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1. Entendimento e apresentacdo da Empresa escolhida

1.1 Analise da Empresa

Nome: Lanchonete ltapua

Atuacéo: Setor de alimentos

Tamanho: Pequena empresa

Localizacéo: Vasconcelos Costa 367, Uberlandia, MG.

Tempo de atuacdo: 16 anos no mercado, ou seja, desde 2007.

Servicos oferecidos: Fabricacdo prépria e venda de Salgados, sucos
naturais, vitaminas e venda de produtos de fabricacdo terceirizada como,
refrigerantes e doces.

Alanchonete ndo oferece servico de entrega, apenas de encomendas.

Foto com os donos da empresa : Membro do grupo a esquerda da foto

1.2 Andlise da comunicacéo

A empresa em questdo possui apenas um Instagram simbolico como midia
de comunicacgdo, atualmente ndo ha investimento de tempo e nem de dinheiro
na pagina.
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A lanchonete ndo possui pagina no google.

Instagnam - Pesquisa ANPB OO

lanchoneteitapua  Enviarmensagem | 2 | v

2 publicagdes 70 seguidores A sequir 47

ITAPUR

lanchonete Itapud

£ - Av. Vasconcelos costa, 367
Q- 3223-5133

P - salgados caseiros

SEG a SEX 7:00 as 18:00

SAB 7:00 as 13:00

- Desde 2007

@@ PUBLICACOES
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1.3 Analise do branding corporativo

Atualmente a Lanchonete ndo possui nenhum foco no branding dela, sendo
assim quase inexistente.

1.4 Analise do publico-alvo

Analisando os resultados da pesquisa realizada com os clientes e com base
na percepcdo dos donos do estabelecimento, o publico-alvo da Lanchonete
ltapud € muito amplo, com a faixa etaria entre 18 e 60 anos, entre eles
trabalhadores autbnomos (ffood, Uber etc.), estudantes de ensino superior
(Esamc e Fatra), colaboradores, clientes de empresas da regido e empresarios
diversos.

Qual a sua idade?
22 respostas

@ Menor de 18 anos
@ Entre 18 e 24 anos
Entre 24 e 35 anos
@ Entre 35 e 45 anos
@ Entre 45 e 55 anos
@ Mais de 56 anos

A renda média do publico também é ampla, esta entre menos de um salario-
minimo a sete mil reais mensais. A localizacdo e a qualidade séo fatores
importantissimos para a venda de seus produtos, ou seja, junta-se o Util ao
agradavel.
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Entre os elementos abaixo, quais fazem vocé consumir na lanchonete Itapua?

22 respostas

Localizacao

16 (72,7%)

Qualidade
atencimento [ > 0.1
Necessidade [ 2 ©.1%)

Custo x Beneﬁcio_ 6 (27,3%)

Atorta é maravilhosamente del . - 1(4,5%)

21 (95,5%)

Qual a sua renda mensal?
22 respostas

@ Menos de 1 salario minimo
@ Entre R$ 1.200,00 a R$ 2.000,00

@ Entre RS 2.000,00 a R$ 4.000,00
@ Entre R$ 4.000,00 a R$ 6.000,00
@ Mais de RS 7.000,00

Ademais com relacdo aos meios de comunicacbes digitais, em nossas
pesquisas conclui-se que, a maior parte do publico usa majoritariamente o
Instagram comoprincipal rede social.

Entre as redes sociais abaixo, qual vocé mais frequenta?
22 respostas

@ Facebook
@ Instagram
@ Twitter
@ Tiktok

@ YouTube

~

1.5 Facam uma concluséo, diagndstico da empresa
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Conclui-se que, os meios 0s meios de comunicacdo da lanchonete estao
sem investimento e colocados de lado, consequentemente com baixo
engajamento, a infraestrutura da lanchonete é limitada, porém em nossas
pesquisas mesmo com esses pontos negativos a empresa mostrou possuir boa
taxa de fidelizacdoe recomendacéo, cerca de trinta e seis por cento (36%) dos
clientes que responderam a pesquisa frequentam a lanchonete a mais de dois
anos e cerca de oitenta e cinco por cento (85%) recomendam muito o0
estabelecimento. Portanto, em suma, com a qualidade dos produtos artesanais,
a localizacao privilegiada faz com que a lanchonete se mantenha no mercado por
quinze anose a baixa infraestrutura impossibilita um grande crescimento da
demanda.Portanto, o foco serd na geracdo de valor da marca via meios de
comunicacdoe por consequéncia atracéo de clientes.

2. Logotipo
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IDADE: 40 anos

Género: Masculino

Ocupacao: Vendedor
comissionado em uma loja
de matérias para
construcgao.

Financeiramente:Estavel,
mora de aluguel em um
AP no Snt. Ménica, Possui
um poder de compra
legal, com renda mensal
de 4 mil reias.

Personal

LEANDRO MORAIS

ROTINA:

Landro casado a 8 anos e com uma filha de 16
anos acorda as 7:00 para trabalhar no centro de
UDI, seua rotina como vendedor é apertada,
adora ver jogos de Futebol e passar o tempo
dos fins de semana com sua familia.

OBJETIVOS:

* Leandro e seus esposa pretender financiar um
apartamento.

* Quer se tornar gerente de vendas

e Colocar sua filha em uma escola com o ensino
médio de qualidade

* Um dia Pretende ir ao jogo do cruzeiro no
Mineirao.

DESAFIOS:

e Com a rotina muito apertada seu tempo
€ muito precioso para ele.

* Para precisa economizar em seus gastos
durante o dia a dia.

COMO MINHA EMPRESA PODE AJUDA-LO:

Com uma boa localizagdo, custo beneficio que
o agrada e agilidade em seus processos a
Itapua é ideal para uma refeigcao rapida.
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IDADE: 45 anos

Género: Feminino

Ocupacgao: Manicure e
pedicure, abriu sua micro
empresa em um coémodo ao
lado de sua casa no bairro
santa Moénica.

Financeiramente: Estavel,
finalizando a quitacao de
seu carro e reformando
sua casa, com renda
mensal de 3 mil reias.

Persona?

CASSIA PERES

ROTINA:

Cassia é casada a 15anos moraemUDla 20 e
possui um filho de 20 anos que esta na UFU,
ficou desempregada por causa da pandemia e
se viu na necessidade de se reiventar,
transformou seu bico de manicure em
profissdo, precisa frequentar o centro varias
vezes por semana por causa da reforma que
realiza em sua residéncia.

OBJETIVOS:

« (Cassia precisa quitar seu carro e acabar a
reforma de sua casa

* Pretende expandir na profissao de manicure.

DESAFIOS:

= Quase sempre que vai ao centro ela temo
seu tempo é tomado pela lojas

* Transito e filas sdo coisa que sempre a
incomodam.

COMO MINHA EMPRESA PODE AJUDA-LO:

Itapua consegue atender muito bem a Cassa,
por causa de sua localizagao e pelo motivo de
possuir um salgado grande que consegue
suprir sua necessidade ate que chegue em
casa para o almog¢o ou ate mesmo levar
salgados para substituir o almocgo.
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idade: 20 anos

Género: Feminino

Ocupacgdo: Universitaria, esta
no segundo semestre do
curso de Psicologia da Esamc
no periodo matutino.

Rede social: Instagram ,
Tiktok e Twitter.

Financeiramente:
Atualmente desempregada e
dependente dos pais de
classe média alta.

Persona3

ANA CAROLINA

OBJETIVOS:

Ana pretende se formar como otima psicologa,
estabelecer-se financeiramente.

Ana gosta de focar em suas pequenas conquistas e
adoraria chegar no horario certo criar uma rotina
mais elaborada de estudos.

DESAFIOS:

Se organizar, geralmente Ana dorme tarde e acorda
apressada para a aula, precisando assim tomar café
da manha na faculdade.

COMO MINHA EMPRESA PODE AJUDA-LA:

A Lanchonete Itapua consegue ajudar a Ana de modo
que sua localizagdo perto da Esamc a possibilita sair e
voltar para a faculdade tranquilamente para comer e

por nao possuir grande sensibilidade aos prego e sim
a qualidade.
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Mapa de empatia

Leandro, 40 anos.
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Funil de vendas Funil de vendas

Jornada do consumidor

1 - Descobrindo e reconhecendo o problema

O cliente percebe que precisa se alimentar nos intervalos entre as principais



refeicbes, mas exige ailmenios gem-prepara!os, ;e qualidade e que tragam

satisfacdo. O consumidor esta ciente de que ndo dispde de muito tempo, o que
o leva a considerar estabelecimentos préximos a sua localizacdo, mas sem
dispensar a qualidade.

2 — Consideragao da solugao

Ciente do problema, o consumidor procura se aprofundar nas alternativas
disponiveis nas imediacfes de seu local de trabalho ou estudo. As opcdes de
qualidade sao poucas, e o cliente procura obter informa¢cées com amigos e
colegas de trabalho sobre as alternativas para fazer um lanche saboroso e que
satisfaca suas exigéncias. Ele percebe que as respostas obtidas em pesquisas
na internet ndo atendem suas expectativas, e prefere se orientar pelas opinides
de conhecidos. O estabelecimento deve atender também o fato de que dispbe
de pouco tempo para fazer um lanche.

3 — Deciséao de compra

Com as informagdes obtidas de pessoas nas quais confia, o cliente decide
pelaLanchonete Itapud devido a satisfacdo que essas tiveram ao fazer seus
lanches no local e ao fato de que o estabelecimento é de facil acesso. A
realizacdo de campanha de divulgacdo do Instagram da Lanchonete Itapua
poderia abreviar aprocura dos clientes por um local para alimentacdo rapida e de
qualidade.

4 —Experiéncia no Estabelecimento
1- Cliente tem os primeiros contatos com 0s salgados/sucos/produtos e seus precos.
2- Pede orientacdes ao atendente e efetua o pedido; (pode haver fila/espera).
3- Cliente pode levar ou comer no local;
4- Apos a refeicdo ha o pagamento no caixa. (pode haver fila).

5- Metas e Objetivos

Para desenvolvermos melhor e intensificar as vendas da empresa, definimos
algumas metas e objetivos.



ESAMC

Objetivos: Abertura de franquias a longo prazo, aumento de producéo

contando com reformas na parte da cozinha ou abertura de uma fabrica para
aumentar ainda mais a produgdo em consequéncia da demanda.

Metas: Reconhecimento maior pela qualidade dos produtos vendidos,
expandira lanchonete atual com melhorias para acomodar melhor os clientes.

Plano de acgéo.

PLANO DE ACAO

Assunto: Melhorar alcance nas redes sociais.

Data Previsao: 18/nov a 01/mar

Responsavel: Setor de marketing.

Data Realizada: 01/nov a 15/nov (andamento)

Objetivo: Melhoria nas postagens no Instagram e Facebook, para captacdo de clientes.

Oqué? Porque? Onde? Quem? | Quando?| Como? Quanto Status
custa?
Proposta de Alcance Escritéri Equi p . A partir de
utilizacéo de maior de SC(;' ono q dwpe 17/nov esthgas R$10 a
rafego diferentes markgtin markztin ° geessitgsos R$15 por
pago. publicos. 9 9 * | campanha
Identificar o .
Avaliar alcance e Escritério | Equipe . Presencial ,
Até ou Estimado
propagandas como 0s de de 01/d chamada S
divulgadas. | consumidores | marketing | marketing €z de video no Inicio
reagiram.
Identificar
Decisdodas | aquelas que ol . Presencial
quantidades | atendem as ESC(;IéOI’IO Eq duépe Até ou Estimado
de necessidades Kei Keti 22/dez chamada | no inicio
campanhas do cliente e | Marketing | marketing de video
da empresa

Para auxiliar na propagacao dos produtos e divulgacédo da marca, as redes
sociais escolhidas foram, Instagram e facebook, utilizando as ferramentas de
postagem como feeds e storys, além de utilizar o meio de trafego pago para
propagandas e uma divulgacdo maior para todos os publicos. Outro meio a ser
utilizado também é panfletagem com promoc¢des e divulgacdo da marca.

Fazendo uma pesquisa geral pelas lanchonetes de Uberlandia, podemos

notar que temos concorrentes muito fortes, que possuem qualidade boa e preco
bom,
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mas muitas pecam no atendimento ao cliente. Comisso, vemos para ltapud uma
oportunidade muito grande para se destacar no mercado com sua qualidade e
atendimento ao cliente. Observando as divulgacdes e midias sociais de
estabelecimentos, podemos adaptar diversas ferramentas para a lanchonete,
como divulgacdo dos produtos com mais frequéncia. Para Isso utilizaremos de
um cronograma para facilitar o trabalho midiatico da lanchonete.

CRONOGRAMA (Instagram/Facebook)

Diwlgacdo do PromogGes da Estratégia Criacao de
Segunda cardapio do dia semana € de contetdo ropagandas
P combos propag '
Diwlgacao do Trafego
Terca cardapio do dia pago
Diwlgacédo do Feedbacks
Quarta cardapio do dia de clientes
. ~ Movimentar Diwlgacao
Quinta Dl\éu!gggzo ;o Story com fotos de
cardapio do dia e videos promogdes
Sexta Dlw!gggao QO Criacédo de
cardapio do dia propagandas
Diwlgacdo do Movimentar
Séabado cardapio do dia Story com fotos Trafego pago
e videos

e Conclusao:

Para a lanchonete seria vantagem adotar nosso planejamento, por trazer
beneficios para a parte de divulgacdo dos produtos oferecidos. Hoje a
lanchonete possui um engajamento muito bom no atendimento pessoal, mas
falta no meio social que é um fator de extrema importancia para ter um alcance
maior, em consequéncia, mais vendas. Com 0 nosso panejamento alanchonete
expandiria cada vez mais o seu negécio, podendo chegar até mesmo ao e-
commerce. Além de, aumentar sua cartela de clientes e aumentar o seu nicho,
sem ficar focado apenas em pessoas de sua proximidade e levando o alcance
da lanchonete mais longe, causando atracdo em outros clientes para consumir
seu produto. Com isso, acreditamosque com nosso plano de agcdo e nosso
cronograma, os lucros da lanchonete podem aumentar cada vez mais trazendo
beneficios para ela.
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1- INTRODUGAO

Rosilene forminhas se iniciou em 2000, quando Rosilene Gomes Quirino Machado,
aos 32 anos resolveu iniciar no ramo de confeccdo de forminhas especiais para
bombons juntos com suas irmas. No inicio sua empresa se chamava RM Forminhas
e elas utilizavam o tecido como matéria prima, com o passar dos anos mudaram para
0 papel couché, vegetal, color plus entre outros tipos. A empresa sempre foi familiar,
no inicio era a Rosilene e suas irmas, mas com o passar do tempo ela assumiu a
direcdo da empresa, mudando o nome da empresa para Juju Forminhas, mas o
publico ndo se adaptou trocando novamente para Rosilene forminhas, nome utilizado
até os dias atuais. Até o ano de 2020 ela tinha o espaco proprio para confeccdo das
formas e atendimento ao cliente, porém devido a pandemia ela teve que fechar o
espaco. Atualmente ela faz as confec¢cdes 9 de casa e faz o atendimento de forma
online com a ajuda de seus dois filhos.

1.1 — ANALISE DO PUBLICO-ALVO

De acordo com pesquisas realizadas ainda este més, pode-se observar que a maioria
das mulheres entre 15 e 40 anos (participantes da pesquisa), consideram relevante
uma decoracado cuidadosa e bem-feita em suas datas comemorativas, sejam elas
casamento, aniversario, cha de bebé etc. Além disso, notamos também dentre os
participantes, alguns relatos de eventos malsucedidos devido a falta de compromisso,
cuidado, detalhismo de alguns contratados. Recolhemos relatos também de pessoas
que ja sofreram abuso de preco por ndao conhecer e este ser um mercado
relativamente pequeno em Uberlandia, e sabe-se que acontecem muitos golpes nessa
area e em outras que se trata de festas e eventos. Sendo assim, nosso publico ideal
sdo pessoas (em sua maioria mulheres) moradores de Uberlandia (pelo menos neste
primeiro momento, o publico-alvo se concentra em Uberlandia, mas assim que nossas
estratégias forem implementadas, a marca atingira mais regides), que estéo
preparando festas e eventos futuros, e que buscam a delicadeza e o cuidado em forma
de formas especiais para docinhos. Nesse publico, pode-se segmentar de varias
formas; noivas; futuras mamaes; decoradoras que iram prestar servicos; formandas;
debutantes, e assim montar uma melhor estratégia para se atingir cada publico.

1.2 - PERSONA

Aurora, mulher de 20 anos, habitante da cidade de Uberlandia (MG) que esta
atualmente cursando administracdo na faculdade ESAMC. Aurora tem a rotina bem
corrida acorda as 6h para fazer atividades fisicas, logo ja esta na hora de ir pro servigo
e depois, ir pra faculdade. Ela esta noiva, ainda ndo tem filhos, mas tem 1 gatinho que
ocupa bastante espaco e dedicagao por parte dela. Apesar de trabalhar bastante, ela
passa bastante parte do seu tempo em redes sociais e por dentro de todas as
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novidades. Tudo o que compra, ou pelo menos a maioria das coisas, compra por
indicagao e influéncia das pessoas que segue. Adora seguir publicos influentes.
Aurora se aproxima de uma das datas mais importantes de sua vida: seu casamento!
Ela ira se casar com Felipe no ano que vem, no més de maio, quase tudo ja esta
organizado e planejado, menos a decoragao! Aurora nao leva nenhum jeito para
escolher esse tipo de coisa. Nao € nada detalhista e tem muita dificuldade em realizar
tarefas delicadas e artesanais, também nao tem o dom de escolher boas combinagdes
e admite isso sempre que pode. Por isso, sua maior dificuldade para o grande dia é:
encontrar alguém de confianga que a de dicas de como deixar tudo harménico e
marcante. Quase todas as contratagdes do casoério, foi feito por influéncia digital. O
local foi encontrando no Instagram, quando uma influencer que segue a tempos
postou e ela se encantou. O buffet, encontrou de tanto pesquisar. Mas a decoracéo,
nao consegue achar nada que realmente a deixasse segura, ou quando acha, a
empresa deixa a mesa do bolo vazia e sem graca.

2 -OBJETIVOS

Nosso objetivo enquanto auxiliadores da empresa Rosilene forminhas é fazer com que
a empresa se adapte as novas tendéncias de mercado, fazendo com que ela esteja
sempre atualizada e com ampla visao do mercado em que atua. Sendo assim através
de pesquisas que realizamos, pudemos realizar a coleta de dados que utilizamos para
analisar e tracar nossos objetivos e o plano de agao para a empresa.

3 -—-PESQUISA

Para este trabalho utilizamos o formato de questionario para fazer a elaboracédo das
perguntas, ja que se trata de um método de pesquisa quantitativo, que é baseada em
numeros e graficos para chegar no resultado que queremos. Entdo como nés
precisamos validar o nosso plano de agao, utiizamos deste método para nos auxiliar.
Logo abaixo é possivel observar a pesquisa e o resultado que conseguimos extrair da
mesma.

1- Qual o seu nome?

Texto de resposta curta



2- Qual a sua idade? *

De 18 anos a 23 anos
De 24 anos & 29 anos
De 30 anos & 35 anos

Mais de 36 anos

3-Sexo

Masculino
Feminino

Prefiro ndo declarar

4- Em festas ou casamentos, vocé considera
importante os docinhos?

5- Caso a resposta acima seja positiva, vocé acha que € interessante que os docinhos estejam em
forminhas?

Sim
Nao

Talvez



6-Na organizacdo de festa ou eventos prefere forminhas de doces ? *

Simples e tradicionais

Sofisticas e elaboradas

7- Na sua opinido, forminhas de doces personalizadas agregam valor a apresentagao dos
doces em uma festa?

Sim

8- Quando organiza uma festa ou evento e tem que escolher uma forminhas para os doces,
voce se interessa pelas coloridas e personalizadas?

Sim
Néo

Depende

9- Ao buscar empresas que fornegam as forminhas para os doces, como vocé as encontras? *

Boca-a-boca

Indicac&o de familiares e amigos
Lojas de artigos de festa
Cerimonialistas

Redes sociais



10- Caso sua resposta seja redes sociais, vocé considera importante um bom trabalho de marketing

nas redes sociais?

11- Atualmente, vocé encontra alguma dificuldade para encontrar empresas que te forneca *

esse tipo de servico?

Texto de resposta longa

12- Para vocé, qual a importancia de um bom trabalho de marketing em empresas desse ramo?

Texto de resposta longa

13- Na sua visao, quais sao os principais critérios que devem ser considerados ao escolher as
forminhas de doces ideais para um casamento ou festa?

Texto de resposta longa

14- Quando vocé utiliza de algum produto do qual gosta muito, vocé costuma indica-lo para

amigos e familiares?

Sim

15- Quando vocé vai tomar a decisdo, feedbacks e avaliagdes sobre a empresa ou produto, te *

influenciam ?
Sim
Nao

Talvez



3.1 - GRAFICOS

Foi conduzida um questionario com o objetivo de compreender o mercado em que ela
atua e avaliar o impacto da introducédo de um portfélio de produtos para impulsionar
suas vendas. A pesquisa resultou em 30 respostas abrangendo uma ampla variedade
de publicos. Abaixo estdo as perguntas, graficos e a explicagao sobre a inclusdo de
cada pergunta no questionario.

2- Qual a sua idade?
30 respostas

@ De 18 anos a 23 anos
@ De 24 anos 4 29 anos
@ De 30 anos & 35 anos
@ Mais de 36 anos

Justificativa: Essa pergunta é crucial, pois sua resposta proporciona insights para orientar estratégias
de vendas e marketing. Ela se torna um facilitador ao identificar o publico-alvo que a empresa pretende
alcangar.

3- Sexo
30 respostas

@ Masculino
@ Feminino
Prefiro nao declarar

Justificativa: Essa pergunta detém significativa importancia, pois ndo apenas viabiliza a compreensé&o
do direcionamento de iniciativas em vendas e marketing, mas também atua como um facilitador na
identificagdo do publico-alvo da empresa. Sua relevancia é ainda mais enfatizada, pois a empresa
planeja orientar a oferta de produtos estratégicos conforme a faixa etaria predominante de seu publico.

Além disso, a incluséo de alternativas para escolha do entrevistado € crucial, visando obter uma média
informativa significativa para o grupo.



4- Em festas ou casamentos, vocé considera importante os docinhos?
30 respostas

@ Sim
@ Nao

Talvez

o

Justificativa: Esta pergunta foi formulada com o propédsito de avaliar a relevancia atribuida pelos
participantes da pesquisa as forminhas de doces em eventos, especialmente em festas de casamento.
Ao constatar que 90% dos entrevistados concordam com a importancia desses docinhos em tais
ocasides, podemos inferir que existe uma consideravel demanda e valorizagdo por parte do publico -
alvo em relagéo a esse elemento especifico nas celebragdes. Essa analise sugere que empresas no
ramo de forminhas de doces personalizadas, como a Rosilene Forminhas, tém uma oportunidade
significativa de direcionar seus esforcos de marketing e produtos para atender a essa demanda
especifica do mercado de eventos e casamentos.

5- Caso a resposta acima seja positiva, vocé acha que € interessante que os docinhos estejam em

forminhas?
29 respostas

@ Sim
® Nao

Talvez

Justificativa: Essa pergunta visa entender a preferéncia dos participantes em relagdo a apresentagéao
dos docinhos em ewventos e casamentos, especialmente no contexto da utilizagdo de forminhas. Ao
considerar a resposta afirmativa, sugere-se que os entrevistados nado apenas reconhecem a
importancia dos docinhos, mas também expressam a relevancia de sua apresentacdo por meio das
forminhas.
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6-Na organizacao de festa ou eventos prefere forminhas de doces ?
30 respostas

@ Simples e tradicionais
@ Sofisticas e elaboradas

Justificativa: Esta pergunta foi desenwolvida para avaliar as preferéncias dos participantes em relagdo
a utilizacdo de forminhas de doces na organizagao de festas ou eventos. Com as opgdes de resposta
"Simples e tradicionais" e "Sofisticadas e elaboradas", busca-se compreender o estilo desejado pelos
entrevistados na apresentagédo dos docinhos.

7- Na sua opinido, forminhas de doces personalizadas agregam valor a apresentacdo dos doces em

uma festa?
30 respostas

® Sim
® Nao

Justificativa: Essa pergunta visa explorar a percepgdo dos participantes sobre o valor agregado pelas
forminhas de doces personalizadas na apresentagdo de doces em festas. Ao utilizar as opgdes de
resposta "Sim" ou "N&o", busca-se entender se os entrevistados reconhecem o impacto positivo dessas
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forminhas na estética geral das celebracdes.

8- Quando organiza uma festa ou evento e tem que escolher uma forminhas para os doces, vocé se
interessa pelas coloridas e personalizadas?

30 respostas

@ Sim
® Nao
Depende

|

Justificativa: Esta pergunta foi elaborada para compreender as preferéncias dos entrevistados ao
escolher forminhas para doces durante a organizacdo de festas ou ewentos. Com as opgdes de
resposta "Sim" ou "N&o", busca-se explorar o interesse dos participantes por forminhas que apresentem
caracteristicas coloridas e personalizadas. Essas respostas serao valiosas para orientar a empresa na
criagdo e promogéo de forminhas de doces que estejam alinhadas com as expectativas e preferéncias
especificas do mercado-alvo.

9- Ao buscar empresas que fornegam as forminhas para os doces, como vocé as encontras?

30 respostas

Boca-a-boca

Indicagéo de familiares e amigos 13 (43,3%)

Lojas de artigos de festa 15 (50%)
Cerimonialistas
Redes sociais 14 (46,7%)
0 5 10 15

Nesta pergunta vimos que a maioria das pessoas ao buscarem por forminhas uma parte delas
encontram as mesmas atraveés de lojas de artigos de festas e a outra parte encontram através das
redes sociais. Isto indica que ao investir na diwulgagdo das forminhas nas redes sociais Rosilene tera
um grande numero consumidores que irdo se interessar mais pelo seu produto
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10- Caso sua resposta seja redes sociais, vocé considera importante um bom trabalho de
marketing nas redes sociais?

25 respostas

@ Nao
@ Talvez
Sim

Nesta pergunta obtivemos resposta relevantes que o trabalho de Marketing e sim importante nas redes
sociais e assim havendo durante o processo capitagédo de clientes.

11- Atualmente, vocé encontra alguma dificuldade para encontrar empresas que te forneca *

esse tipo de servigo?

Texto de resposta longa

Justificativa: De acordo com as respostas fornecidas a maioria das pessoas ndo encontram dificuldades
em encontrar pessoas que fornecem este tipo de senigo mas as que encontraram informaram que nao
tem indicagdes boas de cerimonialistas e de dificil acesso as pessoas que fazem as forminhas.

12- Para voce, qual a importancia de um bom trabalho de marketing em empresas desse ramo?

Texto de resposta longa

Nesta pergunta obtivemos respondas que o trabalho de marketing e importante pois faz com que as
diwulgagdes em redes sociais cheguem aos clientes tendo melhores informagdes do produto e como o
mesmo ficaria no evento., fazendo com haja uma fidelizagdo do consumidor para compra do produto.

13- Na sua visao, quais sdo os principais critérios que devem ser considerados ao escolher as
forminhas de doces ideais para um casamento ou festa?

Texto de resposta longa

De acordo com as respostas obtidas os critérios para escolha de uma forminha foram os Feedbacks
positivos de outras pessoas que ja utilizou o produto, a aparéncia, a combinac&o de acordo com o tema
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da festa, o valor e que esta de acordo com a apresentagdo e com a qualidade do material & formado
sendo mais atrativo e sofisticado e qual sera o tento de entrega deste o seu pedido

14- Quando vocé utiliza de algum produto do qual gosta muito, vocé costuma indica-lo para amigos

e familiares?
30 respostas

® Sim
® Nzo

Nesta pergunta obtivemos 100% de resposta que quando a pessoa gosta de um produto costuma
indica-los. Com isto cadé vez mais pessoas gostarem das forminhas da Rosilene Forminhas a maiores
probabilidades dos mesmo fazerem indicagdes para amigos ou familiares quando forem fazerem uma
festa

15- Quando vocé vai tomar a decisdo, feedbacks e avaliagdes sobre a empresa ou produto, te
influenciam ?

30 respostas

® Sim
@ Nao
@ Talvez

Nesta pergunta as respostas mostra positivamente que simas pessoas ao tomar a decisdo de comprar
um produto os feedbacks e avaliagbes sobre a empresa sdo importante, fazendo assim que o
consumidor tenha mais certeza que ao adquirir as forminhas estejam fazendo um bom investimento.
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4 -PLANO DEAGAO

A mensuracao dos resultados das areas de comunicacao frente ao nosso publico, é
indispensavel para uma apuragcdo consistente e estratégica para o negocio da
Rosilene Forminhas, tanto como ter conhecimento do publico, os gostos e 0 que mais
os agradam, assim a possibilidade se torna real para tomadas de decisao para os
resultados progredirem e obter do sucesso da empresa.

4.1- MARKETING DIGITAL DE TRAFEGO

Dado as estratégicas do funil de vendas a Rosilene Forminhas utilizara métricas que
iram intensificar o crescimento do trafego de qualidade das redes sécias e o site da
marca, utilizando assim um controle de numero de visitas ao site para conhecimento
do volume de pessoas que chegam até a nossa pagina e através de qual meio a
mesma pessoa o faz. Utilizaremos as ferramentas de web analytics para analise por
periodo, o que ajudara a empresa para obter nogdo desses usuarios. No Canal de
aquisicao de trafego também utilizaremos indicadores que nos trara por qual meio os
visitantes estdo chegando ao site da Rosilene, seja por midia paga, das redes sociais,
de e-mails ou sites que fazem referéncia ao site da marca. Os indicativos de
engajamento com o site para saber a porcentagem de visitas e quando os usuarios
entraram e sairam do site sera realizada através da Taxa de rejeicdo dando opgdes
de percepcgdes das expectativas do cliente e melhora em menus, fundo do site
corporativo, imagens das forminhas e produtos, exatidao das informagdes e leitura do
material de venda. Através dessas etapas também teremos acesso ao tempo médio
na pagina dos usuarios, de modo a identificar se as informacdes estdo intensas ou
nao de acordo com os anuncios para forminhas para casamentos, aniversarios, festas
e eventos, para identificacdo do que precisara ser trabalhado para as informacdes
serem Uteis e atrativas.

4.2 METRICAS DE CONVERSAO

Utilizaremos secao de Taxa de conversdo que definira se os usuarios estdo tomando
as agoes desejadas do negocio, que sera o chat para fechamento do negdcio ou
reservas de forminhas através das datas programadas, se o trafego do site estiver
obtendo uma quantidade boa de visitantes, mas a conversdo nao tiver éxito vamos
considerar que deveremos mudar a clareza das informacgdes ou verificar se o publico
visitante é de fato qualificado para a oferta da marca. O Custo por conversdao do
negocio dara norteamento para o investimento, se as taxas de conversdes estao
gerando custos muitos elevados atrelado com o planejado para obtengao do lucro.

4.3 METRICAS DE VENDAS

Utilizaremos o Ticket médio para determinar o faturamento da empresa da Rosilene
Forminhas coletando também dados dos gastos dos consumidores da nossa marca e
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0 quanto costumam comprar, o faturamento médio do negécio para comparagao ao
longo do tempo, tendo resultados mensais e anuais. Em nosso processo pos-venda
levantaremos um Iindice de satisfacdo do cliente para descoberta de o quanto nossos
clientes estdo propensos a recomendar nosso negdcio para alguém, através de
pesquisas automatizadas por WhatsApp, e-mail, e em nosso site onde termos como
pergunta “Em uma escala de 0 a 10, qual a probabilidade de vocé indicar a Rosilene
Forminhas para seus colegas, amigos ou familiares?” assim tendo varias etapas de
conclusdo para tomada de decisdes da marca Rosilene Forminhas.

5- CONCLUSAO

Concluindo, a pesquisa realizada sobre a importancia do marketing para a empresa
Rosilene Forminhas aponta para uma série de insights cruciais. Os entrevistados
enfatizam a relevancia do marketing digital, principalmente nas redes sociais, como
um meio eficaz de alcancar e atrair clientes. Além disso, a diversidade de preferéncias
em relagdo as forminhas sugere que a empresa pode se beneficiar oferecendo uma
ampla gama de opg¢des, desde as simples e tradicionais até as sofisticadas e
elaboradas.

A dificuldade mencionada por alguns entrevistados em encontrar empresas do ramo
ressalta uma oportunidade para a Rosilene Forminhas se destacar no mercado,
facilitando o acesso dos clientes aos seus produtos. A énfase na personalizagao e a
importancia de critérios como qualidade, prego e estilo ao escolher forminhas
oferecem diretrizes valiosas para o aprimoramento dos produtos da empresa.

O boca a boca e as indicagbes de familiares e amigos emergem como influéncias
significativas na busca por fornecedores, indicando a importancia de satisfazer os
clientes para estimular a recomendacéo. Considerando esses aspectos, a empresa
pode fortalecer sua estratégia de marketing, destacando ndo apenas a qualidade de
seus produtos, mas também incentivando os clientes satisfeitos a compartilhar suas
experiéncias.

Em resumo, a pesquisa sugere que a Rosilene Forminhas pode aprimorar sua
presenca online, diversificar sua oferta de produtos, facilitar a descoberta por
potenciais clientes e promover a satisfacdo do cliente como parte fundamental de sua
estratégia de expanséo e consolidagdo no mercado de forminhas para doces.
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6— CARTA PROPOSTAE VALOR COBRADO

Carta Proposta Uberlandia, 02 de setembro de 2023.N6s, UNITED TRAM,
gostariamos de realizar uma pesquisa de mercado com pessoas que sejam potenciais
clientes da empresa. Primeiramente sera realizada uma pesquisa em questionario
para identificar uma dor de mercado. Em seguida iremos desenvolver uma solugéo
que atenda esse publico-alvo.

Temos como objetivo da mesma definir objetivos especificos, elaboragdo de um plano
de acao, metrificar os resultados, entre outras caracteristicas voltadas ao produto para
atender o gosto do cliente. Os entrevistadores responsaveis pela coleta dos dados,
por meio dos questionarios, serao jovens, entre 20 e 26 anos, homens e mulheres,
cursando o 5° periodo de Administracdo e Ciéncias Contabeis da Faculdade Esamc
Uberlandia e que sejam pessoas comunicativas. Apés coletados os dados relevantes
para a pesquisa, estes serao analisados, pelo grupo de pesquisadores e analistas
envolvidos, chegando assim a um resultado final. Entdo teremos apresentacdo de
resultados feita de forma escrita e oral, e assim fornecendo conclusdes e
recomendacgdes. Os resultados da pesquisa serdo entregues no dia 02/12/2023 e a
remuneracdo desta pesquisa € de R$150,00, j4 com impostos embutidos, pela
realizacao da pesquisa. Pedimos que a resposta referente a realizacdo da pesquisa
nos seja enviada dentro de 15 dias uteis.

Atenciosamente,

UNITED TRAM.

17



ESAMC - UBERLANDIA

PESQUISA DE
MERCADO |

Orientador: Maycon Douglas Figueredo Santos

UBERLANDIA
2023



Alexandre Henrique Santos Borges — RA: 221009
Daniel Oliveira de Souza — RA: 221158
Isadora Oliveira — RA: 122440
Livia Alves Borges — RA: 221069
Maria Julia Oliveira de Queiros — RA: 221523

Thalita Kamille Souza da Silva — RA:221056

Projeto de extensdo da disciplina de Pesquisa de
Mercado | da ESAMC — Escola de Ensino Superior
de Administracao, comunicacdao e marketing.

Orientador: Maycon Douglas Figueiredo Santos



Sumario

T INOSSA ClIENEE ...t ettt e e et e e e e e et eeeeeeeaseaeeeeeeeeesassareeaeesesans 3

2 NOSSa EqUIPE € PESQUISA ........ceeoniieieieeeee ettt 4

3 Conclusao



1 Nossa Cliente

&  sarriette.salgado 0

14 59 100

Publicagbes Seguidores  Seguindo

Sarriette | salgados e mini pizzas

+[@ [34] 99970-1828

Faca seu pedido no Ifood *

Ver tradugao

2> www.ifood.com.br/delivery/uberlandia-m...

Seguido(a) por gehcordeiro_, juuhcordeiroo_ e outras 10
‘ pessoas

‘ Seguindo v Mensagem
\




A Sarriette surgiu do desejo de angariar fundos para suprir necessidades
financeiras, disponibilizando essa renda para cobrir as despesas da rotina
familiar da empreendedora. Buscando um desenvolvimento abrangente em
todas as areas familiares, como saude, lazer e educacgao, o nome "Sarriette" tem
origem francesa, significando "saboroso" em portugués. Isso reflete a missdo da
empresa de entregar produtos de 6tima qualidade e, acima de tudo, muito

saborosos.

Os valores organizacionais da Sarriette incluem visdo, missao e principios
fundamentais. A visdo € criar satisfacdo nos clientes e ser reconhecido pelo
mercado. A miss&o € entregar produtos com qualidade e ser reconhecido pelo
sabor excepcional. Os valores fundamentais abrangem pontualidade,

responsabilidade, ética, padrao, respeito, confianga e qualidade.

Quanto aos produtos, a Sarriette se especializa na produgéo de salgados
€ mini pizzas, oferecendo opg¢oes fritas, assadas e congeladas para os salgados,

enquanto as mini pizzas estao disponiveis tanto congeladas quanto assadas.

A empresa comercializa seus produtos por meio de diversas plataformas,
incluindo redes sociais, iFood e estratégias de divulgacdo, como panfletos e
recomendagdes boca a boca. O objetivo principal da Sarriette € impulsionar
ainda mais suas vendas, construir um publico fiel e consolidar sua posi¢ao no

segmento alimenticio em que escolheu atuar.

A pesquisa em andamento tem como objetivo compreender melhor o
publico-alvo, os produtos oferecidos e os canais de comercializagdo. Com base
nessas informacdes, a Sarriette planeja adotar estratégias mais direcionadas,

visando alcancar seus objetivos de maneira mais assertiva.

2 Nossa Equipe e Pesquisa

Com o objetivo de medir a satisfacao dos clientes da Sarriette e identificar
areas de melhoria e oportunidades de crescimento, desenvolvemos algumas
perguntas para nossa pesquisa de mercado utilizando a ferramenta Google

Forms.



1° Qual seu género?

26 respostas

@ Masculing
@ Feminino
Prefiro ndo responder

O objetivo é entender a predominancia de género entre os consumidores,
visando o desenvolvimento de campanhas direcionadas a um publico especifico.
Com base nas informagdes obtidas, observa-se que a maioria da amostra
pesquisada é composta por mulheres, representando 84,6%, o que equivale a
22 mulheres. O publico masculino corresponde a 15,4%, representando 4
homens. Todas as pessoas optaram por identificar seu género, resultando na

auséncia de respostas para a terceira opgéo.

2° Quantos anos vocé tem?
26 respostas

@ Entre16 e 20 anos
@ Entre 21 e 26 anos
® Entre 27 e 33 anos
@ Entre 34 e 40 anos
@ Mais de 40 anos

Com esta pergunta, consigo identificar a faixa etaria do meu publico, e

junto com a informagdo do género, conseguirei ser mais assertivo nas



campanhas desenvolvidas. Nossa amostra esta bem diversificada, e a
distribuicdo etaria ficou da seguinte forma: 19,2% das pessoas pesquisadas tém
entre 16 e 20 anos, o que representa 5 pessoas; 19,2% tém entre 21 e 26 anos,
equivalendo a 5 pessoas; 15,4% estdo na faixa etaria de 27 a 33 anos,
totalizando 4 pessoas; 30,8% das pessoas pesquisadas tém entre 34 e 40 anos,
correspondendo a 8 pessoas; € 15,4% tém mais de 40 anos, representando 4

pessoas.

Com base nos dados, podemos elaborar diversas estratégias, uma vez

que nosso publico esta bastante variado.

3° Qual bairro vocé mora?
26 respostas

3
3 (11-,'5%)

2(7,7%) 2 (7,7%)

1 (3,814(3,814(3,81¢(3,814(3,814(3,814(3,814(3,514(3,8%

=

1 (3,816(3,814(3,814(3,8%

—

1 (3,816(3,814(3,E14(3,814(3,814(3,89
1

Brasil Guarani Jardim das palmei... Planalto Segismundo Pereira jadim holanda
Canaa Jardim Holanda Maravilha Santa Ménica Sta Ménica

Como nossa cliente atua apenas na cidade de Uberlandia, é mais
coerente saber de qual regido da cidade vem a maior parte dos clientes dela.
Com essa informagdo, podemos otimizar o trafego pago nas redes sociais ao
escolher a regiao na qual iremos impulsionar mais os anuncios. Também
utilizaremos esses dados para intensificar as divulgacées por panfletos nas

regides com maior concentragao de clientes e expandir para os bairros vizinhos.

Apos analisar as informagdes, observamos que o publico da nossa cliente
esta distribuido por diversos bairros dentro da cidade. Os bairros com maior
concentragdo de pessoas sao: Shopping Park, Luizote, Canaé, Santa Rosa,

Jardim Holanda e Santa Monica. Destes, Santa Monica se destaca com 5



pessoas. Os demais bairros apresentam uma pessoa cada, sendo eles: Brasil,
Grand Ville, Guarani, Jardim Europa, Jardim Patricia, Jardim das Palmeiras,

Maravilha, Monte Hebron, Planalto, Segismundo Pereira e Tocantins.

Nossa estratégia de divulgagcdo pode abranger toda a cidade, com uma
énfase maior nos bairros que apresentaram um numero significativo de pessoas
na pesquisa. Podemos intensificar a presenca digital, aproveitando a facilidade

de alcancar essas regides de forma mais direcionada.

4° Vocé consome salgados e mini pizzas?

26 respostas

® Sim
® Nzo

Aqui, ja implementamos uma pergunta filtro, por meio da qual
pesquisamos exclusivamente as pessoas que consomem produtos do nicho em
que nossa cliente atua. Essa abordagem é valiosa, pois nos permite identificar
quantas pessoas, em relagao ao total de respondentes, sdo consumidoras desse

tipo de produto.

Com base nas informacgdes coletadas, observamos que uma maioria
expressiva, equivalente a 96,2% das pessoas pesquisadas (25 pessoas),
consome o0s produtos de nossa cliente. Apenas 3,8% das pessoas,

correspondendo a 1 participante, indicaram ndo consumir esses produtos.

Esses dados evidenciam que o nicho em que nossa cliente esta inserida

representa um mercado com um potencial significativo de clientes.



5° Com qual frequéncia vocé consome estes produtos?
26 respostas

@ Uma vez por semana
® Duas a trés vezes por semana
Mais de quatro vezes por semana

@ Como pouco, ente uma a quatro vezes
no més

Com esta pergunta, pretendo identificar a frequéncia de consumo das

pessoas, permitindo a mensuracado da quantidade de consumidores frequentes.

A analise revela que a maioria das pessoas pesquisadas consome
salgados e mini pizzas entre uma e quatro vezes no més, totalizando 61,5%, o
que equivale a 16 pessoas. O segundo maior percentual é atribuido aqueles que
consomem uma vez por semana, representando 26,9% da amostra, ou seja, 7
pessoas. Os demais participantes da pesquisa estao distribuidos entre as outras

opcoes de frequéncia de consumo.

A conclusao extraida € que as pessoas estao constantemente realizando
o consumo, embora em diferentes escalas, sugerindo que alguns consumem
mais frequentemente do que outros. Essa informagédo pode ser uma vantagem
para nossa cliente, pois, ao estruturar seus produtos de maneira a incentivar a
recorréncia, € possivel aumentar a frequéncia de consumo. Estratégias como
promocgoes, cartdes fidelidade, e a manutengao do alto padrao de qualidade e

sabor sdo maneiras eficazes de encantar o cliente e estimular a fidelizagao.



6° Qual produto vocé mais prefere?

26 respostas
@ Mini Pizza
® Coxinha
Rissole
@ Enroladinho de frango
A @ Enroladinho de salsicha

® Empada

@ Mini Pizza doce
® Torta

@ Outros

Com esta pergunta, pretendo refinar a compreenséo sobre quais sao os
produtos mais consumidos pela nossa cliente. Com base nessa informacgao,
planejamos direcionar uma quantidade maior de esfor¢cos na producdo e
divulgacao desses produtos. Essa € uma informacgao crucial, pois até mesmo
nossa cliente pode nao ter uma clareza absoluta sobre qual € o produto mais

apreciado por seu publico.

Analisando os resultados, observamos que a preferéncia maijoritaria recai
sobre a mini pizza, representando 42,3%, o que equivale a 11 pessoas. Por outro
lado, as opg¢des como coxinha, empada e torta obtiveram uma preferéncia de
11,5%, correspondendo a 3 pessoas. As demais opc¢des foram escolhidas por

diferentes participantes da pesquisa.

A conclusao a ser tirada é que nossa cliente deve continuar investindo em
suas mini pizzas, mantendo o foco nesse produto que é claramente o mais
popular. No entanto, € crucial ndo negligenciar os outros salgados bem
avaliados. Agora que conhecemos as preferéncias da maioria, podemos
desenvolver estratégias de promog¢do mais eficazes para as mini pizzas e

explorar a criacao de sabores diferenciados para atrair novos clientes.



7° Qual o melhor horério para consumir esses produtos?
26 respostas

@ Parte da manha
@® No almogo

No café da tarde
@ De noite
@ Najanta

Por meio desta pergunta, busco determinar os melhores horarios de
consumo dos produtos da nossa cliente, permitindo antecipar ofertas proximas
a esses momentos para sermos mais assertivos nas divulgagcdes e aumentar a

conversao de clientes.

Os resultados indicam uma preferéncia notavel pelo consumo desses
produtos durante a noite, com 46,2% dos pesquisados, equivalendo a 12
pessoas. Dessas, 16,2% trocam esses alimentos pela janta, totalizando 5
pessoas. No geral, mais da metade, ou seja, 26 pessoas pesquisadas, optam
por consumir esses produtos a noite. Outro horario expressivo nas respostas é

a tarde, com um total de 30,8% dos pesquisados, correspondendo a 8 pessoas.

Concluimos que o consumo é mais elevado no periodo da tarde até a
noite, com habitos que incluem a substituicdo de uma refeigdo por um salgado
ou mini pizza. Com base nisso, é possivel criar campanhas direcionadas para
esse publico, como programas de fidelizagcdo com entregas de salgados nos
horarios das refeicdes. Além disso, diversificar os sabores e enfatizar que essa
€ uma opgao alimentar rapida, adequada para quem leva uma vida agitada, mas

que nao substitui uma refeicdo completa, pode ser uma estratégia eficaz.

10



8° Quando vocé procura por esse tipo de produto, o que vocé mais se preocupa?
26 respostas

® Preco
@ Qualidade
Entrega

m @ Variedade de sabores

Aqui, buscamos identificar as preferéncias do cliente ao procurar por esse
tipo de produto, considerando que muitas pessoas tém reservas ao experimentar
novos produtos, muitas vezes devido a fatores como prec¢o, qualidade, sabores,

entre outros.

Nos resultados, observamos que a maioria dos entrevistados valoriza a
qualidade, sendo evidente que estédo dispostos a pagar um valor um pouco mais
alto se o produto for de boa qualidade. Esse grupo abrange 20 pessoas
pesquisadas, totalizando 76,9% do total. Em contrapartida, 15,4% das pessoas
demonstram maior sensibilidade ao preco, o que corresponde a 4 participantes.
Por ultimo, 7,7% dos entrevistados buscam por variedades, totalizando 2

pessoas.

Esses dados indicam que o foco principal deve ser cada vez mais na
qualidade, destacando-a em videos, anuncios, posts e em todos os meios de
comunicacdo dos produtos. Isso ressalta a importancia de comunicar e
evidenciar a qualidade dos produtos oferecidos para atender as expectativas do

publico.
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9° Vocé tem costume de comprar salgados ou mini pizzas para festas ou confraternizagdes?

26 respostas

® sim
® Nao

Com esta pergunta, busco identificar se o publico da nossa cliente prefere
consumir esses produtos em festas. Com base nas respostas, poderemos
determinar se € mais vantajoso trabalhar com produtos voltados para eventos

festivos ou para um consumo mais regular e comercial diario.

A maioria, composta por 20 pessoas (76,9% dos pesquisados), expressou
preferéncia por adquirir esses produtos para festas ou confraternizagdes. Os
demais participantes, representando 23,1%, indicaram que n&o costumam

comprar esses produtos para essas ocasioes.

Com base nessas informacgodes, concluimos que ha uma viabilidade na
busca por parcerias onde nossa cliente possa integrar seus conhecimentos com
a oferta de parceiros. Esses parceiros podem incluir saldes de festas, buffets,
decoradores e outros servicos complementares que estejam alinhados ao
negocio da nossa cliente. Essa estratégia pode ampliar a presenca da marca e

oferecer solugdes integradas para eventos e celebragdes.
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10 ° Prefere comer no espaco fisico da lanchonete ou pedir para entregar?

26 respostas

@ Espaco da loja
@ Pedir para entregar

Com esta pergunta, buscamos avaliar a viabilidade de nossa cliente abrir
um espaco fisico para atendimento, considerando que atualmente ela opera
principalmente por meio de entregas. Os resultados podem orientar a decisao

inicial sobre a abertura de um estabelecimento fisico.

Os dados revelam a importancia de um estabelecimento que ofereca
servicos de entrega, refletindo as preferéncias atuais do publico. Um total de 20
pessoas, correspondendo a 76,9%, expressou preferéncia por servigos de
delivery. Em contraste, 23,1%, representando 6 pessoas, indicaram preferéncia

por consumir no local.

Considerando que nossa empreendedora ainda ndo possui um espago
fisico, a recomendacgao inicial é continuar focando no servigo de delivery para
consolidar sua presenca no mercado e construir uma clientela mais ampla. A
medida que a demanda crescer e houver indicios de uma necessidade mais
substancial de um espacgo proprio, a ideia de abrir um estabelecimento fisico

pode ser mais bem trabalhada e estruturada no futuro.

13



11° Referente ao delivery, vocé prefere pedir por onde?
26 respostas

@ WhatsApp
® Ifood
Redes Social

@ Prefere ligar e falar direto com o
atendente

Com esta pergunta, buscamos identificar a origem preferida dos pedidos
para nossa cliente, que ja opera por meio de delivery. Essa informacéo € valiosa

para direcionar esforgcos e gerar maior engajamento com seu publico.

Os resultados revelam que muitas pessoas preferem pedir diretamente no
canal de atendimento do estabelecimento, evitando intermediarios. Esse grupo
representa 65,4%, totalizando 17 pessoas. Em contrapartida, 26,9% dos
pesquisados optam pelo Ifood, uma plataforma que oferece visibilidade e
oportunidades de construir reputacao. A preferéncia por utilizar as redes sociais

para fazer pedidos € menor, abrangendo apenas 7,7% das pessoas.

Esses dados ressaltam a importancia de manter um canal direto de
comunicagao entre o estabelecimento e o cliente. Priorizar o atendimento direto
pode ndo apenas aumentar a eficiéncia operacional, mas também fortalecer a
relacdo com os clientes, atendendo as suas preferéncias e construindo uma base

de consumidores fiéis.
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12° Vocé tem problemas com delivery?

26 respostas

@ Atraso
@ Pedido bagungado

Entregador te maltratou
® Pedido errado

Com esta pergunta, buscamos identificar os principais problemas
associados ao servigo de delivery, visando adotar medidas para minimiza-los e

aumentar a satisfacao dos clientes da Sarriette.

Os resultados revelam que a maior preocupagao para os clientes é o
atraso na entrega, com 22 pessoas (84,6%) ja tendo enfrentado esse problema.
Em seguida, 11,5% das pessoas, equivalentes a 3 participantes, relataram ter
tido seus pedidos trocados, enquanto 1 pessoa (3,8%) sofreu algum tipo de

maltrato por parte de um entregador.

Esses dados destacam a importancia do servigo de delivery para a
empresa, a0 mesmo tempo em que indicam a necessidade de uma sele¢gao mais
criteriosa de entregadores. E crucial enfatizar a importancia de cumprir prazos,
orientar para evitar erros como trocas de pedidos e proporcionar treinamento
para garantir que os entregadores lidem com os clientes com calma e
cordialidade, evitando possiveis desentendimentos. Minimizando esses
problemas, a Sarriette pode ndo apenas manter a confianga de seus clientes,

mas também fortalecer sua reputagcéo no servigo de delivery.
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13° O que te leva a experimentar algum produto novo?
26 respostas

@ Preco
® Indicacao

Reputagéo nas redes social
@ Variedade de sabor

Essa pergunta é crucial em nosso questionario, pois visa identificar a
melhor abordagem para introduzir nossos produtos no mercado, visando obter a
maior taxa de aceitacdo daqueles que ainda ndao experimentaram nossos

produtos.

Como sabemos, a boa e velha recomendacao boca a boca € uma das
formas mais eficazes de publicidade, transmitindo credibilidade, confiangca e
segurancga ao cliente. Essa constatacdo é confirmada pelas respostas obtidas
em nossa pesquisa, onde 16 pessoas, correspondendo a 61,5% dos
pesquisados, afirmam que a indicagao feita por outras pessoas € o principal fator
que os motiva a experimentar novos produtos. A variedade de sabores e o preco
ficaram em segundo lugar, com 15,4% cada, representando 4 pessoas para cada
tépico, enquanto a reputagao nas redes sociais obteve 7,7%, equivalente a 2

pessoas.

Esses resultados evidenciam a importancia de aprimorar toda a jornada
do cliente. Uma experiéncia positiva pode transformar o cliente em um defensor
da marca, incentivando recomendagdes e criando uma corrente de indicagdes.
Para alcancar resultados como esses, € crucial atentar para todos os aspectos
mencionados anteriormente, como qualidade, comunicacao, atengcao na entrega,

canal direto para o cliente, etc.

Além disso, considerar a possibilidade de colaborar com influenciadores

locais pode ser uma estratégia valiosa para demonstrar maior credibilidade aos
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consumidores que ainda nao conhecem nossos produtos, ao passo que reforca

a confianga daqueles que ja sdo familiarizados com a marca.

14° Onde vocé procura quando quer comprar de algum lugar novo?

26 respostas

® Rede Social
@ No seu préprio bairro
Ifood

@ Pergunta para algum conhecido

Essa pergunta é essencial para direcionarmos nossas estratégias de
divulgacao, identificando os locais onde podemos ter mais pontos de contato

com o publico.

Os resultados corroboram e reforgam a resposta majoritaria da questao
anterior. Um total de 26,9%, equivalente a 7 pessoas, busca informagées com
conhecidos sobre algo novo. Por outro lado, a maioria, representando 38,5% (10
pessoas), procura informagdes nas redes sociais, onde os clientes encontram
depoimentos e conseguem avaliar a reputagao da empresa. O mesmo critério se

aplica ao Ifood, que obteve 30,8%, equivalente a 8 pessoas.

Observa-se um padrao claro: as pessoas buscam referéncias ao consumir
produtos novos, e essas referéncias sao encontradas nessas trés opgoes. Isso
destaca a importancia de manter uma presenca positiva e confiavel tanto nas
redes sociais quanto em plataformas como o Ifood, além de fomentar a
recomendacgao boca a boca por meio de conhecidos. Essa abordagem abrange

diversas fontes de confianca para os consumidores em potencial.
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15° Tem algum sabor de salgado ou mini pizza que vocé deseja experimentar?
26 respostas

6
6 (23%1%)

3 (11,5%)

2(7,7%)
2
1 (3,891 (3,8%4)(3,8%1) (3,894) (3,894 (3,8%) [ 1 (3,89:1)(3,8%) (3,8%) (3,894)(3,8%1) (3,8%1)(3,8%) (3,6%) [ 1 (3,8%

0
Calabresa Doce Nao consigo pensar e...  Salgado de hamburguer néao
Chocolate Avela Nao Provolone brécolis com queijo

Através dessas informacdes, buscamos identificar possiveis novos

sabores de produtos para serem explorados no futuro.

Os resultados indicam que, em sua maioria, 0os pesquisados estao
contentes com os sabores ja disponiveis no mercado. Um total de 12 pessoas,

correspondendo a 46,2%, informaram estar satisfeitas com os sabores atuais.

Embora essa resposta indique uma satisfacéo significativa com a oferta
atual, pode ser interessante, em futuras pesquisas ou desenvolvimentos,
explorar abordagens criativas para introduzir novos sabores que possam
surpreender e atrair um publico ainda mais amplo. Essa busca continua por
inovacao pode ser um diferencial para manter o interesse e a fidelidade dos

clientes ao longo do tempo.
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16° Vocé comeria algum salgado ou mini pizza FIT?

26 respostas

® sim
® Nao

Essa pergunta é fundamental para avaliar a receptividade do publico em
relagdo aos produtos FIT, considerando o crescente interesse cultural por

alimentagao saudavel.

Os resultados destacam que o movimento sociocultural em direcdo a uma
vida mais saudavel esta cada vez mais presente na vida das pessoas. Um total
de 76,9%, equivalente a 20 pessoas, afirmam que consumiriam um salgado ou
mini pizza fit, enquanto apenas 6 pessoas manifestaram que nao optariam por

esse tipo de produto.

Essa alta aceitacdo sinaliza uma oportunidade significativa para a
Sarriette expandir seu portfolio e atrair um publico que busca opg¢des mais
saudaveis. A introducao de produtos FIT pode ndao apenas aumentar a clientela
da Sarriette, mas também atender as demandas de consumidores que desejam
opg¢des mais alinhadas com seus objetivos de vida saudavel. Essa expansao
estratégica pode contribuir para a diversificacdo do negdécio e fortalecer a

posicao da Sarriette no mercado.
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17° O que vocé acha de combos de produtos?
26 respostas

@ Muito bom
® Bom
Tanto faz

m @ Nao gosto

Entender a aceitacdo de combos é crucial para oferecer produtos
agrupados a pregos mais acessiveis. Essa estratégia permite criar combinag¢des
entre os produtos mais e menos vendidos para otimizar as vendas e também
elaborar combos com os produtos mais populares para impulsionar as vendas e

atrair novos clientes.

Ao finalizar a pesquisa, questionamos sobre a aceitacdo de combos. Os
resultados revelam que 92,3% das pessoas, um total de 24 participantes,
consideram a ideia muito boa, enquanto o restante dos pesquisados afirmam ser
boa. Em resumo, essa € uma ideia amplamente aceita por todos, com algumas
pessoas expressando um entusiasmo particular pela proposta. Esse alto indice
de aceitacdo sugere que a implementacdo de combos pode ser uma estratégia
promissora para a Sarriette, com potencial para satisfazer as preferéncias

variadas dos clientes e impulsionar as vendas de forma significativa.

3 Conclusao

Apods analisar minuciosamente todas as informacgdes obtidas na pesquisa,

cheguei a algumas conclusdes e sugestdes estratégicas para a Sarriette:

Em relacdo ao espaco fisico, ndo € uma necessidade premente para a
Sarriette. A empresa pode manter sua operagao no modelo de delivery sem a

urgéncia de estabelecer um ponto fisico.
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Quanto as estratégias de comunicacéo, tanto digitais quanto tradicionais
sao viaveis, considerando que o publico da Sarriette esta disperso pela cidade.
No ambito digital, recomenda-se o uso de estratégias de trafego pago,

colaboragdes com influenciadores locais e uma presenca ativa nas redes sociais.

As redes sociais devem ser exploradas como ferramenta vital de
comunicagao. Manter as paginas da Sarriette atualizadas com conteudos como
cardapios, posts diarios, informagdes sobre produtos e depoimentos de clientes
€ fundamental. Além disso, mostrar os bastidores da produgéo, destacando a

qualidade dos ingredientes, pode ser uma estratégia eficaz.

No ambito offline, a utilizagdo de outdoors, panfletagem, bus door e
parcerias com outras empresas locais € uma abordagem importante para

aumentar a visibilidade da marca.

A introducdo de produtos Fit no portfolio € bem recebida pelos
consumidores, representando uma oportunidade para atingir um publico mais

amplo interessado em alimentag&do saudavel.

Fortalecer parcerias com empresas como saldes de festa, buffets,
decoradores e lanchonetes pode contribuir para ampliar a exposicdo da marca e

validar a qualidade da Sarriette por meio de outros clientes.

Estratégias de marketing segmentadas para o publico fitness, incluindo
anuncios perto de academias e agdes especificas voltadas para esse segmento,

podem ser exploradas.

A implementacdo de um pos-venda discreto para coletar feedback,
identificar areas de melhoria e reforcar a sensagao de exclusividade e cuidado

com o cliente é uma pratica recomendada.

A integracéo eficaz de estratégias online e offline é crucial, considerando
que muitas pessoas buscam informacdes online antes de tomar decisdes de

compra.

Mantendo um ambiente acolhedor, focando na qualidade do produto e
buscando gerar experiéncias excepcionais para os clientes, desde a busca até

0 pds-venda, é essencial para construir a lealdade do cliente.
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Essas estratégias devem ser adaptadas e refinadas ao longo do tempo,
ajustando o plano de marketing conforme a resposta do publico e as
necessidades especificas do negdcio.

Rosa Neide proprietaria da Sarriette e um dos integrantes do grupo

Alexandre Henrique.
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INTRODUCAO

O grupo escolheu esse tema, pela maneira como homens e mulheres vem se
cuidando esteticamente, e fazendo a sua higiene com o seu corpo adequadamente. Anos
atras principalmente homens que se cuidavam, tiravam uma sobrancelha ou se depilavam
sofriam de um grande tabu perante a sociedade e assim a maioria ndo se cuidava como
gostaria com medo dos julgamentos que poderiam sofrer.

Hoje homens, e principalmente mulheres, vem se cuidando e fazendo com que a
sua autoestima ndo seja prejudicada, sobrancelhas estdo sendo feitas, cilios e unhas sdo
feitos com mais frequéncia para preservar a autoestima das pessoas, homens vem se
higienizando, e se abrindo mais aos cuidados com a aparéncia, € mulheres vém cuidando
da aparéncia de forma elegante e principalmente saudavel.

A Nayhondrios vem atuando no ramo da estética desde 2019, trabalhando para
fornecer a melhora da autoestima para homens e mulheres no ramo da beleza, no qual
algumas pessoas ainda sofrem nos dias atuais. A empresa tem como Visao o crescimento
e reconhecimento da marca em um nivel municipal e carrega consigo uma missao de
prestar servicos de alto nivel de confianca, renovando as expectativas geradas pelos seus
clientes.

Os valores da empresa envolvem preservar o uso de produtos ecologicamente
saudaveis, pois algumas pessoas podem ter alergias que podem até mesmo causar danos
a saude do cliente; compromisso com a satisfacdo do cliente quando o procedimento é
feito, sempre se importando e buscando feedbacks dos mesmos quanto aos produtos e aos
procedimentos, buscando também oportunidades para evoluir; comprometimento seja com
os produtos, ou com o ambiente em que ela trabalha pra atender os seus clientes e nao
deixar a desejar aquilo que estdo procurando ao usufruirem dos procedimentos,
preservando sempre a qualidade e mantendo o olho técnico para que os clientes ndo se

decepcionem com os processos realizados; ética e o atendimento excelente que sempre sdo



preservados quando um novo cliente adentra em seu ambiente de trabalho, com educacéo
e claro superando as expectativas ao fazer procedimentos para elevar a autoestima da

sociedade.



QUESTIONARIO
Vocé é uma pessoa vaidosa? I8 Copiar
69 respostas

® Sim
® Nzo

Vocé costuma fazer procedimentos  |LJ Copiar
estéticos em algum desses
lugares?

69 respostas
Sobrancelha

54 (78,3%

Cilios

Nenhuma das

. 12 (17,4%)
anteriores



Vocé prefere que use qual técnica |0 Copiar
para modelar suas sobrancelhas?

66 respostas

Pinca 47 (71,2%)
Linha .—10(15,2%)
Cera 9 (13,6%)
0 20 40 60
Vocé costuma fazer suas LD Copiar

sobrancelhas em casa ou tem
alguém que cuida delas pra vocé?

68 respostas

@® Emcasa

@ Tenho uma pessoa
que faz por mim



Vocé costuma cuidar das suas IC) Copiar
sobrancelhas e cilios?

69 respostas

® Sim
® Nzo

Com que frequéncia vocé costuma | Copiar
fazer esses procedimentos
estéticos?

69 respostas

@® Mensalmente

@® Acada 2 meses
@ Trimestralmente
@® Semestralmente

@ Nao costumo cuidar
das minhas
sobrancelhas




Ao escolher um profissional de IO Copiar
design de sobrancelha ou cilios, o
que € mais importante pra vocé?

68 respostas

Prego —17 (25%)

Qualificagdes e

2 (76,59
Experiéncia o2 (o)

Avaliagoes e

5 24 (35,3%)
recomendagoes

Localizagao
conveniente

O grau da sua autoestima é |_D Copiar
influenciada se sua sobrancelha ou
cilios estejam feitos?

69 respostas

® Sim
® Nao




Quando vocé faz as sobrancelhas |0 Copiar
com um designer vocé possui
preferéncia por produtos?

68 respostas

® Sim
® Nao

O precgo € um fator decisivo na |D Copiar
escolha de um profissional ou local
para servigos?

68 respostas

® sim
® Nso
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Ao escolher um profissional de IO Copiar
design de sobrancelha ou cilios, o
que é mais importante pra vocé?

68 respostas

Prego 17 (25%)

Qualificacoes e

0,
Experiéncia 52 (76,5%)

Avaliacoes e

- 24 (35,3%)
recomendacgdes

Localizagao

: 9 (13,2%)
conveniente

0 20 40 60

Vocé possui o habito de comprar IO Copiar
produtos para a sobrancelhas ou

confia apenas nos produtos

utilizados pela design?

67 respostas

@ Adquiro produtos para
cuidar por fora

@ Confio na desing
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Qual é a principal fonte de ID Copiar
informagdes que o leva a escolher

uma empresa de design de

sobrancelhas ou cilios?

68 respostas

Redes sociais 43 (63,2%)

Recomendacgdes

0,
de amigos/familia 51 (75%)

Pesquisa online

Publicidade offline

Vocé acha importante que uma ID Copiar

empresa de sobrancelha ou cilios
esteja atualizada com as ultimas
técnicas e produtos?

68 respostas

® Sim
® Nao
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Para vocé, o que é mais importante  |LJ Copiar
em um estudio de design de
sobrancelhas/cilios?

68 respostas

Profissionais

1 79
capacitados 61 (89,7%)

Equipamentos de

qualidade Cid 2

Limpeza e

- 43 (63,2%)
organizagao

Ambiente e

S 23 (33,8%)
climatizagéo

Localizagao 20 (29,4%)

0 25 50 75

De qual forma vocé prefere que seja  |[LJ Copiar
feito o cuidado/tratamento de sua
sobrancelha ou dos seus cilios?

67 respostas

@ A domicilio
@ Ir até o estudio
@ Eu mesmo (a) cuido
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O que mais te preocupa em um
procedimento de design de
sobrancelhas?

67 respostas

|_D Copiar

@ Néo sair como gosto
@ Henna ficar escura
@ Afina sobrancelhas
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RESULTADO:

O que analisamos:
[ Vaidade:

o 91,3% dos participantes consideram-se pessoas vaidosas, enquanto 8,7% ndo se identificam

como tal.
[ Procedimentos Estéticos:
o Sobrancelhas:
o 78,3% dos entrevistados realizam procedimentos estéticos nas sobrancelhas.
o Cilios:
o 26,1% dos entrevistados fazem procedimentos estéticos nos cilios.

e Nenhum dos anteriores:

o 17,4% ndo realizam nenhum dos procedimentos mencionados.
[ Técnica Preferida para Modelar Sobrancelhas:

o Pinca: 68,1%
e Linha: 14,5%
o Cera:13%

[ Local de Cuidado com as Sobrancelhas:

o 70% tém alguém que cuida para eles.

e 30% cuidam em casa.

[ Cuidados com Sobrancelhas e Cilios:
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o 84% dos entrevistados afirmam cuidar de suas sobrancelhas e cilios, enquanto 16% ndo o

fazem.

[ Frequéncia dos Procedimentos Estéticos:

e 66,7% fazem mensalmente.
e 17,4% a cada 2 meses.

o Restante se divide entre trimestralmente, semestralmente e ndo costuma cuidar.
[ Critérios ao Escolher um Profissional:

o QualificacOes e experiéncia: 52 respostas.
o Avaliacdes e Recomendacdes: 24 respostas.
e Preco: 17 respostas.

o Localizacdo Conveniente: 9 respostas.
[ Influéncia na Autoestima:

o 82% afirmam que o estado das sobrancelhas e cilios influencia sua autoestima.
[ Preferéncia por Produtos:

e 70% ndo possui preferéncia por produtos ao fazer as sobrancelhas com um designer,

enquanto 30% possui.
[C Importancia do Prego na Escolha:

e 67% consideram o pre¢o como um fator decisivo na escolha de um profissional ou local para

servigos, enquanto 33% néo consideram.

[T Compra de Produtos para Sobrancelhas:

o 83% confiam nos produtos utilizados pelo designer, enquanto 17% adquirem produtos para
cuidar por conta propria.
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[ Fontes de Informacédo para Escolher um Estudio:

Recomendacdes de amigos e familiares: 51 respostas.

Redes Sociais: 42 respostas.
Pesquisa Online: 7 respostas.

Publicidade Offline: 2 respostas.

[ Atualizagdo com Técnicas e Produtos:

68 respostas (100%) concordam que é importante que uma empresa de sobrancelhas ou cilios

esteja atualizada com as Gltimas técnicas e produtos.

" Importancia em um Estudio de Design:

Profissionais Capacitados: 61 respostas.
Limpeza e Organizacgdo: 43 respostas.
Equipamentos de Qualidade: 34 respostas.
Ambiente e Climatizacdo: 23 respostas.

Localizagdo: 20 respostas.

[ Preferéncia de Local para Cuidado/Tratamento:

71,6% preferem ir até o estudio.
19,4% preferem cuidar por conta prépria.

9% preferem servico a domicilio.

[ Preocupagdes em um Procedimento:

Afinacéo da sobrancelha: 59,7%.
Resultado nédo ser do gosto do cliente: 37,3%.

Henna ficar escura: 3%.
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POSSIVEIS SOLUCOES:
Solucdo Aprimorada para Captacéo de Clientes:

1. Programa de Fidelidade e Indicacéo:

o Implemente um programa de fidelidade que ofereca descontos ou beneficios para
clientes frequentes.

o Incentive a indicacdo de novos clientes, proporcionando vantagens tanto para o
cliente indicador quanto para o indicado.
2. Eventos e Workshops Gratuitos:
o Realize eventos e workshops gratuitos sobre cuidados com sobrancelhas e cilios.
o lIsso ndo sO atrai potenciais clientes, mas também demonstra expertise e
comprometimento com a educacéo do cliente.
3. Parcerias com Influenciadores Locais:
o Colabore com influenciadores locais que tenham uma audiéncia interessada em
beleza e cuidados pessoais.
o Ofereca tratamentos gratuitos em troca de publicagdes nas redes sociais, ampliando a
visibilidade da sua marca.
4. Ofertas Especiais para Novos Clientes:
o Crie pacotes especiais ou ofertas de boas-vindas para novos clientes, incentivando-os
a experimentar os servicos.
o Essas ofertas podem incluir descontos em servicos iniciais ou brindes exclusivos.
5. Presenca Online Fortalecida:

o Mantenha uma presenga online ativa e envolvente, compartilhando regularmente
fotos de trabalhos realizados, dicas de cuidados e bastidores do estudio.

o Responda prontamente as mensagens e comentarios, construindo uma comunidade
online engajada.

6. Agendamento Online e Lembretes Automaticos:

o Implemente um sistema de agendamento online para facilitar o processo de marcacao
de horérios.

o Envie lembretes automaticos via SMS ou e-mail para reduzir cancelamentos de ultima
hora e melhorar a eficiéncia do agendamento.
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10.

Servicos de Consultoria Personalizada:

o Ofereca servigos de consultoria personalizada, onde os clientes podem receber
orientacBes especificas para cuidar de suas sobrancelhas e cilios entre as visitas ao
estudio.

Programa de Revisao P6s-Servico:

o Implemente um programa de reviséo pds-servico, incentivando os clientes a deixarem
feedback apds cada visita.

o Utilize feedbacks positivos para construir uma reputacdo sélida e identificar areas de
melhoria.

Participacdo em Eventos Locais:

o Participe de eventos locais, feiras ou mercados para interagir diretamente com a
comunidade.

o Ofereca mini sessdes de modelagem de sobrancelhas ou brindes para atrair a atencéo
do publico.

Programa de Afiliados para Profissionais de Beleza Locais:

Crie um programa de afiliados para esteticistas ou profissionais de beleza locais,
incentivando-o0s a encaminhar clientes para o seu estidio em troca de comissdes ou beneficios

exclusivos.
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1. A EMPRESA

O Estudio Harpia se trata de um estudio de tatuagem ministrado pelo Bruce,
gue embarcou no ramo da tatuagem em 2014, em Patrocinio. Nessa época, a
empresa possuia outro nome, Bruce Studio, e contava apenas com o dono
como atuante na area. No decorrer de cinco anos, o Estudio Harpia teve seu
inicio no ano de 2019, em Uberlandia e atualmente conta com 16 tatuadores

profissionais.

O Estudio se empenha para entregar um servico completo e diversificado,
mantendo como pilar o aconchego que é transmitido desde o atendimento até a
decoracédo do local. O acolhimento é priorizado pelo estludio pois permite que
seja oferecido a melhor experiéncia ao cliente, garantindo assim uma maior

satisfagdo com o servigo oferecido.

Além disso, é tudo entregue com bastante profissionalismo, com trabalhos
focados na qualidade, higiene, biosseguranca e atendimento; e integridade, com
a adesao a padrdes éticos, transparéncia nas praticas comerciais e honestidade

com o cliente.

O diferencial do estudio esta na decoracdo aconchegante e em sua reputacao
e avaliacdes. O ambiente do estudio sempre bem decorado e confortavel afeta
positivamente na experiéncia do cliente, se mostrando como um bom diferencial.
E, devido ao histérico do estudio que conta com tatuadores sempre profissionais
e a atencédo redobrada aos clientes influenciam na reputacéo e avaliagdes do

estudio, que majoritariamente sdo sempre muito boas.



Foto com proprietario

Logo da marca:




Fachada do estudio

2. NOSSA PESQUISA

Para a pesquisa realizada fizemos as perguntas referente ao nosso cliente e
para conhecer mais nosso publico. Estamos trabalhando com um estudio de

tatuagem e seria importante algumas perguntas como:
1- Idade

2- Renda

3- Onde a pessoa mora

4- Se tem interesse em fazer tatuagem

5- Vocé ja fez tatuagens no estudio Harpia

As perguntas que identificamos com as mais principais, pois levaria a pessoa

ao nosso ponto principal, logo em seguida questionamos sobre o estudio.



Perguntamos se nosso publico conhecia nosso cliente, e pontos que acham
gue poderia melhorar. Pensando na solugao de trazer mais pessoas para o
estudio e que as pessoas saibam quem sao, perguntamos dos seus estilos de
tatuagem e quais queriam ver ja feito no local! Essas perguntas nos deram uma
base para onde ajudar nosso cliente e identificar pontos que ajudara nas suas

redes sociais e relacionamento com o publico.

2.1 FORMULARIO

Pesquisa de Mercado
do Estudio Harpia

Somos estudantes do 5° periodo da faculdade
Esamc e estamos realizando uma Pesquisa de
Mercado do Estudio Harpia. Pedimos, por
gentileza, que nos ajudem respondendo a este
questionario. Desde ja agradecemos a
colaboragao!

1- Qual sua idade?

26 respostas

® 18a24 anos
® 24 a30anos
@ 30a35anos
@® +35anos




2- Qual sua renda mensal?

26 respostas

-
7

@ RS 0,00 a 1000
@ RS 1000 a 2000
@ RS 3000 a 4000
@ RS 5000 a mais

3- Onde vocé mora?

26 respostas

@ Norte

@ Nordeste

@® sSul

@ Sudeste

@ Centro - Oeste

@ Sudeste (
especificamente
Uberlandia)




4- Vocé pretende fazer mais
tatuagens?

26 respostas

® Sim
® Nao
@ Talvez




5- Vocé ja fez uma tatuagem no
Estudio Harpia?

26 respostas

® sim
® Nao

6- Caso nao, qual seria o motivo?

26 respostas

N&o conhego

Ja fiz

nao conhecia

N&o conhecia o estudio
Distancia.

nao conhego

Moro em Jacobina
Moro em outra cidade

Ainda nao conhego.




8- Como se sentiu dentro do estudio?
15 respostas

Nunca fui

nunca fui

Muito confortavel

Muito bem recebida

Muito bem e confortavel
Muito em casa
A vontade

acolhida

9- Em quais aspectos vocé acha que o Estudio
Harpia se destaca em relagao aos demais?

26 respostas

nao sei

As tatuagens sao bem apresentadas, e o trago bem
feito

Qualidade!

qualidade

Organizagao

N&o conhego o estudio

Nao conhego mas o nome é bem diferente.
Pelo atendimento em um geral

Pela quantidade e capacidade dos profissionais




7- Se sim, como foi sua experiéncia dentro do
Estudio Harpia com a recepgdo?

16 respostas

N3o fui ainda! Mas tenho interesse.
Otimo, bom atendimento

Incrivel

Nunca tive experiéncia

Nao sei

Eu amei..ambiente muito agradavel

Muito bom, sempre muito atenciosos

10- Vocé acha que os profissionais
que trabalham no estudio atendem
bem sua demanda ?

26 respostas

® Sim
® Nao




11- Quais melhorias vocé sugere para tornar sua
experiéncia ainda melhor no estudio Harpia?

26 respostas
Nenhuma
Nao sei
Melhorar o marketing
dicas de pos tatuagens

Mostrar mais o trabalho deles, ainda tenho duvida
olhando as redes sociais

Tudo impecavel!
horérios
Nao mudaria nada

Melhorar a divulgagao

12- Como vocé conheceu o estudio
Harpia?

26 respostas

@ Indicagdo

@ Redes Sociais
@ Google




13- Qual estilo de tatuagem vocé mais gosta?

26 respostas

Blackwork
Blackwork
Old-school
Fine line
old school
old-shool
0Old skool
Fine line

Minimalistas

14- Qual estilo gostaria de ver no
estudio?

25 respostas

|_|:| Copiar

@ Blackwork

@ Old-school

@ Fine line

@ Realismo

@ Neotradicional
@ Pontilhismo
@ Oriental

® Aquarela




2.2 Resultados:

Concluimos nossa pesquisa de extensao sobre o estudio "Harpia" de
tatuagens, apresentando os seguintes resultados. Durante a pesquisa primaria,
observamos que a faixa etaria predominante entre o publico que frequenta o
estudio é de 18 a 24 anos, estimando-se em 73,1%. Nesse contexto, a renda
mensal desse publico varia de 1.000 a 2.000 reais, com a populacdo da regido
Sudeste, especialmente em Uberlandia, sendo nosso foco, representando em

média 50% do publico.

Além disso, constatamos que 76,9% manifestaram o desejo de realizar mais
tatuagens no estudio, enquanto 61,5% nunca participaram de alguma atividade
artistica no Studio Harpia. Em uma pesquisa aberta, identificamos que esse
publico revela desconhecimento ou falta de familiaridade com a empresa.
Algumas afirmacg@es foram conhecidas de forma razoavel, diminuindo um grupo
relativamente pequeno de pessoas informadas. Em resumo, o publico ndo
possui informacdes relevantes sobre a empresa, abrangendo aspectos como
gualidade, atendimento, localizag&o, entre outros. Surgiu, entdo, uma

indagacao sobre como seria a experiéncia desse publico.

Em resumo percebemos que o marketing do Studio Harpia e bem escasso,
percebemos que o plano de comunicacédo, ndo se entrega a realidade, visto
gue nos dias atuais tudo gera em torno de andncios, planejamento para redes
sociais para divulgar e atrair mais leads para crescer seu faturamento e do

valor a sua marca.

3. PLANO DE ACAO

Com base nas conclusfes da pesquisa de extensdo sobre o estudio "Harpia"
de tatuagens, € evidente que ha uma lacuna significativa no conhecimento e na

visibilidade da marca entre o publico-alvo.



Reformulacéo da Identidade Visual e Mensagem da Marca:

- Desenvolver uma identidade visual moderna e atrativa que representa a
esséncia do Studio Harpia.

- Criar uma mensagem de marca clara que destaque a qualidade, a

originalidade e a experiéncia Unica oferecida pelo estudio.

Campanha de Conscientizagéo Local:

- Utilize midias sociais, como Facebook, Instagram e Twitter, para aumentar a
visibilidade do Studio Harpia na regido de Uberlandia e no Sudeste.
- Colaborar com influenciadores locais e clientes satisfeitos para promover

depoimentos e avaliacdes positivas.

Campanhas Publicitarias Segmentadas:

- Criar campanhas publicitarias online segmentadas para atingir
especificamente o publico-alvo identificado na faixa etaria de 18 a 24 anos.
- Utilize plataformas como Google Ads e Facebook Ads para direcionar

anuncios para a populacao da regido Sudeste, especialmente em Uberlandia.

Contetdo Educativo e Engajador:

- Desenvolver conteudo relevante e educativo sobre tatuagens, cuidados pés-
tatuagem, tendéncias e historia da arte corporal para atrair e engajar o publico-
alvo.

- Crie tutoriais em video, artigos e infograficos para compartilhar nas redes
sociais e no site do Studio Harpia.

Eventos Promocionais e Parcerias:
- Organize eventos promocionais no estudio, como dias de descontos, sessoes
de perguntas e respostas com 0s artistas, e outras atividades interativas para

atrair novos clientes.

- Estabelecer parcerias com empresas locais para promoc¢des conjuntas e
aumentar a visibilidade da marca.



Aprimoramento da Experiéncia do Cliente:

- Invista na melhoria do atendimento ao cliente e na experiéncia geral no
estadio.

- Solicitar feedback constante dos clientes para avaliar o desempenho e fazer
0S ajustes necessarios.

Programa de Fidelidade e Recompensas:

- Implementar um programa de fidelidade que oferece recompensas para
clientes frequentes e periddicos bem-sucedidos.

- Incentivar a criacdo de avaliacGes online positivas com recompensas para 0S
clientes que compartilham suas experiéncias.

Monitoramento e Analise de Resultados:

- Utilizar ferramentas analiticas para monitorar o desempenho das campanhas
de marketing e ajustar a estratégia conforme necessario.

- Avaliar regularmente as estatisticas de engajamento, conversao e satisfacéo
do cliente para garantir o sucesso continuo do plano de acéo.

Ao implementar esse plano de acédo de marketing, o Studio Harpia pode ter a
oportunidade de aumentar sua visibilidade, melhorar a percepcao da marca e,
consequentemente, atrair e reter um publico mais amplo e informado.

4 Referéncias:

https://rockcontent.com/br/blog/como-fazer-um-bom-plano-de-marketing/

https://ramper.com.br/blog/como-criar-um-plano-de-marketing/

https://pessoas.feb.unesp.br/vagner/files/2011/03/slides oficina plano de mar

keting.pdf
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INTRODUCAO

Roberto esta ha varios anos no mercado e deixou o seu ponto morrer pois deixa apenas
na mao de funcionarios. Por ndo ter uma boa gestao se endividou bastante, ndo soube cuidar

dos clientes, quando chegava pedindo algo ndo tinha e 0 movimento foi caindo.

PESQUISA
Mediante a tudo que foi observado fizemos algumas perguntas para que os clientes

respondessem para entendermos o que era preciso fazer para melhorar.

Qual seu nome? *

Texto de resposta longa

Qual sua idade? *

1Ba 25
2ba i35
36a45
46 a 60

A cima de 60



Qual a renda mensal familiar? *
RS1000,00 a R$2000,00
RS2001,00 a R$3500,00
R$3501,00 a R$5000,00
R55001,00 a RS10000,00

A cima de R510000,00

Quantas pessoas moram com vocé? *

Nenhuma

Acimade 4

Onde costuma tomar seu café *

Em casa com a familia

Padaria



Qual alimento gue vocé mais compra *

na padaria?

Fao francés
Quitandas
Bolos

Salgados

Na padaria onde frequenta sempre tem *
O giue vocé procura?

Sim

Qual a sua avaliagao sobre o
atendimento?

Otimo
Bom
Regular
Ruim

Péssimo



PLANO DE ACAO

Analisando todas as respostas dos clientes percebemos que o atendimento ndo era
bom, sempre quando chegavam para comprar estava faltando mercadoria e assim elaboramos
um plano de acdo para que fosse solucionado os problemas.

Segue a proposta que fizemos

Deixar as vitrines sempre cheias;

Fazer promogdes;

Melhorar a forma de atender os clientes;
Criar rede social;

Criar WhatsApp.

AN N NN

FOTOS

ANIFICADORA

ANIFICADORA

A
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1. Introdugao

Nos ultimos anos, testemunhamos uma transformacao notavel na
maneira como os bichos de estimacao sao vistos e tratados na sociedade. O
que antes era uma relacdo puramente utilitaria, na qual os animais
desempenhavam fungdes especificas, como cagar, pastorear ou proteger,
evoluiu para algo muito mais profundo e significativo. Hoje, os animais de
estimagdo ocupam um lugar de destaque nas familias, sendo considerados
membros verdadeiros.

Essa mudancga cultural reflete uma série de fatores. Primeiramente, a
urbanizagdo e o ritmo de vida acelerado levaram as pessoas a buscar
companhia e conforto emocional nos animais de estimagdo. Esses animais
prometem uma fonte inestimavel de carinho e apoio, aliviando o estresse e a
solidao que muitos experimentam em suas vidas modernas.

Além disso, a conscientizacdo crescente sobre o bem-estar do
desempenho animal teve um papel crucial nessa transformagao. As pessoas
agora confirmam a importancia de tratar os animais com respeito e cuidado, e
isso se traduz em uma mudanca nas atitudes em relacdo aos animais de
estimacdo. Eles ndo sdo mais vistos apenas como propriedade, mas como
seres com necessidades e emogdes proprias.

A presenga crescente das redes sociais e da internet permitiu que as
pessoas compartilhassem suas vidas com seus animais de maneira ampla.
Isso criou uma cultura de compartilhamento de fotos, videos e histérias sobre
0s animais de estimagao, o que, por sua vez, fortaleceu a percepg¢ao de que
esses animais sao queridos da familia.

Além disso, a industria de produtos para animais de estimacédo também
desempenhou um papel fundamental nessa mudanca. A oferta de alimentos de
alta qualidade, roupas, acessorios e servicos de saude para animais de
estimagdao demonstra como os animais de estimacao fazem parte integrante da
economia de consumo.

Levando em consideragao os fatores citados acima, surge o Pet da Mel,
Cuja a missao nao € vender apenas produtos, e sim criar relagdes rigorosas
com os clientes e seus animais de estimagcdo. Com funcionarios sempre

prontos para fornecer orientagbes, dicas e sugestdes para garantir que os



animais de estimagao tenham a melhor vida possivel. Transformando o Pet da

Mel, em uma extensao da familia de seus clientes.

2. Empresa

O Pet Shop "Pet da Mel" é um estabelecimento que se consolidou como
um marco no comeércio de cuidados e servigcos para animais de estimagao
desde sua apresentagcdo em 2020. A empresa se orgulha de oferecer uma
ampla gama de servigos e produtos destinados a atender as necessidades dos
animais de estimacdao e de seus proprietarios com a maxima exceléncia e
qualidade.

No "Pet da Mel", compreende-se a importdncia dos animais de
estimacdo na vida das familias e o vinculo profundo que existe entre os tutores
e seus companheiros peludos. A missdo é proporcionar um ambiente onde
essas relacdes possam florescer, oferecendo servigos que garantam a saude, o
conforto e a felicidade dos animais, ao mesmo tempo em que proporcionem
comodidade e tranquilidade aos seus tutores.

Dentre os principais servicos oferecidos, destaca-se o banho e tosa,
realizado por uma equipe altamente comprometida e dedicada, que
compreende a importancia da higiene e bem-estar dos animais de estimacao.
Além disso, disponibiliza uma variedade de ragdes premium, acessorios,
roupas pet e brinquedos, escolhidas com os critérios de qualidade e seguranga,
garantindo que cada produto atenda aos mais elevados padrdes do setor.

A equipe esta comprometida em fornecer orientagbes e recomendacgdes
personalizadas, auxiliando os clientes na escolha dos produtos e servigos mais
adequados para atender as necessidades especificas de seus animais de
estimacdo. A visdo é estabelecer relagdes soélidas e rigidas com os clientes,
construidas sobre confianga e respeito mutuo.

O Pet Shop "Pet da Mel" é uma empresa que valoriza a sua confianga e
a confianca que os clientes depositam em seus servicos. 0 compromisso €
fornecer solugbes que atendam a todas as demandas dos animais de

estimagao e de seus tutores, contribuindo para a qualidade de vida de ambos.



Mesmo ja estando no mercado desde de 2020, em entrevista inicial com
a proprietaria, foi relatado a vontade de expansao do pet shop e preocupagao
com a crescente concorréncia. Pensando nisso, elaboramos uma pesquisa a
fim de proporcionar uma ferramenta para tomada de decisbes para

implementar as melhorias na empresa.

& petdamel_oficial

% 607

Public

Pet shop 3

@ petdamel_oficial

Meus amares..




3. Pesquisa

A pesquisa foi realizada através de formulario online e tem como objetivo

avaliar a percepgcdo e as necessidades dos clientes e clientes potenciais,

atualizando ainda mais os servigos e produtos oferecidos pelo Pet da Mel.

4. Questionario

Qual a espécie do seu pet?

Gato

B

Cachorro
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W

Localizagdo

O cartao de vacinagao do seu pet esta atualizado?

Sim

Nao

B

Seu pet recebe acompanhamento veterinario?

Sim

Nao

W

Vocé possui um médico veterinario de confianga?

Sim

Nao

W

5. Graficos

Qual a espécie do seu pet?

15 respostas

® Gato
@ Cachorro

Quando perguntamos qual a espécie do animal de estimagéo 86,7% dos
entrevistados responderam que possuem cachorro e 13,3% que possuem
gatos.

Essa pergunta € importante para definir qual a maior demanda do Pet
Shop. Através dessas informagdes pode-se fazer um investimento maior em
produtos para caes, evitando gastos desnecessarios para um publico com

menor demanda.



Vocé costuma dar banho no seu pet em casa?

15 respostas

® Sim
® nao

66,7%

Quando questionado se o cliente costuma dar banho no animal de
estimagdo em casa 66,7% dos entrevistados responderam que nao e 33,3%
responderam que sim. Através dessa informagao pode-se adotar um programa
para incentivar essa parcela que da banho em casa a dar banho no pet shop,
através de promogdes com valor mais acessivel em dias de menor movimento
do banho e tosa. E também criar kits de produtos de higiene, contendo
shampoo, condicionador, perfume, rasqueadeira, dentre outros produtos
utilizados pelo tutor para realizar o banho em casa sem agredir a pele do

animal.

Qual a freqliéncia o seu pet toma banho no pet shop?
15 respostas

® 1x nasemana
@ Quinzenalmente
1x ao més

@ Esporadicamente

Sobre a frequéncia de banhos no pet shop: 40% responderam que
utilizam o servigo 1x na semana, 20% utilizam semanalmente, 20% utilizam 1x
ao més e 20% utilizam esporadicamente. Através dessas respostas pode-se
montar um programa de fidelidade para os animais que utilizam o servi¢go 1x na
semana. Para os que utilizam o servico 1x na semana, quinzenalmente ou

esporadicamente, pode-se criar um clube de vantagens que ira incentivar o



aumento na frequéncia dos banhos e/ ou garantir que mesmo ao lavar

esporadicamente esse cliente n&o procure outro pet shop.

Vocé utiliza servigo de taxi dog?

15 respostas

® sim
40% ® Nzo

Quanto ao uso de taxi dog: 60% responderam que utilizam esse servigo

e 40% nao utilizam. Pode-se através desse resultado, incorporar ao pet shop
mais esse beneficio, uma vez que ele ainda nao é ofertado pelo pet shop da
Mel.

Na sua opinido, qual fator e mais importante?

15 respostas

@ Menor prego
46,7% @ Produtos de qualidade
@ Promogdes

. ® Localizacado

Quanto a fatores de maior importancia para utilizacédo dos servigos:
46,6% buscam por promogdes, 26,7% buscam por produtos de qualidade e

20% buscam o menor preco. Através dessa informagdo pode-se criar uma



gama maior de promogdes a fim de atrair mais os clientes para o pet shop.

O cartao de vacinagao do seu pet estd atualizado?
15 respostas

® Sim
@ Nao

Quando questionado sobre o cartdo de vacinagao, 80% responderam
que esta desatualizado e somente 20% esta atualizado. Através dessa
informagédo pode-se criar uma campanha demonstrando a importancia da
vacinagado a fim de incentivar as pessoas a atualizar o cartdo de vacina do

animal.

Seu pet recebe acompanhamento veterinario?

15 respostas

® Sim
® Nao

Somente 20% dos entrevistados responderam que seu animal recebe
acompanhamento veterinario, 80% nao possuem. Através dessa informagao
pode-se criar um espaco no pet shop direcionado para o atendimento

veterinario.



Vocé possui um medico veterindrio de confianga?

15 respostas

® Sim
® Nio

Quando questionado sobre possuir um veterinario de confianga 60%
responderam que nao e 40% responderam que sim. Saber essa informacéao é
muito importante pois uma vez que o pet shop da Mel comece a ofertar o

servigo veterinario pode-se fidelizar esses clientes.

6. Propostas de Aprimoramento para o Pet Shop "Pet da Mel"

Com o objetivo de aprimorar a oferta de servigos e fortalecer ainda mais
a posicao do Pet Shop “Pet da Mel” no mercado, sugerimos algumas iniciativas

estratégicas:

1. Priorizagcdo de Investimentos em Produtos para Cachorros: Investir na
ampliacdo e diversificacdo do estoque de produtos especificos para
caes, alinhando-se as especificidades e necessidades dessa importante
parcela da clientela.

2. Criacao de Kits de Higiene Pessoal: Desenvolvemos kits de higiene
pessoal para venda, especialmente direcionados a pessoas que tém o
habito de dar banho em seus animais de estimacdo em casa. Essa
oferta agregada proporcionara conveniéncia e qualidade nos cuidados
diarios.

3. Programa de Fidelidade para Banho e Tosa: Implementar um programa

de fidelidade, recompensando os clientes que optam por realizar o



banho e tosa regularmente, com ofertas e beneficios exclusivos. Ao

mesmo tempo, crie ofertas atrativas para os clientes que frequentam o

servico com menor regularidade, incentivando a fidelizagao.

4. Servigo de Taxi Dog: Apresentamos o servigo de "Taxi Dog", oferecendo
transporte seguro e conveniente para os animais de estimacéo,
atendendo as necessidades daqueles que enfrentam desafios logisticos
para levar seus animais de estimagao até o Pet Shop "Pet da Mel".

5. Campanhas de Vacinagdao Animal: Realizar campanhas periddicas de
vacinagao animal, contribuindo ndo apenas para a saude dos animais de
estimacédo, mas também reforcando o compromisso da empresa com o
bem-estar animal e a responsabilidade social.

6. Consultério Veterinario Integrado: Implementa um consultério veterinario
completo, oferecendo consultas, realizacdo de exames e procedimentos
simples. Isso proporcionara acompanhamento aos animais de estimagao
continuos, consolidando o Pet Shop “Pet da Mel” como um destino
abrangente para todos os cuidados veterinarios.

Essas propostas visam ndo apenas atender as demandas existentes dos
clientes, mas também antecipar-se as necessidades emergentes do mercado,
reforcando a posicdo do Pet Shop "Pet da Mel" como referéncia em cuidados e
servicos para animais de estimagcdo. Estamos confiantes de que essas
iniciativas contribuirdo significativamente para a satisfagcdo dos clientes e o

sucesso continuo da empresa.

7. Conclusao

As contribuicbes fornecidas pelos participantes desta pesquisa
forneceram insights cruciais para a compreensao das expectativas do cliente e
oportunidades de aprimoramento.

As sugestdes apresentadas ao longo deste relatorio ndo apenas refletem
a visao e as necessidades dos clientes, mas também representam uma direcao
estratégica para fortalecer ainda mais a posicdo do Pet Shop "Pet da Mel" no
mercado. A recomendacgao dessas sugestdes, que abrange desde a expansao

da variedade de produtos até melhorias nos servigos prestados, implantacao



de um consultério veterinario, campanhas de vacinagdo, implementacao de taxi
dog e programa de fidelizagdo, promete elevar a experiéncia do cliente a um

novo patamar.
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INTRODUGAO

A embalagem de produto surgiu como uma forma de facilitar e permitir o transporte.
Hoje, no entanto, a embalagem é um canal de comunicagao e de propaganda da
marca, com impacto direto na decisao de compra e até mesmo na fidelizacdo do
cliente.

Uma pesquisa realizada pela Two Sides com 400 pessoas, constatou que a
embalagem de produtos impacta 99% das decisdes de compra. Dentre os fatores
mais observados pelos clientes, estdo: capacidade de proteger o item (64%),
informacgdes trazidas (52%) e facilidade de abertura ou fechamento (47%).

O embrulho tem a capacidade de gerar muito impacto na comunicagao e na
experiéncia do consumidor, mesmo com baixo investimento.

A embalagem ¢é a primeira coisa que os clientes veem em um produto nas
prateleiras ou em plataformas de comércio eletrébnico. Uma embalagem atraente e
bem projetada chama a atengdo dos consumidores e pode fazer com que o produto
se destaque em meio a concorréncia. A embalagem é tao importante quanto o
proprio produto, pois seu objetivo € se destacar da prateleira ou do website,
aumentar as vendas, fornecer informagdes relevantes sobre o produto e aumentar o
interesse.

Em resumo, a embalagem é uma ferramenta poderosa para impulsionar as vendas,
melhorar a percepcdo da marca e proporcionar uma experiéncia positiva aos
clientes. E uma extensado do préprio produto e desempenha um papel essencial na
decisdo de compra dos consumidores.

SOBRE A EMPRESA

Para essa pesquisa escolhemos um comerciante local de Uberlandia que trabalha
com embalagens personalizadas de papel para lojas de pequeno e médio porte.
O microempreendedor Enio Fragola estd no ramo de embalagens ha 10 anos e
ainda possui uma estrutura pequena e vendas com clientes fidelizados.



A empresa comegou quando senhor Enio saiu de
Sao Paulo para morar com sua familia em
Uberlandia e precisou de uma fonte de renda rapida
para custear as despesas. Como ele ja trabalhava
com publicidade e propaganda e sabia fazer a parte
grafica da producao das embalagens, comegou a
entender como funcionaria os tamanhos e parte de
desenvolvimento.

A busca por clientes na época era porta a porta e
como ele tinha comecado sem referéncias, criar seu
nome nesse negocio seria uma missao dificil. Com
muita insisténcia ele teve seu primeiro cliente e
assim comecgou sua pequena produgao de apenas
50 sacolas. Como ainda nao tinha conhecimento
sobre como funcionaria a parte de desenvolvimento do produto, teve dificuldade
mas conseguiu fazer um bom trabalho e entregar para seu primeiro cliente.

Com o tempo ele comegou a estudar novos formatos e tamanhos para cada negécio
em especifico e se adaptando ao mercado e conseguindo assim mais clientes.

Apods alguns anos conseguiu estruturar funcionarios temporarios para as grandes
datas comemorativas do ano e assim aumentou sua producgao e agilidade na
entrega. Sua familia ajudava muito também na parte da produgéo o que fazia com
que durante um bom tempo Enio tivesse uma estrutura sélida no seu negocio. Com
a pandemia obviamente as vendas comecaram a declinar e o desespero comegou a
bater, mas com a reestruturagao das lojas para as plataformas onlines o varejo
acabou tomando um novo rumo e seu negoécio também.
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Um cliente do senhor Enio acabou divulgando o trabalho dele nas redes sociais e
assim comegou um novo rumo em seu negdcio, muita demanda e com isso ele
acabou se atolando e ndo conseguiu manter essa estrutura de clientes.

Com a histéria da empresa podemos observar a dificuldade em se estruturar
financeiramente n&o sabendo lidar com a separacao das financas, além disso

a divulgacao do seu negocio n&o é bem estruturada, com isso suas vendas
atualmente estdo caindo. Nossa misséo é entender o que o cliente varejista busca
nesse mercado de embalagens e fazer uma proposta para que essa historia tenha
uma evolugéo.

PROPOSTA DO GRUPO

Apds conversar com Enio conseguimos entender algumas dificuldades que ele tem
para que seu negdcio cresga. Primeiro ele alega que as pessoas que procuram ele
geralmente se posicionam que querem valores mais acessiveis e ele acaba nao
colocando o valor real da sua producao nos produtos por medo de perder esses
clientes que ja tem uma certa fidelidade.

Com isso pensamos em uma reposicao gradativa dos seus precos onde ele vai
conseguir se posicionar perante os concorrentes mais ndo vai pegar os clientes
desprevinidos. Precisamos que ele coloque no papel os valores e quais
fornecedores conseguem entregar o melhor preco saindo assim da zona de conforto
de ficar atrelado a um unico fornecedor.

Podemos visualizar que ele ndao tem redes sociais ativas com seus produtos e seus
diferenciais, assim fica mais dificil para que ele consiga alcangar um novo publico,



até mesmo varias lojas vao até a internet para pesquisar seus fornecedores
precisamos que essa parte seja mais ativa.

Outro questionamento conversando com o senhor Enio, foi que ele ndo consegue se
organizar com as entregas, por medo de seus clientes nao escolherem seu servigo,
por cobrar uma taxa para pegar o produto, Enio acaba deixando de lado e fazendo
as entregas por meio do aplicativo UBER.

Precisamos reposicionar a forma que ele estabelece essa ligacdo com seus clientes
para que assim ele ndo tenha medo de cobrar taxas por servigos adicionais, pois
assim ele acaba perdendo lucro e ndo conseguindo ser referéncia no mercado.
Nossa dica é comegar a ter taxas fixas para qualquer lugar de Uberlandia, assim os
clientes vao se acostumar de forma gradativa com as mudancgas e passaram a dar
mais valor e credibilidade nos produtos ofertados.

Enio mencionou também a dificuldade de achar méo de obra para produgao dos
pedidos, deixando de pegar pedidos grandes e ficando s6 com pedidos pequenos
que por diversas vezes nao chegam a ser rentaveis. Conduzimos ele a fazer alguns
publicagdes para trabalho freelancer com carga horaria de 6 horas com valores
estipulados de mercado, para que assim ele consiga voltar com os funcionarios para
producao.






QUESTIONARIO

Projeto de Extensao

0 questionario abaixo faz parte de uma pesquisa que tem por objetivo conhecer a
opinido dos varejistas sobre as embalagens usadas em seus negdcios

Vocé ndo precisa se identificar e suas respostas serdo utilizadas exclusivaments para
esta pesquisa, gue tem fins académicos. Além disso, ndo existe resposta certa ou errada;
a3 sentengas a seguir analisardo apenas o seu grau de concorddncia/discordéncia em
relagdo a cada uma das afirmagoes.

Vocé possui loja fisica ou online?
Marcar apenas uma oval.
sim

nao

MNome da Loja

Qual o segmento do sua loja?

Marcar apenas uma oval.

' Moda e Vestudrio
Cosmeéticos / Perfumaria
Artesanato e Decoragdo
Venda de alimentos
Eletrénicos
Material de construgéo
Farmacia / Remeédios
Bebidas



Seu negocio ja possui LOGOMARCA ou IDENTIDADE VISUAL?
Marcar apenas uma oval.
sim

nao

Vocé possui embalagem personalizada para entrega do seu produto?
Marcar apenas uma oval.
gim

nao

Vocé acredita que a2 embalagem & um dos fatores mais importantes no processo
de venda de um produto?

Marcar apenas uma oval.
sim

' nag

Ja perdeu clientes por feedback negativo de como seu produto chegava ao
destino final?

Marcar apenas uma oval.
sim

nao

Vocé tem dificuldade de achar fomecedor de embalagem na sua regido?

Marcar apenas uma oval.

gim

nao



9. Ao procurar um fornecedor de embalagem, o que vocé avalia primeiro?
Marcar apenas uma oval.
Prego
Opgoes de frete e envio

Avaliacdes na intemet e rede sociais

Opgoes de embalagens diferentes({cores, tamanhos diferenciados)

10.  Com que frequéncia vocé compra as embalagens
para seu negocio ?

Marcar apenas uma oval.

Semanalmente
Mensalmente
Esporadicamente

Apenas em datas comemorativas do varejo

11. A embalagem que vocé tem em seu negocio € de qual material?

Marcar apenas uma oval.

Papel

Sacola Plastica
Caixas de Papel
Sacola de Pano

12.  Vocé considera o tempo entre a realizacdo
do pedido e a entrega do mesmo um diferencial?

Marcar apenas uma oval.
sim

néo ligo para prazos o importante & qualidade do servigo




13. Ao procurar por fomecedores, que nao tem taxa de enirega?
Marcar apenas uma oval.
sim

Mo

14. Qual vocé prefere?
Marcar apenas uma oval.

Retirar o pedido no local de produgdo e ndo pagar a entrega
Pagar a entrega e receber meu pedido em casa

Retirar o pedido pois priorizo que minha encomenda néo coma riscos de
transporte

15. Onde vocé procura primeiro ao precisar
de um fomecedor de embalagens?

Marcar apenas uma oval.
Na internet( rede socias ou google)
Indicacdes de amigos/familiares

Busco empresas que j& tem nome no mercado de embalagens



GRAFICOS

Na pesquisa podemos analisar que 73,3% dos entrevistados possui loja fisica ou
online para vendas dos seus produtos, porém 26,7% nao possui loja em local fisico
e também nao possuem nenhuma plataforma de vendas online. Com isso podemos
observar que a maioria dos entrevistados possuem um meio de vendas dos seus
produtos de forma concreta.

Vocé possui loja fisica ou online?

15 respostas

® sim
@& nio

Aqui conseguimos 0 nome de cada negocio assim conseguimos ver como o cliente
trabalha com suas midias sociais e como se posiciona como marca no mercado.
Ficando mais facil de identificar como a pessoa lida com sua marca no dia a dia
para que assim seja ofertado o melhor produto. Por isso utilizamos essa pergunta
aberta.



Charmosa Cosméticos
Tpm Clothing

Flower Brechd e Outlet
Ps cases e acessodrios
Luisa Rocha Pratas e Semijoias
PUMPKIN

Box Acessérios
Mandacaru Acessoérios
Dibibina Bordados
Claudiene Camuflagem
A Flor de Marte

Trash burguer

Manoim Uberlandia
Atelié Ponto de L&

Isaho Arte

Aqui podemos analisar que 20% das pessoas entrevistadas trabalham com o
segmento de Artesanato e Decoragao, 20% também trabalham com o ramo de
alimentos, 40% com o segmento de Moda e Vestuario, 13,3% com Cosméticos e
Perfumaria e apenas 1 pessoa com o segmento de Eletrénicos. Com isso
identificamos que atualmente os empreendedores apostam no segmento da moda,
que vem crescendo cada vez mais atualmente e quando falamos sobre os clientes
que compram nesse segmento, séo clientes mais exigentes e que estdo a procura
de novidades a todo momento.

Qual o segmento do sua loja? 1D

@ Moda e Vestuario
@ Cosmeéticos / Perfumaria
Artesanato e Decoracao
. @ Venda de alimentos
@ Eletrénicos

® Material de construgio

15 respostas

@ Farmacia / Remédios
® Bcbidas




53,3% dos entrevistados possuem uma LOGOMARCA ou uma IDENTIDADE para
sua loja, porém 46,7% nao possuem uma identidade. Com isso podemos perceber
que mesmo com a tendéncia forte de criar um universo para o cliente alguns
empreendedores ainda n&o sabem a importancia da sua marca ter uma identidade
forte e trabalhada com profissionais. Pensando estrategicamente podemos até fazer
a juncao de servigos para que assim o cliente consiga sair com sua LOGOMARCA e
sua embalagem de forma simples e estratégica. Podemos fazer parceria com algum
Designer para fazer o processo de identidade da marca e finalizamos com a
embalagem.

Seu negocio ja possui LOGOMARCA ou IDENTIDADE VISUAL?

15 respostas

®sm
@ nio

73,3% dos entrevistados possuem embalagem personalizada, com isso podemos
observar a preocupagao na experiéncia do usuario, com isso conseguimos mostrar
de forma rapida os beneficios da embalagem para o consumidor final.

26,7% néao fazem as embalagens, aqui uma estratégia simples mostrando o quanto
€ importante esse tipo de servigo pode conquistar o cliente e assim conseguimos o
primeiro contato para somente apds fazer a fidelizagao



Vocé possui embalagem personalizada para entrega do seu
produto?

15 respostas

® sim
® nio

93,3% dos entrevistados acreditam que a embalagem € um dos fatores mais
importantes no processo de venda de algum produto e com isso podemos analisar
que o mercado para embalagens esta cada vez mais sendo procurando assim
temos uma oportunidade de entrar e conseguir ser referéncia nesse tipo de servigo.

Vocé acredita que a embalagem é um dos fatores mais importantes no processo de
venda de um produto?

15 respostas

@ sim
@ nio

87,6% dos entrevistados nunca perderam clientes por ndo ter uma embalagem
personalizada, porém 13,3% ja tiveram uma experiéncia negativa quando seu
cliente recebeu o produto sem ter uma embalagem apropriada. Podemos observar
que alguns entrevistados ja trabalham com uma embalagem que foge das sacolas
plasticas, mas isso ndo quer dizer que eles trabalham de forma personalizada,
trazendo a logo da sua marca no pacote ou criando um universo na hora da compra



para seu cliente. Com isso podemos observar uma oportunidade para introduzir
nosso produto.

Ja perdeu clientes por feedback negativo de como seu produto chegava ao destino
final?

15 respostas

@ sim
@ nio

66,7% dos entrevistados tém dificuldade de achar fornecedores em sua regido com
isso acaba gerando uma inseguranga de apostar nos fornecedores locais e que nao
tem visibilidade nas redes. 33,3% nao possuem essa dificuldade e conseguem sua

mercadoria de forma mais acessivel.

Vocé tem dificuldade de achar fornecedor de embalagem na sua regiao?

15 respostas

@ sim
@ nio

Ao procurar um fornecedor 53,3% avaliaria o prego do produto, 33,3% gostaria de
ter opcoes diferentes do mercado tradicional para escolher e por fim 13,3% avaliam
a presenca do fornecedor nas redes sociais. Aqui conseguimos ver como 0 preco
para os clientes é fator determinante na sua escolha final, mas temos que lembrar
que o consumidor que procura por avaliagdes e opgoes diferentes esta aberto a
pagar mais caro para ter um produto de maior qualidade, entdo precisamos
posicionar a marca para que os clientes enxerguem valor agregado ao prego.



Ao procurar um fornecedor de embalagem, o que vocé avalia primeiro? IO copiar

15 respostas

® Preco
@ Opcies de frete e envio
Avaliacées na internet & rede sociais

@ Opcoes de embalagens
diferentes(cores, tamanhos
diferenciados)

46,7% dos entrevistados compram suas embalagens esporadicamente, 40%
mensalmente e apenas 13,3% apenas em datas comemorativas. Precisamos
mostrar o valor e forca que uma embalagem pode trazer para esse cliente e como a

visao final da pessoa que compra aquele produto embalado de forma personalizada
agrega valor a sua marca.

Com que frequéncia vocé compra as embalagens 0 co
para seu negocio ?

15 respostas

@ Semanalments
@ Mensalmente
Esporadicamente

@ Apenas em datas comemorativas do
varejo

66,7% usam embalagem de papel,13,3% sacolas plasticas e 13,3% caixas de papel.
Podemos observar que os entrevistados gostam e apostam nas embalagens de
papel que consequentemente sao sustentaveis e tem uma qualidade melhor. Até
mesmo a tendéncia dos ultimos tempos no varejo € a sustentabilidade, com isso

podemos ver uma oportunidade para aproveitar e enfatizar o valor do produto para a
marca.



A embalagem que vocé tem em seu negocio é de qual material?

15 respostas

@ Papel
@ Sacola Plastica
@ Caixas de Papel

. @ Sacola de Pano

80% consideram o tempo de entrega um diferencial e apenas 20% nao se importam
com o prazo e querem ter qualidade. Com isso temos uma fatia que espera que seu
produto seja entregue de forma rapida e pratica. Precisamos pensar e colocar em
pratica uma logistica que consiga atender o cliente da forma mais rapida possivel.

Vocé considera o tempo entre a realizacao IO copiar
do pedido e a entrega do mesmo um diferencial?

15 respostas

@ sim
@ nio ligo para prazos o importante &
qualidade do servigo

100% dos entrevistados procuram fornecedores que ndo cobram taxa de entrega.
Pensando nisso podemos pensar em motoboys com custo beneficio para fazer as
entregas da mercadoria ou até mesmo o retirar no local pode ser uma opg¢ao rapida
para o cliente.



Ao procurar por fornecedores, que ndo tem taxa de entrega?

15 respostas

@ sim
@ Nio

53,3% gostariam de receber seu produto em casa, 40% poderiam retirar no local da
producéao e 6,7% preferem retirar o pedido. Dessa forma podemos colocar como
opc¢ao para o cliente a melhor forma de entrega e assim conseguimos abranger o
publico.

Qual vocé prefere? 10 copiar

15 respostas

@ Retirar o padido no local de producio
nédo pagar a entrega

@ Pagar a entrega e receber meu pedido
em casa
Retirar o pedido pois priorizo que minha
encomenda nao corra riscos de
transporte

60% procuram seus fornecedores na internet, 26,7% procuram por indicagoes de
amigos e apenas 13,3% buscam empresas grandes para fazer suas compras.
Analisando podemos concluir que as pessoas estdo ativas e buscando cada vez
mais seus fornecedores na internet, entdo precisamos ter uma presenca forte nas
redes para que o cliente que esta buscando nosso servigo consiga ter a empresa
como opgao de escolha, assim conseguimos mais visibilidade e autonomia para
conquistar os futuros clientes



Onde vocé procura primeiro ao precisar IO Copiar
de um fornecedor de embalagens?

15 respostas

@ Ma internet( rede socias ou google)
@ Indicacbes de amigos/familiares

Busco emprasas que ja tem nome ne
mercadoe de embalagens

PLANO DE AGAO

Nossa proposta apds analise dos questionarios € que a empresa do senhor Enio
faca uma LOGOMARCA e comece a aparecer nas redes sociais para que 0s novos
clientes conhegam seu trabalho. Precisamos também que ele planeje suas finangas
para que assim consiga colocar os pregcos agregados com seu tipo de servigo,
sempre falando para os clientes como seus produto funciona e mostrando que seu
preco perante o mercado tem valor agregado.

Nosso plano de agado também é conseguir agregar entregas com aplicativos para
que assim o cliente receba de forma mais barata essa entrega ou caso queira va
buscar de forma mais rapida e pratica seu produto. Havera também agora um prazo
de entrega de 15 dias para a produgao de pacotes maiores e pacotes menores o
maximo de 7 dias, assim conseguimos organizar o fluxo de pedido e complexidade
de cada entrega, para que senhor Enio consiga colocar prioridade nos pedidos.

Vamos manter também um portfolio bem bacana e divulgar seu negocio nas redes
sociais para que assim ele consiga ser visto pelas marcas e ampliar seu mercado.

Com a pesquisa também podemos concluir que os clientes ndo possuem a
IDENTIDADE VISUAL da sua marca, vamos comecar a oferecer esse servigo. A
ideia é fazer uma parceria com algum designer local onde ele ira desenvolver o
projeto visual e apds confirmagao do cliente o senhor Enio ja comecaria a produgao
de embalagens, com isso conseguimos amarrar o cliente com dois servigos.

Queremos mostrar também para as lojas que a embalagem de papel é uma forte
tendéncia além de ser sustentavel e trazer essa pauta faz com que o negécio ganhe
mais estrutura para futuras tendéncias do mercado.



CONCLUSAO

Operando dessa forma vamos conseguir que 0 nosso cliente senhor Enio, consiga
se adaptar de volta ao mercado. Queremos que ele enxergue com nosso projeto
que seus clientes buscam sim o seu servico e podemos analisar no mercado uma
imensidao de oportunidades no servigo de embalagens.

Compreender seu publico-alvo vai ajudar a identificar essas oportunidades e atrair
uma base de clientes fiéis. Todas as nossas ideias e propostas contribuem para o
desenvolvimento de um plano de negdcios mais robusto e uma estratégia de
marketing otimizada.
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INTRODUCAO

Sobre a empresa

A empresa Home Store € um micro market, que € um segmento que combina o varejo,
autoatendimento, tecnologia e o principio da honestidade, e que estd em expansao no mercado
brasileiro, composta por varios alimentos (doces, alimentos ndo pereciveis, alimentos
congelados, bebidas variaveis, lacteos, higiene, limpeza, picolés, entre outros). Nele, o cliente
faz a selecdo dos produtos pretendidos, empacota-os, e faz o pagamento. Os donos sdo Bruno
Cesar Goulart e Juliano Fagundes Pereira.

Dessa forma, a empresa funciona 24 horas por dia e 07 dias por semana, estao instaladas
em condominios residenciais e corporativos, tem sistema automatizado, simples e facil, tem
custo zero ao condominio e é de enorme comodidade.

Estdo no mercado desde 2021, porém a primeira unidade inaugurada fisicamente em
condominios teve abertura em janeiro de 2022. Neste tempo de mercado ja existiram, outras
unidades Home Store, ao longo do tempo novas unidades foram abertas e outras fechadas.

Atualmente a rede possui 7 pontos, dentre eles 6 pontos em condominios e um ponto
em uma empresa parceira da rede. Os condominios s&o: Portal Veredas (Morumbi), Villa
Formosa (Morumbi), Plaza Norte (Roosevelt), Parque Quaresmeira (Cidade verde), Buriti
(Cidade Verde) e Parque Hungria (Mansour). A primeira unidade inaugurada foi a do
condominio Villa Formosa e a Gltima a ser inaugurada foi a unidade da empresa parceira.

Em relacdo ao crescimento do mercado, podemos destacar que nos Gltimos anos até por
questdo da pandemia tem tido uma grande procura de empresas com estilo do Home Store,
devido a comodidade e menos exposicdo a grandes aglomeraces, existe também uma demanda
crescente pois o0 mercado imobiliario estd sempre inaugurando condominios novos.

A demanda esta em continuo crescimento, no inicio da empresa foram 3 lojas devido a
procura do mercado atendido, hoje ja se encontram com 5 lojas montadas, e com mais 3
projetos em negociacao, com isso, excedendo a previsdo de demanda através de marketing e
fazendo estimativa de demanda futura.

Ademais, a empresa Home Store tem um grande diferencial entre os concorrentes, pois,
0 mercadinho em condominio é semelhante a uma loja de conveniéncia. Possui prateleiras de
alimentos e geladeiras com bebidas e congelados; ele é montado de modo a simular uma visita

de supermercado, porém pensando nas pessoas que cada dia tem a vida mais corrida buscamos



trazer vantagens reais para a vida das pessoas, alguns diferenciais s&o: custo zero para o
condominio, comodidade, praticidade e seguranga: o morador evita exposi¢do ou aglomeracéo
nos supermercados, ndo precisa sair para a rua para comprar, nem ter contato com funcionario
para isso, evita estoques de alimentos em casa.

Dessa forma, o diferencial da empresa é a facilidade e praticidade dos atendimentos, a
estratégia de marketing € selecionar marcas que sejam melhores e também acessiveis e que
contam com uma grande variedade de produtos. Com isso, visando sempre atender os clientes
da melhor forma possivel, realizando a logistica para manter o estabelecimento sempre
abastecido através do sistema que informa o valor e quantidade vendido em cada unidade e sdo

repostos 3 vezes na semana nas unidades.
Logo e Rede Social:

A Home Store possui hoje sua maior fonte de comunicacdo com os clientes, que é através
da sua pagina no Instagram. Com isso, realizam postagem nos stories com frequéncia,
mostrando novidade de produtos no estabelecimento, abastecimento com de novos produtos.
Ademais, o feed é alimentado por publicacdes e reels com novidades e informacdes sobre os

estabelecimentos.

<& homestoreoficialbrasil

29 301 481
Publicagbes Seguidores  Seguindo

Home Store
Empreendedor(a)
Autoatendimento 24h para seu condominio,
empresas, hotéis e pousadas ¥
& Duvidas?! Entre em contato
Ver tradugao
@ linkr.bio/homestoreoficialbrasil

0 Seguido(a) por danfrancobsb, niviasmf e outras 4
pessoas

Seguindo v Mensagem

D D

Como pagar? Clientes




Imagem 1: Perfil no Instagram.
Fonte

Fonte: Instagram oficial da Home Store (@homestoreoficialbrasil)

A logo da Home Store é caracterizada por um carrinho de compras e com um simbolo
de etiqueta de oferta. Identificados pelas cores verde claro e azul escuro. A logo esta

presente na rede social e na entrada dos estabelecimentos.

‘.
Home Store

Imagem 2: Logo.

Fonte: Instagram oficial da Home Store (@homestoreoficialbrasil).
Proposta do Grupo

Realizamos reunides com os proprietarios Bruno e Juliano e foi possivel identificar
fatores que podem ser desenvolvidos e melhorados no negécio. Diante da pesquisa
realizada, apresentamos a seguinte proposta para melhorias:

e Analise de custos: Identificar areas em que 0s custos podem ser reduzidos, como
otimizacdo de processos, negociacdo com fornecedores, melhorias na cadeia de
suprimentos ou economia de escala. Isso ajudard a identificar oportunidades para

reduzir os custos e, consequentemente, o preco final dos produtos.



e Revisdo do mix de produtos: Avaliacdo do portfélio de produtos da empresa para
identificar aqueles que tém custos elevados de producdo ou ndo sdo tdo rentaveis.
Considere a eliminacdo ou reformulacdo desses produtos para reduzir os custos gerais
da empresa. Ao focar em produtos com margens mais saudaveis, a empresa pode
oferecer pregos mais competitivos.

e Otimizacdo de layout: Analisar o layout atual do espaco fisico e buscar formas de
otimiza-lo para aproveitar ao maximo o espaco disponivel. Considerar a reorganizagédo
dos mdveis, equipamentos e estoque para minimizar desperdicios de espaco e facilitar
a circulagéo de clientes.

e Estratégia de fidelizacdo: Desenvolver programas de fidelidade e recompensas para
incentivar a fidelidade dos clientes. Ofereca beneficios exclusivos, descontos, brindes
ou acesso antecipado a novos produtos ou servi¢os. Ao recompensar os clientes fiéis,

0s encoraja a continuar escolhendo a empresa em detrimento da concorréncia.

Questionario

Foi realizada a pesquisa através do formulério para coletar dados especificos, para
compreender melhor o perfil dos participantes e analisar 0 comportamento do
consumidor, a fim de obter feedback sobre produtos e servicos.

O questionario foi composto por 15 perguntas, sendo concluido com 25 respostas dos
moradores do condominio Villa Formosa (Morumbi). Ademais, foi escolhido o
condominio como pesquisa, Vvisto que todos 0s outros contéineres possuem as mesmas

caracteristicas e servicos.

1. Qual o seu género?

@ Mulher
@® Homem
Fluido




Graéfico 1: Género.

Fonte: Autoria propria, word.

Foi realizada a pergunta, para identificar nosso publico alvo é importante para
segmentar 0 publico-alvo, personalizar produtos, analisar tendéncias

sociais, adaptar estratégias de comunicacao.

2. Qual a sua idade?

@ De 15220 anos
@ De 21 240 anos
@ De 41a71anos
@ Acima de 71 anos

Grafico 1: Idade.

Fonte: Autoria propria, word.

Foi realizada a pergunta, para entender e segmentar o publico-alvo e identificar
tendéncias geracionais e analisar o ciclo de vida do consumidor. Portanto, identificamos

que a maioria dos consumidores, tem idade de 21 a 71 anos.

3. Vocé mora com quantas pessoas?

@® Nenhuma
@®De1a3
®Desdasd

Graéfico 1: Quantidade de moradores.



Fonte: Autoria propria, word.

Foi realizada a pergunta, visando adaptar estratégias de marketing e produtos as
necessidades especificas de diferentes tamanhos de familias. Essa informagéo ajuda a
compreender padrdes de consumo, demandas habitacionais e preferéncias que variam

de acordo com o tamanho do agregado familiar.

4. Qual regido vocé mora?

® Leste
@ Oeste
@ Norte
® sul

Gréfico 1: Regido.

Fonte: Autoria propria, word.

Foi realizada a pergunta, para entender variacdes geograficas nas preferéncias do
consumidor e otimizar a abordagem de negdcios para atender as necessidades
especificas da regido e consequentemente aplicar em outras regides onde esta localizado

0 negécio.

5. Vocé prefere fazer compras pessoalmente ou online?

@® Online
® Presencial

Grafico 1: Preferéncia de compra.



Fonte: Autoria propria, word.

Foi realizada a pergunta, para entender os habitos de consumo, direcionar estratégias
de varejo e adaptar modelos de negocios. Concluimos que para 0 negdcio ndo sera
necessario a criagdo de canais online para as compras, visto que o publico alvo prefere

compras presencial.

6. Vocé prefere produtos organicos ou convencionais?

@ Orgénicos
@ Convencionais

Gréfico 1: Preferéncia de compra.

Fonte: Autoria prépria, word.

e Foirealizada a pergunta, é essencial para compreender as demandas dos consumidores
em relacdo a praticas sustentaveis, salde e conscientizacao alimentar. Essa informacéo
orienta a oferta de produtos alinhados com as preferéncias do publico, permitindo
ajustes de estratégias de producdo e marketing para atender as crescentes expectativas
por opcOes mais saudaveis e sustentaveis. Concluimos entdo que é necessario a revisdo

no mix de produtos.

7. Aonde vocé mora possui supermercado ou armazém perto?



® sim
® Nio
28%

Grafico 1: Supermercado ou armazém préximo a moradia.

Fonte: Autoria propria, word.

Justificativa: Foi realizada a pergunta, foi crucial para compreender a acessibilidade dos
consumidores a locais de compra. Podemos identificar a importancia do programa de
fidelizacdo com os clientes, para que o estabelecimento Home Store seja a preferéncia de

compra dos moradores.

8. Os produtos oferecidos atendem suas necessidades no dia a dia?

® Sim
@® Nao

Gréfico 1: Satisfacdo dos produtos.

Fonte: Autoria propria, word.

Foi realizada a pergunta, foi de extrema importancia para avaliar a satisfacdo do
consumidor e garantir a relevancia dos produtos no cotidiano. Essa informagéo fornece
insights valiosos sobre a eficdcia dos produtos no atendimento as demandas dos
consumidores, orientando ajustes e melhorias necessarios para atender as expectativas

do publico-alvo.



9. Vocé encontra facilidade para concluir sua compra no nosso estabelecimento?

® Sim
® Nao

Gréfico 1: Finalizagdo da compra.

Fonte: Autoria propria, word.

Foi realizada a pergunta, para avaliar a experiéncia do cliente. Essa informagé&o oferece
insights sobre a eficiéncia dos processos de compra, identifica possiveis obstaculos e
permite ajustes para melhorar a experiéncia do consumidor. Garantir facilidade e
eficacia na conclusdo da compra pode influenciar positivamente a satisfagdo do cliente

e a fidelidade do estabelecimento.

10. Vocé jé teve dificuldade em circular pelo nosso estabelecimento devido a falta de

espaco?

® Sim
® Nao

Gréfico 1: Espaco do estabelecimento.

Fonte: Autoria propria, word.

Foi realizada a pergunta, para avaliar a experiéncia do cliente no estabelecimento. Essa
informacgdo fornece insights sobre questdes de layout e design, contribuindo para
ajustes que melhorem a acessibilidade e a comodidade para os consumidores. Com essa



pergunta, analisamos a importancia da otimizacdo do layout nos estabelecimentos para

melhor experiéncia do cliente.

11. Vocé ja considerou deixar de comprar alguns produtos aqui devido aos precos

mais altos?

® Sim
® Nao

Gréfico 1: Pregos dos produtos.

Fonte: Autoria propria, word.

e Foi realizada a pergunta, para entender a sensibilidade do consumidor em relacdo aos
precos. Essa informacéo fornece insights sobre a competitividade de precos em relagdo
ao valor percebido pelos clientes, permitindo ajustes estratégicos para manter a
atratividade do estabelecimento. Compreender as preocupagfes com 0s precos ajuda a
Home Store a otimizar suas estratégias de precificacdo e a tomar decisbes que
mantenham a fidelidade do cliente. Podemos identificar com essa pergunta a
importancia da analise de custos, para que seja possivel revisar os valores dos produtos

oferecidos nos estabelecimentos.

12. Com que frequéncia vocé faz compras em nosso estabelecimento?

@® 1 vez nasemana
® 2 vezes na semana
© Diariamente




Gréfico 1: Frequéncia de compra no estabelecimento.

Fonte: Autoria propria, word.

Foi realizada a pergunta, para entender o comportamento do cliente e sua lealdade ao
estabelecimento. Essa informagé&o fornece insights sobre a participacao do cliente e sua
relacdo com a marca, permitindo ajustes em estratégias de marketing, gestao de estoque
e programas de fidelidade para otimizar a experiéncia do cliente e incentiva-lo a fazer
compras com maior regularidade. Ademais, nessa pergunta identificamos novamente a

necessidade da implementacdo do programa de fidelizagdo com os clientes.

13. H& quanto tempo vocé é cliente do nosso estabelecimento?

@ 3 46 meses
@® 7 mesesa1ano

De 1 ano a 2 anos

Grafico 1: Tempo como cliente.

Fonte: Autoria propria, word.

e Foi realizada a pergunta, para avaliar a fidelidade e a satisfacdo do cliente ao longo do
tempo. Essa informacdo oferece insights sobre a retencdo de clientes, permite
identificar padroes de comportamento ao longo da relacdo com o estabelecimento e
orienta estratégias para manter e fortalecer a lealdade dos clientes mais antigos.
Compreender a durabilidade do relacionamento contribui para aprimorar as praticas de

atendimento e garantir uma experiéncia positiva ao longo do tempo.

14. Vocé participaria do nosso programa de fidelizacao?



® Sim
® Nizo

Grafico 1: Programa de Fidelizagdo.

Fonte: Autoria propria, word.

e Foi realizada a pergunta, para avaliar o interesse e a receptividade dos clientes a
iniciativas voltadas para recompensar a lealdade. Essa informacdo fornece insights
sobre a eficacia potencial de programas de fidelidade, permitindo ajustes e melhorias
para atender as expectativas dos clientes e incentiva-los a permanecer fiéis ao
estabelecimento. Compreender a disposi¢do para participar de programas de fidelizacéo

é valioso para a criacao de estratégias eficazes de retencdo de clientes.

15. Vocé recomendaria nosso servico para amigos e familiares?

® Sim
® Nao

Grafico 1: Recomendacéo do servico.

Fonte: Autoria propria, word.

e Foi realizada a pergunta, para medir a satisfacdo do cliente e a possivel expansdo
organica da base de clientes. Essa informacdo fornece insights sobre a qualidade
percebida do servigo e a confianca dos clientes na indicagdo a pessoas proximas. A
recomendacdo positiva é um indicador valioso da eficacia do servico e da construgdo



de uma reputacdo solida, impactando diretamente o crescimento e a fidelidade do
cliente.

Concluséao

Portanto, foi possivel identificar os fatores essenciais para a expansao e sucesso da
empresa Home Store, visando uma anélise do seu negdcio.

Dentro do ambiente interno da Home Store, foi identificado os recursos, habilidades,
competéncias distintivas e vantagens competitivas que a empresa possui em relacdo aos
concorrentes e os desafios e limitagcGes para a empresa. Ademais, com a anélise do ambiente
externo, foi possivel entender mudancas nas preferéncias e comportamentos do consumidor,
tendéncias de mercado emergentes, novas tecnologias e inovacdes, mudancas nos padrdes de
consumo, avancgos tecnoldgicos dos concorrentes, entre outros fatores.

Concluimos que a pesquisa de mercado € essencial para toda empresa seja ela inicial
ou experiente, com ela é possivel a criacdo e implementacao de estratégias para alcancar metas
e objetivos de negdcios, foco no cliente, colocando suas necessidades e desejos no centro das
atividades de negdcios, a comunicacdo eficaz com clientes, parceiros, fornecedores, entre

outros.

Reunides

Realizamos reuniées com o Bruno, um dos proprietarios da Home Store, com o objetivo
de conhecer melhor o negécio e analisar as questfes necessarias para ser aplicado na
nossa pesquisa. As reunides foram feitas presencialmente. Segue abaixo a imagem da

Gltima reunido do grupo:



WMy O '
Wivepse B

Imagem 3: Reuniéo do grupo.

Fonte: Autoria propria, 2023.
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RELATORIO DE CONCLUSAO

Ana Alyce Céamara

Contribuir com a implementacéo de uma pesquisa voltada a comerciantes
da cidade, é enriquecedor, a oportunidade de compartilhar aprendizados de
direcionamento eficaz em cada etapa do processo, impulsionar o comércio local
a utilizar ferramentas certeiras em seus negocios.

Considerando que o intuito € a satisfacdo da clientela, além de fornecer
insights valiosos para cada organizacdo participante, o bem retorna para a

sociedade enquanto consumidora.

Anna Paula May Hoffay

Minha experiéncia pessoal durante a realizacao deste projeto foi a melhor
possivel, conseguindo compreender de maneira clara e ndo mais abstrata sobre
como colocar tudo aquilo que é aprendido, em sala, na pratica.

Ter a oportunidade de ver a matéria estudada se tornando concreta é
ainda melhor quando se tem um objetivo por tras, no nosso caso objetivo este

era auxiliar as duas empresas que vao se beneficiar com o conteido do manual



desenvolvido.

A experiéncia foi ainda melhor pois tive a oportunidade de fazer parte de
um grupo que sabe muito bem como trabalhar em equipe e que transforma
gualquer tarefa em algo prazeroso e tranquilo, gostaria de agradecer aos meus

colegas de grupo e ao meu professor por esta oportunidade.

Anne Lammis Peixoto

Fazer parte desse projeto me fez perceber que uma pesquisa de
satisfacdo pode ajudar a identificar e resolver problemas antes que se tornem
uma grande crise no meio empresarial. E 0 meu papel como futura colaboradora
tomar medidas proativas para evitar possiveis problemas daqui para frente e, 0
mais importante, deixar meus clientes cada vez mais satisfeitos e meu produto

cada vez melhor.

Giulia Francine Galtaroga Alves Silva

O manual estruturado na matéria de Pesquisa de Mercado Il foi uma
oportunidade de entender melhor como direcionar uma empresa a entender
melhor seus clientes e suas opinides sobre seus produtos e servigcos. Foi de
suma importancia pesquisar em fontes confiaveis para criar um manual coeso e

coerente com a proposta da matéria.

Matheus Breno Travassos dos Santos
A participacdo neste projeto possibilitou para mim uma melhor percepcéao
sobre o0s aspectos a serem considerados dentro da estruturacéo e aplicacao de
uma pesquisa de satisfacdo na pratica. A teoria é indispensavel no aprendizado,
porém ter a opoturnidade de planejar um manual dentro da realidade das
empresas me garantiu maior confianca e compreeensao sobre o assunto.
Ressalto também minha gratiddo em relacdo aos apoios do professor e

da minha equipe, que possibilitaram a execucédo plena deste projeto.
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Data: 20/11/2023

RELATORIO DE CONCLUSAO

Gostariamos de expressar nossa sincera gratidao pela oportunidade de participar do
Projeto de Extensdo da disciplina de Pesquisa de Mercado Il, orientada pelo professor

Daniel David das Neves.

Acreditamos que a educacéao vai além das salas de aula, e projetos de extensdo como
este, trazem consigo oportunidades Unicas de aplicar conhecimentos tedricos em contextos

praticos, promovendo assim um aprendizado mais abrangente e significativo.

No mais, esperamos que esta experiéncia tenha sido tdo enriquecedora para a
comunidade empresarial que participou tdo quanto foi para nés, um agradecimento especial
a todos os envolvidos diretamente neste projeto. Estendemos essa grata experiéncia

através dos depoimentos discorridos nos paragrafos a seguir.

“Participar ativamente deste projeto me fez perceber o quao gratificante € sentir que
absorvemos o conteddo e que podemos ajudar alguém com propriedade. Foi uma
experiéncia enriquecedora para mim e acredito que para minha equipe também, com
certeza nos fez crescer ainda mais pessoalmente e profissionalmente. Foi um oportunidade

Unica e incrivel.” — Ana Vitoria.



ESAMC
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“ Foi uma oportunidade de aliar a teoria aprendida com a pratica e ajudar empresérios
locais, retomando alguns conceitos de pesquisa aprendidos ao realizar a producao desse
manual, além de poder aplicar conceitos do Design dentro dele, o que tornou essa experiéncia
positiva e util para fixacdo do conteudo.” — Antonio.

“ Com o desenvolvimento do manual, tive a oportunidade Unica de aplicar teorias
académicas na pratica, contribuindo para a eficacia do projeto. Além de aprimorar minhas
habilidades de pesquisa, me permitiu impactar positivamente a comunidade empresarial local,
proporcionando ferramentas valiosas para a compreensao e aprimoramento das experiéncias
de consumo. Foi uma experiéncia gratificante traduzir conhecimento te6rico em instrumentos
praticos para beneficiar o ambiente empresarial.” — Diana.

“ Participar deste projeto me ajudou a aprofundar melhor no ensino recebido em classe,
como compreender e desenvolver melhor na pratica os conceitos de pesquisa.” — Ellen.

“ O manual foi uma jornada que percorremos juntos que foi repleta de desafios,
aprendizados e, acima de tudo, solidariedade. Cada um dedicou seu tempo e esforco,
contribuindo com suas habilidades Unicas para o sucesso deste projeto. Foi uma excelente
experiéncia para minha vida pessoal e profissional, agradeco aos colegas pela parceria, a
faculdade pela oportunidade, ao professor Daniel David pelas orientacdes e as empresas que
toparam crescer junto conosco, espero que o conteudo seja de grande valia.” — Igor.

“ Foi uma otima oportunidade poder aprender mais sobre o universo da Pesquisa de
Mercado. Saber como é feito um Manual de Pesquisa de Satisfacao, elaborar um e ainda ter
0 ensejo de de ajudar o proximo é inexplicavel. Foi uma Otima base para gerar mais
conhecimento e uma experiencia maravilhosa!” — Melissa.

“ Foi uma oportunidade muito interessante pois, a0 mesmo tempo que buscamos
ajudar a comunidade empresarial local, pude lembrar de varios conceitos para ajudar na
montagem do manual, o que ajuda a fixar os mesmos conceitos ha minha cabeca. Considerei
uma experiéncia positiva.” — Michael.
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RELATORIO DE CONCLUSAO

Ana Julia,

Participar deste projeto de pesquisa de satisfacao foi incrivel! Pude aplicar teorias
diretamente na pratica, analisando dados e identificando areas de melhoria para as
empresas locais. Foi gratificante contribuir para o aprimoramento dos servicos e
produtos, ajudando a comunidade empresarial a entender melhor as necessidades
dos clientes e a aprimorar suas estratégias.

Além disso, a colaboragdo com os colegas e a troca de ideias enriqueceram minha
experiéncia.

Denner Cesar,

Por meio deste projeto, pude aprimorar os conhecimentos adquiridos ao longo do
semestre, integrando-os aos conceitos do meu curso. A aplicagao pratica dos
conteudos em diversas etapas do trabalho destacou a relevancia do aprendizado em
sala de aula. A comunicacao fluida e objetiva com o grupo, aliada a colaboracao
essencial de cada membro, fortaleceu o resultado final. Estou confiante de que cada
um de nos aplicara de forma eficaz o que aprendeu em sua futura vida profissional,
tornando o conhecimento adquirido valioso e Uutil.

Isabela Moura,



O trabalho foi de grande valia para 0 nosso grupo, pois uniu os conhecimentos que
adquirimos em sala de aula, nossos conhecimentos pessoais de mercado e dados
de clientes reais. A parte mais interessante a meu ver foi a criagdo do nosso proéprio
formulario de perguntas que o cliente poderia utilizar para melhorar a experiéncia
dos clientes que frequentemente realizam compras em seu estabelecimento (seja de
produtos ou servigos), 0 mesmo segue presente em nosso manual.

Luisa Lébo,

O projeto de extensao, sob meu ponto de vista, foi uma maneira pratica e precisa de
se aplicar boa parte do conteudo explorado na disciplina de Pesquisa de mercado |I;
e a uniao desse projeto com o comércio local reforca ainda mais a importancia e
utilidade das pesquisas de satisfagcdo. Dessa maneira, pudemos aprofundar o
conhecimento adquirido em aula, mas também nos proporcionou uma valiosa
experiéncia profissional.

Maria da Conceigéo,

Participar do projeto de extensao foi uma experiéncia incrivel! Pude colocar
conhecimento tedrico em pratica, fazer analise de dados e encontrar melhores
condigdes para as empresas locais. Foi maravilhoso contribuir com a comunidade,
ajudando as empresas a entenderem as necessidades dos clientes e a desenvolver
melhores estratégias. Estou ansiosa para aplicar essa experiéncia em futuros
projetos.

Micaias Gabriel,

O presente trabalho nos deu a oportunidade de explorar e colocar em pratica o
projeto de pesquisa de satisfagdo, da matéria de pesquisa de mercado. E de suma
importancia e valioso entendermos como funciona o mercado na vida real, e levar
nosso conhecimento para os comércios em questao é extremamente valioso. A
minha avaliagcao sobre o projeto de extensao € que, aprendemos muito mais com
essa pratica e foi um trabalho enriquecedor.

Vanessa Rodrigues,

O projeto de extensao proposto pelo professor e a instituicao foi uma experiéncia
enriquecedora, pois através dele, colocamos em pratica o que aprendemos durante



a graduacgao e com isso nos aproximamos do mercado quando buscamos por

empresas reais e nao ficticias.
Além disso, todo o conteudo é extremamente relevante para ndés como alunos, mas
também como possiveis futuros empreendedores.
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e Eduardo César de Oliveira Costa

Gostaria de expressar minha sincera gratidao pela oportunidade de participar na criacdo do
manual de satisfacdo. A colaboracdo neste projeto proporcionou valiosos insights sobre a
importancia de compreender as necessidades dos clientes e aprimorar continuamente
nossos produtos e servicos. A elaboracdo do manual ndo apenas fortaleceu minhas
habilidades de comunicacdo, mas também destacou a relevancia da empatia no
desenvolvimento de estratégias para garantira satisfacdo do cliente. Além disso, aprofundar-
me na matéria de pesquisa de mercado durante este processo ampliou meu entendimento
sobre as dinamicas do mercado, a identificacdo de tendéncias e a interpretacéo de dados
cruciais. Essas experiéncias contribuiram significativamente para o meu crescimento
profissional e para uma abordagem mais informada e centrada no cliente em nossas
iniciativas futuras. Agradeco sinceramente por essa valiosa aprendizagem.

¢ Giovanna Matrtins Lopes
Figuei muito animada na montagem do manual, pois € muito bom conseguir exprimir n0ssos
conhecimentos recebidos durante as aulas para poder ajudar outras pessoas a melhorarem

seus servicos e atendimentos. Participar de um projeto social como esse juntamente com a
faculdade € uma grande honra.

e Willian Fonseca
Nesse projeto criamos um manual que vai ajudar de maneira contunde ao empresario que
se dispOs abrir as portas de sua empresa, levar alternativa para uma melhor ampliacao de
seus canais de atendimento de seus clientes.Vale ressaltar que a disciplina de pesquisa de
mercado foi para mim de suma importancia e muito necessario para a nossa vida académica
e empresarial.E para mim foi incrivel entregar esse exemplar para 0 N0SS0S empresarios,
visando melhorias de atendimento e vendas.E acredito que essa cartilhavai auxiliaro mesmo
alavancar suas vendas.

e Marco Antbnio Silva Tavares



Esse trabalho que realizamos foi de extrema importancia tanto no ambito pessoal e
profissional. A teoria que foi ensinada na sala de aula em pesquisa de mercado e de suma
importancia em minha area de atuacdo e conseguir aplicar as mesmas no mundo real foi
bem interessante e didatico quanto a aprendizado.

e Mariana Goulart Gumerato
Nesse projeto me entreguei totalmente e consegui aprimorar minhas competéncias. Foquei
bastante nos questionarios e foi muito legal a troca em que tive com a minha equipe. Em
pesquisa de mercado consegui captar as informagdes e colocar no meu dia-a-dia, tanto
pessoal como profissional.

e Jeovanne Borges Lopes
Este projeto serviu para me demonstrar e provar o quéo importante aprender a teoria de
forma correta, para coloca-la em pratica da maneira mais coerente e que apresente
resultados positivos!
Quanto a ajuda a comunidade local, a mesma € de grande valia, uma vez que na maioria
das vezes é gerida por pessoas que nao possuem o0 conhecimento basicos da area de
Pesquisa de Mercado.

e Edvan Tiburcio Silva
Este projeto deixa marcado que para de obter uma boa pesquisa de satisfacdo, ha
ferramentas e producdes que vao determinar o quao boa a sua pesquisa vai dar certo e se
produtiva, projeto que agradeco ao meu grupo pela dedicacéo e pelaforca de vontade, uma
licdo que vou levar é o esforgo diario que teremos nos proximos semestres até a concluséo
final. A cada semestre tarefas de pontuais debates, fico imensamente honrado de poder
produzir parte deste projeto que esta tdo bonito ao nossos olhos.
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RELATORIO DE CONCLUSAO
Eduardo Polli:

Definitivamente foi uma experiencia diferente dos outros trabalhos pois pudermos
experienciar de perto a relagdo das empresas envolvidas com seus clientes, além de
entender melhor as complicagbes para realizar uma boa pesquisa de satisfagao e
ainda mais em como aplica-la pois nem sempre é possivel atender todas as
necessidades dos clientes.

Paulo André:

O projeto como um todo foi uma experiencia muito gratificante, pois além de
estarmos ajudando um jovem empreendedor a entender melhor o seu negocio,
tivemos a oportunidade de colocar em pratica e desenvolver nossos conhecimentos
em prol de um bem comunitario.

Alexsander Rodrigues:

Participar do projeto de pesquisa de mercado e satisfagao para o cliente na Gato
Preto Bier Haus LTDA foi uma experiéncia enriquecedora. Ao unir a teoria com a
pratica, pude aprofundar meu entendimento sobre o processo de satisfagdo dos
clientes da empresa. Contribuir para a comunidade empresarial local, por meio desse
projeto, proporcionou ndo apenas aprendizado, mas também a satisfacdo de saber
que estavamos auxiliando na melhoria continua da empresa e fortalecendo os lagos
com seus clientes. Essa experiéncia foi, sem duvida, muito positiva e impactante para
o desenvolvimento profissional.

Lucas Fonseca:

Fazer parte desse projeto foi algo surreal, ter contato com uma pesquisa em tese
real, com uma empresa de verdade, e ver que mesmo um trabalho académico poderia
trazer algo positivo ou uma visao de mercado com o manual, ver que algo simples
pode mudar como uma empresa enxerga seu cliente e o mercado em sua volta, a
pesquisa foi realizada com uma empresa que eu conhecia, entdo pude sentir a real
ajuda que esse projeto trouxe, por mais que nao cause um impacto tdo grande, ja é
um comego, foi verdadeiramente significante fazer parte disso e ver meus colegas
realmente se dedicando a trazer algo de relevancia para grandes empresas do
mercado, finalizo esse trabalho com uma visdo totalmente diferente sobre pesquisa
de mercado.
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RELATORIO DE CONCLUSAO
Luis Felipe Rodrigues Castro

Durante minha formacéo académica, tive chances de colocar os conhecimentos adquiridos em aula,
na pratica, como em trabalhos que necessitam de interacdo com empresas, captacéo de dados para
pesquisas.

Durante o semestre atual, essa experiéncia se repetiu, destacando-se pela oportunidade de
compreender de forma mais tangivel a dindmica do mercado de trabalho ao empregar os
conhecimentos para auxiliar pequenas empresas.

Além de contribuir com assisténcia e absorver sabedoria da disciplina, percebi uma faceta especifica
da minha futura profissdo que ainda ndo havia explorado profundamente, despertando um
consideravel interesse.

Thiago Alves Germendorff

Através do projeto de estencdo realizado nesse semestre, foi possivel ver mais de perto a
importancia da pesquisa de mercado e também participar do processo de criagdo do manual de
pesquisa de satisfacdo do cliente.

Além disso, ter contato com o0 mercado além da faculdade e poder contribuir de alguma forma com
0 comércio da regido, nos encoraja a ter mais experiéncias como essa.

Nathalia Regina Lino de Sousa

Durante a maioria dos periodos da faculdade temos a oportunidade de colocar o que aprendemos
na sala de aula em prética, e isso ocorre de diversas maneiras como na criagdo de pecas, trabalhos
em campo, coleta de dados para pesquisas...e nesse semestre ndo foi diferente.

O gue mais me atraiu em tudo isso, foi como consegui ter uma maior no¢ao da realidade do mercado
de trabalho, enquanto aplicamos nossos conhecimentos para ajudar pequenas empresas.

Sinto que além de toda a ajuda que prestamos e sabedoria que obtivemos com a matéria, consegui
enchergar uma area da minha futura profissédo que eu ainda nao tinha me aprofundado e que me
despertou muito interesse.
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RELATORIO DE CONCLUSAO

Kethelin: Foi uma 6tima experiencia e fico contente em ter tido a oportunidade
de participar deste projeto de extensdo que apoia pequenos negocios. Com
certeza agregou muito para mim, trazendo conhecimento e aprendizado, tanto
como pessoa quanto como profissional, e espero que possa agregar para

aqueles que lerem o manual também.

Maysa: Foi uma oportunidade incrivel ajudar pequenas empresas que nao
possuem conhecimentos ou n&do tém nogdes de como realizar uma pesquisa de
satisfacdo e, até mesmo, identificar possiveis gargalhos que prejudicam os
negocios da empresa. Levar o conhecimento para os empresarios locais €

contribuir com a satisfagao dos clientes e da sociedade.

Michel: A pesquisa de satisfacdo €& muito importante para os negdcios
empresariais. E, para mim, como um estudante de negdcios, me proporcionou
uma experiéncia incrivel, logo, para desenvolver o trabalho, tivemos que estudar,
analisar e compreender pontos fundamentais, tanto teérico quanto pratico. A

experiéncia agregou muito até no meu ambiente de trabalho.

Sarah: Foi uma experiéncia muito gratificante poder prestar ajuda a pequenas
empresas de Uberlandia, mesmo que de forma indireta. Além disso, a aplicacéo
pratica de todo o conhecimento tedrico enriqueceu nossa compreensao do tema

da pesquisa de satisfagao do cliente.
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“Colaborando com a execucao desse projeto consegui aprender como fazer uma pesquisa de
satisfagc&o na pratica, e vai me ajudar a replicar na minha empresa para aperfeigoar o atendimento
direito ao cliente da loja e também sobre a variedade e qualidade dos produtos vendidos.” (Bruno
Guimaraes)

“Achei importante participar desse trabalho e colocar em prética o aprendizado sobre pesquisa de
satisfacdo do cliente. Criar um manual nos trouxe informag¢des da importancia da aplicacdo da
pesquisa nas empresas e das possibilidades de melhorias que os resultados da pesquisa podem
trazer. Além do conhecimento pessoal, contribuir para uma empresa local compartilhando
conhecimento ja € um primeiro passo e experiéncia para nossa carreira da administracdo para
possiveis consultorias no futuro.” (Elder Costa)

“A producado do manual foi um desafio, de inicio precisamos nos reunir constantemente tanto para
identificarmos como repassar a teoria de formafacil ao empreendedor, quanto para exemplificar a
necessidade da existéncia desse documento. Na minha opinido, essa atividade me trouxe um contato
mais realistico com as dificuldades dentro de um negécio.” (Leticia Siqueira)

“A minha experiéncia adquirida com o projeto foi que pesquisa de mercado e de satisfacdo do cliente
sao de extremaimportancia para fazer com que a empresa dé certo, utilizando a teoria em pratica e
ajudando a comunidade empresarial local, podemos entender que comportamento do consumidor é
algo tdo importante quanto saber o que o motiva a comprar um determinado produto em vez de outro.
Isso permite que a marca saiba exatamente como conquistar aquele cliente e o que fazer para gerar
fidelidade & marca.” (Rarolainy Alves)

“A experiéncia que tive com o projeto de pesquisa de mercado foi que a satisfagdo dos clientes em
relacdo aos produtos, servicos e atendimento oferecidos é de muita importancia para empresa, e
com a criacdo do manual a empresa tende a ter mais facilidade para entender o que deve ser feito e

compreender melhor o perfil e o comportamento do consumidor. Além de agregar muito valor a
1



marca, satisfazer o cliente vai fazer com que a empresa possa focar no seu publico alvo.” (Rayssa
Alves)

“Achei a ideia de realizar o projeto uma oportunidade de colocar em pratica tudo o que aprendemos
durante o semestre, acredito que foi essencial para o nosso aprendizado, além de ter sido uma
grande oportunidade de ajudar uma empresa que estd comec¢ando agora no mercado e que talvez
nao tenha tanto conhecimento. Foi uma 6tima oportunidade para apropriarmos o conhecimento que
adquirimos.” (Rhanna Ribeiro)

“Neste trabalho de Pesquisa de Satisfacao de clientes, esta sendo muito bem produtivo, criativo e
sem contar o tdo impressionante que estd sendo, pelo fato de podermos ajudar pequenos
empresarios a enxergarem a visdo que 0 seu publico-alvo tem do seu produto/servigo. Assim o
mesmo consegue se flexibilizar e alinhar o seu produto/servico com a necessidade do seu publico-
alvo, e inclusive podendo ter uma alavancagem muito maior.” (Weyckman Mendonga)
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Praticar e entender a pesquisa de mercado faz com certeza toda diferenca no
aprendizado pessoal e profissional de uma pessoa, entender como se d4 o processo de
pesquisa mostra que tudo que fazemos nos leva sempre a um objetivo final, seja como
consumidor ou empreendedor. O conhecimento adquirido através de leitura e ensinamentos
em sala de aula neste trabalho fez com que pudéssemos ajudar de alguma forma a empresa
relacionada ao trabalho melhorar sua experiéncia com o seu consumidor e isso claro abriu
os olhos da empresa com melhorias em sua gestao.

Francielle Souza Braga - 121487 Ciéncias Contéabeis.

Como aprendemos ao longo do semestre, a pesquisa de mercado € um dos
pontos principais para que se possa ter um bom desempenho no seu negdcio. Mais do que
criar e aplicar um questionario, a pesquisa € um procedimento técnico que envolve varias
etapas. O grande desafio € conhecer e administrar todas as informacdes necessarias para
a tomada de decisdes que permitirdo a sobrevivéncia e o crescimento da empresa. Este
projeto nos permitiu vivenciar e utilizar a teoria na préatica, 0 que nos agregou bastante
conhecimento e pudemos sentir um pouco 0 que o empreendedor passa ao criar uma
empresa e com o conhecimento que adquirimos durante as aulas, poder ajuda-los e auxilia-
los no desenvolvimento de sua pesquisa foi bastante satisfatorio.do seu tamanho. Esta
pesquisa de satisfacdo visa atingir esses objetivos.

Jéssica Santos Cardoso - 120110 Ciéncias Contabeis.



Durante o sexto periodo do curso de Ciéncias Contabeis pude participar de
um projeto de extensdo em grupo na matéria de Pesquisa de Mercado Il, O objetivo do
projeto do grupo é avancar na aplicacdo préatica da pesquisa de satisfacdo do cliente e na
melhoria da qualidade do servico/mercadoria. Este objetivo devera ser alcancado através da
participagéo ativa no projeto.

Durante a nossa colaboracdo, pude compreender a perspectiva do
empreendedor — o individuo responsavel por conduzir pesquisas extensas e se esforcar para
compreender o ponto de vista do cliente. Isso nos permitiu fazer progressos notaveis em

b

nosso trabalho, a medida que aplicamos com sucesso esse conhecimento de maneira
significativa. A produ¢do do manual e dos questionarios, bem como a administragdo destes
ultimos presencialmente, exigiu grande empenho e esfor¢o tanto das equipas que 0s criaram
como de quem 0s executou.

Apos examinar cuidadosamente o cenario e aplicar uma analise minuciosa,

minha conclusao é que a realizacdo de uma pesquisa destinada a aprimorar as areas fracas
e ao mesmo tempo manter os pontos fortes pode melhorar significativamente a reputacao e
0 sucesso geral de uma empresa, independentemente do seu tamanho. Esta pesquisa de
satisfacao visa atingir esses objetivos.

Jéssica Nathaly Lopes - 121159 Ciéncias Contabeis.

A experiéncia em fazer parte desse projeto foi essencial para aliar os
conhecimentos adquiridos em sala na disciplina de Pesquisa de Mercado Il e as vivéncias
junto a comunidade. Atender os anseios do comércio que estd sempre em busca de
alternativas viaveis para encantar o seu o cliente e com isso prosperar o negocio foi
satisfatorio. Em contrapartida, vimos o quanto esse trabalho favorece os consumidores,
através da pesquisa de satisfacdo eles podem expressar o que desejam encontrar € como
guerem ser tratados quando buscam uma mercadoria ou servico. Nesse ponto, a pesquisa
de satisfacdo é capaz de alinhar as necessidades de ambas as partes.

Kelle Garcia - 121586 Ciéncias Contabeis.

Participar deste projeto foi uma jornada transformadora, unindo teoria e pratica
de maneira excepcional. A experiéncia colaborativa proporcionou ndo apenas a aplicacao
de conhecimentos, mas também a construcdo de solu¢cdes inovadoras. Acredito que as
iniciativas inovadoras deixardo uma marca de firmeza e positiva na comunidade empresarial
local, reforcando a importancia do aprendizado continuo e da contribuicdo para um ambiente
em constante evolugéo.

Kellen Jéssica Silva - 121151 Administracao.



Fazer parte desse projeto na disciplina de Pesquisa de Mercado Il foi muito
gratificante, pois tivemos a oportunidade de juntar o conhecimento vivido em sala de aula e
praticar com a pesquisa feita no comercio.

Assim, concluo que a Pesquisa de Mercado € uma ferramenta importante para
gue vocé obtenha informacdes valiosas sobre o mercado em que atua ou pretende atuar, o
planejamento da pesquisa e conhecimento da metodologia a ser adotada sao fundamentais
para a qualidade da pesquisa de mercado a ser realizado, assim como seus resultados. Dai
a importancia do método cientifico a ser utilizado, garantindo-se desta forma, a validacéo
dos resultados encontrados.
Maira Bernardes - 121379 Ciéncias Contéabeis.

Participar do projeto de criacdo do Manual de Pesquisa de Satisfagao, baseado
na disciplina de Pesquisa de Mercado I, foi uma experiéncia valiosa. Ao aplicar os conceitos
aprendidos, conseguimos impactar positivamente a comunidade empresarial, especialmente
na Relojoaria Santos e Arrazane Semi Joias. Esse projeto resultou em melhorias nas
relacbes com os clientes, destacando a importancia da Pesquisa de Satisfacdo para o
crescimento e a satisfacao do cliente em empreendimentos locais.

Myrya Bernardes - 220273 Ciéncias Contabeis.
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Nathalia: Com todo o processo de desenvolvimento do trabalho, pode-se afirmar que
no ambito empresarial ha um vasto meio de cooperagao para se produzir e vender
produtos ao publico-alvo de forma correta, onde o empresario podera obter um
retorno (lucro) positivo para o seu negécio. E de extrema importancia o
empreendedor ter o devido conhecimento de qual sera o ambito empresarial que o
mesmo ira investir.

E neste meio, onde sera de extrema importancia a utilizacdo da pesquisa de
satisfagao, pois a partir deste ponto, podera ser utilizado os métodos principais que
ajudam na identificacdo do que fazer, como agir, e saber exatamente o que o
determinado cliente quer e deseja. Portanto, pode-se dizer que a falta destas
ferramentas corporativas pode causar resultados negativos no ambito empresarial,
sendo necessario sempre té-las em um foco central.

Maria Vitoria: Na Matéria Pesquisa de Mercado 2, tivemos a oportunidade de fazer
um trabalho de extrema importancia, e com isso foram divididos alguns grupos, o
grupo que eu fazia parte ficou responsavel na pesquisa de satisfagdo do cliente,
para as empresas no setor alimenticio no ramo de cafés especiais e panificagao.
Nesse trabalho, tive a oportunidade de trazer alguns pontos importantes, como a
importancia e estrutura de fazer uma pesquisa de satisfacdo nas empresas
independente do ramo que seja. E espero mostrar todo o conhecimento adquirido
nas aulas, e conseguir colocar em pratica e auxiliar a comunidade e até mesmo os
meus familiares e a empresa para a qual trabalho.



Cassio: Participar desse projeto, voltado para o apoio de cafeterias e padarias
locais, foi uma experiéncia incrivelmente satisfatéria e enriquecedora para mim.
Desde o primeiro momento, fui cativado pelo propdsito apresentado em sala de aula,
percebendo a oportunidade unica de causar um impacto significativo nas micro e
pequenas empresas que ocupam nossa comunidade local. Colaborando de maneira
préxima com meus colegas, pude testemunhar o verdadeiro companheirismo que se
desenvolveu enquanto nos empanavamos juntos na elaboragdo do manual.

Em um nivel mais pessoal, este projeto se revelou uma experiéncia de aprendizado

valiosa, proporcionando insights profundos sobre as complexidades e desafios

enfrentados por micro e pequenas empresas locais. Descobri uma nova paixao

pelo marketing, reconhecendo sua importancia ao lado de outras estratégias de

negocios que adotamos desde o inicio até a implementagdo pesquisa de

satisfagao.

Além disso, a pesquisa se mostrou tdo importante quanto qualquer outra estratégia

adotada, destacando a necessidade de um entendimento profundo das

preferéncias dos clientes. Esta jornada ndo apenas contribuiu para o crescimento

das empresas locais, mas também influenciou minha prépria compreensio do

impacto que individuos comprometidos podem ter em suas comunidades.

Ana Luiza: Durante os estudos da Matéria Pesquisa de Mercado 2, foi fornecida a
oportunidade de fazer um trabalho de muita importancia. No decorrer do projeto,
foram divididos grupos, para melhor desenvolvimento do trabalho e aquele que fui
membro, ficou responsavel pela pesquisa de satisfacdo do cliente no pés-venda
dentro do ambito alimenticio de cafés e padarias especiais. Desse modo, pude
participar de alguns aspectos de relevancia, como as analises do pds-venda que
sao fundamentais para a permanéncia de uma empresa no mercado que ela esta
inserida. Além disso, € importante ressaltar que pretendo demonstrar todo o
conhecimento adquirido nas aulas ministradas pelo Professor Daniel dentro do
mercado de trabalho que atuo hoje e principalmente, quando estiver no ramo que
abrange o curso que estudo e viso carreira, as Relagdes Internacionais.

Leonardo: Além das minha perspectivas terem sido revistas sobre o tema de
satisfagao e a importancia para a melhoria me fez ter uma nova viséo sobre como é
possivel desenvolver os processos da empresa para otimizar e ter um diferencial
para o mercado e atrair um publico mais amplo, mesmo sendo numa padaria de
bairro € possivel levar uma ideia para apoiar os microempreendedores e ter um
diferencial até mesmo sobre grandes marcas ou concorrentes. Pessoalmente me
ajudou a entender a importancia que € se colocar em um ambiente diferente e novo
para saber reinventar para ter éxito no mercado.

Maria Eduarda: Ter a matéria de pesquisa de mercado foi muito importante,
principalmente esse trabalho de pesquisa de satisfacdo. Com ele eu pude aprender
a como entender as dores e necessidades dos clientes no pds vendas, além de



conseguir oferecer as micro e pequenas empresas uma nova forma de melhorar a
sua fidelizacdo de clientes e consequentemente melhorar as suas vendas. Sou
grata ao professor Daniel que nos deu a oportunidade de desenvolver um projeto
maravilhoso e estou satisfeita em ter liderado o meu grupo para desenvolver o
melhor manual que conseguimos, foi 6timo poder trabalhar com a linha de paes e
cafés especiais.

Lavinia: Gostaria de expressar minha gratiddo pela oportunidade de participar
ativamente do trabalho de extensdo de pesquisa de mercado Il. Foi uma
experiéncia enriquecedora e de muito aprendizado.Ao assumir a responsabilidade
pelo layout e design do material, busquei atender aos padrdes de qualidade e
transmitir de forma eficiente as informagdes necessarias. Trabalhar em equipe foi
fundamental para o sucesso do projeto. A colaboragéo e a troca de ideias com os
colegas foram elementos essenciais nesse processo!
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Vitoria Cornachioni

A experiéncia de participar do projeto foi de grande valor, trabalho com marketing e a
Relojoaria santos € um dos meus clientes, dessa forma vi a oportunidade de auxiliar a
empresa indo além dos servicos ja prestados pela assessoria de marketing.

Vejo extrema importancia na realizacdo da pesquisa de mercado principalmente no
planejamento e estruturacao das estratégias de marketing para um negocio.

Pedro dos Anjos

Participar do projeto para uma microempresa de autopecas foi uma experiéncia altamente
enriquecedora.

O projeto de pesquisa de satisfacdo ndo apenas me proporcionou a oportunidade de aplicar
a teoria na pratica, mas também me permitiu fazer uma diferenca tangivel na melhoria de
processos dentro da empresa.

Bruno Rocha Bianchini

Minha participacdo no projeto teve um impacto significativo em minha jornada profissional.

Consegui desenvolver habilidades praticas, como por exemplo: analise de dados,
comunicacao interpessoal e quais acdes devem ser tomadas diante do publico alvo.

Além do conhecimento sobre o funcionamento interno das organizacdes e suas limitacdes.

A interacdo direta com profissionais do setor ampliou minha rede de contatos profissionais,
fornecendo oportunidades futuras.

Esse conhecimento prético ira contribuir para 0 meu desenvolvimento.
Ana Laura Reis e Silva

A experiéncia de elaborar um manual para a empresa na qual estou empregado foi
altamente enriquecedora.



Durante esse processo, tive a oportunidade de efetivamente contribuir para o
aprimoramento do ambiente de trabalho, promovendo melhorias nas estratégias
operacionais.

A utilizacdo do material fornecido pelos estudantes do curso de Pesquisa de Mercado Il
apresenta-se como uma valiosa ferramenta para a agéncia de comunicac¢do, uma vez que
permite a aplicacdo do Manual de Pesquisa de Satisfagao do Cliente junto aos clientes da
agéncia.

Este procedimento visa ndo apenas a otimizacdo das competéncias dos profissionais de
publicidade da empresa, mas também a melhoria da experiéncia dos clientes por nés
atendidos.

Maria Eduarda Santana Silva
Pesquisa de Mercado foi uma matéria que me surpreendeu positivamente, gostei de ter

colocado em pratica a captacdo e entrega do manual, pois foi interessante conversar e
explicar para o proprietario, a importancia de uma pesquisa para sua empresa.
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lgor Gomes Matias

A participacdo deste projeto de consultoria empresarial na minha cidade foi bastante
construtiva, onde pude aplicar os conhecimentos adquiridos na minha graduacdo em
Administracao.

O projeto consistia em diagnosticar os problemas e propor solucdes, ou identificar pontos
de melhoria para uma pequena empresa, com oportunidades de evolucéo e etc.

Foi uma experiéncia muito enriquecedora, pois pude conhecer de perto a realidade de um
negocio local, seus desafios e oportunidades. Aléem disso, pude desenvolver habilidades
como trabalho em equipe, comunicacédo, analise de dados e criatividade.

O projeto também me permitiu contribuir para o desenvolvimento da comunidade
empresarial local, pois as solu¢cdes propostas visavam melhorar o desempenho, a
competitividade e a sustentabilidade da empresa.

Livia Goncgalves Dias

Fazer parte do projeto de pesquisa de mercado foi de muita importancia e grandes
experiéncias pessoais e académicas. Poder trocar ideias e conhecer mais sobre este
mercado e como ele funciona me fez compreender melhor os desafios que pequenos
empreendedores enfrentam, no meu caso de maneira mais especifica no bairro Brasil de
Uberlandia-MG.

Analisando de uma maneira pessoal, estar entrando em contato com uma pessoa nova e
saindo da minha zona de conforto, foi muito valido e vantajoso, pois analisamos melhor o
modo como falamos e pensamos bem em como abordar esse empresario para gue nao se
sinta ofendido com o manual que foi elaborada, visando o fato de que pode acontecer desse
empreendedor nunca ter feito uma pesquisa de satisfacao do cliente.



Analisando tudo o que vi em sala de aula, pude apresentar de maneira mais técnica tudo o
gue foi passado no manual. Além do mais, a experiéncia me mostrou como os estudantes
podem fazer a diferenca no mercado local.

Julia Queiroz Guimaraes

Participar do projeto de pesquisa de mercado foi incrivelmente enriquecedor. Conhecer o
dono da microempresa me permitiu uma compreensdo mais profunda dos desafios
enfrentados por empreendedores locais.

Ao aplicar os conceitos aprendidos em sala, pude oferecer insights valiosos que
contribuiram diretamente para a estratégia de negocios da empresa.

A experiéncia ndo apenas consolidou meu aprendizado teérico, mas também destacou o
impacto positivo que os estudantes podem ter ao colaborar ativamente com a comunidade
empresarial local.

Isadora Cristina Campos Silva

Projeto de pesquisa de mercado, tive a oportunidade de conhecer uma empresa EPP, onde
nao € s6 venda de um produto ou de um servico e conhecer o tudo aquilo que o cliente
busca com precisdo e com um bom atendimento com um servico de qualidade, tive um
grande enriquecimento sobre como que funciona mais a fundo o dia a dia de uma empresa
tanto como funcionarios e clientes.

E gratificante perceber como uma participacdo em uma pesquisa mercado proporcionou
uma compreensao pratica e valiosa do ambiente empresarial local. Por aplicar os conceitos
aprendidos para contribuir significativamente para a estratégia de negocios da EPP.

Essa experiéncia certamente fortaleceu meu aprendizado tedrico e pratico e resultou o
impacto positivo da minha colaboracdo e da minha equipe para a comunidade empresarial.

Michelle Balen Aernoudts

Neste semestre, tive a oportunidade de participar do trabalho de Pesquisa de Mercado, que
nos levou a entrar em contato com empresas de verdade para resolver problemas
existentes, além de ter a honra de ajudar varios microempresarios locais.

Esta experiéncia foi muito enriquecedora, pois pude colocar em pratica alguns dos
conhecimentos adquiridos durante a faculdade, além de aprender ainda mais sobre a
importancia da pesquisa de mercado para a empresa.
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Atila Grecius Carvalho Junior, 219215, Administrac&o

O projeto gracas a Deus desenrolou com tranquilidade, por competéncia de um grupo
responsavel e comprometido com o objetivo final, e um professor com conhecimento e
disponibilidade a ajudar no desenvolvimento do mesmo, foi um trabalho que pudemos
avaliar o quanto € importante o auxilio imparcial na hora de tomada de decis6es dentro de
uma empresa por parte do responsavel, e da necessidade corrente de atencao aos
consumidores dentro de um publico-alvo.

Gabriela Netto Lana, 223632, Design Grafico

Participar deste projeto juntamente ao grupo foi uma experiéncia tranquila e gratificante,
tanto pela distribuicdo de tarefas, quanto arealizacao e entrega das mesmas. Conseguimos



aplicar na pratica conceitos e materiais que conheciamos somente na teoria e isso agrega
bastante a todos nés como alunos e futuros profissionais do mercado. Contribuir para
pequenas empresas da comunidade local € bem significativo, quando sabemos o poder
gue a ferramenta que usamos, No caso a pesquisa e seus resultados séo tao relevantes
para o sucesso e futuro de um estabelecimento, com essa anélise uma empresa € capaz
de escalonar ainda mais seu proprio negocio e se tornar ainda mais relevante diante ao
mercado.

Henrique Martins Constantino, 121491, Ciéncias Contabeis

De inicio a ideia do projeto assusta um pouco por ser de uma responsabilidade grande
proporcionamos solucdes para empresas reais, mas por um excelente trabalho coletivo de
todo o grupo e boas orientacdes do professor Daniel se tornou uma tarefa tranquila e de
muito aprendizado, onde pudemos colocar todo o contetido que tivemos durante 0 ano em
pratica e vermos o resultado dele é de fato uma experiéncia muito gratificante.

Luynne Wellisana Brito Siqueira, 119366, Rela¢des Internacionais

Acho que de todos os projetos de PM que tive, ou de Marketing no geral, este foi o que
mais me fez entender a importancia desta ferramenta. Fazer parte deste projeto com esse
grupo excepcional, como um todo, foi uma experiéncia enriquecedora, além de
conseguirmos aplicar os conhecimentos tedricos na pratica, tivemos a oportunidade de
contribuir com a comunidade empresarial local. Essa experiéncia reforcou a importancia
da PM e motivou a continuar aprendendo sobre essa area.

Maria Eduarda Rodrigues de Faria, 121303, Ciéncias Contabeis

A priori, gostaria de agradecer a equipe pois esse foi um trabalho bem tranquilo de
desenvolver, estipulamos prazos possiveis de serem cumpridos, realizamos uma boa
divisdo das tarefas e no final entregamos um excelente trabalho. Ouso dizer que essa foi a
equipe mais tranquila que trabalhei nesses seis semestres! Ao desenvolver o Manual de
Pesquisade Satisfacado, tivemos a oportunidade de colocar em pratica muitos aprendizados
e teorias que comecaram a se desenvolver desde o primeiro semestre da faculdadee o
melhor de tudo isso é saber que esse projeto sera entregue aos pequenos comércios da
nossacidade e, se colocada em pratica, a pesquisa de satisfacdo sera de muita ajuda aos
empresarios podendo assim compartilharum pouco do que aprendemos em sala de aula.

Michel Satiro de Moura, 121193 , Administracao



O projeto foi de grande importancia para cada um de ndés, serviu de bastante aprendizado
e experiéncia tanto pessoal quanto profissional. Fazendo pesquisas entendemos que o
gue move hoje as empresas sao os clientes, com isso a pesquisa de satisfacdo tem um
papel fundamental no desenvolvimento da empresa , somente com ela a mesma
consegue entender se esta trilhando o caminho certo ou ndo. Logo concluo que com 0s
aprendizados deste projeto e de toda matéria dada relacionada ao mesmo, iremos levar
ndo sé hoje mais para a vida , pessoal e profissional .

Pedro Lucas de Souza Sobrinho, 121229, Administracao

O projeto como um todo, foi bem tranquilo, tanto na organizacao quanto na pratica das
atividades propostas. O grupo foi completamente presente, e conseguimos praticar o que
foi aprendido em todo o curso de Pesquisa de mercado. Acredito que o maior desafio foi
estruturar as perguntas da Pesquisa de Satisfacdo, mas € gratificante ver o trabalho
pronto, e poder ajudar pequenos empreendedores a crescerem na vida profissional.



ESAMC

Disciplina: Pesquisa de Mercado Il

Professor: Daniel David das Neves

Equipe:
Abmael Gongalves - PP 121362
Daniely Lopes Borges de Paula - ADM 121543
Karen Raphaela da silva - DG 121264
Milena Fonseca Santana de Sa - ADM 121207
Rayane Santana dos Santos - ADM 121197
Thais Mendes Silva - ADM 220362
Viviane Silva Costa - CC 119191

Data:23/11/2023
RELATORIO DE CONCLUSAO

Abmael - No meu ponto de vista, o projeto nos mostra um grande espacgo para
trabalhar, oferecendo uma abordagem objetiva ao mercado, abrangendo diversos
segmentos e destacando os desafios enfrentados pelas empresas na gestdao de
negocios.Uma pesquisa de mercado proporcionou pontos tangiveis sobre as falhas
do projeto em relagdo a concorréncia, apontando solu¢des viaveis. Estou
extremamente satisfeito com o conteudo e de maneira perspicaz como foi abordado.

Daniely - O projeto trouxe uma visdao ampla a equipe de como pode se dar a
aplicagao pratica da pesquisa de mercado e de como ela funciona no geral. Além
disso, o projeto de pesquisa de mercado em questao se destacou ao oferecer uma
analise do cenario comercial atual, fornecendo ao empresario orientagdes
estratégicas para sua aplicagdo. A metodologia aplicada demonstrou rigor e eficacia
permitindo a identificacido precisa de tendéncias, preferéncias do consumidor e
oportunidades de crescimento.

Karen - Tive uma experiéncia incrivel ajudando a comunidade empresarial local
fornecendo solucdes e orientagdes. Estou satisfeita com os resultados alcangados
pela equipe e acredito que contribuimos para o desenvolvimento das empresas de
forma significativa, objetiva e atrativa.

Milena - Na minha opinido o projeto € muito promissor e traz uma vertente objetiva
de mercado, nos posicionando acerca de varios segmentos e como de fato as
empresas se comportam frente aos desafios de gerir um negécio. A pesquisa de
mercado nos trouxe algo mais palpavel de como de fato um projeto tem falhas frente
a concorréncia e como podemos resolver isso. Estou muito satisfeita com o
conteudo e a forma como ele foi abordado.

Rayane - Participar do projeto foi uma experiéncia bastante enriquecedora pois nos
da a oportunidade de aplicar o conhecimento tedrico que aprendemos em sala .E ter



a experiéncia de como nosso projeto pode ajudar alguém é bastante unico .Além
disso, apresentamos de forma clara as recomendacdes que oferecem ao
empresario um mapa claro para tomar decisbées informadas e assertivas,
contribuindo significativamente para o sucesso e aprimoramento de sua estratégia
de negdcios.

Thais - Com base no perfil da empresa apresentada para a entrega do manual de
pesquisa de satisfacdo de cliente o maior desafio na criagao, foi simplificar todo o
conhecimento adquirido em sala de aula de uma forma objetiva e de facil
compreensao para empresarios que nao tenham muito tempo ou conhecimento de
tudo que envolve a pesquisa de mercado. Foi muito bom desenvolver este trabalho
com uma equipe unida e objetiva, acredito que conseguimos atingir os objetivos do
projeto e contribuir com os microempresarios.

Viviane - O projeto de extensao teve como objetivo a elaboragdo de um manual com
conceito, questionario e demonstracbes das vantagens de uma pesquisa para
empresas, principalmente as empresas de pequeno porte da regidao, que nao tem
servicos especializados como consultoria ou setor responsavel para orientacdo e
identificacdo de pontos a serem melhorados e assim atingir os objetivos. Foi
gratificante contribuir com os nossos conhecimentos.
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RELATORIO DE CONCLUSAO

Thiago Henrique Sena Soares:

Este projeto nos da a oportunidade de estar presente no mercado real, o qual presenciamos
como funciona, quais os pontos positivos e negativos. Sdo conceitos e aprendizados que
nos graduandos vemos na universidade, mas ter a oportunidade de colocar em pratica é
muito legal. Agradeco a oportunidade e foi uma experiencia unica, poder compartilhar o
conhecimento, de forma tao positiva, para pessoas que precisam do apoio e direcionamento,
sdo momentos que avaliamos o quao grandioso e importante é a base de uma boa
administragao corporativa.

Libia Juliana da Costa Rodrigues:

Minha experiéncia neste projeto foi realmente enriquecedora € bastante produtiva. A
oportunidade de aplicar a teoria na pratica foi muito gratificante, pois consegui perceber a
importancia do conhecimento adquirido ao longo do periodo no ambiente empresarial real.
Essa interacao direta com a comunidade empresarial local proporcionou uma visdao mais
abrangente dos desafios e oportunidades enfrentados pelos empreendedores, onde atraves
desse projeto conseguimos levar solugdes para as dificuldades enfrentadas. Contudo, essa
experiéncia que vivenciamos na disciplina Pesquisa de Mercado Il me mostrou que, ao
aplicar a teoria na pratica, € possivel fazer a diferenga no ambiente empresarial. Contribuir
para a melhoria do desempenho das empresas e auxiliar no crescimento da empresa, onde
€ uma recompensa maravilhosa.

Matheus Silva Oliveira Barbosa:

Com a entrevista feita pela a empresa Cicllos Beneficios,pude entender que nem sempre
todas tem um manual de pesquisa de marcado pronto,para medir o grau de satisfagdo do
cliente.

Pode se passar batido ou as métricas de pesquisas serem outras das convencionais.

Com o avango da tecnologia, ferramentas para se observar a satisfacdo do cliente
1



aumentaram exponencialmente.

Mas nada melhor do que o olho a olho com o cliente. Em bate papo com a Assessoria, se
pode entender que o publico da empresa é 55 anos a mais, comprovado que muitos ainda
nao sao familiarizados com a tecnologia e gostam de coisas ludicas e tatil.

Assim com o direcionamento do manual, pesquisas e ajustes serdo bem avaliados pela
empresa.

Se sentir parte de uma contribuicdo a sociedade e a empresa,tem um significado muito
especial de poder ter ajudado com os conhecimentos ,pelo menos 1% do sucesso.

Vitor Cruz Honorio:

Participar deste projeto foi uma experiéncia extremamente valiosa e produtiva para mim. Ter
a chance de colocar em pratica o conhecimento tedrico foi uma experiéncia muito
satisfatoria, pois pude compreender a relevancia do que aprendi no contexto do mundo dos
negocios. O contato direto com a comunidade empresarial local me ofereceu uma
perspectiva mais ampla sobre os desafios e possibilidades que os empreendedores
enfrentam, e através deste projeto, pudemos oferecer solugdes para suas dificuldades. Essa
vivéncia na disciplina de Pesquisa de Mercado Il evidenciou que a aplicagao pratica de
conhecimentos tedricos pode gerar impactos positivos no mundo empresarial. Contribuir
para o aprimoramento e crescimento das empresas foi uma recompensa incrivel.

Sara Gomes Caetano:

Foi incrivel fazer parte desse projeto, pois ele me proporcionou aprendizados valiosos e
resultados muito positivos. Pude aplicar todo o conhecimento tedrico que adquiri ao longo
do periodo de estudo de forma pratica e real no mundo empresarial. O contato direto com a
comunidade empresarial local me deu uma perspectiva ampla dos desafios e oportunidades
enfrentados pelos empreendedores. Por meio desse projeto, conseguimos oferecer
solugdes para superar as dificuldades encontradas. Essa experiéncia na disciplina de
Pesquisa de Mercado || me mostrou que é possivel fazer a diferenca no ambiente
empresarial ao colocar a teoria em pratica. Contribuir para o aprimoramento do desempenho
das empresas e colaborar com seu crescimento € uma verdadeira realizagéo.
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