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RESUMO

O presente Trabalho de Conclusdo de Curso (TCC) tem como foco a realizagao de
uma consultoria de marketing ficticia para a empresa real Point Do Agai, examinando
a aplicabilidade de estratégias de marketing do ramo comercial de alimentagéo,
lanchonetes, sorveterias e acgaiterias, a partir das competéncias e habilidades
adquiridas durante os trés anos de curso técnico. Em entrevista com a empresa objeto
de estudo, foram identificadas caréncias na aplicagdo do Marketing Digital, Inbound
Marketing, Marketing Institucional e Marketing Sazonal. Ao identificar a problematica
em cada area significante do marketing, as agdes propostas pelas autoras deste TCC
incluiram a reformulagédo das declaragdes institucionais (Missao, Visao e Valores) e
da identidade visual, a reestruturacdo completa do perfil da marca no Instagram e a
sugestao de alteragdo no cardapio com a inclusdo de produtos para o inverno. Tais
estratégias estimam um impacto positivo na organizagdo e comunicagdo com o
publico, estabelecendo uma base soélida para o crescimento do Point Do Acgai.

Palavras-chave: Marketing Digital; Inbound Marketing; Marketing Institucional;
Marketing Sazonal; Acaiteria; Zenith.



ABSTRACT

This Capstone Project focuses on conducting a fictitious marketing consultancy for the
real company Point Do Acgai, examining the applicability of marketing strategies in the
commercial food sector, including snack bars, ice cream shops, and agai shops, based
on the skills and knowledge acquired during the three years of the technical course. In
an interview with the subject company, deficiencies were identified in the application of
Digital Marketing, Inbound Marketing, Institutional Marketing, and Seasonal Marketing.
Upon identifying the issues in each significant marketing area, the actions proposed
by the authors of this thesis included the reformulation of the institutional statements
(Mission, Vision, and Values) and the visual identity, the complete restructuring of the
brand's Instagram profile, and the suggestion for a change in the menu with the
inclusion of products for winter. Such strategies are estimated to have a positive impact
on the organization and communication with the public, establishing a solid foundation
for Point Do Acai's growth.

Keywords: Digital Marketing; Inbound Marketing; Institutional Marketing; Seasonal
Marketing; Agai Shop; Zenith.
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1 INTRODUGAO

O presente Trabalho de Conclusdo de Curso tem como objeto de estudo a
atuacao da Zenith Consultoria de Marketing, uma empresa fundada por mulheres e
direcionada especialmente para atender as necessidades de negdcios liderados por
outras mulheres. A consultoria abordara o Marketing digital, Inbound Marketing,
Marketing Institucional e Marketing sazonal por meio do estudo de caso do
estabelecimento Point do Acai. O enfoque da Zenith estd em compreender as
particularidades da empresa, sugerindo a¢des que nao apenas promovam produtos e
servicos, mas que também consolidem a identidade e os valores da empresa
atendida. Assim, este trabalho pretende investigar como a atuagéo da Zenith pode
contribuir para o fortalecimento da marca Point do Acai, explorando praticas de
marketing que promovam maior engajamento, fidelizagdo de clientes e crescimento
sustentavel. A analise se fundamenta na relevancia do marketing como ferramenta
estratégica para pequenas e médias empresas, especialmente aquelas conduzidas

por mulheres, que enfrentam desafios especificos no cenario competitivo atual.

1.1 Problematica

Em entrevista com a proprietaria da empresa objeto de estudo, a senhora
Camila responde ao questionario, e menciona que seu maior obstaculo para alcangar
mais clientes € por meio da internet. A mesma informa nao possuir tempo para
planejar, criar e realizar as postagens na plataforma Instagram, perfil este em que a
ultima publicagao foi feita ha mais de um més (quatro de fevereiro), além de nunca ter
contado com a contratagdo de especialistas na area do Marketing Digital. Apesar da

dificuldade em criar postagens, possui atendimento pelo WhatsApp.

E mencionado também os problemas de venda em periodos de frio, como
inverno, chuvas ou épocas de frentes frias, percebendo-se claramente tratar-se de
sazonalidade. A proprietaria Camila relatou ter criado promogdes para aumentar as
vendas, entretanto, as mesmas nao foram eficazes para suprir as necessidades da

loja de acai.
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Ainda, as autoras constataram que ha necessidade de melhora na identidade
visual (logotipo da empresa), bem como a elaboragao das declaragdes institucionais

do Point do Agai, sendo a missao, visao e valores.

Sendo assim, as autoras questionam: Como resolver a problematica
apresentada, utilizando de ferramentas do Marketing Digital, /Inbound Marketing,

Marketing Institucional e Marketing Sazonal?

1.2 Hipoétese de Solugao

Acredita-se que a problematica apresentada pela proprietaria da empresa
objeto de estudo, esta relacionada com a ineficacia das postagens em redes sociais
e fraca identidade visual, centradas em atingir seu publico-alvo, bem como, a
sazonalidade que € enfrentada quando se trata do principal produto, o acai, vendido

apenas em dias calorosos.

Apos o problema identificado, supde-se que com a aplicabilidade das
estratégias de Marketing Digital, Inbound Marketing, Marketing Institucional e
Marketing Sazonal, tal como a utilizacdo das ferramentas corretas de cada vertente

publicitaria, demonstrem satisfacido para ratificar as necessidades encontradas.

1.3 Justificativa

As autoras justificam a realizacdo do Trabalho de Conclusdo de Curso, em
razao da relevancia e coeréncia da pesquisa, bem como a utilizacdo do Inbound
Marketing, Marketing Institucional, Marketing de Relacionamento e Marketing
Sazonal, para que, além do desenvolvimento profissional das alunas, ocorra também,
a integral evolugdo da empresa objeto de estudo, causando o beneficiamento dos
estudantes, nos quais integram a comunidade discente. Ao serem pesquisadas e
estudadas as diferentes vertentes de desenvolvimento publicitario que foram
introduzidas e aprofundadas ao decorrer do curso técnico, as mesmas serao
colocadas em atividade pratica, corroborando todo o conhecimento adquirido ao longo
da trajetéria educacional, e, desse modo, justificando-os, e através da investigagao
procurar ratifica-los, comprovando a eficacia e elaborando os métodos que serao

explorados. Isto posto, o presente trabalho académico servira como exemplo e tera
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papel iluminador para os formandos dos posteriores anos das turmas de Mtec de
Marketing, oferecendo uma diversidade de pesquisas apresentadas ao decorrer do
documento. Nao é possivel descartar a influéncia que sera exercida na empresa
parceira, visto que, se seguirem com o planejamento disponibilizado para os mesmos,
as orientagdes terao carater auxiliador quando se trata de pleno desenvolvimento dos

ambitos propostos nas problematicas anteriormente apresentadas.

Com essas experiéncias realistas, o grande crescimento na qualificagcao
profissional e desenvolvimento interpessoal serdo explicitos para analise,
considerando que tal conhecimento ndo poderia ser adquirido de outra maneira que
nao fosse através da realizagdo deste TCC (Trabalho de Conclusdo de Curso),

contribuindo de maneira exorbitante para o desdobramento técnico do grupo.

Diante do exposto, justifica-se o presente TCC, pois apresenta total relevancia,

pertinéncia e viabilidade de realizagao.

1.4 Objetivo geral

Aplicar ferramentas do Marketing Digital com o objetivo de ampliar o alcance
integral da empresa objeto de estudo, bem como a utilizagdo do Inbound Marketing
para a fidelizagdo de clientes, ainda, aplicando Marketing Institucional, com o
propdsito no que tange a caracterizagdo da imagem empresarial, de maneira singular,
tal qual, o emprego do Marketing Sazonal, visando a plenitude das vendas,

independentemente da estacionalidade.

1.4.1 Objetivos especificos

- Elucidar Marketing, trazendo seu conceito e sua importancia;

- Conceituar a relevancia do Marketing para pequenas empresas;
- Contextualizar Marketing Digital;

- Apresentar os 8 P’s do Marketing Digital;

- Clarificar o Inbound Marketing;

- Objetivar e definir redes/midias sociais;
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- Explicar acerca da ferramenta WhatsApp Business;

- Definir Marketing Institucional;

- Descrever e contextualizar Branding;

- Conceptualizar imagem e identidade da empresa;

- Trazer o conceito do Marketing Sazonal,

- Elaborar as declaragdes institucionais da organizagao;
- Criar novo conceito de identidade visual da empresa;

- Utilizar ferramentas do /nbound Marketing com o objetivo de fidelizar o cliente,

bem como aprimorar o padrao de atendimento para definir relacionamento satisfatério;

- Divulgar a empresa por meio das redes sociais, de maneira que possam

alcancar o publico-alvo;
- Desenvolvimento e aplicagdo do Branding da empresa objeto de estudo;
- Sugerir a renovagao do logotipo (identidade visual);

- Elaborar as declaragdes institucionais da empresa objeto de estudo, de acordo

com sua cultura organizacional;
- Definir de acordo com a sazonalidade das vendas.

- Diferenciar em produtos do cardapio, de acordo com a sazonalidade, para que
as vendas nao sejam prejudicadas, em virtude dos custos fixos que a empresa possui

para seu funcionamento.

1.5 Metodologia
Os procedimentos metodolégicos sao de suma importancia para a orientagao
e aplicacao das informacgdes a serem utilizadas no processo de producgao, visto que o

embasamento € crucial para a legitimag¢ao do trabalho de concluséo de curso:

A metodologia cientifica, mais do que uma disciplina, significa introduzir o
discente no mundo dos procedimentos sistematicos racionais, base da
fonagao tanto do estudioso quanto do profissional, pois ambos atuam, além
da pratica, no mundo das ideias. Podemos afirmar até: a pratica nasce da
concepgao sobre o que deve ser realizado e qualquer tomada de decisao
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fundamenta-se naquilo que se afigura como o mais ldgico, eficiente e eficaz.
(LAKATOS; MARCONI, 2004, p. 17).

Inicialmente, evidencia-se o uso de fontes secundarias, sendo elas as que
provém de fontes primarias, facilitando seu acesso. De acordo com Menezes (2021),
tais fontes podem ser andlises, interpretagcbes, resumos e sinteses das fontes
primarias.

Para a solugdo da problematica apresentada pela empresa objeto de estudo,
sera utilizado o método hipotético-dedutivo de maneira a solucionar as pendéncias
que interferem no desenvolvimento do negdécio. Popper (1982 apud OLIVEIRA, 2020)
estabelece maneiras seguras para a construgdo do conhecimento, afirmando que a
ciéncia progride a medida que os conhecimentos sdo desafiados por novas hipbteses
que tentam refutar a existente, funcionando da seguinte maneira: o método parte de
um ‘problema’, ao qual se oferece uma solugéo proviséria, nomeada ‘teoria-tentativa’,
passando-se a criticar a solugao, com vista a ‘eliminacao do erro’, reconstruindo esse
processo a si mesmo, dando surgimento a novos problemas e solugdes. (POPPER,
1982 apud OLIVEIRA, 2020, grifo nosso)

Lobiondo-Wood e Haber (apud SOUZA et al, 2006), definem entrevista como
instrumentos escritos e planejados para reunir dados de individuos a respeito de
conhecimento, atitudes, crencas e sentimentos. Diante do exposto, os obstaculos
enfrentados pela empresa objeto de estudo foram identificados através do método de
entrevista estruturada, para aprofundamento e apresentagcdo de melhor hipétese de
solucdo, de acordo com as necessidades da cliente. Tal método é destacado pela
objetividade e consisténcia, seguido por um formato com perguntas predefinidas,
consequentemente, eliminando a subjetividade. Bem como, o uso do chamado
método STAR (Situagao, Tarefa, Agcao, Resultado) para o questionario aberto, tal
ferramenta estrutura as respostas, permitindo que o entrevistado descreva situacoes
e experiéncias de modo certeiro, demonstrando suas ag¢des diante do problema, sem

qualquer tipo de interferéncia da parte entrevistadora. (CIDADE, 2025)

Sera utilizada a pesquisa bibliografica, de carater exploratério, visto a
necessidade do levantamento de fontes, como o livro ‘Marketing 4.0’, de Philip Kotler,

e ‘A vaca roxa’, de Seth Godin. Como referencial tecnoldgico para pesquisas, o site
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SEBRAE (Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas) sera explorado
de maneira a contextualizar e embasar a dissertagcado ao decorrer do trabalho.

‘A pesquisa de campo é um procedimento bastante utilizado no meio
académico, e se caracteriza pelas investigacbes com coleta de dados em campo.”
(TUMELERO, 2025). Seguindo a logica da autora, o desenvolvimento sera por meio
da pesquisa de campo, que define-se pela investigagao do estabelecimento, e, junto
a pesquisa bibliografica, fomentara a coleta de dados com diversificados meios de
pesquisa, com a finalidade de documentar o espaco para visualizagdo do leiaute,

visando a reestruturacdo e analise.

Unificando o método hipotético-dedutivo, a pesquisa de campo, a pesquisa
bibliografica e o questionario para a entrevista, presume-se que esse estudo nao
apenas contribua para o desenvolvimento das autoras, mas para que o alcance da

empresa, objeto de estudo, seja promovido de maneira obijetiva.
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2 CONCEITO DE MARKETING

Para Kotler e Keller (2012. p, 4) “O marketing envolve a identificacédo e a
satisfacdo das necessidades humanas e sociais. Uma das mais sucintas e melhores

definigdes de marketing € a de ‘suprir necessidades gerando lucro’.”

De acordo com o SEBRAE (2010), seus principais instrumentos de agéo sao a
criacdo de produtos e servicos que atendam ao desejo/necessidade do cliente,
escolha do prego certo de produtos e servigos visando a qualidade, distribuicdo
eficiente e agil e a comunicagcédo com o cliente por meio de propaganda, entre outros.
Sendo o ultimo instrumento, essencial para o sucesso empresarial. A comunicagao
com o cliente pode ser aprimorada a partir da definicdo de um publico-alvo, analisando
a caréncia de tal grupo, identificando meios de comunicagdo eficientes, como

Instagram, Facebook e avaliando os resultados de através de feedbacks.

Ainda, Drucker (s.d.apud Kotler e Keller, 2012) afirma:

Pode-se considerar que sempre havera a necessidade de vender.
Mas o objetivo do marketing é tornar supérfluo o esforgo de venda. O objetivo
do marketing é conhecer e entender o cliente tdo bem que o produto ou o
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, entdo, seria tornar o produto disponivel.

Dessa forma, as ferramentas do marketing ndo devem ser utilizadas apenas
em grandes organizacgdes, as pequenas e micro empresas da mesma forma possuem
liberdade para adaptar estratégias a suas necessidades. Utilizando o marketing para
convencer potenciais clientes de que sua empresa € a que eles procuram. (SEBRAE,
2010)

2.1 Marketing para Pequenas Empresas

Com a chegada da pandemia, a vida comercial dos pequenos empreendedores
se viu instavel, de modo a causar a faléncia, segundo SEBRAE (2022) entre os meses
de margo e junho de 2020, cerca de 716,3 mil empresas fecharam as portas, sendo
99,8% constituido por pequenas empresas. Seguindo a légica do dado alarmante, as

empresas precisaram se adaptar e sobreviver, e de acordo com suas necessidades
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passaram a utilizar o E-commerce como modo de manter suas vendas, o numero de
empreendedores que usam a internet e aplicativos de mensagens e as redes sociais
para gerar e impulsionar as vendas chegou a 75%, ou 3 em cada 4 pequenas
empresas do pais. Os dados estdo na 42 edicdo da pesquisa Pulso dos Pequenos
Negdcios, realizada pelo SEBRAE em parceria com o Instituto Brasileiro de Geografia
e Estatistica (IBGE). Apesar deste acontecimento, o marketing, do ponto e vista dos
estabelecimentos de pequeno porte ainda € visto como desnecessario, causando

entdo, a falta de planejamento e ineficacia nas campanhas publicitarias.

O marketing € uma ferramenta que, além de auxiliar como
instrumento para agbes estratégicas, pode fazer a diferenca dentro da
empresa para que ela se mantenha viva e estavel no mercado, alcangando a
maturidade. (SANTOS; SILVA, 2020, p.2).

De acordo com a Octadesk em parceria com o Opinion Box, cerca de 77% dos
entrevistados afirmam comprar em lojas virtuais considerando que o mercado atual
esta cada vez mais competitivo e, consequentemente, em decorréncia da rapida
disseminagao de informagdes nas midias sociais, os clientes sdo cada vez mais bem
informados e exigentes. Hoje, mais do que nunca, € quase uma obrigacdo do
empreendedor ficar antenado para as novas ferramentas que irdo ajudar a manter
seus clientes antigos e encontrar seus novos clientes, tornando imprescindivel a
contratagdo de profissionais devidamente qualificados para o integral

desenvolvimento econbmico dos mesmos.

Geralmente, o marketing é notado como uma tarefa para criar, para
promover, além de fornecer os bens e servigos aos clientes, quer sejam
pessoas fisicas e juridicas. Os profissionais do marketing tendem a se
envolver no mesmo 0s bens, 0s servigos, organizagdes, informacdes, as
experiéncias, os eventos, lugares, pessoas, propriedades, e as ideias.
(KOTLER, 2000, p. 25).

Levando em consideracido a quantidade de empresas expostas anteriormente
na pesquisa do site SEBRAE e o IBGE, considera-se que a concorréncia entre as
pequenas empresas decorre da grande quantidade de empreendimentos saturados.
Para se destacar, o marketing, se feito com responsabilidade, torna-se um diferencial
na vida de muitas empresas. sabendo disso, estrutura-se que o marketing, se utilizado

de maneira indevida, causa perda de investimentos que poderiam se tornar uma
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grande chance para mudar a realidade, mas, se feito com criatividade, organizacéo e

qualidade, se torna uma poderosa ferramenta de promogao.
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3 MARKETING DIGITAL

De acordo com Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017, p. 81), caracterizam e

solidificam a importancia do Marketing Digital no seguinte trecho:

O papel mais importante do marketing digital € promover a acéo e a
defesa da marca. Como o marketing digital € mais controlavel do que o
marketing tradicional, seu foco é promover resultados, ao passo que o foco
do marketing tradicional é iniciar a interagdo com os clientes.

Ainda, Torres (2009), contextualiza que no Marketing Digital o foco n&o esta na
tecnologia, mas nas pessoas, em suas jornadas, desejos e conexdes reais, conforme
diz:

Estamos falando sobre relacionamentos e necessidades a serem
atendidas. Assim, a visdo que mais se aproxima da realidade é baseada no
comportamento do consumidor e considera que o Internauta € o mesmo
consumidor, 0 mesmo ser humano, que também assiste a televisao, I jornais

ou revistas, ouve radio, trabalha, passeia e vive como um cidadao comum. E
como se diz: a Internet é feita de pessoas. (TORRES, 2009, p. 66).

3.1 O Marketing Digital e a Era 4.0

O surgimento da Era 4.0 do Marketing Digital, conforme o Approach
Comunicacéao (2025), se deu pelo especialista Philip Kotler, a fim de responder aos
avancgos tecnoldgicos e as mudangas comportamentais da sociedade, impulsionada
pela internet e assim pelas redes sociais. Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017), alegam
que com a transi¢cao para a economia digital, os profissionais de marketing precisam
de uma nova abordagem para prever e aproveitar as tecnologias que causam impacto
no mercado. Assim, o Marketing 4.0 utiliza da conectividade maquina a maquina e a
inteligéncia artificial para aumentar a produtividade, ao mesmo tempo que usa a

conectividade pessoa a pessoa para fortalecer o engajamento do cliente.

3.2 Os 8P’s do Marketing Digital
Segundo Adolpho (2012), o marketing digital € um sistema dinamico que gira
em torno do consumidor, colocando-o como protagonista do processo. Com a

digitalizagdo da sociedade, o comportamento de compra mudou radicalmente: o
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consumidor deixou de ser apenas o receptor da oferta e passou a ser o ponto de
partida das estratégias. Para Kotler, Kartajaya e Setiawan (2017), o novo marketing é
centrado no ser humano conectado, exigindo das empresas uma abordagem mais

empatica e personalizada.

Dessa forma, os 8P’s do marketing digital surgem como uma metodologia
estratégica que permite as empresas entenderem profundamente seu publico-alvo,
adaptando suas agbes para gerar valor real e, consequentemente, resultados
financeiros. Como destacam Chaffey e Smith (2017), o ambiente digital exige atengéo
especial a jornada do consumidor, que € mais fragmentada e interativa do que no

marketing tradicional.

3.2.1 Perspectiva

O primeiro P refere-se a compreensio do cenario. Antes de qualquer agao, &
necessario mapear o mercado, os concorrentes e, principalmente, o comportamento
do consumidor digital. Essa etapa envolve a construgdo da persona, analise de

tendéncias e identificagdo de dores e desejos do publico.

De acordo com Adolpho (2012), “o marketing digital comegca com a escuta
ativa”, ou seja, entender o que o publico esta dizendo nas redes, féruns e mecanismos
de busca. A coleta de dados € essencial para que as proximas etapas sejam

fundamentadas em insights reais.

3.2.2 Planejamento

Com os dados em maos, é hora de tragar o plano. O planejamento estratégico
define os objetivos, os canais de atuacgdo, os formatos de conteudo e os indicadores
de sucesso. O marketing 4.0 humaniza as marcas ao integrar valores corporativos a
experiéncia digital do cliente. (KOTLER; KARTAJAYA; SETIAWAN, 2017).

Ainda, Chaffey e Smith (2017) enfatizam que o planejamento deve ser flexivel
e adaptavel, pois o0 ambiente digital muda rapidamente. A definicdo de metas claras e

mensuraveis garante consisténcia e foco nas acoes.
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3.2.3 Produgao

A producdo é a etapa de materializacédo das ideias. E aqui que se criam os
conteudos que irdo dialogar com o publico: videos, artigos, podcasts, posts, landing
pages, entre outros. Segundo Halligan e Shah (2014), o conteudo deve informar,

engajar e ser encontrado pelos buscadores.

Além disso, € fundamental que o conteudo reflita a identidade da marca e seja
adaptado ao estagio da jornada do consumidor. A produgao néao é apenas estética,

mas estratégica.

3.2.4 Publicagao

Publicar vai além de apertar o botdo postar. E preciso considerar a frequéncia,
o timing e o canal mais adequado. Chaffey e Smith (2017) apontam que a distribuicéo
correta do conteudo é o que garante visibilidade e engajamento. Ferramentas de
agendamento e analise comportamental ajudam a otimizar esse processo, ajustando

horarios e formatos conforme os habitos da audiéncia.

3.2.5 Promogao

A promogao envolve impulsionar o conteudo para alcangar mais pessoas. Isso
pode ser feito por meio de anuncios pagos, parcerias com influenciadores ou
estratégias de SEO (Otimizagao para Mecanismos de Busca). Halligan e Shah (2010)
destacam que a promocdo deve ser segmentada e personalizada, evitando

abordagens genéricas.

O objetivo é gerar trafego qualificado e aumentar a conversdo. A promogao

bem-feita transforma conteido em resultado.

3.2.6 Propagacao

A propagacao é o efeito viral que toda marca deseja. Quando o conteudo é
relevante e a experiéncia € positiva, os proprios consumidores se tornam promotores
da marca. Kotler, Kartajaya e Setiwan. (2017, grifo nosso) chamam isso de ‘advogados

da marca’, ou seja, quando o cliente defende espontaneamente a empresa.
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Para isso, € essencial investir em relacionamento, atendimento humanizado e

pos-venda eficiente. A propagacéo € consequéncia de uma estratégia bem executada.

3.2.7 Personalizagao

O marketing digital permite personalizar a comunicagao em escala. Peppers e
Rogers (1999) mostram que tratar cada pessoa como individuo € o caminho para a
fidelizacdo. Isso envolve desde o uso do nome em e-mails até recomendacdes

baseadas em comportamento prévio.

A personalizacdo cria vinculos emocionais e aumenta a percepc¢ao de valor. No

mundo digital, ser relevante & ser pessoal.

3.2.8 Precisao

Por fim, a preciséo diz respeito & analise dos resultados. E necessario medir o
desempenho das acdes com indicadores como Retorno do Investimento (ROI), Taxa
de Converséao, Custo de Aquisicao de Cliente (CAC), além do engajamento. Chaffey
e Ellis-Chadwick (2019) reforcam que o marketing digital deve ser orientado por
métricas claras, permitindo ajustes e otimizagdes constantes para manter a relevancia

€ maximizar o retorno sobre o investimento.

Kotler, Kartajaya e Setiwan. (2017) também reforgam que o marketing digital
deve ser orientado por métricas claras, pois elas permitem ajustes e otimizagdes

constantes, garantindo que a estratégia esteja sempre evoluindo.
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4 INBOUND MARKETING

O Inbound Marketing foi desenvolvido pelos publicitarios Brian Hallingan e
Dharmesh Shah, que dissertam sobre a maneira como a introdugdo de um produto,
apenas aos compradores interessados em comprar, impacta de maneira positiva as
vendas, produzindo um conteudo util para os potenciais clientes que realmente
estardo interessados, sem causar uma visdo negativa ao publico que n&o tem a

pretensdo de adquirir o produto ou servigo. (EMERITUS, 2019)

Segundo resultados da pesquisa feita consultoria Offerwise, nove em cada 10
brasileiros pesquisam sobre a mercadoria antes de adquiri-la, evidenciando a forma
como a populagao é fortemente bombardeada de anuncios nos sites e redes sociais,

de modo a impactar a opinido sobre determinado bem.

O Inbound marketing também se mostra presente na divulgacao de terceiros
do seu produto, como explicado no livro “Marketing 2.0, o futuro do marketing ja
chegou”, que explica que o mundo de hoje, onde é facil compartilhar conteudo, o
Inbound Marketing é a melhor forma de fazer seus clientes e usuarios de redes sociais
facam a propaganda por vocé — afinal de contas, eles ja conquistaram a confianca
de seus influenciadores e conhecidos, entretanto, a marca a utilizar deste servigo

ainda nao ¢ detentora da confianca do publico-alvo.
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5 REDES E MIIDIAS SOCIAIS

A primeiro momento, define-se o termo ‘rede’ como o agrupamento de pessoas
que se relacionam organizadamente em espagos naturais, urbanos e até mesmo
digitais. Essa forma de organizagdo comum constituiu-se em um meio de
sobrevivéncia e necessidade de desenvolver uma organizagao social entre individuos

que vivem coletivamente, a fim de se relacionarem. (Zenha 2018, p. 20).

Ainda, Zenha (2018, p. 24), afirma que no ambito digital, redes sociais sdo um
espaco online organizado por meio de uma interface que se organiza agrupando perfis
com maneiras de expressao, pensamentos e interesses em comum. Diante disso,
tem-se a rede social online como a representacao de relacionamentos afetivos entre
individuos que criam vinculos a partir de interesses mutuos e formam meios

informacionais por meio de trocas virtuais.

Recuero exemplifica:

Rede social é gente, é interagdo, é troca social. E um grupo de pessoas,
compreendido através de uma metafora de estrutura, a estrutura de rede. Os
nos da rede representam cada individuo e suas conexodes, os lagos sociais
que compdem os grupos. Esses lagos sdo ampliados, complexificados e
modificados a cada nova pessoa que conhecemos e interagimos.
(RECUERO, 2009).

Para Strauss e Frost (2012), o marketing digital consiste no uso dos recursos
de tecnologia da informacdo e redes sociais para as principais atividades dos
marketing, sendo elas, criar, comunicar e compartilhar campanhas de valor para
consumidores. Definindo-o como resultado das ferramentas tecnolégicas aplicadas ao

marketing tradicional.

5.1 Redes e Midias Sociais no Brasil

De acordo com Kiso (2025), baseado em numero de usuarios atingidos por
anuncios, dentre as redes sociais mais utilizadas pelos brasileiros, o Youtube ocupa o
primeiro lugar entre a audiéncia brasileira (165 mi), em segundo lugar Instagram (154
mi), terceiro Tiktok (139 mi), 4. Facebook (93 mi), 5. Linkedin (83 mi), 6. Pinterest (30

mi) 7. Twitter (18 mi). Porém, seu consumo altera de acordo com cada geracéo. O
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Instagram supera cerca de 85% de uso entre as geragdes Z, Y e X, sendo assim
considerado um dos canais de comunicagao mais relevantes para criar conexao e

manter um relacionamento de fidelidade com publicos diversos.

Figura 1 - Ranking de midias sociais no Brasil®

Ranking das plataformas
de midias sociais no Brasil

RANKING BASEADO EM NUMERO DE USUARIOS ATINGIVEIS POR ANUNCIOS

165M

Fonte: dados coletados dos sistemas de andncios Rafael Kiso
de coda plataforma em ogosto 2025 @rafaecikiso

Segundo Negédcios SC (2024), as redes sociais ocupam lugar privilegiado na
vida dos brasileiros, especialmente no uso da internet, sendo aproximadamente 144
milhdes de usuarios no pais, representando um total de 66,3% da populagao. Ainda,
dentro das redes sociais destaca-se o potencial dos conteudos e campanhas online
para as marcas, visto que cerca de 42,3% dos usuarios utilizam as plataformas

visando a compra de produtos e servigos.

Sobre o destaque da rede social Instagram, Nego6cios SC (2024), diz que “As
marcas nao podem perder de vistas as outras redes sociais na estratégia de marketing

digital. Afinal, cada uma tem uma vantagem prépria”

1 Fonte: Rafael Kiso, 2025.
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6 MARKETING INSTITUCIONAL

O Marketing Institucional € uma estratégia que visa melhorar e ampliar a
imagem da empresa e cativar seu publico-alvo. Tal vertente do marketing vai muito
além da promogao de um produto ou servico, tendo como foco principal em como a
marca é percebida e sentida pelos consumidores, parceiros e pela sociedade em
geral. Em vez de se concentrar apenas nas caracteristicas tangiveis do que € vendido,
o Marketing Institucional se propde a comunicar e fortalecer a missao, visao e valores
da empresa, contando a histéria da marca, seu propadsito, suas convicgdes e o impacto
que ela busca gerar no mundo. (PECANHA, 2025).

Segundo Mention Startup (2024), a importancia do Marketing Institucional leva
em consideragcdo que todas as empresas, independentemente de seu porte,
conseguem se beneficiar de uma imagem bem trabalhada, uma vez que as pequenas
empresas se destacam e geram reconhecimento, enquanto as grandes mantém a
fidelidade e a confianga dos clientes. Ainda, com um Marketing Institucional eficiente
a empresa alinha fatores importantes, conectando-se com a experiéncia dos clientes,

a presenca digital e sua comunicagao com o publico.

“Dentre os principais beneficios do uso dessa pratica para uma empresa,
destacam-se o0 aumento da notoriedade da marca, a consolidagao de sua reputagao
e a conquista de uma posicao de referéncia no setor em que atua”. (SERRANO, 2023
apud ALEXANDRE et al., 2024, p. 27).

6.1 Imagem Corporativa
Segundo Kunsch (2003, apud SOUSA, 2006, p.181) a “imagem tem a ver com
o imaginario das pessoas, com as percepgdes. E uma visdo intangivel e abstrata das

coisas, uma visao subjetiva de determinada realidade”.

Com isso, Micali (2025) analisa como a percepg¢ao do publico externo e interno,
como colaboradores, investidores e parceiros, afeta diretamente na imagem

corporativa, ja que cada grupo interage com a empresa sob uma 6tica propria. Ainda,
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adiciona-se a importancia e dependéncia da Imagem Corporativa com o Marketing

Institucional a seguir:

Empresas que investem em transmitir mensagens alinhadas com
seus propésitos e que se posicionam de forma transparente constroem
reputacées mais solidas, tornando-se referéncias em seus segmentos. Isso
aumenta o valor percebido pelos clientes e contribui para a fidelizagao
(MICALLI, 2025).

Portanto, consolidar a reputacdo e a imagem corporativa representa uma
escolha estratégica capaz de gerar impactos prolongados e posicionar a organizagao
de forma diferenciada no mercado. Por meio da integragdo entre comunicagao
institucional, cultura organizacional, reconhecimento e relacionamento com os
diversos publicos, torna-se viavel construir uma percepgédo consistente, positiva e
alinhada aos valores da empresa, promovendo maior engajamento, confiangca e

sustentacdo do crescimento a longo prazo (MICALI, 2025).

6.2 Branding
Kotler (2003, p. 269) define o significado de branding como:

Dotar produtos e servigcos com o poder de uma marca, o branding possibilita estruturas
mentais e auxilia o consumidor a formar seu conhecimento sobre produtos e servicos,
de maneira que torne sua tomada de decisdao mais clara e, nessa agao, gere valor a

empresa.

Complementando essa perspectiva, o autor destaca que o sucesso das
estratégias de branding e da constru¢do do valor de uma marca dependem da
percepcao dos consumidores de que ha diferencgas relevantes entre as marcas dentro
de uma mesma categoria de produtos ou servicos. E essa diferenciacdo simbdlica que
transforma marcas em ativos estratégicos, capazes de influenciar preferéncias,

fidelizar clientes e sustentar vantagens competitivas no mercado.

6.3 Imagem e Identidade da Empresa
Aidentidade visual é a representagao grafica de uma empresa, um conjunto de

elementos que a distingue e comunica sua esséncia. Ela € composta por itens como
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logotipo, tipografia, paleta de cores, slogan, site, embalagens, redes sociais, cartdes
de visita, e outros recursos visuais, como também aspectos nao tangiveis (missao,
vis&o e valores). Uma identidade visual bem elaborada vai além da estética: transmite
os valores da marca e estabelece uma conexao significativa com o publico. Cada
componente é fundamental para a narrativa visual da empresa, ou seja, a histdria que

ela conta por meio de seus elementos visuais (EBAC, 2024).

Para Sebrae (2023), a identidade visual de uma empresa é, essencialmente,
seu cartdo de visitas. A criagcao dela exige uma abordagem estratégica, que vai além

da simples escolha de cores e formas, como exemplifica a seguir:

E importante considerar que a definicdo da identidade visual vai muito
além do que escolher paleta de cores ou criar uma logomarca. Na verdade,
trata-se de criar uma imagem reconhecivel aos olhos dos consumidores, o
que nao se esgota na criagdo de um logotipo ou de uma logomarca. Quando
a identidade visual é bem construida, a imagem da empresa vem
imediatamente a cabeca.

A importancia da criagcdo de uma identidade visual sélida oferece inUmeros
beneficios para uma empresa, que vao muito além do simples reconhecimento
publico. Ela é, na verdade, a primeira impresséo que a marca deixa no consumidor e
tem o poder de gerar uma conexao positiva ou uma imagem negativa logo no primeiro
contato. Essa percepcao inicial é crucial, pois pode impactar diretamente a reputacao

e a credibilidade da empresa no mercado (Meio e Mensagem, 2023).

Ainda, no ambito de marketing, a identidade visual se destaca como um
componente crucial, ndo apenas influenciando na decisdo de compra do consumidor,
mas também atua como um veiculo para transmitir a esséncia da empresa. Portanto,
a identidade visual se faz fundamental para a construcédo da autoridade da marca no
mercado, para o estabelecimento de uma conexao real com o publico-alvo, e, por fim,

para a diferenciacdo do negdcio em meio a concorréncia.
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7 MARKETING SAZONAL

Para Amaral (2003) o conceito de marketing sazonal surge através de
promogdes sazonais como ferramenta decisiva para empresas que visam lucro sobre
padroes especificos de consumo em determinados periodos do ano, como mudangas
de estacionalidade e datas festivas. Dessa forma, as estratégias de marketing sao
implementadas para atrair clientes, estimulando vendas e aumentando a visibilidade
de produtos e servigos durante periodos de alta demanda. Os setores do mercado
adaptam suas campanhas para o alinhamento com os eventos, como Natal, Pascoa
e mesmo periodos de volta as aulas, onde os consumidores estdo suscetiveis as
compras de materiais escolares, naturalmente. Portanto, as promog¢des sazonais sao

campanhas integradas que englobam diferentes técnicas promocionais.

Segundo SEBRAE (2022), com estratégias corretas é possivel obter resultados
positivos e fortalecer a imagem da marca no mercado, atraindo novos clientes e
ganhando visibilidade. Dentre as vantagens do marketing sazonal, estdo: o aumento
nas vendas, ao usufruir de datas especiais, podendo-se aumentar sua taxa de
conversao e gerar lucro. O giro de produtos, com o estoque sempre girando e
conhecimento do publico-alvo, fica mais facil entender seu comportamento e
aprimorar as vendas, bem como, a visibilidade da marca, campanhas interessantes
que chamam atengao ficam gravadas na memdéria do consumidor. Proporcionar uma

boa experiéncia aumenta a credibilidade da empresa no mercado.

Ainda Kotler e Keller (2006, p. 583) afirmam: “Promog¢des bem planejadas
podem criar um senso de urgéncia e estimular a agdo imediata dos consumidores,

especialmente quando associadas a eventos ou datas especificas.”

Sendo assim, Amaral (2003), diz:

As promogbes sazonais sao componentes indispensaveis do arsenal de
marketing, oferecendo uma oportunidade excepcional ndo apenas para
aumentar as vendas, mas também para aprofundar o engajamento do cliente
e fortalecer a lealdade a marca. Com planejamento cuidadoso, criatividade
nas estratégias e uma abordagem abrangente para enfrentar desafios, as
promogdes sazonais podem continuar a ser uma forga poderosa para o
crescimento empresarial e a satisfagdo do cliente.
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8 CONSULTORIA DE MARKETING — ZENITH

A Zenith Consultoria é uma empresa especializada em Marketing Digital,
Inbound Marketing, Marketing Institucional e Marketing Sazonal. Situada na Avenida
Vereador Narciso Yague Guimaraes, 1145 - Jardim Arménia, Mogi das Cruzes — S&o
Paulo, 08780-520. Seu publico-alvo séo pequenas empresas lideradas por mulheres,

para as quais oferece solugdes estratégicas e personalizadas.

A consultoria deu inicio as suas atividades no dia 05 de fevereiro de 2025.
Desde entéo, as criadoras se dedicam para transformar o sonho de ajudar pequenas

empresas locais em realidade.

A génese da Zenith Consultoria remonta ao ultimo semestre do curso técnico
de Marketing, na Etec de Poa. As cinco jovens estudantes, que se identificaram com
a area, participaram de um projeto que exigia que os alunos ajudassem pequenos
negocios locais a melhorar suas estratégias de marketing. Dessa forma, perceberam
que muitas dessas empresas tinham um grande potencial, mas ndo o conseguiam

explorar por falta de orientagao profissional.

Com o propdsito de revolucionar, o grupo decidiu se unir e criar sua propria
consultoria de marketing, como forma de retribuir @ comunidade e apoiar
empreendedoras locais. Apdés uma pesquisa, identificaram as necessidades das
empresas da regido e descobriram que muitas lutam com estratégias digitais, branding
e campanhas publicitarias eficazes. As jovens empreendedoras passaram por um
longo processo de pesquisa para entender essas necessidades e fornecer solugoes

personalizadas que ajudassem a impulsionar os negdcios.

Com uma visao clara e um desejo genuino de fazer a diferenca, a consultoria
oferece servigos de qualidade e desenvolve planos de marketing eficientes para seus
clientes. Através de sua dedicacdo e paixdo, a Zenith Consultoria se tornou um
exemplo de como a colaboragdo e o uso estratégico do conhecimento podem

transformar vidas e comunidades.
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8.1 Nome

O nome ‘Zenith’, de acordo com o New Face Institute, tem origem no latim e
significa "caminho direto para cima". Na astronomia, representa o ponto mais elevado
que um astro pode alcangar no céu em relagdo a um observador na Terra. No contexto
do marketing, o termo simboliza o apice de visibilidade, sucesso e reconhecimento
que uma marca pode atingir. Com base nessa filosofia, a missdo da Zenith Consultoria
€ conduzir seus clientes ao ‘Zenith’ do mercado, transformando-os em lideres nos

seus respectivos segmentos.

8.1.1 Slogan

Para sintetizar seu propdsito e visdo, a empresa adota o slogan “LEVANDO
SEU NEGOCIO AS ALTURAS”. Essa frase foi criada intencionalmente para refletir o
significado do nome da empresa, que representa o ponto mais alto, o0 apice ou o auge.
Com esse compromisso, a Zenith Consultoria afirma seu proposito de elevar o
desempenho de seus clientes, garantindo o sucesso e o alcance das metas

estabelecidas, e levando o negdcio ao seu maximo potencial.

8.1.2 Declarag¢oes Institucionais

O posicionamento de imagem influencia na confianga que o cliente coloca na
marca e impulsiona o crescimento da empresa. Para esse objetivo, é fundamental a
elaboracao do trio Missao-Visao-Valores, sendo o ponto inicial do planejamento de
um negdcio, atraindo colaboradores engajados para um objetivo em comum, e assim,

gerando uma imagem positiva para a marca.

A missao diz respeito ao propdsito da empresa e a razado para ter sido
idealizada, no caso da Zenith, seu principal objetivo é contribuir para o crescimento
de pequenas empresas da regido do Alto Tieté lideradas por mulheres, visando
estratégias eficazes para o publico-alvo, a fim de promover o desenvolvimento da
economia local. Ja a visao, refere-se a visao de futuro, bem como, objetivos a serem
atingidos para que seu negocio atinja o potencial esperado em determinado periodo

de tempo, a Zenith, tem como principal objetivo a fidelizagdo de clientes em sua
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abertura, para desse modo, alcangar outros negocios e gerar resultados satisfatérios.
Por ultimo, os valores, dizem respeito a imagem interna da empresa, sendo as
atitudes e resultados que devem estar presentes nos colaboradores e nos
relacionamentos da empresa, como clientes. A consultoria visa como principais

valores o respeito e a integridade.

8.2 Especialidades

A consultoria em questéo é especializada em trés tipos de marketing, sendo eles:
Marketing Digital, Marketing Sazonal, o Inbound Marketing e o Marketing Institucional.
Tais ramos do marketing sdo de suma importancia para o desenvolvimento de
melhorias nos servigcos das empresas, sendo essas as mais requisitadas pelo nosso

publico-alvo e regido.

O Marketing Digital envolve a utilizagdo de ferramentas como redes sociais,
SEO, e-mail marketing e anuncios pagos, permitindo alcancar o publico-alvo com
precisdo e mensurar resultados de forma eficiente. A Zenith utiliza essa abordagem
para criar campanhas que maximizam a presenca online de seus clientes, ampliando

sua visibilidade no mercado.

Por outro lado, o Marketing Sazonal é uma estratégia de marketing que se
concentra em aproveitar determinadas épocas do ano, garantindo mais vendas em
periodos de baixa procura. A Zenith aplica estratégias como promocdes tematicas,
que podem ser aplicadas em periodos como o inverno, adquirindo algo novo ao
cardapio, como fondue. Em datas comemorativas também contamos com promocodes
e edi¢cbes limitadas que estejam interligadas ao tema. Ja o Inbound Marketing,
baseado na atracéo de clientes por meio de conteludos relevantes, € uma metodologia
que prioriza o fornecimento de valor ao publico, posicionando as empresas como
referéncias em seus mercados. A Zenith domina a criacdo de conteudos como blogs,
e-books e videos, atraindo um publico qualificado e promovendo conversbes

sustentaveis.

Por fim, o Marketing Institucional tem como objetivo desenvolver uma imagem

positiva da marca para o publico externo, fazendo com que a empresa seja a primeira
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a ser lembrada no seu ramo de mercado. A consultoria utiliza estratégias como a
criagdo de uma identidade visual forte e Unica, branding e declarac¢des institucionais,

a fim de fortalecer a imagem do cliente, criando confianc¢a e lealdade no publico-alvo.

A combinacdo dessas quatro estratégias permite que a Zenith Consultoria
conduza seus clientes ao "Zenith" do mercado, ajudando-os a alcangar 0 maximo de
visibilidade, sucesso e reconhecimento, tornando-os lideres em seus respectivos
segmentos. Assim, a empresa reforca sua missado de transformar marcas em

referéncias.

8.3 8 P’s da Consultoria Zenith

Produto

No marketing digital, o “produto” vai muito além de uma mercadoria fisica ele
representa uma proposta de valor que envolve solugdes, experiéncias e percepgdes
construidas junto ao consumidor. Na consultoria Zenith, o produto é a propria expertise
estratégica aplicada ao marketing digital, materializada por meio de metodologias de
inbound marketing, campanhas institucionais e a¢cbes sazonais com alto nivel de

customizacgao.

A Zenith posiciona seus servicos como experiéncias sob medida, desenhadas
a partir das dores e objetivos especificos de cada cliente. Essa abordagem nao
apenas fortalece o branding das marcas atendidas, mas também impulsiona a
geragado de leads qualificados e aumenta o engajamento ao longo da jornada do
consumidor. O verdadeiro diferencial esta menos nos entregaveis técnicos e mais no
conhecimento tatico aplicado, na inteligéncia analitica e na construcdo de

relacionamentos soélidos e duradouros.
Preco

O preco em servigos de marketing digital envolve variaveis como escopo da
estratégia, tempo de execucao, ferramentas utilizadas e valor agregado. A Zenith deve
posicionar seu preco como reflexo da sua autoridade e experiéncia no mercado.
Estratégias de precificagao por valor (value-based pricing) podem ser mais eficazes

do que as baseadas em custos.
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Além disso, oferecer pacotes escalaveis, planos personalizados e mensuragao

clara de ROI reforga a percepcao de justica no preco e fideliza o cliente.
Praca

A praca representa os canais de distribuicdo e interagdo onde os servigos sao
promovidos, consumidos e experienciados pelo publico. Para a consultoria Zenith,
esse pilar € fundamental para garantir presenca relevante e acessivel no ecossistema

online.

Sua atuacgédo se estrutura em multiplos pontos de contato digitais, como redes
sociais, blogs corporativos, campanhas de e-mail marketing e eventos online, como
webinars. Isto ndo apenas amplia o alcance da marca, como também proporciona uma

comunicagao mais proxima, personalizada e continua com diferentes publicos.

O site institucional centraliza as informagdes da empresa, distribui conteudos
educativos e atua como ferramenta principal de captagao de leads qualificados. A
integracdo entre midia propria (owned media) e midia paga (paid media) é outro
diferencial: enquanto os canais proprios constroem autoridade e relacionamento, os

pagos impulsionam visibilidade e alcance em campanhas segmentadas.

Essa sinergia entre canais fortalece a presencga digital da Zenith e contribui para

uma jornada do cliente mais fluida, orientada por dados e centrada na experiéncia.
Promocgao

No universo do marketing digital, promogéo engloba todas as a¢des e canais
de comunicagao utilizados para atrair, converter e fidelizar clientes. A consultoria
Zenith utiliza uma abordagem centrada em inbound marketing, desenvolvendo
estratégias que priorizam a criagdo de valor e o relacionamento continuo com o

publico.

A producgao de conteudos relevantes como; artigos otimizados para SEO, e-
books, newsletters e videos educativos, € aliada ao uso de ferramentas de automacgao
de marketing e fluxos de nutricdo que acompanham o lead em cada etapa da jornada
de compra. A Zenith trabalha com precisdo analitica para segmentar e entregar

mensagens no momento certo, aumentando as taxas de conversido e engajamento.
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Além das agdes continuas, campanhas institucionais e sazonais sao
planejadas com base em dados comportamentais, buscando gerar conexdes
emocionais auténticas com o publico-alvo. Eventos online, como webinars, e séries
de videos tematicos ajudam a reforgar a autoridade da marca, gerar confianga e

estreitar o relacionamento com a audiéncia.

Essa integragao entre conteudo, tecnologia e inteligéncia de dados posiciona a
promogao nao apenas como um mecanismo de visibilidade, mas como uma

ferramenta estratégica para crescimento sustentavel.
Processo

Os processos no marketing de servicos sdo fundamentais para garantir uma
entrega de qualidade e uma boa experiéncia para o cliente. No caso da Consultoria
Zenith, que é especializada em pequenas empresas, Marketing Digital, Sazonal,
Inbound e Institucional, organizar bem esses processos ajuda a tornar as agées mais
eficientes e a manter a competitividade no mercado. De acordo com Kotler e Keller
(2012), planejar e padronizar os processos influencia diretamente na percepgéo de

valor que o cliente tem do servigo.

Para servicos que envolvem contato continuo e estratégias personalizadas,
como os da Zenith, ter fluxos bem estruturados ajuda a evitar erros e a alcangar
melhores resultados. A Consultoria Zenith utiliza métodos especificos para atender as
necessidades de seus clientes. No Marketing Digital, os processos tém foco em
automacao e analise de dados, o que permite uma segmentagao mais precisa e uma
melhor otimizagdo das campanhas. Para o Marketing Sazonal, a Zenith faz um
planejamento antecipado, garantindo que as agdes sejam realizadas no momento
ideal para obter o maximo impacto. No /nbound Marketing, os processos seguem uma
estratégia de funis de conversdo, onde cada etapa da jornada do cliente é
cuidadosamente planejada para aumentar o engajamento e a fidelidade. Ja no
Marketing Institucional, o foco estd na construcéo e fortalecimento da identidade da
marca, ajudando a consolidar a presenga da empresa no mercado. Organizar esses
processos no marketing de servicos nao so6 torna as operagdes mais eficientes, mas

também melhora a satisfacao dos clientes.
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Lovelock e Wirtz (2016) destacam que servicos bem gerenciados, com
processos claros e otimizados, garantem melhor experiéncia e fidelizagdo. Dessa
forma, a Consultoria Zenith exemplifica como um planejamento estratégico orientado
por processos pode ser um diferencial competitivo, contribuindo para a qualidade e

consisténcia dos servigos prestados.
Palpabilidade

A evidéncia fisica € fundamental no marketing de servigos. Isso porque ajuda a
transmitir uma sensacdo de qualidade e confiabilidade ao cliente. No caso da
Consultoria Zenith, que atua com pequenas empresas, investir em aspectos tangiveis
fortalece a experiéncia do cliente e ajuda a consolidar a marca no mercado. De acordo
com Gosling (2015), esses elementos fisicos influenciam diretamente a satisfacéo e a
fidelidade do cliente, sendo uma estratégia importante para empresas que desejam

se destacar na concorréncia.

A Zenith usa diversos recursos fisicos para criar uma impressao positiva dos
seus servigos. No marketing digital, por exemplo, a identidade visual e o layout das
plataformas sdo essenciais para transmitir credibilidade e confianga. O marketing
sazonal se beneficia da criacdo de materiais promocionais especificos, que reforcam
a presenga da marca em periodos estratégicos. No Inbound marketing, os conteudos
digitais e documentos entregues aos clientes, como relatérios detalhados e materiais
educativos, fortalecem a sensacéo de profissionalismo e autoridade. No marketing
institucional, elementos como branding corporativo, site bem estruturado e
apresentacoes institucionais atuam como evidéncias fisicas que consolidam a

reputacao da consultoria.

A aplicabilidade no marketing de servicos permite que os consumidores tenham
uma referéncia concreta da qualidade e da confiabilidade da marca. Segundo estudos
sobre evidéncia fisica em servigos, os consumidores buscam sinais tangiveis para
reduzir a incerteza e aumentar a confianga na empresa. No caso da Consultoria
Zenith, a aplicagdo estratégica de elementos tangiveis reforca a credibilidade e
valoriza a experiéncia do cliente, contribuindo para a fidelizagao e o fortalecimento da

marca no mercado.
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Pessoas

O termo pessoas se refere tanto aos funcionarios da empresa quanto ao
publico-alvo. Para o sucesso de uma estratégia de marketing, é essencial que a
empresa compreenda quem esta por tras da criacdo e comercializagao dos produtos
ou servicos. Isso implica conhecer a equipe responsavel pelo atendimento ao cliente,
suas habilidades e como sao capacitadas. A exceléncia no servigo ao cliente pode
representar um importante diferencial competitivo. Colaboradores bem-preparados
sao capazes de proporcionar uma experiéncia positiva ao cliente, o que contribui para

a fidelizagdo e recomendacgdes positivas.

Além disso, entender as necessidades, desejos e comportamentos do
consumidor € essencial. A construgdo de personas, ou perfis ideais de clientes,
permite que as empresas ajustem suas ofertas e abordagens de marketing de forma
mais eficaz, principalmente no marketing digital. Essa empatia em relagcéo ao cliente
impacta diretamente na produtividade, pois uma equipe alinhada com as expectativas

dos usuarios pode melhorar a eficiéncia operacional e maximizar seus resultados.
Produtividade

O conceito de produtividade se relaciona diretamente ao P de Performance e
aos processos internos da empresa. Quando as equipes estdo bem treinadas e
motivadas, a execucdo de tarefas tende a ser mais eficiente, o que se traduz em
melhor desempenho comercial. A produtividade nao diz respeito apenas a quantidade
de produtos ou servigos gerados, mas também a qualidade das interagdes entre a
empresa e o cliente. Isso significa que, ao investir no desenvolvimento profissional
dos colaboradores, as empresas nao apenas aumentam suas vendas, mas também

melhoram a satisfagcédo do cliente e, consequentemente, os resultados financeiros.

8.4 Analise SWOT da Consultoria Zenith

A andlise SWOT é usada para identificar, respectivamente: strenghts (forcas),
weaknesses (fraquezas), opportunities (oportunidades) e threats (ameacas) de uma
empresa, projeto ou negocio, na sigla portuguesa é chamada FOFA. A metodologia é

utilizada para planejamento estratégico em ambientes empresariais e para manter a
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empresa a frente das tendéncias do mercado.

Supde-se que a metodologia SWOT tenha sido desenvolvida na década de
1960 por professores da Universidade de Stanford, a partir da anélise das maiores

empresas do Estados Unidos.
Forcas

As forcas abrangem as qualidades internas da empresa, se tornando um
diferencial de grande impacto no momento em que um cliente tiver incerteza sobre a

confianga de nossos produtos perante outros concorrentes.

A primeira coisa necessaria a ser pontuada é o atendimento do comércio com
0s possiveis compradores de planos de marketing, fornecer um treinamento
especializado para os funcionarios que atuam na linha de frente como representantes
da entidade, torna ndo sé o atendimento eficiente, mas também oferece uma
experiéncia de maior sofisticacdo, podendo inclusive, aumentar o valor dos trabalhos

que serao fechados.

A criatividade torna-se indispensavel, especialmente na invencdo de
campanhas especializadas para determinado tipo de publico-alvo a ser abordado,
segundo o artigo “criatividade: o sucesso do negdécio”, encontrado no portal da
SEBRAE, o perfil questionador e pratica de brainstormings € extremamente eficaz no
desenvolvimento de uma mente fértil de ideias capazes de revolucionar o cenario
publicitario, pratica esta que a Zenith faz entre os funcionarios e principais

colaboradores.
Fraguezas

Devido ao pouco tempo de mercado, a consultoria encontra-se em estado
fragilizado pois ainda ndo possui uma carteira estavel e vasta de negocios que

contrataram os servi¢os de publicidade e analise de mercado, obtendo pouco lucro.

Atualmente, a Zenith conta com apenas 4 funcionarios, sendo estas as
criadoras e socias, a pouca quantidade de funcionarios pode afetar a eficiéncia no
momento de entrega nos prazos em meses sazonais, podendo afetar a imagem que

€ transmitida para eventuais compradores, ocorrendo o risco de a concorréncia utilizar
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das fraquezas acima citadas para se sobressair em momentos decisivos.
Oportunidades

As oportunidades podem ser cruciais para alavancar grandes ideias que
possuem baixa visibilidade, por isso, fechar parcerias que promovam o aumento de
visitas nas redes sociais € de grande importancia. Um exemplo da eficacia das
parcerias que podem ser utilizadas para inclusive fazer o bem, é a unido da prefeitura
de S&o Caetano e do DETRAN-SP (Departamento Estadual de Transito de Sdo Paulo)
para trabalhar na conscientizacdo de motociclistas, chamado “Faz seu corre sem
correr’, buscando a reducdo de acidentes decorrentes de alta velocidade, que

registrou uma declinagéo no numero de boletins registrados.

De acordo com o site oficial do governo, esta disponivel para
microempreendedores individuais e micro e pequenas empresas, o Programa de
Simplificagdo a produtos e servigos financeiros para pequenos negécios (CRED+),
que oferece investimentos, seguros para a protecao de negécios, créditos para a
ampliacdo e diversas outras oportunidades satisfatorias para auxiliar empreendedores

em crescimento no pais.
Ameacas

O avango da tecnologia apesar de servir como indispensavel em muitas
campanhas, se comporta como ameaca devido a utilizagao de inteligéncias artificiais,
que passa a se tornar um perigo iminente, visto que nao possui um custo de méao de
obra para a criagao de videos, imagens e roteiros que podem ser utilizados. Um
exemplo desta recorréncia € uma das propagandas de Natal da Coca-Cola, que,
apesar das fortes criticas na época de langamento, € um acontecimento que deixa
explicito a substituicado de profissionais por computadores. De acordo com dados da
pesquisa “I.A no Marketing”, cerca de 5% dos empregados da area nunca utilizaram
os recursos da |.A em seus trabalhos, este nimero pode ser alarmante para o futuro

dos empreendedores de propaganda.
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8.5 Organograma de Fungoes

Figura 2 - Organograma de Fungdes da Consultoria?®
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Diretora de Marketing — Pietra Droguetti: A diretora de marketing é
responsavel por definir a estratégia de marketing e vendas de uma empresa. Ela

também gerencia a equipe de marketing e as campanhas de publicidade.

Coordenadora de marketing — Estele Silva: A coordenadora de marketing é
responsavel por planejar, coordenar e acompanhar as atividades de marketing de uma

empresa. O objetivo é promover a marca, 0s produtos e 0s servicos da empresa.

Secretario geral — Lucas Gasseriolde: Um secretario geral realiza tarefas
administrativas, como atender telefone, organizar documentos e agendar reunides.
Ela também auxilia na gestdo da empresa, garantindo o bom funcionamento do

escritorio.

Juridico — Ana Lemos: O juridico de uma consultoria de marketing aconselha a
criagdo de campanhas, produtos ou marcas de acordo com a legislacdo e esta

responsavel pela elaboracéo e revisdo de contratos.

2 Fonte: As autoras, 2025.
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Analista de marketing — Livia Muniz: A analista de marketing é responsavel
por criar, implementar e avaliar estratégias de marketing de uma empresa. O objetivo

é fortalecer a marca, atrair clientes e aumentar as vendas.

Social media / Designer — Julia Goncalves: A social media / designer cria a
identidade visual de marcas nas redes sociais, produzindo contetdo visual atraente e
alinhado com as estratégias de marketing. Ela traduz a esséncia da marca em
elementos visuais que capturam a atencdo e geram conexdo com o publico,

garantindo a consisténcia da identidade visual em todas as plataformas.

Redatora — Paola Castela: A redatora cria conteudo para diferentes plataformas
e objetivos, como andncios, roteiros e textos institucionais. Ela também pode trabalhar

com SEO para otimizar os textos para mecanismos de busca.

8.5.1 Leiaute Interno

Figura 3 - Planta Interna da Consultoria®

3 Fonte: As autoras, 2025.
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8.5.2 Fachada

Figura 4 - Fachada da Consultoria*

L

8.6 Logotipo

O logotipo da Zenith Consultoria foi desenvolvido com o objetivo de transmitir
elegancia, modernidade e profissionalismo. A composi¢cao apresenta o nome ‘Zenith’
em uma tipografia serifada estilizada, com destaque para a substituicdo do pingo da
letra ‘i’ por uma estrela. Esse elemento grafico nao apenas agrega valor estético ao
design, mas também reforga o conceito da marca, remetendo ao céu e a ideia de
alcangar o apice, uma referéncia direta ao nome “Zenith”. As estrelas evocam
inspiracéo, ambigao e grandes objetivos, simbolizando o compromisso da consultoria
em conduzir seus clientes ao ponto mais alto de desempenho no mercado. Abaixo do
nome, a palavra ‘Consultoria’ € apresentada em caixa alta com uma tipografia sem

serifa, criando contraste e equilibrio visual entre sofisticagdo e modernidade.

4 Fonte: As autoras, 2025.



Figura 5 - Variagdo Logotipo I°
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Figura 6 - Variacao Logotipo II°
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8.6.1 Tipografia
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A fonte Ahsing foi escolhida para compor o nome principal da marca por sua

tipografia refinada e contemporanea. Com tragos elegantes e estilizados, transmite

5 Fonte: As autoras, 2025.
6 Fonte: As autoras, 2025.
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sofisticagao e autoridade, alinhando-se a proposta de uma consultoria que valoriza

exceléncia e distingdo em sua comunicagao visual.

Figura 7 - Tipografia I

abcaer 125% QFIS%
ansing

Complementando a Ahsing, a fonte Montserrat foi utilizada na palavra
‘Consultoria’ por sua estrutura limpa e moderna. Trata-se de uma tipografia sem serifa
que reforca a clareza e a objetividade da marca, contribuindo para uma identidade
visual equilibrada e atual. A combinacido das duas fontes estabelece uma hierarquia

visual eficaz, refletindo a seriedade e o dinamismo da empresa.

Figura 8 -Tipografia II®

abcdef 1234 @?!$%
montserrat

8.6.2 Paleta de Cores
#E4E2DD (cinza claro)

7 Fonte: As autoras, 2025.
8 Fonte: As autoras, 2025.
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O cinza claro foi escolhido por transmitir neutralidade, equilibrio e sofisticagao.
Por ser uma cor discreta, ndo chama muita atengdo quando utilizada isoladamente,
mas € eficaz na criagdo de ambientes elegantes e profissionais. Atua como um fundo
neutro que valoriza outras cores, permitindo que se destaguem sem competir

visualmente.

#272727 (cinza escuro)

O cinza escuro (#272727), proximo do preto, representa poder, autoridade e
elegancia. E uma cor forte e impactante, frequentemente utilizada para transmitir
seriedade e confianga. Sua presenga visual marcante contribui para reforgar a

identidade da marca em elementos que exigem maior destaque e sobriedade.

#A4A3A2 (cinza médio)

O cinza médio (#ad4a3a2) simboliza compromisso, estabilidade e
profissionalismo. Por estar entre os tons claro e escuro, oferece equilibrio visual e

funciona como cor de suporte na identidade da marca. Embora n&o seja utilizado no
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logotipo, sua aplicagdo em outros elementos graficos contribui para a harmonia do

conjunto visual, sem se tornar dominante.

8.7 Materiais Personalizados e de Divulgagao

Figura 9 - Flyer (frente)®
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9 Fonte: As autoras, 2025.
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10 Fonte: As autoras, 2025.
11 Fonte: As autoras, 2025.
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Figura 13 - Infografico'®
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pequenas empresas da regiao do Alto Tieté, visando estratégias eficazes parao
publico alvo, a fim de promover o desenvolvimento da economia local.

Amissao diz respeito ao propdsito da empresa e a razao para ter sido idealizada,
@ no caso da Zenith, seu principal objetivo é contribuir para o crescimento de

Ja a visdo, refere-se a visdo de futuro, bem como, objetivos a serem atingidos para

que seu negécio atinja o potencial esperado em determinado periodo de tempo,

a Zenith, tem como principal objetivo a fidelizacao de clientes em sua abertura,
para desse modo, alcangar outros negocios e gerar resultados satisfatérios

Por Ultimo, os valores, dizem respeito a imagem intermna da empresa, sendo as
atitudes e resultados que devem estar presentes nos colaboradores e nos
relacionamentos da empresa, como dlientes A consultoria visa como principais

valores o respeito e a integridade.

RS

12 Fonte: As autoras, 2025.
13 Fonte: As autoras, 2025.



Figura 14 - Banner**
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Figura 15 - Cartao de Visita (frente)'®

CONSULTORIA DE MARKETING

Levando seu negocio as alturas

14 Fonte: As autoras, 2025.
15 Fonte: As autoras, 2025.
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Figura 16 - Cartao de Visita (verso)'®

Levando seu negécio as alturas
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Figura 17 - Envelope (frente e verso)'’

Contrato De Prestaclio De Servigos

16 Fonte: As autoras, 2025.
17 Fonte: As autoras, 2025.



Figura 18 - Adesivos?®

+————— ADESIVOS——

18 Fonte: As autoras, 2025.
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Figura 19 - Mockup Copo de Café'®

Figura 20 - Mockup Agenda?®

19 Fonte: As autoras, 2025.
20 Fonte: As autoras, 2025.



Figura 22 - Site (a)??
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21 Fonte: As autoras, 2025.
22 Fonte: As autoras, 2025.
23 Fonte: As autoras, 2025.
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Figura 24 - Site (c)*
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MARKETING DIGITAL

4 Anglise de desempenho das midias
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+- Definicgo do piblico alvo
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MARKETING INSTITUCIONAL

<+ Desenvolvimento de Miss3o, Visio e Valores

+ Fortfficagio da imagem empresarial

- Branding equity

4 Desenvolvimento de design, como logo

INBOUND MARKETING

~4- Definiggo do piiblico-alvo
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coS

<4 Anélise de contetdos consumicos pelo piblico-alvo
<+ Aplicacio de estratégias eficientes para o piblico que se deseja
aleancar

MARKETING SAZONAL

4 Definigso de probleméticas relacionacas a determinada caracteristica
4 Anglise de pardmetros das venca em cada més

4 Definicio de sugestio de mudangas referentes 20 cardépio/menu de

SERVI

Estratégios para publicas3e: 30

Figura 25 - Site (d)®

TRANSFORME
SEU NEGOCIO
COM A A

ZENITH

Fale conosco para agendar uma reunido

e solicitar seu orcamento personalizado.

Agende uma reunido

24 Fonte: As autoras, 2025.
25 Fonte: As autoras, 2025.



55

9 EMPRESA OBJETO DE ESTUDO - POINT DO AGAI

O processo de selegdo da empresa objeto de estudo para o presente TCC,
realizado em conjunto com o grupo, definiu que a entidade escolhida para o estudo
de caso e a consultoria de marketing seria o Point do Agai, que atua no segmento de
sorvetes e comércio alimenticio, localizada na regi&o do Alto Tieté, em S&o Paulo. E
importante ressaltar que ndo existe nenhum vinculo familiar entre os integrantes do

grupo e a empresa analisada.

Com base em entrevistas e na analise dos principais desafios enfrentados,
foram identificadas caréncias significativas no Marketing Institucional, especialmente
pela auséncia do trio - Missao, Visao e Valores, o que reforgou a necessidade de
desenvolver tais elementos e de promover uma reformulagdo na identidade visual da

marca.

No campo do Marketing Digital, observou-se a necessidade de uma
reestruturacdo completa do perfil da marca nas plataformas online, buscando maior
profissionalismo e engajamento com o publico. Também foi constatada a falta de
estratégias de Inbound Marketing, essenciais para fortalecer o relacionamento com os
clientes e estimular a fidelizagdo, além da auséncia de um planejamento voltado ao

Marketing Sazonal.

A escolha do segmento de comeércio alimenticio, com foco em acai e sorvetes,
se justifica pela forte concorréncia local e pela oportunidade de destacar a marca no
mercado, utilizando as ferramentas de marketing como meio de consolidar o Point do
Acai como uma referéncia regional, diferenciando-se pela proposta de valor e pela

experiéncia oferecida aos clientes.

9.1 Dados da Instituicao

Razao Social: Point do Acai Sorvetes e Sobremesas Ltda
Nome Fantasia: Point do Acai

Localizagao: Avenida Vital Brasil, 941 - Vila Monteiro, Poa - SP, 08.557-505
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E-mail:

Telefone:

Data de Abertura: 21/11/2016
CNPJ: 26.574.867/0001-44

Cddigo de Descrigao da Atividade Econémica: 1-5611-2/03 Lanchonetes, casas

de cha, de sucos e similares

9.1.1 Histérico da Empresa

Em setembro de 2016, a proprietaria da organizagcdo decidiu realizar uma
mudanca significativa em sua trajetéria profissional. Apés atuar por um periodo em
outro segmento, identificou no ramo alimenticio uma oportunidade promissora de
crescimento e realizagdo pessoal. A partir dessa decisao, iniciou-se o0 projeto de

criacdo da empresa.

Desde seu inicio, a proposta da marca foi se destacar por meio da inovagcao
nos produtos e da qualidade no atendimento, buscando proporcionar uma experiéncia
agradavel ao cliente. Como principais diferenciais, a empresa apostou na criagdo do
acgai trufado, um produto exclusivo e atrativo, e na futura implementacdo de um

sistema de self-service de sorvetes.

9.1.2 Enquadramento

O Point do Acai € uma microempresa (ME) atuante no ramo de alimentacao,
tendo como foco a comercializacdo de produtos derivados do acgai. Conforme os
critérios estabelecidos pela Lei Complementar n° 123/2006, que institui o Estatuto
Nacional da Microempresa e da Empresa de Pequeno Porte, o Point do Acgai esta
formalmente enquadrado como microempresa, por apresentar receita bruta anual
inferior ao limite de R$ 360.000,00. Tal enquadramento possibilita @ empresa operar
sob o regime tributario do Simples Nacional, o que contribui para a simplificacéo de

obrigacdes fiscais e administrativas.
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9.1.3 Ramo de Atividade

O Point do Acgai atua na area de alimentacgéo, especificamente na venda de
acais. A empresa insere-se nesse mercado com a proposta voltada a personalizagao
dos produtos, permitindo ao cliente montar seu copo de acai com diversos
acompanhamentos, como frutas, granola, leite em pd, entre outros. Além disso, a
empresa busca diferenciar-se pelo atendimento humanizado, pela qualidade dos

ingredientes utilizados e pela agilidade no servigo.

Portanto, o ramo de atividade da empresa pode ser enquadrado na
Classificacdo Nacional de Atividades Econémicas (CNAE) sob o cédigo 56.11-2/03 —
Lanchonetes, casas de cha, de sucos e similares, o que abrange ao estabelecimento,

uma vez que comercializa alimentos e bebidas de forma rapida e direta ao consumidor.

A atuacgao da Point do Agai como permite o favorecimento do relacionamento
com os clientes e a adaptacdo a demanda local. Essa caracteristica representa uma
vantagem competitiva, especialmente em mercados com forte presenca de grandes

redes, pois valoriza o atendimento personalizado e a fidelizagdo do publico.

9.1.4 Declaragoes Institucionais
Missao: Levar o sabor inconfundivel do agai para os clientes, promovendo uma

experiéncia inesquecivel e momentos uUnicos para a comunidade.

Visao: Tem como visdo se destacar no ramo de acgai na regido, proporcionando
produtos de qualidade e um atendimento personalizado a fim de fidelizar os

consumidores.
Valores:

- Comprometer-se com a selegdo rigorosa de ingredientes e com a

padronizagao dos processos;
- Busca continua por melhorias e novidades, mantendo a identidade da marca.

- Atendimento humanizado, pautado pela empatia, cordialidade e atencéo as

necessidades dos clientes;

- Transparéncia nas relacdes comerciais e operacionais.
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9.1.5 Detalhamento do Segmento de Mercado

Acaiteria é o estabelecimento comercial especializado na venda de acgai e seus
derivados, tendo como produto principal o acai no copo, servido em diferentes
combinagdes e tamanhos. Pode comercializar também outros itens complementares
como cremes de frutas (cupuagu, banana, morango etc.), toppings variados (granola,
leite em po, pagoca, frutas frescas, caldas), além de bebidas como sucos e
refrigerantes. Algumas acaiterias expandem seu portfélio com produtos como

sorvetes, picolés, sanduiches naturais e até itens de conveniéncia.

De acordo com o CNAE, essa atividade esta regulamentada pelo CONCLA
(Conselho Nacional de Classificagao), com base nas informacgdes do site do IBGE. A
classificagdo mais comum para acaiterias € a CNAE principal 5611-2/03 -
Lanchonetes, casas de cha, de sucos e similares, que contempla estabelecimentos
voltados ao preparo e comercializacdo de alimentos e bebidas para consumo

imediato, sem servigo completo de restaurante.
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10 ESTRATEGIAS DE MARKETING A SEREM APLICADAS

Por meio de informacgdes coletadas em entrevistas realizadas com a proprietaria
do estabelecimento, foi possivel identificar obstaculos nas praticas de marketing da
empresa objeto de estudo, o que motivou o desenvolvimento de uma proposta de
consultoria de marketing voltada a melhoria de desempenho e fortalecimento da

marca.

De acordo com a proprietaria, as maiores dificuldades estdo concentradas na
area do Marketing Digital, especialmente no perfil da marca nas redes sociais,
alegando ndo possuirem tempo para a criagdo de postagens eficientes. Para
contornar essa situagao, a proposta contempla a reformulagdo completa das redes
sociais, feita pelas autoras, com foco em um posicionamento profissional e coerente
com a identidade da marca, por meio de conteudos, campanhas promocionais
estratégicas e um novo padrao visual. Assim otimizando o tempo da proprietaria e
visando tanto a expanséao da visibilidade do Point do Agai para novos publicos, quanto

o aprofundamento do relacionamento com os clientes.

Outro ponto relevante identificado € a auséncia de estratégias de Inbound
Marketing, essenciais para construir um relacionamento duradouro e de valor com o
cliente. As autoras sugerem a fidelizacdo por meio de agdes continuas de
engajamento e comunicagao personalizada. Além disso, notou-se a falta de um
planejamento voltado ao Marketing Sazonal, o que representa uma oportunidade
importante, considerando que o consumo de acai e sorvetes apresenta variagdes
significativas conforme as estagdes do ano. Assim, a consultoria propde o
desenvolvimento de campanhas tematicas e adaptagdes de cardapio que

acompanhem o comportamento do consumidor em diferentes periodos.

Por fim, também ¢é visado ajustes na identidade visual e comunicagao
institucional da marca, visto que ainda ndo ha uma defini¢cao clara de Missao, Visao e
Valores, elementos fundamentais para sustentar um posicionamento consistente e

transmitir credibilidade.
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11 IMPLEMENTAGAO DO PLANEJAMENTO DE MARKETING

A partir do diagnostico das caréncias na empresa Point Do Agai, a consultoria
procedeu a fase de implementacgao das estratégias propostas. Inicialmente, no ambito
do Marketing Institucional, as autoras conduziram o processo de definicdo e
formalizagdo da Missao, Visdo e Valores da empresa, estabelecendo os pilares
conceituais para um posicionamento de marca mais consistente e confiavel,
complementado pela elaboragao de uma proposta de rebranding visual para o logotipo
e identidade da marca, visando modernizacdo e coeréncia. Simultaneamente, no
Marketing Digital, a implementagao foca na reestruturagdo completa do perfil da marca
no Instagram, com o desenvolvimento de um novo padrao visual unificado e a criacao
de templates e conteudos segmentados. Esta agcao busca ndo apenas profissionalizar
a imagem da marca nas midias sociais, mas também solucionar o problema da falta
de tempo da proprietaria, garantindo a constancia de postagens eficientes, coerentes
com a nova identidade visual e capazes de expandir a visibilidade para novos publicos.
No Inbound Marketing, a implementacao baseia-se na sugestdo de acgdes de
fidelizagdo e relacionamento de longo prazo, incluindo o incentivo a comunicagéo
personalizada e a criagdo de programas de fidelidade, essenciais para a retencéo de
clientes. Por fim, a implementacdo do Marketing Sazonal propde a inclusdo de
produtos de inverno no cardapio (como fondues, cafés e outras opgdes quentes),
acompanhada do planejamento de campanhas promocionais tematicas para
alavancar o faturamento em diferentes épocas do ano, adaptando-se as variagdes do

comportamento do consumidor.
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12 RESULTADOS E DISCUSSOES

Com o objetivo de solucionar os desafios enfrentados pelo Point do Agai, foram
aplicadas estratégias integradas de Marketing Digital, Institucional, Sazonal e
Inbound, cada uma contribuindo de forma especifica para o fortalecimento da marca

e o0 aprimoramento da experiéncia do cliente.

A primeira etapa envolveu a aplicagcdo do Marketing Institucional, com a
elaboracdo das declaragdes institucionais — misséo, visdo e valores — alinhadas a
cultura da empresa. Esses elementos foram incorporados a comunicagéo da marca,

reforgando sua identidade e posicionamento no mercado.

Em seguida, o foco foi direcionado ao Marketing Digital, com a reformulagéo
completa do perfil da empresa no Instagram. Foram criadas capas de destaques,
atualizada a descri¢cao do perfil e desenvolvido um estilo visual mais atrativo para as
postagens. Essa estratégia visou ampliar o alcance da marca e melhorar o

engajamento com o publico-alvo nas redes sociais.

Paralelamente, foram utilizadas ferramentas do I/nbound Marketing para
promover a fidelizacdo dos clientes. A criagdo de conteudos relevantes e
personalizados, aliados a um padrdo de atendimento mais acolhedor, buscou

estabelecer um relacionamento duradouro e satisfatério com os consumidores.

Considerando a sazonalidade das vendas, foi aplicada uma abordagem de
Marketing Sazonal, com a sugestéo de alteragées no cardapio conforme as estacdes
do ano. Essa estratégia teve como objetivo manter a atratividade dos produtos e
garantir a estabilidade das vendas, mesmo em periodos de menor demanda. Além
disso, o design do cardapio foi renovado, tornando-o mais funcional e visualmente

agradavel.

Por fim, foi proposta a atualizagdo do logotipo da empresa, como parte da
renovacao da identidade visual, reforcando a coeréncia entre os elementos graficos e
os valores institucionais. As a¢des implementadas demonstraram impacto positivo na
percepcdo da marca, na organizagado interna e na comunicagdo com o publico,

estabelecendo uma base sélida para o crescimento do Point do Agai.
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12.1 Proposta de Reformulagao da Identidade Visual

A nova proposta de logotipo para o Point do Agai busca transmitir uma
identidade visual mais minimalista, sem perder o carater vibrante e animado que
representa a esséncia da marca. Para isso, foi adotada a tipografia Bahiana como
base, uma fonte que carrega tragos descontraidos e tropicais, alinhados ao universo
do acai. A tipografia foi vetorizada e adaptada manualmente, resultando em uma

versao exclusiva que reforga a personalidade da marca com originalidade e leveza.

A escolha por um visual mais limpo e direto tem como objetivo facilitar a
aplicacdo da marca em diferentes contextos, como embalagens, redes sociais e
materiais promocionais, garantindo versatilidade e reconhecimento imediato. Ao
mesmo tempo, o estilo animado e divertido que antes era representado por elementos
graficos no logotipo foi redistribuido estrategicamente em outros pontos da identidade
visual, como posts em redes sociais e materiais graficos, mantendo o espirito da

marca vivo, mas com mais equilibrio e sofisticagao.

Essa transi¢cdo representa uma evolugdo natural da marca, que agora se
comunica com mais clareza e impacto, sem renunciar a sua energia contagiante e do

seu vinculo com a cultura popular brasileira.



Figura 26 - Logotipo Antigo®®

Figura 27 - Atualizagio Logotipo 1%’
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26 Fonte: Acervo Point do Acai.
27 Fonte: As autoras, 2025.
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Figura 28 - Atualizagio Logotipo 228

POINT.
00 ACA?

Figura 29 - Cardapio Antigo®

28 Fonte: As autoras. 2025.
29 Fonte: Acervo Point do Acai,
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Figura 30 - Cardapio Novo®°
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30 Fonte: As autoras, 2025.
31 Fonte: Acervo Point do Agai



Figura 32 - Nova Identidade Visual®?
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32 Fonte: As autoras, 2025.
33 Fonte: Acervo Point do Agai
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Figura 34 - Estilo de postagem3*
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12. 2 Materiais Graficos e de Divulgacgao

Figura 35 - Mock-up Adesivos®®

34 Fonte: As autoras, 2025.
35 Fonte: As autoras, 2025.
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Figura 36 - Mock-up Avental*®
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36 Fonte: As autoras, 2025.
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Figura 37 - Mock-up Potes de Agai®’
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Figura 38 - Mock-up Placas®

37 Fonte: As autoras, 2025.
38 Fonte: As autoras, 2025.
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13 CONSIDERAGOES FINAIS

A partir da analise das autoras, o desenvolvimento deste Trabalho de
Conclusédo de Curso permitiu compreender de forma ampla a importancia do
marketing como ferramenta estratégica para empresas em crescimento,
especialmente aquelas conduzidas por mulheres e voltadas ao fortalecimento do
empreendedorismo feminino. A analise da atuagao da Zenith Consultoria de Marketing
junto ao Point do Agai demonstrou que a aplicagdo de estratégias integradas,
envolvendo inbound marketing, marketing sazonal, marketing institucional e marketing
digital, € capaz de gerar resultados significativos em termos de posicionamento,
engajamento e fidelizacdo de clientes. As solugbes propostas ao longo do estudo
evidenciam que o Point do Agai possui grande potencial de expansao, desde que
invista em praticas de comunicacdo mais consistentes e alinhadas as expectativas de
seu publico-alvo. A utilizagcdo de campanhas sazonais bem estruturadas, o
fortalecimento da identidade institucional e a presenca digital ativa sdo elementos que
podem transformar desafios em oportunidades de crescimento. Além disso, a parceria
com a Zenith Consultoria de Marketing reforga a relevancia de iniciativas que
valorizam o protagonismo feminino, criando um ambiente de apoio e colaboragao
entre mulheres empreendedoras. Essa abordagem nao apenas contribui para o
sucesso individual das empresas atendidas, mas também para o fortalecimento

coletivo de um ecossistema empresarial mais inclusivo e representativo.

Portanto, conclui-se que o marketing, quando aplicado de forma estratégica e
personalizada, € um instrumento essencial para a sustentabilidade e competitividade
de negdcios como o Point do Acai. Mais do que impulsionar resultados financeiros,
ele possibilita a construgdo de marcas sélidas, capazes de transmitir valores, gerar

conexdes e consolidar sua presenga no mercado.
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