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1 SUMARIO EXECUTIVO

A Astral Consultoria de Marketing € uma empresa nova no setor de
consultorias e esta buscando aprimorar seus produtos e servicos. Com foco no
segmento de peguenas empresas, a Astral possui como diferencial se propor a
atuar como o marketing terceirizado de empresas com estruturas mais enxutas e
sem capital para contratacdo de funcionarios para a area.

Atualmente, a prestacdo de servicos acontece apenas em Porto Alegre,
mas a empresa pretende atuar de maneira relevante em todo o estado do Rio
Grande do Sul. Os mais diversos segmentos de mercado sao aceitos na Astral
como potenciais clientes, desde o ramo de entretenimento, passando por varejo
ou educacéo.

O mercado brasileiro e gadcho passa por um momento de forte
instabilidade e isso dificulta o empreendedorismo. Porém, através de diversas
analises macroambientais e setoriais, conclui-se que as pessoas desejam ter seu
préprio negocio, mesmo em tempos de crise.

A principal caracteristica do servico oferecido pela Astral é a proximidade
entre empresa e cliente. Sao oferecidos servicos na area digital, principalmente,
mas também a construcdo de planos de marketing, acompanhamento e
desenvolvimento de estratégias para o negécio de maneira completa.

A Astral tem como objetivos se desenvolver ainda mais, nas mais variadas
frentes, sejam elas relacionadas a produto, preco, distribuicdo ou comunicagéo.
Além disso, a empresa busca diariamente o desenvolvimento como corporacéo,
estudando e desenvolvendo praticas para o alcance desse patamar. O desejo da
Astral € de ser conhecida no mercado do Rio Grande do Sul, como referéncia em
consultoria de marketing e disseminagdo contetdo proprio sobre negocios,
empreendedorismo e marketing, além de alcancar a marca de 10 clientes até o
final do ano de 2015.



2 ANALISE INTERNA

O presente capitulo apresenta uma breve contextualizacdo da empresa,
descrevendo seus fatores-chave de sucesso, objetivos e estratégias empresariais

atuais e a descricdo do marketing mix. Além disso, também é descrito o

posicionamento mercadologico e segmentos-alvo atuais.

2.1 CONTEXTUALIZACAO DA EMPRESA

A Astral Consultoria de Marketing foi fundada em junho de 2014, a partir de
uma iniciativa da autora deste plano, Julia Cappellari Laks. A ideia surgiu em um
momento em que a autora estava frustrada profissionalmente, apds sete anos
como atendimento em diversas agéncias de Porto Alegre, Rio Grande do Sul e
meio ano como analista de marketing de uma construtora na mesma cidade.

A empresa surgiu a partir de trabalhos freelancer onde todos possuiam as
mesmas carateristicas: empresas pequenas ou profissionais liberais, que
faziam pouco ou nenhum investimento em marketing e notaram a
necessidade disso em um momento de economia apertad a do pais
(POTENCIALIDADE). Apés alguns trabalhos como freelancer, a autora enxergou
uma oportunidade de mercado n&o atendida.

As pequenas empresas e profissionais liberais ndo sao focos de grandes
agéncias de publicidades e consultorias renomadas. Por tanto, surgiu a ideia de
montar uma empresa em que o foco seria exatamente esse nicho ainda nao
atendido.

Hoje, a empresa possui cinco clientes fixos, mas ja chegou a atender nove
diferentes estabelecimentos e profissionais. A estrutura € somente a
proprietaria Julia e ndo possui escritério proprio (FRAGILIDADE), realizando
os trabalhos em home office.

A Astral Consultoria de Marketing se propde agir como o marketing
terceirizado das empresas que a contratam (POTENCID ALIDADE). Isso
significa que as empresas nao terdo uma agéncia que realiza apenas pecas

publicitarias, e sim, uma pessoa que acompanha diariamente a empresa, com



profunda imersdo no negocio, identificando como e onde a empresa deve

trabalhar para atrair
ainda mais clientes e gerar
vendas.

Consultoria de Marketing

A logomarca da empresa foi desenvolvida por uma diretora de arte
parceira, que realiza trabalhos mais complexos, como desenvolvimento de logos
para os clientes.

O servico proposto pela Astral é cobrado como um fee, onde as empresas
pagam um valor de acordo com a sua estrutura e possibilidade de
investimento na area (POTENCIALIDADE). A partir disso, é construido um
escopo de trabalho que se enquadra dentro desse cenario. O principal trabalho
solicitado pelas empresas € 0 gerenciamento das marcas nas redes sociais e
producdo de conteudo.

Ainda ndo ha nenhum contrato formal estabelecido entre os clientes e a
empresa Astral, o que dificulta um pouco a consultoria nas horas de
cancelamento dos trabalhos.

A definicdo destas diretrizes, através de um plano de marketing, permitira a
Astral ter uma ideia clara sobre sua atual situacdo da empresa e do setor,
possibilidades de crescimento e o que deve ser mudado. A empresa ainda nao

realizou um planejamento do negocio como um todo.

2.2 NORTEADORES ESTRATEGICOS E OBJETIVOS EMPRESARIAIS

Negdcio: Consultoria de marketing para pequenas empresas e profissionais

liberais



Visao: Ser referéncia no mercado de consultoria de marketing no sul do Brasil.

Valores: confianca, ser feliz, parceria, transparéncia, respeito.

Missdo: proporcionar a pequenas empresas e profissionais liberais um servico
personalizado de consultoria, com confianca e transparéncia matua, buscando
construir uma personalidade para a marca nos canais de comunicacao e contato

com o cliente.

Objetivos Empresariais

Os objetivos empresariais foram definidos de acordo com a percepcao da
dona da empresa e autora do plano. Os mesmos foram tracados para serem
alcancados até o final de 2016.

» Penetrar no mercado de Porto Alegre e Regiao Metropolitana.
* Aumentar o conhecimento da marca Astral.
* Aumentar em 200% o faturamento, considerando como base o

investimento inicial.

Fatores-chave de sucesso: conhecimento de marca, reconhecimento dos
profissionais no mercado, servicos prestados, clientes atendidos, proximidade

entre cliente e empresa e custo.

2.3 ESTRATEGIAS EMPRESARIAIS

A partir das estratégias genéricas desenvolvidas por Michael Porter, a
Astral Consultoria de Marketing esta classificada na estratégia de diferenciacéo.
Isso acontece pois a empresa tem como foco a aproximagdo o cliente,
participacdo ativa no entendimento do negdécio para propor solugcbes adequadas
ao mesmo. A Astral deseja ser o brago direito do pequeno e micro empresario,
fazendo-o sentir que a consultoria realmente faz parte da sua empresa. A Astral

acredita na necessidade de entregar ao cliente um custo justo de acordo com a



realidade da empresa, porém, ndo se deseja competir em custo com 0S
concorrentes, e sim, na exclusividade do servigo prestado.

Seguindo as estratégias de crescimento apresentadas por Igor Ansoff,
possivel entender que a Astral adota, em um primeiro momento, a estratégia de
penetracdo. Até 2017, a empresa pretende entender o mercado atual, consolidar
mercado, desenvolver portflio e aumentar a experiéncia na area de consultoria.
ApOs esse periodo, com a empresa pronta para alcancar novos desafios, a
estratégia de crescimento passa a ser a de desenvolvimento de mercado,
buscando crescer em participacdo em outros estados brasileiros, com trabalhos
mais complexos e especificos.

Por fim, a partir da analise SWOT realizada no capitulo quatro, foi possivel
identificar que as oportunidades do mercado atual estdo interessantes para a
maior capacitacao da empresa. Bem como, foi identificado que a empresa possui
ainda mais fraquezas que potencialidades nesse momento de concretizagdo do
negocio. Sendo assim, dentro das estratégias competitivas expostas por John
Westwood, a Astral adequa-se a de desenvolvimento, onde a empresa pretende
aproveitar as oportunidades do ambiente externo para ampliar mais seus

servicos, fortalecendo e descobrindo novas potencialidades.

2.4 OBJETIVOS DE MARKETING

A Astral € uma empresa nova no mercado e, em funcao disso, nao
estabeleceu objetivos prévios. Por tanto, serdo apresentados os objetivos de
marketing a serem alcangados pela empresa:

Aumentar o conhecimento da marca pelo publico empreendedor e
empresério da regido de Porto Alegre e do Rio Grande do Sul.

» Dar visibilidade a marca Astral no seu mercado de interesse.

* Dobrar o nimero de clientes atendidos.

* Revisar proposta geral de valor da empresa.

* Revisar posicionamento de merca da consultoria.
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2.5 DESCRICAO DO MARKETING MIX ATUAL

O presente capitulo apresentara as estratégias atuais do marketing mix da
empresa Astral Consultoria de Marketing, considerando os pontos: produto, preco,
praga e promocao.

2.5.1 Produto

A Astral Consultoria de Marketing trabalha, principalmente, com servigos
voltados para o marketing digital. A presenca das empresas nas redes sociais é
fundamental nos dias atuais. Mas, mais do que isso, essas empresas precisam
entregar um conteddo relevante para seus fas e seguidores. Esse é o foco da
Astral: construir, através das redes sociais, uma personalidade para a marca das
empresas atendidas. Isso significa, em termos praticos, a criacdo de paginas, total
gerenciamento e administracdo dessas paginas empresariais e, principalmente,
producéo e criacdo de conteudos fotogréficos, textuais e graficos para alimentar
esses espagos.

Dentro do trabalho com as redes sociais, estédo inclusos acompanhamentos
em tempo real das interacdes com as publicacdes, com o objetivo de resolver
problemas ou aproveitar oportunidades no momento em que surgem. Ao final do
més, todo cliente da Astral recebe, em uma reunido, uma analise criteriosa e
completa da performance da marca nos canais sociais.

Acompanhando esse processo, a Astral também oferece aos clientes um
diagnéstico digital. Isso significa acompanhar, periodicamente, os movimentos
cibernéticos do mercado e dos clientes, através de ferramentas de
monitoramentos de redes sociais e sites em geral. Toda essa pesquisa ajuda a
desenvolver o servi¢o anterior, fortalecendo a presenca digital das marcas.

Ainda no cenario digital, é oferecido para os clientes uma consultoria SEO.
SEO significa Search Engine Optimization, ou seja, € um conjunto de técnicas

especificas para tornar os sites mais amigaveis aos sites de busca, melhorando
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0S acessos através da selecdo de palavras-chaves. A Astral disponibiliza para os
clientes uma consultoria que aproxima o0s clientes do que é um servico de
otimizacao de buscas, trabalhando para melhorar a conversao de resultados aos
sites das empresas.

A Astral também oferece aos seus clientes um trabalho de Relag¢des
Publicas e Assessoria de Imprensa Digital. Assim como é feito no servico off-line,
essa proposta visa criar e manter reputacées das marcas atendidas atraves das
ferramentas digitais. Com esse servico, 0 cliente mantém relacionamento com
todos os pontos de contato através das ferramentas digitais ou ndo, de maneira
direta, real, com estratégia e foco.

Além dos servicos apresentados, a Astral também proporciona aos clientes
a construcdo de um plano de marketing dos seus negécios, alinhando objetivos,
estratégias e taticas dentro do segmento, além de uma andlise aprofundada do
setor e macroambiente.

Todos os servicos descritos acima fazem parte da proposta central da
Astral Consultoria de Marketing de ser o braco direito do cliente, atuando como o
marketing terceirizado dessas empresas. Ou seja, ndo apenas € uma prestadora
de servigcos, como também estd presente em todos os momentos estratégicos do

cliente, entendendo suas necessidades para uma atuacao mais direta e certeira.

2.5.2 Preco

A definicdo dos precos praticados pela Astral Consultoria de Marketing
acontece a partir da analise da situacéo financeira do cliente, feita em reunides e
conversas anteriores ao fechamento do contrato. ISso acontece porque existem
clientes que necessitam bastante de uma ajuda na area de marketing mas néo
conseguem manter alguém fixo para isso. Ou por néao ter verba ou, até mesmo,
por ndo ter uma demanda tdo constante.

Sendo assim, os valores dos clientes atuais variam entre R$ 500,00 e R$
1.200,00. Com essa variacdo de valores, a contratacdo dos servigcos também
altera. Hoje, todos os clientes tem contratados os servicos de redes sociais e

auxilios em outras demandas, se necessario.
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2.5.3 Praca

A Astral atua na regido de Porto Alegre e Grande Porto Alegre, sem possuir
um escritorio proprio. Hoje, o trabalho € desenvolvido no sistema de home office
da proprietaria. As reunides com o0s clientes acontecem nos seus proprios
escritorios.

Ha uma forte prospec¢do no mercado atuante, com contatos via telefone,
e-malil, redes sociais ou indicacao de parceiros. Quando ha um interesse por parte
de um possivel cliente, os contatos ocorrem via redes sociais ou e-mail e, apos,
sdo marcadas reunides presenciais para a discussao da demanda. O processo de

venda sera descrito mais profundamente no item 2.7 do presente plano.

2.5.4 Promocéo

A Astral possui uma forte interagdo com seguidores e fas via redes sociais.
No momento, sdo postados conteldos diariamente, sejam eles mensagens
interessantes de incentivo ou com cunho empreendedor, fotos de eventos de
clientes, compartiihamento de matérias interessantes, comunicado de cliente
conquistado, etc. A Astral ainda ndo tem um fluxo muito grande de contetdos
préprios produzidos. Ha também um blog iniciado, mas que possui apenas um

post, apresentando a empresa.

2.6 POSICIONAMENTO MERCADOLOGICO E SEGMENTOS-ALVOS ATUAIS

A Astral Consultoria de Marketing esta posicionada como a empresa que
realiza um intenso trabalho na area de marketing e comunicacdo das empresas,
proporcionando uma andlise aprofundada das situacbes existentes em cada
mercado atuante. A Astral € o braco essencial do micro e pequeno empresario.

Assim, complementa-se que 0 posicionamento se destaca pela qualidade do



13

servico entregue, bem como pela agilidade de desenvolvimento de contetdos e
novas ideias.

Os segmentos de mercado atendidos atualmente pela Astral sao
entretenimento, gastronomia, moda, comunicacao e engenharia e construcdo. Por
ser uma empresa que atende o setor B2B, a Astral ndo possui ainda um

direcionamento de segmentos-alvos que deseja alcancar.

2.7 DESCRICAO GERAL DA ATUAL COBERTURA DE MERCADO

O processo de venda acontece da seguinte maneira: a Astral ou o cliente
fazem um primeiro contato via facebook ou e-mail, normalmente. Ap0s esse
primeiro contato virtual, é feito um contato telefénico para agendar uma reuniao
presencial a fim de discutir demandas e necessidades. Quando ocorre a reuniao,
a Astral se desloca até o cliente para uma conversa, onde sdao apontados
problemas e necessidades de solucdo. Se, em algum momento, essa reuniao nao
acontece pessoalmente e sim por telefone, os assuntos tratados s&o 0s mesmos.

Apbs definicdo de escopo, a Astral tem até dois dias Uteis para enviar uma
proposta ao cliente, contemplando tudo o que foi conversado, mais pontos que a
empresa achar necessarios para suprir a necessidade do cliente. Com a proposta
aprovada, que tem uma duracdo minima de contrato de seis meses, ambas as
partes assinam o que foi contratado e iniciam o trabalho. Todo esse processo &

feito diretamente com a proprietaria da empresa.

3 ANALISE EXTERNA

O presente capitulo apresenta a andlise externa da Astral Consultoria de
Marketing, onde sdo descritas as analises macroambiental, dividida em seis
cenarios, e as cinco forcas de Michael Porter, as quais definem o comportamento
do segmento.

3.1 ANALISE MACROAMBIENTAL
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O primeiro subcapitulo da analise externa a ser descrito é o do
macroambiente. Nesse momento, serdo tratados os assuntos referente aos
cenarios econdmico, politico-legal, sociocultural, demografico, tecnologico e
natural. O objetivo desse capitulo é indicar e analisar os segmentos onde a

empresa opera e possiveis situagdes que a afetam.

3.1.1 Cenario Econbmico

Nos ultimos meses foi possivel acompanhar uma alta taxa da inflacdo
brasileira. Apesar disso, o IPCA (indices de Precos Consumidor Amplo), afirma
que a inflacéo oficial nacional perdeu forca em abril, caindo para 0,71%. Essa € a
menor taxa de inflacdo registrada no ano de 2015. Porém, mesmo com essa
queda, os precos ainda sobem no Brasil!. O mercado financeiro prevé um
aumento na inflacdo em 8,29% para 20152

A inflacdo € pressionada por novos fatores decorrentes das mudancas
econdbmicas no pais. No inicio do ano, o aumento da energia elétrica e dos
combustiveis mexeu muito na variavel. Agora, a alta do dolar é considerada um
dos novos vildes dos precos, segundo a Agéncia Brasil® O délar frente ao real
segue em alta, entretanto teve uma reducdo no inicio do més de maio, pela
primeira vez no ano. O mercado de trabalho dos Estados Unidos enfraqueceu e o
délar comercial caiu 1,43%, encerrando a R$ 2,984

Seguindo as tendéncias econbmicas para o0 ano de 2015, o PIB brasileiro
tem previsdo de retragdo entre 1,18% e 1,20%. Se a previsédo for confirmada, sera

o pior indice desde 1990°. Ja4 o PIB do Rio Grande do Sul, analisado por

1 Site G1 — Economia. Inflagao oficial fica em 0,71% em abril, a menor taxa do ano, mostra o
IBGE. Disponivel em <http://gl.globo.com/economia/noticia/2015/05/inflacao-oficial-fica-em-071-
em-abril-mostra-ibge.html>. Acesso em 09 de maio de 2015.

2 Site G1 — Economia. Mercado estima inflacdo mais alta e retracdo maior do PIB em 2015.
Disponivel em < http://g1.globo.com/economia/mercados/noticia/2015/05/mercado-estima-inflacao-
mais-alta-e-retracao-maior-do-pib-em-2015.html>. Acesso em 11 de maio de 2015.

3 Site Exame.com. Dolar e repasses de custos devem pressionar a inflagdo. Disponivel em <
http://exame.abril.com.br/economia/noticias/dolar-e-repasses-de-custos-devem-pressionar-
inflacao-dizem-especialistas>. Acesso em 09 de maio de 2015.

4 Site Valor Econémico. Doélar cai pelo quarto dia seguido e fecha a semana abaixo de R$ 3.
Disponivel em <http://www.valor.com.br/financas/4042184/dolar-cai-pelo-quarto-dia-seguido-e-
fecha-semana-abaixo-de-r-3> . Acessado em 09 de maio de 2015.

5 Site G1 — Economia. Mercado aumenta previsao de inflagédo, baixa de PIB e vé mais juros.
Disponivel em < http:/gl.globo.com/economia/mercados/noticia/2015/05/mercado-aumenta-
previsao-de-inflacao-baixa-de-pib-e-ve-mais-juros.html>. Acessado em 09 de maio de 2015.
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economista da CDL POA, manteve-se estavel no acumulado de 2014. Os
nameros indicam que contra o 3° trimestre de 2014 foi registrado um aumento de
0,13% e o acumulado do ano de 2014 obteve variacdo praticamente nula (-
0,02%). O economista da CDL acredita que a economia gaucha, em 2015, ficara
entre o crescimento no cenario base (+0,71%) e forte recessao no cenario
pessimista (-4,40%), segundo proéprias projecoes®.

A taxa basica de juros SELIC tem previsédo de 14,25% para o ano de 2015,
de acordo com executivo do Bradesco Asset Management. O objetivo desse
aperto é recuperar a confianca de que a meta da inflacdo serd cumprida’. O

Quadro 1 apresenta, de maneira resumida, as tendéncias do cenario econémico.

Evento Tendéncia Oportunidade Ameaca

Aumento dos
precos de possiveis
fornecedores e
compra de
materiais.

Aumento para 8,29%

Inflacdo média em 2015.

Aumento dos

Dolar em alta - R$ -
precos de materiais

Variagdo cambial 208,

importado.
I Retracédo entre 1,18% e Instal‘:)ll.ldade nas
PIB Brasileiro atividades
1,20%. o
comerciais.
, Estabilidade em Cenario favoravel
PIB Gaucho ~ )
relacéo a 2014. economicamente.

3.1.2 Cenario Sociocultural

As tendéncias descritas no cenario sociocultural estdo relacionadas ao
mercado consumidor, englobando percepc¢des, valores e atitudes da populagcéo. O
mundo esta cada vez mais conectado e isso reflete na maneira como as pessoas

se relacionam com produtos e servicos. Segundo uma pesquisa que traga o

6 Site CDL POA. Economista da CDL POA analisa resultado do PIB Gaucho. Disponivel em <
http://www.cdlpoa.com.br/noticia/economista-da-cdl-poa-analisa-resultado-do-pib-gaucho/>.
Acessado em 09 de maio de 2015.

7 Site Valor Econdmico. Taxa Selic pode alcancar 14,25%, prevé executivo da Bram. Disponivel
em < http://www.valor.com.br/financas/4043338/taxa-selic-pode-alcancar-1425-preve-executivo-
da-bram>. Acessado em 11 de maio de 2015.
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potencial de consumo dos brasileiros em 2015, o consumo neste ano deve
alcancar a marca de R$ 3,7 trilhdes, uma alta de 0,1% em relacédo ano passado®.
Isso significa que, apesar da economia ndo estar muito favoravel, as pessoas
devem seguir consumindo.

O potencial de consumo dos brasileiros € interessante para marcas que
precisam driblar um momento dificil e seguir com as vendas em alta. Porém, para
atingir um bom indice em momentos de crise, as empresas devem ficar atentas as
exigéncias dos consumidores, cada vez mais fortes e persistentes. A
popularidade das redes sociais deu voz e poder a populacao.

Em funcdo desses fendmenos, o portal TrendWatching Brasil, que traca
tendéncias de consumo, descreveu alguns pontos interessantes sobre os
consumidores da América Latina em 2015°. Segundo o estudo, os consumidores
gostam de exibir para sua rede de contato suas qualificagbes no quesito
conhecimento. Isso significa que as marcas devem integrar o aprendizado e as
experiéncias literarias no dia a dia dos consumidores, pensando como elas
podem ajudar seus compradores a expressar/exibir conhecimentos. O principal
espaco para essa disseminagdo de contetdo e conhecimento é através das redes
sociais. O estudo do portal TrendWatching Brasil divulga que, em 2014, os latinos
gastam cerca de 8,67 horas por més, mais tempo que em qualquer outro lugar do
mundo.

Os consumidores estdo cada vez mais atentos em filtrar as informacdes
que escolhem para ler. Ha informagcdes demais na web e as marcas precisam de
diferenciacdo para serem percebidas. As estratégias de diferenciacdo das
empresas é cada vez mais importante (OPORTUNIDADE). Uma boa estratégia
de conteudo é essencial para ser ouvido e se diferenciar nesse momento. A
maneira com que todo esse conteldo € disseminado pela internet se modifica
guase gue diariamente. Os dispositivos méveis sdo 0s maiores responsaveis pela
entrega de conteudo aos consumidores em todos os horarios do seu dia. Por

tanto, as empresas precisam ficar atentas ao que os consumidores querem, que

8 Site Mundo do Marketing. Potencial de consumo dos brasileiros em 2015. Disponivel em
http://www.mundodomarketing.com.br/inteligencia/pesquisas/396/potencial-de-consumo-dos-
brasileiros-em-2015.htmI>. Acessado em 13 de maio de 2015.

9 Site TrendWatching Brasil. 10 Tendéncias Latinas para 2015. Disponivel em
http://trendwatching.com/pt/trends/10-latin-trends-for-2015/#slide-6>. Acessado em 13 de maio de
2015.
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tipo de assunto lhes é importante, para chamar a atengcdo em meio a tantas

opcoesto.
Evento Tendéncia Oportunidade Ameaca
Potencial de Alcancar R$ 3,7 Empresas precisam

consumo dos

brasileiros

trilhdes em 2015.

estar presentes em

diversos canais

Consumidores
gostam de
exibir

conhecimento

Marcas devem ajudar
os compradores a
exibirem seus

conhecimentos.

Desenvolvimento de
conteudos relevantes e

de facil disseminacéo.

Diferenciacao

das empresas

Consumidores filtram

as informacoes.

Necessidade de
construcéo de
estratégia forte de

marketing de conteudo.

3.1.3 Cenario Demografico

Segundo pesquisa realizada pela Endeavor Brasil em 2014, o brasileiro

esta, cada vez mais,

interessado em possuir seu pro

prio negocio

(OPORTUNIDADE) e ha um aumento significativo de pessoas que efetivamente

colocam esse plano em pratica. Os brasileiros ainda sdo poucos inovadores, as

empresas em que atuam tem baixo potencial de crescimento e poucas referéncias

mundiais, com um ambiente de negdcios bastante hostil aos empreendedores.

10 Site Mundo do Marketing. 4 Tendéncias no Comportamento do Comprador a Serem
Consideradas. Disponivel em <http://www.mundodomarketing.com.br/artigos/max-ribeiro/30759/4-
tendencias-no-comportamento-do-comprador-a-serem-consideradas.html>. Acessado em 18 de

maio de 2015.
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O espirito do empreendedorismo esta cada vez mais forte em todo o
mundo. Por isso, as pequenas empresas e profissionais liberais estdo tomando
conta do mercado empresarial em todas as regides. E, por isso, necessitam de
um olhar e cuidado especiais. O Brasil busca desenvolver ainda mais esses
empreendedores. O pais com mais e melhores empreendedores, que sabem o
papel que representam para a sociedade, tem grandes chances de ser um pais
melhor para todos 0s seus habitantes. Mas 0s numeros reais ainda nao
correspondem a essa expectativa: se 3 em cada 4 brasileiros prefere empreender,
apenas 4% realmente possuem empresas gue empregam pessoas?!?.

Empreender no Brasil ndo € uma tarefa facil AMEACA ). As dificuldades
aparecem em todas as etapas da vida de uma pequena empresa no pais. Isso
justifica o indice de que apenas 35 mil empresas (1% do total) do pais crescem
acima de 20% ao ano por trés anos seguidos??.

No mesmo estudo, chamado “indice de Cidades Empreendedoras — Brasil
2014”, Porto Alegre ficou em 7° lugar num total de quatorze cidades analisadas,
atrds de Floriandpolis, Sdo Paulo, Vitoria, Curitiba, Brasilia e Belo Horizonte,
nessa ordem. Os empresarios gauchos tem a identidade regional muito forte até
mesmo nos negocios. Em Porto Alegre, mais de 34% da populacdo tem medo de
empreender (indice médio das capiteis € 26%). E quase 80% dizem que preferem
dedicar menos tempo ao negocio para ter uma otima qualidade de vida, acima da
meédia nacional. Na capital galdcha, concentram-se a maior densidade de
empresas entre as capitais analisadas no estudo, mas 0s especialistas acreditam
gue as caracteristicas culturais podem ter efeito no crescimento dos negécios.

A Regidao Sul, em 2014, obteve 35,1% na taxa total de empreendedores,
considerando a populacdo de 18 a 64 anos. A média nacional dessa taxa é de

34,5%. O empresariado gaucho registra o nivel de pré-atividade entre homens e

11 Ppesquisa indice de Cidades Empreendedoras — Brasil 2014. Disponivel em
https://endeavor.org.br/como-as-cidades-podem-ajudar-os-empreendedores/. Acessado em 31 de
maio de 2015.

12 pesquisa indice de Cidades Empreendedoras — Brasil 2014. Disponivel em
https://endeavor.org.br/como-as-cidades-podem-ajudar-os-empreendedores/. Acessado em 31 de
maio de 2015.
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mulheres como muito similar. Os homens possuem um percentual de 17,2% (taxa
nacional de 17,0%) e as mulheres de 17,0% (taxa nacional de 17,5%)"3.

A populacdo da Regidao Sul com nenhuma educacao formal ou com curso
superior completo ou mais sédo 0s que aparecem com menor pro-atividade para o
empreendedorismo inicial com um percentual de 13,1%, significativamente inferior
ao do Brasil, que atinge 17,2%. Ja os individuos com segundo grau completo ou
superior incompleto alcancam a maior taxa, (18,8%).

Em relacdo a renda familiar, a regido se sobressai por apresentar, entre as
regides brasileiras, a menor taxa especifica de empreendedorismo inicial entre
individuos com niveis de renda entre seis e nove salarios minimos (16,2%). No
Brasil, a taxa fica em 21,1%. A taxa com mais de nove salarios minimos € de

23,7%, superior a média nacional (20,1%)4.

Evento Tendéncia Oportunidade Ameaca
Interesse em Aumento na As pequenas
possuir negocios quantidade de empresas devem
proprios pequenas procurar por
empresas no prestadores de
Brasil. servico na area de

marketing para
ajudar o seu

crescimento.

Dificuldade de Empresas Diminuicéo de
empreender no possuem pequenas
Brasil dificuldades de empresas abertas
empreender no recentemente ao
pais e muitas nao longo prazo.
crescem o
esperado e

13 Global Entrepreneurship Monitor — Empreendendorismo na Regido Sul do Brasil. Disponivel em
<http://www.sebrae.com.br/Sebrae/Portal%20Sebrae/Estudos%20e%20Pesquisas/gem%202014
sul.pdf>. Acessado em 31 de maio de 2015.
14 Global Entrepreneurship Monitor — Empreendendorismo na Regido Sul do Brasil. Disponivel em
<http://www.sebrae.com.br/Sebrae/Portal%20Sebrae/Estudos%20e%20Pesquisas/gem%202014
sul.pdf>. Acessado em 31 de maio de 2015.
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acabam fechando.

indice de pro- Crescente numero As peguenas
atividade na de novos negdécios empresas devem
Regido Sul de na regiao. procurar por
35,1% prestadores de

servigo na area de
marketing para
ajudar o seu

crescimento.

3.1.4 Cenario Tecnoldgico

Fica bastante claro que quando falamos em cenario tecnolégico, nos
referimos muito ao meio digital. Hoje, os usuarios de smartphone no Brasil
representam 68 milhdes de pessoas, todos com acesso a internet. Os maiores
usuarios do smartphone online sdo pessoas a partir de 35 anos, na sua maioria
mulheres?®,

Os servicos mais acessados por esses usuarios sao r edes sociais
(OPORTUNIDADE). Uma pesquisa divulgada pela revista Proxxima afirma que o
norte-americano passa, em média, 37 minutos do seu dia navegando por essas
ferramentas. O facebook é a ferramenta mais acessada, seguida pelo twitter. A
pesquisa ainda afirma que, 8 de 10 pequenas e médias empresas utilizam das
redes sociais para crescer 0 seu negocio. Além disso, 3 entre 5 respondentes de
pequenas e médias empresas afirmaram que ganham novos consumidores

utilizando as ferramentas?.

15 Proxxima. No Brasil, 68 milhdes de pessoas acessam a internet pelo smarphone. Disponivel em
<http://www.proxxima.com.br/home/mobile/2015/06/02/No-Brasil--68-milh-es-de-pessoas-
acessam-internet-pelo-smartphone-.html>. Acessado em 02 de junho de 2015.

16 Proxxima. Infografico: porque consumidores seguem marcas nas redes sociais. Disponivel em
<http://www.proxxima.com.br/home/social/2015/06/02/Infogr-fico--por-que-os-consumidores-
seguem-as-marcas-nas-redes-sociais.html>. Acessado em 02 de junho de 2015.
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O mesmo estudo ainda relevou o0s cinco principais motivos porque as
pessoas seguem marcas nas redes. Em primeiro lugar ficaram as promocgdes e
discussbes; seguido por: informacbes de novos lancamentos, servico de
atendimento ao consumidor, conteudo que entretém e habilidade de oferecer
feedback para o cliente.

O instagram € a rede social que mais cresce em numeros de novos
usuarios e tempo/utilizacdo. Recentemente, o instagram langcou um novo servi¢o
de publicidade na ferramenta com foco em pequenas e meédias empresas.
Seguindo 0 modelo de sucesso do facebook, a rede pretende oferecer aos
usuarios anuncios de enderecos proximos a localizacdo atual, ou servigos e
produtos que tenham a ver com seu interesse. Além de utilizar informacdes de
género e idade para direcionar suas campanhas, a ideia € entender informacdes
de interesses e preferéncias do publico, ajudando os anunciantes a planejar suas

acdes na redel’.

Evento Tendéncia Oportunidade Ameaca
Usuarios de As marcas deverao
smartphone Aumento no numero realizar um trabalho
representam de compra via mais forte voltado para
68 millhdes de | dispositivos moveis dispositivos moveis.
pessoas

Ferramenta mais

Redes sociais | Aumento no numero acessivel para
sao as de empresas atuando pequenas empresas
ferramentas nas redes sociais com pouco orgamento,
mais para alcancar esses mas que precisam
utilizadas via consumidores entregar um bom
smartphone conteldo aos usuarios.

17 Proxxima. Instagram estende oferta de publicidade para pequenas e médias empresas.
Disponivel em http://bit.ly/1KBgcal. Acessado em 02 de junho de 2015.
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Necessidade das

Motivos para Consumidores empresas estarem com
seguir uma seguem por esperar seus conteudos
marca nas informacdes sobre atualizados e

redes sociais | produtos e conteudos relevantes.

interessantes

Marcas precisam

Publicidade Aumento de PMEs encontrar conteudos
no Instagram presente na rede que as destaquem
para PMEs social frente as demais

empresas do setor que

estardo anunciando.

3.2 ANALISE SETORIAL

O capitulo descreve o modelo das cinco forcas de Michael Porter, as quais
analisam o grau de competitividade em um segmento. Esse modelo acredita que
alcancar a vantagem competitiva necessaria para destaque em um mercado,
pode ser descoberta através de uma analise minuciosa do setor. As cinco forcas
sdo: rivalidade entre concorrentes, ameacas de novos entrantes e ameacas de
produtos substitutos, poder de negociacdo dos compradores e poder de

negociacao dos fornecedores.

3.2.1 Grau de rivalidade entre os concorrentes

O setor de consultorias é muito amplo, em todo o pais. Cada empresa
oferece servicos diferentes, com suas caracteristicas especificas, de acordo com
0 que deseja atender. Entdo, ha um grande numero de concorrentes que
oferecem 0s servicos de redes sociais, SEO, plano de marketing. Esses sdo
servicos mais tradicionais oferecidos por consultorias. Ja 0s servicos de
diagnoéstico social, relacbes publicas e assessoria digital sdo mais dificeis de

serem encontrados, talvez por serem servigos oferecidos recentemente.
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O mercado de consultorias tem muitos concorrentes e, isso, faz com que
os valores disponibilizados ao mercado sejam muito diferentes uns dos outros.
Existem consultorias focadas em pequenas empresas, como a Astral, mas ainda
em um pequeno numero. E também consultorias sem foco de atuacéo especifico,
as mais comuns. Por isso, os valores variam muito entre elas. Pequenas
empresas valorizam e tendem a buscar valores mais baixos, que caibam nos seus

orcamentos.

3.2.2 Grau de ameaca de novos entrantes

O grau de ameaca de novos entrantes é alto, pois em presas com
apenas uma pessoa, como a Astral, podem entregar se  rvicos semelhantes
ao de empresas com mais infraestrutura (AMEACA). Por tanto, é facil entrar
no segmento. N&o existem leis e regulamentacfes necessérias para atuar na area
de consultoria, bem como a necessidade de grandes investimentos.

Ainda ndo ha um concorrente que domine o mercado na regido. Diversas
empresas sao encontradas quando se trata do servico de consultoria, mas nao
existe alguém que se sobressaia. Sendo assim, apesar da alta concorréncia e
facilidade de entrada no segmento, h4 espaco para a realizagdo de um bom

trabalho e alcancar alta vantagem competitiva.

3.2.3 Grau de ameaca de produtos substitutos

As agéncias digitais e de publicidade sdo considera  das produtos
substitutos para o servico de consultoria (AMEACA) . Esses estabelecimentos
costumam entregar servicos semelhantes ao das consultorias. Porém, acabam
perdendo em relagéo a custo.

A vantagem apresentada por essas agéncias € 0 expertise da equipe e
agilidade na entrega dos materiais. Ja as consultorias focadas em pequenas
empresas costumam ter um trabalho mais proximo ao empresario, apresentando
alta qualidade e precos acessiveis.

Além disso, agéncias digitais que possuem grandes clientes atendidos tém

mais visibilidade do que as consultorias para pequenas empresas. Essas
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empresas costumam ter verbas para estarem na midia e isso atrai a atencdo dos
empresarios. Portanto, nota-se que o grau de ameaca de produtos substitutos &

alto.

3.2.4 Poder de barganha dos compradores

A Astral possui varios clientes que contratam os servicos mensalmente,
todos pequenas empresas. Todos os clientes exigem um material diferenciado
para entrega, mas alguns deles contratam mais ou menos servicos oferecidos
pela empresa. Os clientes assinam uma proposta valida por seis meses e
renovada apods esse término.

Alguns clientes pressionam para alcancar um valor muito baixo de servigco
e, isso, acaba nao sendo aceito pela Astral. Porém, as vezes é necessario fechar
um contrato um pouco mais baixo do que o normal para ganhar visibilidade e
conhecimento. Por tanto, pode-se dizer que o poder de barganha dos

compradores é intermediario.

3.2.5 Poder de barganha dos fornecedores

O setor de consultorias ndo possui muitos fornecedores. A Astral trabalha
com alguns parceiros para o desenvolvimento de trabalhos mais complexos,
como logomarcas e site. Porém, esses fornecedores podem ser trocados se
necessario.

O mesmo acontece com outras empresas do segmento. O poder de

barganha dos fornecedores € baixo, pois outros podem ser contratados.
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3.3 ANALISE DA CONCORRENCIA

O mercado de consultoria em marketing esta bastante saturado na regido
de Porto Alegre, Rio Grande do Sul. Os servigos oferecidos entre as demais
empresas e a Astral Consultoria de Marketing sdo semelhantes. Foram
identificadas trés empresas que se caracterizam com concorrentes.

A primeira empresa diagnosticada como concorrente da Astral Consultoria
de Marketing é a Fabulosa Ideia. A empresa apresenta 0s servicos de assessoria
de comunicacéo, producao de conteudo e acdes em midias sociais. A empresa foi
fundada em 2010, e acredita em *“resultados reais para os clientes, seja no
impulso do negdcio ou valor agregado a marca”.

Como descrito anteriormente, a empresa oferece 0s servicos de assessoria
de comunicacao, producao de conteudo e acdes em midias sociais. O servico de
assessoria de comunicacdo consiste em levar o0s clientes aos canais de
comunicacdo para alcancar seus consumidores. Dentro desse servico, sao
oferecidos consultoria e planejamento de comunica¢cdo, com o intuito de tragar
onde serdo despendidos esforcos de comunicacdo empresa-cliente; central de
inteligéncia clipping digital, para a realizacdo de triagem dos assuntos que
interessam a marca do cliente e o mercado onde esta inserido, enviados
diretamente por e-mail; gerenciamento de crises, preparacdo estratégica para
evitar ou minimizar esses riscos, através de um plano de comunicacdo com
identificacdo de pontos de vulnerabilidade do cliente, mapeando estratégias pré-
definidas para resolugdo de problemas; media training, treinamento oferecidos
aos executivos sobre como atender a imprensa; consultoria de imagem pessoal e
corporativa, atraves de orientagéo profissional.

Ja o servico de producéo de conteudo € oferecido um conjunto de técnicas
e estratégias. O primeiro deles sdo os blogs corporativos, onde sdo oferecidos
planejamento, producéo de contetdo para publico externo e interno. Além disso, &
entregue a “memoaria empresarial’, com livros e videos contando a trajet6ria dos
clientes; “Ghostwriting”, producdo de artigos ou outros textos assinados para o
empresariado; cobertura de promocdes e eventos, com transmissdo ao Vvivo
através das midias sociais; elaboracdo de roteiros para videos institucionais,
apresentacdes, anuncios em audio ou video; conteudo para SEO, analisando
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palavras-chaves e termos para aumentar as visitas nos contetdos do cliente;
conteudos para sites e newsletter; producdo de &audio e video para web;
planejamento de comunicacgdao digital, com elaboracdo de um plano com objetivos,
posicionamento de mercado, concorrentes e publico-alvo.

O terceiro servigo, chamado de “midias sociais”, inclui o gerenciamento das
mesmas,; “Digital Coaching”, aperfeicoamento do uso das ferramentas como
divulgacdo profissional; consultoria e planejamento de presenca nas midias
sociais; monitoramento de midias sociais; acdo com blogueiros Digital PR,
disseminacdo de conteudo para formadores de opinido; “seeding”, possibilidade
de semear uma histéria para que ela seja ainda mais notada; selecdo e
treinamento em midias sociais; e, por fim, ativacdo de promocdes em midias
sociais.

O preco praticado pelo concorrente Fabulosa Ideia € bastante superior ao
da Astral, pois eles ndo se posicionam como uma empresa focada em pequenas
empresas. O objetivo € atender ao niumero de empresas que for possivel dentro
da estrutura atual, sem limitar pela grandiosidade do cliente. Sendo assim, eles
oferecem um valor acima, mas ainda dentro das tendéncias de precificacdo desse
mercado. E cobrado um preco fixo mensal entre R$ 7.000,00 e R$ 15.000,00, de
acordo com a empresa e demanda contratada.

A Fabulosa Ideia esta presente em Porto Alegre e atua ativamente em
divulgacdes via midias sociais e conteudos pessoais desenvolvidos pelos donos.
Os mesmos séo professores de universidade e dao cursos paralelos dentro da
empresa, atraindo uma boa quantidade de novos clientes e profissionais do
mercado. A partir da analise, pode-se citar os pontos fortes e fracos desse

concorrente:

Pontos Fortes Pontos Fracos
Atuacdo em midias sociais e producao de
- - Preco
conteudo proprio
Variedade dos servi¢os N&o € muito reconhecida no mercado

Reconhecimento dos sécios no mercado Sem posicionamento claro
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O segundo concorrente analisado € a empresa Jornalistica Comunicagao e
Marketing Empresarial. Empresa nova no mercado, que se posiciona como uma
facilitadora para pequenas e médias empresas e profissionais liberais, dispondo
de servicos de assessoria de imprensa e criacdo de conteudos a valores
acessiveis.

A Jornalistica oferece os servicos com vendas de pacotes. Cada pacote
possui um valor jA estabelecido e um escopo pré-combinado. Os pacotes de
assessoria de imprensa variam de “press”, “basico”, “profissional” e “empresarial.
O servico mais premium é o “empresarial” que oferece as seguintes entregas:
elaboracdo de dois textos, revisdo textual, divulgacdo para veiculos de
comunicacdo, monitoramento online, monitoramento off-line, garantia de
publicacao e follow por telefone. Os valores de assessoria de imprensa véao de R$
420,00 a R$ 2.100,00.

J& os servigos de midias sociais sdo vendidos com as seguintes divisées:

“pacote start”, “pacote basico” “pacote avancado” e “pacote global’. O “pacote
global” inclui os servicos de: planejamento, identidade visual das redes sociais,
dezesseis postagens nas midias digitais, monitoramento de marca, concorréncia
e seguidores, administracdo de anuncios no facebook, interacdo com fas e
potenciais clientes, relatério mensal e suporte e-mail/telefone. Os valores desse
servico variam de R$ 530,00 (pacote start) a R$ 2.050,00 (pacote global). As
empresas interessadas podem adquirir oS servicos via web, através do site da
empresa, de acordo com a sua necessidade.

A comunicagdo ocorre via site e midias sociais. A Jornalistica atua no

mercado do sul e sudeste do pais.

Pontos Fortes Pontos Fracos
~ iy . Marca nova, sem reconhecimento no
Inovacao na forma de adquiri 0s servigos
mercado
Preco Limitada gama de servigcos oferecidos

Atuacdo em midias sociais e producéo de Servigo impressoal, muito no ambiente
conteudo proprio virtual
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O terceiro concorrente analisado é a empresa Intermidia Brasil. A empresa
possui filial em Porto Alegre, mas atua em parceria com outra empresa, chamada
Agéncia Digital, em todo o territério nacional. Ndo € uma empresa com forte
Market share, A Intermidia se posiciona como uma empresa atuante no mercado
on e off-line, a fim de atingir os publicos dos clientes de diferentes formas e em
diversos momentos. A empresa hao especifica um segmento que deseja atender
Ou que possui como alvo.

Os servicos de marketing digital oferecidos pela empresa sado: e-mail
marketing, ferramenta propria para criagcdo de campanhas e disparos; gestédo de
midias sociais, com desenvolvimento de planejamento e estratégias para
fortalecer a presenca digital dos clientes; links patrocinados no Google,
administracdo de campanhas de Adwords; consultoria em SEO, através da
andlise de sites e sugestdo de melhorias para otimizacdo de buscas; SMS
Marketing, campanhas de envio de SMS em massa; producao de contetdo digital;
desenvolvimento de aplicativos para celulares; e criacdo e desenvolvimento de
sites. Aléem desses, a empresa ainda oferece servi¢os off-line, como criacao de
campanhas publicitarias, assessoria de imprensa, pesquisa de mercado, etc.

Com relagdo a comunicacdo, a empresa desenvolve bastante contetdo
proprio para seu blog, todos direcionados para as redes sociais. Ao acessar o site
da empresa, o cliente ja é direcionado para um chat com alguém da equipe com a
intencdo de ajuda-lo na busca pelo servico desejado. A respeito do preco, a
empresa atua com um valor intermediario ao dos dois concorrentes anteriores,
com valores que variam de R$ 4.000,00 a R$ 8.000,00. Sendo assim, € possivel

destacar os seguintes pontos fortes e fracos.

Pontos Fortes Pontos Fracos

Oferecimento de servi¢os on e offline Preco

Atuacdo em midias sociais e producao de

; .. Pouco reconhecimento no mercado
conteudo proprio

Atendimento Sem posicionamento claro

Através da analise da concorréncia, foi possivel identificar que os fatores

chaves de sucesso Sao necessarios para se manter ativo na competicdo desse
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mercado. Para avaliagdo dos concorrentes de acordo com os fatores chave de

sucesso, foi desenvolvida a tabela a seguir:

Astral . Fabulosa Ideia Jornalistica ntermidia Brasil
Consultoria

Ambl\l;lt'(()_f_ de Peso | Nota | Conceito [Nota [Conceito Nota [ Conceito [Nota [Conceito
Conhecimento 0.2 4 0.8 6 1,2 4 0,8 4 0,8
de marca
Reconheciment
odos 015 | 6 0,9 8 1,2 6 0,9 5 0,75
profissionais no
mercado
Servicos 0.2 8 1,6 9 1,8 7 14 8 1,6
prestados
Clientes 01 7 0,7 9 0,9 5 0,5 5 0,5
atendidos
Proximidade
entre cliente e 0,1 8 0,8 6 0,6 8 0,8 7 0,7
empresa
Valor 0,15 9 1,35 6 0,9 8 1,2 7 1,05

1 6,15 6,6 5,6 54

A partir das analises realizadas e com base na percepcao dos clientes do

setor, criou-se uma matriz de posicionamento percebido comparando a Astral e os
concorrentes descritos anteriormente. Os principais atributos que o setor valoriza
séo conhecimento de marca e servigos prestados.

O atributo conhecimento de marca se refere ao reconhecimento da marca
no mercado atuante (market share). Ja o atributo de servigcos prestados esta
relacionado ao que a empresa oferece ao cliente, considerando que o mercado
prefere trabalhar com empresas mais especializadas, com um foco definido, do

gue com empresas que atuam em varias frentes.

3.4 ANALISE DE MERCADO

O presente capitulo expde a analise qualitativa de mercado dos clientes
B2B da Astral Consultoria de Marketing. Nessa analise estéo incluidos os pontos:
guem constitui 0 mercado e o que compra, 0os motivos de compra, quando e onde
ela ocorre. Além disso, também € apresentada a andlise quantitativa,

dimensionando o mercado comprador e identificando as diretrizes de crescimento.



31

3.4.1 Andlise Qualitativa do Mercado

Conforme descrito por Kotler e Keller, a andlise qualitativa dos
compradores é uma descricdo detalhada dos 7 O’s e do processo de compra. O
mecanismo dos 7 O’s divide-se em ocupantes — tipos de consumidores; objeto da
compra — tipos de produtos; objetivo da compra — beneficios esperados;
participantes — os papéis na decisdo de compra; processo de compra — etapa e
seus agentes; ocasioes — eépoca/momento de compra; locais de compra — pontos

de contato com a marca.

Ocupantes

7

O mercado do setor de consultorias € formado por empresas e
profissionais autbnomos das mais diversas especialidades. Segundo o Cddigo
Civil (lei ndmero 10.406, de 10 de janeiro de 2002), especifica-se seis tipos de

empresas ou sociedades empresariais:

1. sociedade em nome coletivo: constituida por pessoas fisicas, com
igualdade entre seus sécios;

2. sociedade em comandita simples: formada por pessoas fisicas e
comanditérios;

3. sociedade limitada: composta por dois ou mais sécios que contribuem com
investimentos ou bens para formacdo do capital social. Pode ser uma
microempresa, empresa de pequeno porte ou empresa individual,
sociedade em comandita por agdes: com capital dividido em agoes;

5. sociedade andnima: engloba as grandes empresas brasileiras;

6. hd ainda a empresa individual de responsabilidade limitada — EIRELI:
inovagao do direito brasileiro, buscando sintonia com a realidade do
empreendedorismo local, constituida por uma Unica pessoa.

Em 2008, uma lei complementar criou condi¢cdes para que o trabalhador
considerado informal, pudesse se tornar um Microempreendedor Individual (MEI).
Esse microempreendedor tem algumas vantagens em relagdo a impostos e

tributos federais.
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Objeto da compra

O objeto da compra séo servicos colaborativos realizados por empresas de
consultorias contratadas para entregar um trabalho especifico e temporario, ou
um trabalho mensal e fixo. As empresas buscam um servico de qualidade e

assertivo para alcancar os objetivos das mesmas.

Objetivo da compra

Os objetivos de compra estdo completamente relacionados aos objetivos
da organizacdo. Os servi¢cos de consultoria sdo contratados a fim de resolver um
problema pontual ou colaborar com uma ajuda periddica ao funcionamento da

empresa como um todo ou area especifica.

Participantes

Os participantes da contratacdo do servico de consultoria varia de acordo
com o tamanho da empresa ou area que necessita do trabalho. Seréo
apresentados a seguir por empresas bem estabelecidas (grandes) / empresas

enxutas (pequenas):

Iniciador: Diretor da area necessitada / proprietario
Influenciador: Colaboradores da area necessitada / proprietario
Decisor: Alta diretoria / proprietario

Comprador: Diretor da area necessitada / proprietario

Usuério: Colaboradores da area necessitada / proprietario

Processo de compra

O mercado realiza o processo de compra entrando em contato direto com a
empresa para reunido, solicitando orcamento, analisando as empresas
contatadas e escolhendo o escopo e valor que melhor se adapta a necessidade e
orcamento da empresa. Apds a contratacdo, a empresa de consultoria comeca 0
trabalho com a empresa, envolvendo uma imersao nos negocios e dando inicio ao

que foi contratado.
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Ocasibes de compra

Para as grandes e pequenas empresas, 0S momentos de compra
acontecem quando é avaliada a necessidade de um servigo externo, que va além

do que é prestado dentro da empresa.

Locais de compra

Os pontos de contato com a empresa de consultoria no processo de
compra, tanto para empresas grandes quanto para pequenas, sao diretamente

com a empresa.

3.4.2 Analise Qualitativa do Mercado

Segundo dados da Kennedy Research & Advisory, o Brasil é o pais que
possui 0 mercado de consultoria mais substancial da América Latina,
representando a maior fatia de crescimento no periodo 2009-2013, contribuindo
com $0,72 bilhdes dos $1,67 bilhdes da receita total com consultoria no mercado
da América Latina em geral*®. O estado do Rio Grande do Sul possui cerca de
430.000 unidades locais de empresas, segundo pesquisa realizada pelo IBGE em
2012. Dessas empresas, 74.000 estdo cadastradas como micro e pequena
empresa, segundo dados de 2013'°. Sendo assim, o mercado de pequenas
empresas, a partir dos ultimos dados do IBGE (2012) é formado por 17,2% das
empresas em geral.

Em trabalho desenvolvido pela FEE (Fundacdo de Economia e Estatistica)

do Rio Grande do Sul, foi possivel identificar as regides do estado onde ha

18 Site Marketing Digital. Mercado de consultoria em crescimento no Brasil. Disponivel em <
http://www.dmmarketingdigital.com/mercado-de-consultoria-em-crescimento-no-brasil/>. Acessado
em 07 de junho de 2015.

19 Site Radio Gaucha. Cresce abertura de micro e pequenas empresas no estado. Disponivel em <
http://gaucha.clicrbs.com.br/rs/noticia-aberta/cresce-abertura-de-micro-e-pequenas-empresas-no-
estado-22480.html>. Acessado em 07 de junho de 2015.
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aglomeracdes de empresas e os setores onde elas atuam. Foram identificadas
170 aglomeragdes industriais no RS.

Dessas aglomeracdes identificadas, aproximadamente 78% se enquadram
em apenas nova divisbes da CNAE, com os destaques: fabricacdo de produtos
alimenticios (21,18%), fabricacdo de maquinas e equipamentos (10,00%),
fabricacéo de produtos de metal (9,41%), fabricacédo de produtos de minerais nao
metalicos (7,65%), confeccdo de artigos do vestuario (7,06%), fabricacdo de
moveis (7,06%) e fabricacdo de artefatos de couro e calgados (7,06%)%.

O indice de Desempenho Industrial do RS (IDI-RS) cresceu cerca de 3%
em margo de 2015, em relagéo ao més de fevereiro, sem os efeitos sazonais. O
setor industrial do RS passa por um processo recessivo e diversos setores estao
em queda. Nos trés primeiros meses desse ano, todos os componentes do IDI-RS
tiveram reducgdo e os setores mais atingidos sdo: montagem de veiculos (-21,8%),
magquinas e equipamentos (-18,2%), quimicos e refino de petrdleo (-10,4%),
vestuario (-9,2%) e moveis (-8%)2L.

A cidade de Porto Alegre desenvolveu, em 2013, um trabalho com foco nas
micro e pequenas empresas e empreendedores individuais da capital. A partir do
estudo, foi possivel identificar que, em Porto Alegre, as micro e pequenas
empresas representam 97,6% dos estabelecimentos comerciais. O estudo
apontou que 0s setores mais representativos nas micro e pequenas empresas
sao os de comeércio (37,8%) e servicos (42%). O empreendedorismo individual do
municipio de Porto Alegre cresceu no periodo de 2010 a 2012, de acordo com o
mesmo estudo, uma média anual de 83,6%, alcancando a marca de 20.406
empreendedores individuais na cidade??.

Apesar das situacdes descritas acima, 0 momento esta propicio para o

empreendedorismo. Em pesquisa realizada pela Endeavor em 2014, 56% dos

20 Site FEE-RS. Aglomerag®es industriais e agroindustriais do Rio Grande do Sul. Disponivel em
http://www.fee.rs.gov.br/wp-content/uploads/2014/12/20141223ebook-panorama.pdf. Acessado em
08 de junho de 2015.

21 Site Sistema FIERGS. Atividade da indUstria gatcha cresce em marco, mas acumula resultado
negativo no trimestre. Disponivel em <http://www.fiergs.org.br/pt-br/noticia/atividade-da-industria-
gaucha-cresce-em-marco-mas-acumula-resultado-negativo-no-trimestre>. Acessado em 08 de
junho de 2015.

22 GSite Prefeitura de Porto Alegre. Micro e pequenas empresas representam 97,6% dos
estabelecimentos. Disponivel em <
http://www?2.portoalegre.rs.gov.br/smte/default.php?p_noticia=160144&MICRO+E+PEQUENAS+E
MPRESAS+REPRESENTAM+976%+DOS+ESTABELECIMENTOS>. Acessado em 08 de junho
de 2015.
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entrevistados afirmam verem muitas matérias e entrevistas sobre
empreendedores em geral. Essas matérias inspiram novas pessoas a procurarem
suas aptidoes e desenvolverem um novo negoécio. Dos entrevistados pela
pesquisa, 61% afirmou ter planos para abrir o proprio negoécio nos préximos 5
anos?3,

Desses novos empreendedores que surgirdo, a maioria inicia o processo
com uma pequena empresa. Em 2010, uma pesquisa divulgada pelo Servico
Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas de Sédo Paulo (SEBRAE-SP),
58% das empresas de pequeno porte fecham suas portas antes dos cinco anos
de mercado. Isso acontece pois carecerem de um planejamento e serem
deficientes no processo de gestdo empresarial. Sendo assim, esse dado
demonstra como é importante para essas empresas a contratacdo de um servico
de consultoria, seja no setor financeiro, de gestédo, planejamento estratégico ou
marketing?*.

Em reportagem divulgada pelo site Carreira e Negocios, a soOcia-diretora da
empresa ba Stockler, de Sdo Paulo, Angelina Stockler, avalia que uma pequena
empresa costuma investir, em meédia, entre R$ 5.000,00 e R$ 10.000,00 por més
para alcancar os objetivos da parceria entre empresa e consultoria. Porém, ha
empresas e formas mais benéficas ao cliente em relagdo a isso, como

negociacdes especiais de acordo com as caracteristicas dos negdécios?®.

Indicadores 2012 2013 2014 2015
Tamanho do mercado R$1.680.000,00*
Crescimento do mercado 83,60% 83,60% 83,60%
Market Share atual da 0.03%
Astral

*Valor médio considerado para o calculo: R$ 7.000,00

23 Site Endeavor Brasil. Relatério Cultura Empreendedora no Brasil. Disponivel em
<http://info.endeavor.org.br/os-perfis-dos-empreendedores-brasileiros>. Acessado em 08 de junho
de 2015.

24 Site Carreiras e Negocios. Seu melhor amigo, empresas de consultoria ajudam no crescimento
das pequenas empresas e estimulam o aumento dos negdcios. Disponivel em
http://carreiraenegocios.uol.com.br/gestao-motivacao/36/seu-melhor-empresas-de-consultoria-
ajudam-no-crescimento-das-238949-1.asp. Acessado em 08 de junho de 2015.

2> Site Carreiras e Negdcios. Seu melhor amigo, empresas de consultoria ajudam no crescimento
das pequenas empresas e estimulam o0 aumento dos negécios. Disponivel em
http://carreiraenegocios.uol.com.br/gestao-motivacao/36/seu-melhor-empresas-de-consultoria-
ajudam-no-crescimento-das-238949-1.asp. Acessado em 08 de junho de 2015.
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Apbs as andlises interna, macroambiental e setorial foi possivel elaborar a

matriz SWOT onde os principais pontos de pontencialidades e fragilidades da

empresa e oportunidades e ameacas do mercado sdo agrupados. Dessa maneira,

avalia-se de maneira completa 0 momento em que a empresa esta e a situacéo

do mercado em que ela atua.

Na matriz que sera apresentada foram estipuladas notas para cada item

identificado a ponto de definir qual a sua intensidade para o negdécio:

39

POTENCIALIDADES

41

FRAGILIDADES

* Foco bem definido (6)

* Proposta de marketing tercerizado das
empresas (9)

* Preco competitivo (8)

* Proximidade entre empresa e clientes (9)
*Oferecimento de servigos no ambiente
digital (7)

* Falta de estrutura propria (7)

* Atividades concentradas em uma
Unica pessoa (8)

* Nao possuir planejamento estratégico
do negodcio (9)

* Pouco conhecimento da marca no
mercado (9)

* Numero de clientes atendidos
limitados por falta de equipe (8)

y.l

44

OPORTUNIDADES

40

MEACAS

* Necessidade de diferenciacao entre as
empresas (9)

* Interesse das pessoas em abrir seus
proprios negocios (8)

* Redes sociais muito utilizadas (9)

* Presenca digital das marcas cada vez
mais valorizada (9)

* Crescimento das pequenas empresas (9)

* Dificuldades de empreender no Brasil
(8)

* Cenario econémico desfavoravel (7)
* Novos entrantes (8)

*Instabilidade nas atividades
comerciais (8)

* Muita variedade de produtos
substitutos (9)

Com a construcéo da andlise SWOT foi possivel identificar os pontos fortes

e fracos do negdcio, bem como onde a Astral pode e deve avancar ou tomar

cuidado em relacdo ao mercado. Além disso, cada item destacado nos
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guadrantes recebeu uma “nota” destacando a importancia do mesmo para a
empresa. As notas foram consideradas usando os parametros de O como “pouco
importante” e 10 como “muito importante”. ApOs essa separagcdo, as notas
somaram um total que representa a direcdo e predominancia competitiva que o
plano deve seqguir.

Através dessa andlise, reforca-se a utilizacdo da estratégia de
desenvolvimento. A partir dessa identificacdo serdo propostas estratégias e acdes
de marketing com foco em fortalecer as competéncias da empresa, bem como

organizar os aspectos fracos com o intuito de diminuir sua for¢ca e impacto.

5 OBJETIVOS E ESTRATEGIAS DE MARKETING

ApoOs a conclusdo das analises internas e externas, o capitulo cinco
apresenta as decisfes estratégicas de marketing para o préoximo periodo. Dessa
forma, sdo expostos o0s objetivos de marketing, 0s segmentos-alvo, 0
posicionamento pretendido, as estratégias, taticas e acdes de marketing, assim

Como 0 cronograma e orgamentacgdo das propostas.

5.1 SEGMENTOS-ALVO E DEFINICAO DO POSICIONAMENTO REVISADOS

A Astral Consultoria de Marketing € uma empresa nova no setor de
consultoria em Porto Alegre. Sendo assim, o0s segmentos-alvos e
posicionamentos atuais descritos no capitulo 1 sdo confirmados como os mais
adequados para a empresa.

A empresa esta posicionada como uma prestadora de servico na area de
marketing e comunicagdo das empresas, proporcionando analises profundas das
situacdes de cada negocio. A Astral € o braco essencial do micro e pequeno
empreséario. O posicionamento da Astral se destaca pela qualidade do servigo
entregue, bem como pela agilidade de desenvolvimento de conteludos e
estratégias para os clientes.

Como descrito no capitulo 1, os segmentos de mercado ja atendidos pela
Astral sdo entretenimento, gastronomia, moda, comunicagcdo e engenharia e

construcdo. A Astral ndo tem um segmento-alvo especifico que deseja atender.
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5.2 OBJETIVOS DE MARKETING

Como jé descrito anteriormente, a Astral € uma empresa como iniciagdo
muito recente no mercado. Em funcao disso, os objetivos de marketing descritos
nesse estudo, seguem atuais e com foco para serem alcancados. Dos cinco
objetivos tracados, um deles ja foi alcancado com o estudo (revisar o
posicionamento de marca da consultoria).

Para retomar, os objetivos de marketing vigentes sao:

e Aumentar o conhecimento da marca em 20% pelo publico empreendedor e
empresario da regido de Porto Alegre e do Rio Grande do Sul.

« Dar visibilidade a marca Astral em, no minimo, 20% seu mercado de
interesse.

+ Dobrar o nUmero de clientes atendidos.

5.3 MARKETING MIX

Ao classificar a empresa com as estratégias de desenvolvimento da
empresa e do mercado, diferenciacdo e penetracdo, e especificar os segmentos-
alvo e posicionamento pretendido, pode-se definir estratégias de marketing,
seguindo o composto de produto, preco, praca e promocdo. Para cada estratégia

definida foram elencadas taticas para a realizacdo da mesma.

5.3.1 Estratégias de Produto/Servigo

Estratégia 1: Realizar um trabalho forte de benchmarking com empresas do
mesmo setor que ja sdo consideradas referéncias e identificar o que pode ser
aplicado na Astral.

Segmentos-alvo: Grandes players do mercado de consultoria no Brasil e mundo.

Taticas:
1.1 Conversar com especialistas no setor para mapear as empresas referéncias;
1.2 Buscar informacdes sobre as empresas citadas em pesquisa priméria via

internet, através de site, redes sociais, etc.;
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1.3 Contatar algumas das empresas para conversas via telefone ou
pessoalmente, a fim de entender mais do segmento e aproximar a Astral
dessas empresas;

1.4 Construir um documento com todas as informacgdes relevantes para pesquisa

e consulta.

Estratégia 2: Contratar dois estagiarios para trabalhar na empresa junto da dona.

Segmentos-alvo: Estudantes de design e publicidade.

Téticas:

2.1 Cadastrar a empresa em sites de busca de estagios;
2.2 Analisar curriculos dos interessados;

2.3 Realizar entrevistas presenciais;

2.4 Efetivar a contratacao dos estagiarios.

Estratégia 3: Buscar o aprimoramento nos servicos ja oferecidos através de
cursos por parte da equipe.

Segmentos-alvo: Publico interno.

Téticas:

3.1 Mapear os cursos da area de marketing, marketing digital e comunicacdo em
todo o Brasil;

3.2 Fazer levantamento de investimentos para a participacao;

3.3 Realizar o treinamento, se o investimento estiver de acordo com o0s padrdes

da empresa.

5.3.2 Estratégia de Preco

Estratégia 4: Manter estratégia atual de nivel de preco.

Segmentos-alvo: Mercado B2B

Taticas:
4.1 Realizar pesquisa de preco da concorréncia periodicamente;
4.2 Considerar investimentos de infraestrutura previstos para o futuro;

4.3 Verificar/atualizar tabela de precos da Astral.
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5.3.3 Estratégias de Comunicacao

Estratégia 5: Identificar os pontos fortes e fracos da Astral Consultoria de
Marketing para serem trabalhados nos meios de comunicacao.

Segmentos-alvo: Mercado B2B.

Téticas:

5.1 Analisar periodicamente as potencialidades e fragilidades da empresa;

5.2 Conversar com pessoas importantes no mercado de marketing e comunicacao
para entender como valorizar os atributos positivos e minimizar os negativos;

5.3 Construir um plano para elaborar estratégicas de comunicacao da Astral;

5.4 ldentificar os melhores canais para trabalhar a comunicacdo da empresa;

5.5 Desenvolver a comunicacao visual;

5.6 Veicular a comunicacao desenvolvida;

5.7 Acompanhar efetividade das estratégias elaboradas mensalmente.

Estratégia 6: Aumentar a participacdo em grupos, eventos e feiras do setor de
marketing digital para construgéo de networking.
Segmentos-alvo: Mercado B2B.

Téticas:

6.1 Mapear grupos de empreendedores de Porto Alegre e/ou Rio Grande do Sul.
6.2 Afiliar a Astral a um grupo como parceira, inclusive no oferecimento de
servicos para divulgacao do préprio grupo.

6.3 Estar presente em palestras, eventos e feiras de marketing digital, se possivel,
todo o Brasil;

6.4 Construir contetdos para a Astral com o que for apresentado nesses eventos;

6.5 Divulgar no blog e redes sociais para gerar mais fluxo.

Estratégia 7: Desenvolver o site da empresa, apresentando servi¢os prestados e
clientes atendidos.

Segmentos-alvo: Mercado B2B.

Téticas:
7.1 Contatar empresas desenvolvedoras de sites e solicitar orcamento;

7.2 Efetivar a contratacdo de uma empresa para o desenvolvimento;
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7.3 Escrever os conteudos previstos para o site;

7.4 Realizar fotos, desenvolver comunicacdo necessaria,;

7.5 Contatar clientes para que contem sua experiéncia com a Astral,

7.6 Publicar o site na internet, apés a revisao e conclusdo dos contetudos

planejados.

Estratégia 8: Criar cronograma de conteudos para a Astral.
Segmentos-alvo: Mercado B2B.

Taticas:

8.1 Desenvolver um planejamento editorial de publicacdes para a Astral;

8.2 Construir um calendario de contetdos a partir do planejamento;

8.3 Desenvolver os materiais com antecedéncia para programar o conteldo;
8.4 Publicar os materiais nas redes sociais e blog;

8.5 Divulgar os conteudos produzidos nas redes sociais.

5.3.4 Estratégia de Distribuicao

Estratégia 9: Instalar a Astral em uma sede prépria ou alugada em 2016.

Segmento-alvo: Publico Interno.

Téticas:

9.1 Fazer um levantamento consistente de oportunidades adequadas ao perfil da
empresa para locacao;

9.2 Contatar imobiliaria;

9.3 Visitar locais;

9.4 Fechar contrato com a melhor opgdo encontrada.
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5.4 CRONOGRAMA E ORCAMENTO

Com a definicAo das estratégias de marketing, pode-se organizar o
cronograma e 0s or¢camentos de cada tatica descrita. Com 0 cronograma e

orcamentos organizados, a execugéao e controle do plano serédo facilitadas.

Plano Operacional Responsavel Periodo Qrcamento

1.1 Conversar com especialistas
no setor para mapear as

empresas referéncias: Dona da empresa | Ago/2015 R$ -

1.2 Buscar informacdes sobre as
empresas citadas em pesquisa
priméria via internet, através
de site, redes sociais, etc.; R$ -

Dona da empresa | Ago/2015

1.3 Contatar algumas das
empresas para conversas via
telefone ou pessoalmente, a
fim de entender mais do | Donadaempresa | Ago/2015 R$ -
segmento e aproximar a Astral
dessas empresas;

1.4 Construir um documento com
todas as informagdes relevantes

. Dona da empresa | Ago/2015 R$ -
para pesquisa e consulta.
2.1 Cadastrar a empresa em sites | Dona da empresa | Jan/2016 R$ -
de busca de estagios;
2.2 Analisar curriculos dos | Donadaempresa | Jan/2016 R$ -
interessados;
2.3 Realizar entrevistas | Dona da empresa | Jan/2016 R$ -
presenciais;

2.4 Efetivar a contratacdo dos | Dona da empresa | Jan/2016 | R$ 800,00

estagiarios. mensais

3.1 Mapear os cursos da area de

marketing, marketing digital e | Dona da empresa | Nov/2015 R$ -
comunicac¢do em todo o Brasil,

3.2 Fazer Ilevantamento de | Dona da empresa Quando Quando
investimentos para a participacao; ocorrer ocorrer

3.3 Realizar o treinamento, se o
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investimento estiver de acordo | Dona da empresa Quando Quando
com os padrdes da empresa. ocorrer ocorrer
4.1 Realizar pesquisa de preco da

concorréncia periodicamente; Dona da empresa | Semestral R$ -
4.2 Considerar investimentos de

infraestrutura previstos para o Dona da empresa | Semestral R$ -
futuro;

4.3 Verificar/atualizar tabela de Dona da empresa | Semestral R$ -
precos da Astral.

5.1 Analisar periodicamente as

potencialidades e fragilidades da Dona da empresa | Ago/2015 R$ -
empresa,; Trimestral

5.2 Conversar com pessoas

importantes no mercado de

marketing e comunicagao para Dona da empresa | Set/2015 R$ -
entender como valorizar 0s

atributos positivos e minimizar os

negativos;

5.3 Construir um plano para

elaborar estratégicas de Dona da empresa | Out/2015 R$ -
comunicacao da Astral;

5.4 Identificar os melhores canais

para trabalhar a comunicacao da Dona da empresa | Nov/2015 R$ -
empresa,

5.5 Desenvolver a comunicacao

visual; Dona da empresa | Nov/2015 R$ -
5.6 Veicular a comunicacao

desenvolvida; Dona da empresa | Nov/2015 R$ -
5.7 Acompanhar efetividade das Mensal a
estratégias elaboradas Dona da empresa | partir de R$ -
mensalmente. out/2015

6.1 Mapear grupos de

empreendedores de Porto Alegre Dona da empresa | Ago/2015 R$ -
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e/ou Rio Grande do Sul.

6.2 Afiliar a Astral a um grupo

como parceira, inclusive no

oferecimento de servigos para Dona da empresa | Set/2015 R$ -
divulgacao do préprio grupo.

6.3 Estar presente em palestras,

eventos e feiras de marketing Dona da empresa | Quando Quando
digital, se possivel, todo o Brasil; ocorrer ocorrer
6.4 Construir conteudos para a

Astral com o que for apresentado Dona da empresa | Quando Quando
nesses eventos; ocorrer ocorrer
6.5 Divulgar no blog e redes Dona da empresa Quando Quando
sociais para gerar mais fluxo. ocorrer ocorrer
7.1 Contatar empresas

desenvolvedoras de sites e Dona da empresa | Dez/2015 R$ -
solicitar orcamento;

7.2 Efetivar a contratacao de uma | Dona da empresa | Jan/2016 | R$ 3.000,00
empresa para o desenvolvimento;

7.3 Escrever os conteudos Dona da empresa | Jan/2016 R$ -
previstos para o site;

7.4 Realizar fotos, desenvolver Dona da empresa | Jan/2016 | R$ 1.000,00
comunicacdo necessaria,

7.5 Contatar clientes para que Dona da empresa | Jan/2016 R$ -
contem sua experiéncia com a

Astral;

7.6 Publicar o site na internet, Dona da empresa | Fev/2016 R$ -
apos a revisao e conclusao dos e prestador de

conteudos planejados. servico contratado

8.1 Desenvolver um planejamento

editorial de publicagbes para a Dona da empresa | Ago/2015 RS -

Astral;

8.2 Construir um calendario de
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conteudos a partir do Dona da empresa | Ago/2015 R$ -

planejamento;

8.3 Desenvolver os materiais com

antecedéncia para programar o Dona da empresa | Set/2015 R$ -

conteudo;

8.4 Publicar os materiais nas

redes sociais e blog; Dona da empresa | Semanal R$ -

8.5 Divulgar os conteudos

produzidos nas redes sociais. Dona da empresa | Semanal R$ -

9.1 Fazer um levantamento

consistente de oportunidades Dona da empresa | Mar/2016 R$ -

adequadas ao perfil da empresa

para locacao;

9.2 Contatar imobiliaria; Dona da empresa | Mar/2016 R$ -

9.3 Visitar locais; Dona da empresa | Mar/2016 R$ -
e imobiliaria

9.4 Fechar contrato com a melhor | Dona da empresa | Abr/2016 | R$ 2.000,00

opc¢ao encontrada.

e imobiliaria

TOTAL

R$ 6.800,00




6. RESULTADOS

A Astral Consultoria de Marketing € uma empresa muito nova no mercado
e pouco estruturada. Em funcéo disso, a empresa nao possui o demonstrativo do
primeiro ano de operacdes estruturados. HA nameros basicos de investimentos
iniciais, receitas e custos e despesas fixos e administrativos. Os valores seréao
apresentados com a divisdo por ano. O ano 1 é de maio de 2014 a maio de 2015.

O ano 2 possui os valores projetados para o ano de 2015, considerando os dados

apresentados nas analises quantitativas do mercado.

DEMONSTRATIVO DE

RESULTADOS DO EXERciclo | A Ano 2

RECEITA BRUTA DE VENDAS R$29.700| R$20.000
(-) Impostos R$2.970 R$2.000
RECEITA LIQUIDA DE VENDAS R$26.730| R$18.000
(-) Custos e despesas fixas R$450 R$450
(-) Imposto de renda R$0 R$0
RESULTADO DO EXERCICIO R$26.280| R$17.550
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7 CONTROLES DO PLANO

Para que o plano seja executado, é importante existir um controle de
eficiéncia e eficicia. A eficiéncia inclui as a¢fes taticas, orcamento e cronograma,
e sera de responsabilidade da dona da empresa em controlar. O controle de
eficacia também sera controlado pela dona da empresa, ja que a empresa ainda
nao possui outros funcionarios para a divisdo de tarefas. A eficacia precisara
avaliar se os objetivos propostos estdo sendo alcangcados através das estratégias.

Mensalmente, na primeira segunda-feira do més, a responsavel pela
empresa reune as informacoes para avaliar a eficiéncia do plano. Esse momento
sera importante para monitorar o andamento das atividades, avaliar o que deve
ser feito naquele més e estipular prazos. Caso ocorram atrasos, 0 cronograma
deve ser ajustado. As mudancas e/ou decisdes tomadas, precisam ser anotadas
em um documento para consulta diaria.

Para verificar a eficacia do plano de marketing elaborado, a dona da
empresa precisa revisar trimestralmente o que foi desenvolvido. Essas revisdes
tem como objetivo analisar cada secéo descrita no plano e verificar os resultados
obtidos. ApGs esse momento, deve ser elaborado um documento com as

constatacdes e o que foi alcangado.
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CONSIDERACOES FINAIS

A realizacdo do plano estratégico de marketing foi de extrema importancia
para a autora, pois uniu 0s conceitos aprendidos no MBA de Marketing
Estratégico com a pratica aplicada ao proprio negocio. O desenvolvimento do
plano contribuiu para aumentar a capacidade l6gica e analitica, pois cada etapa
construida exigiu um pensamento complexo e uma anélise de todos os ambientes
em que a empresa esta envolvida.

Além disso, a Astral Consultoria de Marketing, empresa da autora, sera
muito beneficiada, pois foi possivel construir objetivos, estratégias e taticas
importantes para o trabalho da empresa. Desde o inicio dos trabalhos, a empresa
nao havia conseguido um tempo para avaliar os cenarios, oportunidades e
ameacas do mercado.

Para concluir, com a construcdo do trabalho, foi possivel identificar as
estratégias que a Astral deve adotar em um mercado bastante competitivo,
buscando um diferencial cada vez mais forte e consistente. Sendo assim,
recomenda-se que a empresa execute as praticas sugeridas ao longo desse
plano, bem como seus cronogramas, para que 0S objetivos estratégicos sejam

atingidos, ampliando seu faturamento e fortalecendo a marca no mercado gaucho.



