumas estratégias de concorrentes indiretos podem incluir um forte
branding e marketing eficaz, com objetivo de se destacar diante dos outros produtos
disponiveis no mercado.

Existe no mercado alguns empresas que s&o concorrentes diretos do produto
desenvolvido neste trabalho, mas a principal delas, € a carteira masculina feita de
camara de ar criada e produzida pela Ecomodas no projeto — Recicle Camer — que
recolhe camaras de ar em borracharias parceiras e fabricam de forma manual, e
considera como estratégia a énfase na sustentabilidade do produto, como propaganda
para atingir seu publico-alvo (ECOMODAS, 2021).

3.5 ANALISE DE TENDENCIAS DE CONSUMO

Existe uma tendéncia de crescimento nas vendas de produtos masculinos nas
plataformas online, bem com o aumento da procura por produtos sustentaveis,
tornando uma oportunidade para o surgimento de carteiras masculinas feitas de
materiais sustentaveis, como camara de ar de pneu.

Conforme a cartilha do Sebrae (2022, p. 1): “Em 2017 as vendas online de
roupas e acessorios masculinos representavam 3,2% do total. Em 2022 as vendas
online deverdo representar 8,7% do faturamento e com expectativas de alcancar
14,5% em 2025”.

Os consumidores estdo cada vez mais preocupados com a sustentabilidade e
o impacto ambiental dos produtos que compram.

Tem-se observado uma mudancga no perfil de consumo dos consumidores,
mostrando uma tendéncia mais preocupada com o meio ambiente, a sustentabilidade

e a responsabilidade social. Esse movimento tem influenciado diretamente nos
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costumes de consumo de diversos segmentos, inclusive no mercado de carteiras
masculinas artesanais sustentaveis, outro contexto que vem ganhando destaque na
opg¢ao dos consumidores, é a valorizagado por produtos feitos a mao, com toque
artesanal.

Nesse contexto, as carteiras artesanais sustentaveis sdo uma opgao que tem
grande potencial de crescimento nos proximos periodos. A utilizagdo de materiais
sustentaveis e/ou reutilizados, juntamente com a produgao artesanal, tem garantido
uma produgdo que agrada aos consumidores que buscam por produtos mais
responsaveis.

Além disso, as carteiras masculinas estao se tornando um item cada vez mais
valorizado pelo publico masculino, que busca por produtos funcionais, duraveis e
estilosos. Nesse sentido, as carteiras artesanais oferecem um aspecto unico e
personalizado.

Outro fator que impulsiona o consumo desse tipo de produto € a disseminagao
de informacgdes sobre as praticas sustentaveis adotadas pelos fabricantes, que geram
confiancga e credibilidade. Os consumidores, cada vez mais informados e preocupados
com a origem dos produtos, buscam por marcas que sejam transparentes sobre seus
processos e que sejam comprometidas com a sustentabilidade. As redes sociais tém
desempenhado um papel importante na disseminagao das tendéncias e na influéncia
sobre o comportamento de compra dos consumidores.

Desta forma, o mercado de carteiras masculinas artesanais sustentaveis tende
a crescer nos proximos periodos, acompanhando a mudancga no perfil de consumo e
a preocupacao com a responsabilidade social e ambiental. O investimento na
producao sustentavel e na divulgagao dessas praticas proporciona grandes chances

de destaque no mercado cada vez mais exigente e consciente.

3.6 ANALISE SWOT

A Analise SWOT é uma metodologia utilizada para avaliar a posicdo da
empresa no mercado, considerando fatores internos e externos, representada por
andlise grafica, que facilita a visualizacdo das relagdes entre as variaveis

consideradas.



30

Para Ribeiro Neto (2011) SWOT é uma ferramenta, que permite analisar os
pontos fortes e fracos, as oportunidades e as ameacas, auxiliando na tomada de
decisdes ao inserir ou manter um produto no mercado.

Ainda de acordo com Ribeiro Neto (2011, p. 17):

SWOT também denominada analise FOFA em portugués, é uma ferramenta
estrutural da administragédo, utilizada no analise do ambiente interno e
externo, com a finalidade de formulagado de estratégias da empresa [...]
identificamos as Forgas e Fraquezas da empresa, extrapolando entdo
Oportunidades e Ameacas internas para a mesma.

As oportunidades e ameacgas sao previsdes do futuro e estdo intimamente
ligadas a fatores externos. A analise deve ser confeccionada e interpretada de forma
a unir pecas-chaves, formando o diagndstico de forma confiavel e dar suporte para
gerir a gestao estratégica da empresa.

O Quadro 1, demonstra os pontos fortes e fracos, bem como as oportunidades
e ameacgas sobre o produto e as vantagens estratégicas da carteira, objeto do

presente estudo, no mercado consumidor.

QUADRO 1: Matriz SWOT.

*Concorréncia (direta e indireta)

*Percepgéo Valor (aceitar o prego)

*Mudancgas Preferéncias Consumidor

*Crise Economia Brasileira/Mundial

Fonte: As autoras (2023).
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A ferramenta permite a analise da posicao competitiva da empresa diante de
seus consumidores e concorrentes e se pode (ou nao) inserir ou manter o produto no

mercado.

3.7 DESCRICAO DO PRODUTO

Um modelo com estilo rustico e atual, produzida de forma artesanal para
agradar estilos de homens liberais, esportistas e preocupados com a sustentabilidade
no planeta, medindo 100mm x 170mm, com elastico de 10mm x 120mm e pesponto

manual nas laterais.

3.7.1 Apresentacgéao

Produzida de forma totalmente artesanal, partindo do seu croqui e produgao
dos moldes para o corte do material e, posterior montagem, colagem e pesponto das
partes. O croqui foi desenhado de forma simples e manual, das partes em diferentes

angulos, com as medidas em milimetros, demonstrado nas Figuras 2 e 3.

FIGURA 2: Croqui da Carteira (1).

Fonte: As autoras (2022).
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FIGURA 3: Croqui da Carteira (3).

Fonte: As autoras (2022).

Em seguida, a Figura 4, apresenta o croqui das pegas para o corte do material
da carteira.

FIGURA 4: Croqui da Carteira (3

Fonte: As autoras (2022).
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A Figura 5, mostra a carteira finalizada, nas partes interna e externa.

FIGURA 5: Carteira pronta.

3.7.2 Diferenciais e Beneficios

O produto é produzido com material reutilizado , extraido de camaras de ar,
oriundas do descarte de pneus, € leve e compacta, trazendo praticidade em seu uso
e armazenamento.

Ela se diferencia de seus concorrentes por trazer caracteristicas unicas:

e Sustentabilidade: evitando o desperdicio e reutilizagcdo de materiais que
seriam descartados, promovendo grande impacto ao meio ambiente;

e Exclusividade: tanto pela produgdo como pelo material utilizado, ja que
a textura e o padrao da camara de ar podem variar, proporcionado um
produto diferenciado e unico;

e Estilo e design: moderno e inovador, combinado a textura unica do
material com detalhes cuidadosamente trabalhados, pode atrair

consumidores que buscam acessorios que se destacam;
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e Consciéncia da marca: se posicionar como uma empresa comprometida
com a sustentabilidade e a responsabilidade ambiental, pode atrair
consumidores que buscam marcas alinhadas com seus valores e que

desejam fazer escolhas mais conscientes.

O consumidor que busca esse tipo de produto, estda preocupado com a
sustentabilidade e desejam uma escolha consciente, ter a sensa¢ao de que estao
contribuindo para um mundo melhor e mais sustentavel ao adquirir um produto
reciclado. Querem originalidade e exclusividade, através do design e estilo Unico com
um produto atraente e que complete seu estilo pessoal, buscam ainda qualidade e
durabilidade, resistindo ao uso diario e ao desgaste ao longo do tempo, além de uma
conexao emocional com o produto adquirido, identificando com a histéria por tras da
sua produgao e sentir-se bem ao apoiar uma marca comprometida com meio ambiente

e sua preservagao.

3.7.3 Embalagem de Venda

A embalagem é pega fundamental na apresentagdo, pois constréi uma
identidade visual, agregando valor e pode despertar o sentimento de desejo pelo
produto. Assim, em parceria com a empresa — Seed Paper, situada na cidade de
Atibaia — SP, produtora de embalagens, que utiliza materiais reciclados, a carteira sera

embalada para venda, conforme mostra a Figura 6 a seguir:

FIGURA 6: Embalagem da Carteira.

Fonte: Seed Paper (s.d., online).
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A carteira sera acondicionada em caixa com tampa, produzida com saco de
cimento reutilizado, em sua cor natural, ndo utilizando nenhum tipo de plastico ou tinta,

justamente para manter a sustentabilidade proposta.

3.8 MIX DE MARKETING DO PRODUTO

Neste subcapitulo, sera apresentado o processo de criagao e desenvolvimento
do planejamento e as estratégias de marketing para apresentagédo e introdugéo da
carteira no mercado de vendas. Sua criagdo tem como base referenciais literarios e
meios tecnologicos digitais.

O plano de marketing criado para a venda da carteira tem énfase em
demonstrar que € um produto sustentavel e feito de forma artesanal, com objetivo de
inserir no mercado e futuramente se tornar referéncia e ter a marca reconhecida. Os
meios utilizados para tal sera o investimento e avaliagdo das estratégias,
principalmente os 4 P’s, avaliando sempre se estdo atendendo as expectativas para
que os objetivos sejam alcangados.

As estratégias buscardo o interesse de homens que se preocupam com a
sustentabilidade e que apreciam carteiras compactas, de facil utilizagdo no dia a dia e
com alta durabilidade.

Para isso serao utilizadas as redes sociais como divulgagao, com parcerias de
influenciadores digitais (marketing digital) e a venda em plataformas de vendas
(marketplace), além de futuramente, explorar outros meios de divulgagdo, como:
outdoors e anuncios.

Para criar o marketplace, é preciso seguir alguns passos. Comegar pela
definicdo do publico-alvo, € importante entender quem € a persona que atingira com
seu marketing. No caso da carteira masculina, objeto deste trabalho, o publico-alvo
sdo homens preocupados com sustentabilidade e que apreciam praticidade e
durabilidade.

Em seguida, selecionar os parceiros, a escolha dos influenciadores que irdao
divulgar a carteira. Selecionar os que tenham afinidade com o publico-alvo e que
possam dar visibilidade ao produto.

Formalizar o contrato de parceria, tanto com os influenciadores, quanto as

plataformas no marketplace. E importante estabelecer um contrato que defina os
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termos e condigdes da colaboragao, como percentual da venda, prazos de pagamento
e responsabilidades de cada parte.

Criar os conteudos, apresentando as caracteristicas do produto, suas
vantagens e beneficios, divulgando a carteira, permitindo as avaliacdes de clientes e
outras informacgdes relevantes.

Acompanhar as vendas no marketplace e gerencia-las de forma eficiente,
garantindo que os clientes recebam um bom atendimento e que suas expectativas
sejam atendidas. No mais, € importante investir em estratégias de divulgacao nas
redes sociais para aumentar a visibilidade da marca e atrair mais clientes para as

plataformas digitais.

3.8.1 Produto

O produto criado no presente trabalho € uma carteira masculina compacta,
produzida com a reciclagem da camara de ar, que passa por higienizagao e processo

de secagem, seguido do corte e montagem manual das peg¢as com acabamento.

QUADRO 2: Composicao da Carteira.
CARTEIRA - COMPOSlC}AO

MATERIAL DESCRIGAO
Camara de ar Borracha Butilica Vulcanizada (higienizada)
Fio encerado Fio de algodao encerado para costura
Elastico Composto de algodao e elastodieno
Cola Branca Adesivo PVA (acetato de polivinila)

Fonte: As autoras (2023).

O Quadro 2 acima, demonstra a composicao dos materiais utilizados para a
producio da carteira.

A carteira finalizada é resistente, com visual moderno e traz a proposta de
sustentabilidade, por ter como matéria prima um material reciclado, que gera grande
impacto ao meio ambiente. Homens normalmente ndo fazem uso de acessoérios, e a

carteira, desde sempre é um dos itens que nao falta em seu bolso.
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3.8.2 Praga

A apresentagao e venda da carteira se dara de forma online, em plataformas
de vendas marketplace. Essas plataformas sao vitrines para o produto, porém, cobram
porcentagem sobre as vendas, devendo estar atento ao prego de venda ofertado. Na
analise da praga, também sera considerado os espagos colocados a disposigao para
venda, a disponibilidade, a visibilidade do produto e sua distribuicdo, que sera por
meio da logistica aplicada nestas plataformas (entrega através dos canais de
distribuicdo, que as plataformas utilizam, como transporte aéreo e rodoviario).

A venda em plataformas marketplace traz algumas diferengas nas estratégias
de venda da carteira, por serem online e reunir diversos vendedores, oferecem uma
ampla variedade de produtos aos consumidores e podem ser uma excelente opgao
para ampliar a visibilidade e alcangar um publico maior.

Os clientes podem buscar produtos similares a carteira masculina feita de
camara de ar de pneu em diferentes canais e locais, como lojas online, lojas de moda
sustentavel, marcas e lojas de produtos reciclados, feiras e eventos de artesanato e
redes sociais e influenciadores, assim, futuramente, se faz necessario a analise de
introducdo da carteira no demais canais, além do marketplace, redes sociais e
influenciadores, ao qual ja esta em fase de iniciagao.

A abordagem dos concorrentes em seus diferentes canais de vendas pode
variar bastante, podem ter uma presencga forte em lojas fisicas, enquanto outros
podem se concentrar em venda online e nas redes sociais. Algumas empresas podem
adotar uma abordagem mais agressiva, com promog¢des e descontos constantes,
enquanto outras enfatizam a qualidade dos materiais e do trabalho manual.

O produto ofertado — carteira masculina, sera enfatizado a sustentabilidade e o

trabalho manual.

3.8.3 Promocéo

Quando se fala em vendas ou langamentos de produtos ou marcas, ja €
associado na maioria das vezes, a promog¢ao. No caso do marketing, a promogao é
utilizada para designar estratégias que irdo fazer com haja um impulsionamento de

demandas para introduzir ou aumentar a procura pelo publico-alvo ao produto.
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A divulgacdo da carteira produzida no presente trabalho, sera através de
plataformas marketplace, com divulgacao através de redes sociais (como Instagram,
Facebook e TikTok) e parceria com influenciadores digitais, que divulgam produtos
similares e inerentes, e promovem a sustentabilidade, analisados através do
engajamento e alcance de seus seguidores, além da avaliagdo da autenticidade e
coeréncia dos conteudos com proposta da carteira.

Por se tratar de redes sociais e conteudo dos influenciadores, ndo tem horario
especifico para suas postagens, ficando em sua timeline e feed de noticias.

Como as vendas serao somente online, a entregas do produto, seguira a

logistica das plataformas de vendas.

3.8.4 Preco

A definigdo do preco da carteira, sera composto pelos custos com a matéria
prima, mao de obra e custos indiretos para a produgéo, os gastos com as estratégias
e manutengado do marketing, a porcentagem paga as plataformas de vendas, como
também a analise do prego dos concorrentes diretos e indiretos.

Os gastos com a produgédo, estdo correlacionados com agua e detergente
(utilizados na lavagem das camaras de ar), cola, linhas, elasticos, camaras de ar,
agulhas, tesouras, gastos indiretos (energia elétrica, combustivel, local para
fabricacdo) e mao de obra. Todo o processo é realizado de forma manual,
demandando tempo (inicialmente a producao sera realizada por duas pessoas), com
producao diaria de 6 unidades.

Projetado com valor de venda na faixa dos R$ 90,00 (noventa reais), que
podera ser melhor elaborado em adaptagdes futuras. A marca ainda esta em fase de
introdugdo no mercado consumidor e precisa demonstrar suas vantagens sobre os
concorrentes diretos e indiretos, e se consolidar no mercado.

A concorréncia direta, vende seu produto em torno de R$ 40,00 (quarenta
reais). Por ser uma empresa de maior porte, com uma maior produgéao e possibilidade

de melhor pre¢o no mercado.
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3.9 IMPLEMENTACAO

O cronograma para implementagdo no mercado consumidor, através das
plataformas marketplace, sera a partir de julho de 2023, como fase de implantagao e
teste de aceitacdo (compreendendo o periodo de seis meses). A promogao se dara
através da divulgacdo em redes sociais e parceiros (influenciadores digitais —
selecionados de acordo com perfil e seguidores). A praga utilizada através dos canais
das lojas virtuais e a logistica contando com o sistema de distribuicdo das plataformas
que estara incluida.

Posteriormente, serdo reanalisados dentro da SWOT, para identificar os
possiveis reajustes e melhorias, bem como readequagdo dos custos e valor de

mercado (venda).

3.10 AVALIACAO

ApOs a inser¢ado no mercado, as avaliagdes e acompanhamento dos resultados
serao constantes. O uso de conjunto de indicadores como KPI (indicadores-chave de
performance), permitira analisar o desempenho dos processos internos e das vendas,
identificando erros e problemas de gestdo e o que precisa ser feito.

Além de indicadores financeiros, serdo avaliados as a¢des de marketing (das
plataformas digitais e também dos influenciadores, que divulgarao a marca), as
vendas, entregas e possiveis atrasos, e principalmente a satisfagao dos clientes.

A coleta dos dados sera realizada, semanalmente, apresentada em planilhas
que serdo avaliadas e corroboradas com as metas. Futuramente, passados os seis
meses de apresentacdo do produto no mercado consumidor, estuda-se a
implementagao de softwares dos Sistemas ERP e CRM para automatizar, armazenar
e unificar os dados, gerando uma melhora nos processos de analise, desde a

producéo, até a satisfagao do cliente com o produto.

3.11 FEEDBACK DOS CLIENTES

O feedback permite identificar pontos de melhoria e ter insights para oferecer

produtos e atendimentos melhores, de acordo com o que pede os consumidores.
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No presente trabalho, sera implantado correio eletronico, através de e-mail da

marca, que sera enviado ao cliente apds quinze dias do recebimento do produto, com

0s seguintes dizeres e perguntas avaliativas: “Agradecemos sua aquisi¢ao da Carteira

Customer Eco Slin e se nao for pedir muito, gostariamos de sua opinido, que ajudarao

na melhoria do produto e no seu processo de venda”.

Escopo de perguntas, na avaliagdo dos clientes.

1.
2.

© N o o s

O

Como vocé tomou conhecimento do nosso produto?
Qual(ais) palavra(s) usaria para identificar e/ou qualificar o nosso produto?
e Boa qualidade;

e Baixa qualidade;

e Muito util;

e Pouco util;
e Confiavel,
¢ |neficaz;

e Caro;

e Barato;

e Qutros (especificar).
Quanto vocé concorda com esta afirmacédo “Ter comprado este produto,
agregou valor a minha vida”.

e Concordo;

e Discordo;

e Outros (especificar)
De 0 a 5, qual nota vocé daria ao nosso atendimento ao cliente?
Quial foi o problema que nosso produto, resolveu em sua vida?
Considera que nosso produto atende plenamente as suas necessidades?
Se quisesse me fazer uma pergunta, qual seria? (opcional)

De 0 a 5, quanto vocé recomendaria nosso produto?

processo avaliativo das vendas, contara também com as caixas de

mensagens, inseridas nas plataformas, que permitem perguntas e avaliagdo dos

clientes, no pds-venda e contara com os seguintes dizeres: “Vocé gostaria de deixar

um comentario, que ajudara outras pessoas na tomada de decis&o, para aquisi¢do do

nosso produto?”.
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Colher feedbacks constantes permite ndo somente avaliar a satisfacdo do
cliente, como também avaliar a performance de vendas das plataformas digitais e

como estas estdo alcangando seu publico-alvo.
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CONSIDERAGOES FINAIS

No presente trabalho, foi analisado e desenvolvido o processo de criacdo do
marketing da carteira produzida através de material reutilizado de camaras de ar de
pneus descartados, oferecendo um produto ao publico masculino que esta
preocupado com produtos sustentaveis e a preservagéo do meio ambiente. O produto
apresenta uma proposta Unica no mercado, combinando estilo, sustentabilidade,
originalidade e exclusividade.

A introducado e o marketing de vendas da carteira representam uma proposta
inovadora e sustentavel no mercado de acessorios masculinos. Durante a realizacao
deste trabalho, foi possivel compreender a importancia do marketing na promogao e
venda desse produto diferenciado.

Através de estratégias de marketing adequadas, é possivel alcangar o publico-
alvo desejado e transmitir os valores e beneficios da carteira de forma eficaz. A
comunicacdo deve ressaltar a preocupacao com a sustentabilidade, destacando a
utilizacdo de materiais reciclados e a contribuicdo para a reducdo do impacto
ambiental.

Um dos principais desafios no marketing da carteira do presente trabalho, € a
conscientizagdo do publico sobre os beneficios do produto em relagcao as carteiras
tradicionais.

As estratégias de marketing digital, como a utilizagao de influenciadores e a
presengca nas redes sociais, podem desempenhar um papel fundamental na
ampliacdo do alcance da mensagem e na criagdo de conexdes com o publico. Atraves
desses canais, € possivel criar conteudo idéntico, educativo e inspirador, despertando
o interesse dos consumidores e gerando engajamento.

Além disso, a analise da concorréncia revelou a importancia de posicionar a
carteira como uma opcao Unica e exclusiva no mercado. Identificar e comunicar os
diferenciais competitivos é essencial para se destacar e conquistar uma fatia do
mercado.

A sugestado de melhorias para a carteira é que fazer com que a camara de ar
fique mais firme, melhorando as reparticbes e costura da mesma é oferecer mais
cores.

Em sintese, o sucesso da introdugdo e do marketing de vendas da carteira

masculina feita de camara de ar de pneus depende da criagdo de uma proposta de
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valor clara, alinhada aos valores dos consumidores conscientes e sustentaveis. Por
meio de estratégias eficientes, comunicacdo consistente e agdes inovadoras,

possibilitando a conquista de um publico engajado e contribuir para a conscientizagao
da sustentabilidade no universo da moda.
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