UNIVERSIDADE FEDERAL DA PARAIBA — UFPB
Centro de Ciéncias Sociais Aplicadas — CCSA
Graduacdo em Administracdo —- GADM

O PODER DO MARKETING DIGITAL COMO UMA FERRAMENTA
NO VAREJO: Caso do Boa Compra Supermercado

DANIELLE CLEMENTE DA SILVA

Jodo Pessoa
Abril, 2024



DANIELLE CLEMENTE DA SILVA

O PODER DO MARKETING DIGITAL COMO UMA FERRAMENTA
NO VAREJO: Caso do Boa Compra Supermercado

Trabalho de Curso apresentado como parte
dos requisitos necessarios a obtengédo do
titulo de Bacharel em Administracdo, pelo
Centro de Ciéncias Sociais Aplicadas, da
Universidade Federal da Paraiba / UFPB.

Professor Orientador: Renata Francisco Baldanza

Jodo Pessoa
Abril, 2024



FICHA CATALOGRAFICA

Catalogagdo na publicagdo
Segdo de Catalogagdo e Classificagdo

S586p Silva, Danielle Clemente da.

0 poder do marketing digital como uma ferramenta no
varejo : caso do boa compra supermercado / Danielle
Clemente da Silva. - Jodo Pessoa, 2024,

23 F. i ik,

Orientacdo: Renata Francisco Baldanza.
TCC (Graduacdo) - UFPB/CCSA.

1. Caso para ensino. 2. Administracdo de empresas.
3. Marketing digital. I. Baldanza, Renata Francisco.
II. Titulo.

UFPB/CCSA CDU 658

Elaborado por ANA CLAUDIA LOPES DE ALMEIDA - CRB-15/108



Folha de aprovacao

Trabalho apresentado a banca examinadora como requisito parcial para a Conclusdo de
Curso do Bacharelado em Administra¢ao
Aluno: Danielle Clemente da Silva

Trabalho: O PODER DO MARKETING DIGITAL COMO UMA FERRAMENTA NO
VAREIJO: Caso do Boa Compra Supermercado

Area da pesquisa: marketing,

Data de aprovacao: 30/04/2024

Banca examinadora

Documento assinado digitalmente

g ub RENATA FRANCISCO BALDANZA
g Data: 08/05/2024 21:42:47-0300

Verifique em https://validar.iti.gov.br

Orientador

Documento assinado digitalmente

\Lb DANIELLE FERNANDES RODRIGUES
g s Data: 09/05/2024 09:50:49-0300

Verifique em https://validar.iti.gov.br

Membro 1

Documento assinado digitalmente

; “b REBECA FORMIGA FIGUEIRA
g Data: 08/05/2024 10:29:59-0300

Verifique em https://validar.iti.gov.br

Membro 2



RESUMO

Contexto: O Boa Compra Supermercado € uma empresa do ramo do varejo, que esta ha 20
anos no mercado, foi criada por Saimon, um empreendedor que tinha objetivo de transformar
uma pequena mercearia em um grande supermercado. A empresa no ano de 2011 se associou a
rede de supermercados chamada Rede Bignordeste, uma das redes que mais cresce no Estado
da Paraiba, que trouxe para 0 Boa Compra Supermercado uma grande oportunidade para crescer
ainda mais o seu negdcio e aumentar o poder de negociacdo com os fornecedores. Atualmente,
a empresa busca sempre inovar, e com a ajuda da rede, vem sendo cada vez mais referéncia no
ramo em que atua.

Objetivos de ensino: Possibilitar debates entre os alunos, sobre o dilema da empresa de se
envolver no mundo do marketing digital em especial o Instagram. Além de ativar o senso critico
dos estudantes, para que 0s mesmos possam analisar as situacdes e apresentar solucdes eficazes.
Fonte de dados: Os dados sdo reais e foram coletados através da vivéncia da autora que se
encontra como colaboradora da empresa, além disso, foram usados dados primarios (como
conversas, entrevistas informais) e dados secundarios (sites e redes sociais da organizacdo e da
rede de supermercado).

Aplicagdo: O caso pode ser utilizado em disciplinas como administragdo de empresas,
marketing, tecnologia da informacdo, publicidade e comunicacdo social, e também em
disciplinas que apresente os seguintes temas: marketing digital, comportamento do consumidor,
administracdo estratégica, inovacao e visdo estratégica.

Palavras-chave: caso para ensino; administragdo, marketing digital.
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1. INTRODUCAO

O Boa Compra Supermercado, fundado em Maio de 2003 no bairro Padre Z¢, em Joédo
Pessoa, Paraiba, iniciou-se como uma pequena mercearia, tendo como seu fundador Saimon,
um homem com espirito empreendedor, que transformou, um pequeno mercado, com 2
colaboradores, e alguns produtos essenciais, que atendia apenas os moradores da comunidade,
em um grande supermercado localizado em uma area principal do bairro, que oferece itens de
qualidade, que véo de setores como de perfumaria, alimentos até artigos de casa, com precos
acessiveis, para atender diversos publicos.

Em Novembro de 2011, de acordo com a entrevista informal fornecida pelo Saimon, o
mesmo, decidiu expandir sua empresa e se associou a uma rede de supermercados, chamada
Rede Bignordeste, que seria uma grande oportunidade para crescer o seu neg6ocio e aumentar o
poder de negociacdo com os fornecedores, com isso a empresa foi crescendo, se diferenciando
e atingindo novos publicos além de apenas moradores proximos, pois conseguiu aumentar mais
0 seu portfélio de produtos.

A rede de supermercado que o Boa Compra faz parte, € composta por 40 associados,
que sdo donos de supermercados de médio e de grande porte, localizados em mais de 20 cidades
da Paraiba, em alguns bairros de Jodo Pessoa, do Sertdo e nas areas do litoral Paraibano,
buscando atender diversos publicos desde moradores locais até de municipios vizinhos.

Com objetivo de ganhar forca através da unido das empresas envolvidas, a rede desde
sua origem busca com todos os associados melhorias de relacionamento com fornecedores e
acordos comerciais, tendo como principio o associativismo.

A rede mensalmente organiza reunides com todos os associados, para tomarem decisfes
em conjunto. Em uma das ultimas reunides, Leo, o gestor executivo da Rede, decidiu colocar
em pauta, o0 marketing digital dos supermercados dos associados, ele verificou através de um
sistema que a rede possui que auxilia no acompanhamento das vendas de todos os associados,
chamado Area Central, que ocorreu uma queda nas vendas de alguns associados, e de acordo
com os relatérios, um dos fatores que implicava nessa queda, seria a falta de investimento nas
redes sociais. Uma dessas empresas envolvidas seria 0 Boa Compra Supermercado. A partir
dessa informacdo, Saimon foi para essa reunido ver qual seria a melhor decisdo que deveria
tomar para reverter essa situacao.

2. O CLIMA ESQUENTA

Era uma quinta feira, e Saimon estava se arrumando para passar na empresa e em
seguida ir para a reunido da Rede que ja estava marcada. E assim ele fez!

Quando chegou na reunido, a mesma ainda ndo tinha comegado, e ele saiu
cumprimentando a todos, desejando bom dia, aproveitando o café da manha que a rede havia
preparado e em seguida foi para a sala de reunido. Todos 0s associados entraram na sala também
e por ultimo Leo o gestor da rede, entrou e falou:

- Pessoal, bom dia! Quero dizer a todos que a nossa assembleia vai comegar agora,
pedimos que todos se levantem, que vamos iniciar com uma oracao e logo ap6s daremos inicio
anossa reunigo.

A oracdo foi feita por um dos associados e em seguida Leo, comecou a falar sobre os
assuntos que seriam abordados durante a assembleia.

Entdo ele comecou dizendo:- Hoje pessoal, a reunido vai comecar de uma forma
diferente, irei langar a seguinte pergunta: Vocé esté investindo no marketing digital da sua
empresa?



Quando Leo falou isso, todos os associados ficaram olhando um para o outro, foi quando
Elaine, uma das associadas da rede falou:- Eu invisto bastante Leo, estou ha mais de 10 anos
no mercado do Varejo e vi que a internet € um dos principais meios de comunicagao
contemporaneos e € muito importante que n6s como varejistas, a utilizemos para interagir com
clientes e divulgar ofertas. Eu consegui visualizar isso durante a pandemia, que foi quando
percebi o quanto € importante marcar presenca no mundo digital.

Em seguida, um outro associado chamado Nicolau, comecgou logo dizendo:- Eu sou dos
tempos antigos Leo, gosto muito de estar em contato diretamente com o cliente, de mostrar
para ele pessoalmente as promocgdes, de entregar o encarte na mao dele. N&o sou fa dessas
coisas de redes sociais, ndo entendo muito, a nossa loja até tem rede social, mas ndo utilizamos
com frequéncia.

Entdo Elaine falou: - Seu Nicolau, eu entendo que o senhor goste desse contato
diretamente com o cliente, eu também gosto, mas, hoje muitas pessoas passam boa parte do
tempo utilizando o celular, procurando por lugares que tenham precos mais baixos, e a partir
do momento que o senhor passa a investir no marketing digital da sua loja, as vendas vao
aumentar também, porque o senhor vai atingir outros publicos. O senhor pode contratar uma
pessoa que cuide das suas redes sociais, ja que o senhor ndo tem muita experiéncia.

Nicolau, ndo estava concordando muito com a Elaine, e continuou falando, mas com um
tom de voz bem mais sério, dizendo: - Elaine! Me desculpe, mas isso é muita perda de tempo,
eu nao vou gastar meu dinheirinho tdo suado, com essas coisas de rede social, prefiro ficar do
jeito que esta, e vou estudar outras estratégias para aumentar essas minhas vendas.

Elaine vendo que estava sendo dificil convencer o Nicolau, resolveu ndo mais
argumentar e permaneceu em siléncio.

Vendo que o “clima" estava querendo esquentar entre os dois associados, Leo entdo
resolveu intervir naquela pequena conversa e falou: - Pessoal! Pego que ndo entendam de outra
forma, pois 0 meu objetivo em abordar esse tema na reunido, era para vocés contarem as suas
experiéncias e com isso aprendemos uns com 0s outros e assim melhorar o nosso negécio.
Tendo em vista que a tecnologia esta avancando e precisamos acompanhar isso de alguma
forma. Sendo assim eu tomei a liberdade de trazer para vocés uma empresa que trabalha com
consultoria e marketing digital, e eles irdo explicar como tudo isso funciona, e depois de toda
a apresentacgao, vocés poderdo fechar parceria com a mesma.

Leo também ressaltou dizendo:- Um dos motivos que me fez tomar essa atitude em trazer
esse questionamento, a empresa de consultoria em marketing digital, foi devido as ultimas
analises dos relatdrios de vendas e de compras que eu juntamente com a diretoria verifiquei.
Sendo assim, vou convidar a empresa de consultoria e marketing digital para entrar na sala e
fazer uma pequena apresentacédo para mostrar como eles trabalham.

Enquanto Leo, foi chamar a empresa para comecar a apresentacdo, todos os associados
ficaram sussurrando uns com os outros, comentando sobre 0 assunto.

Ja Saimon ficou apenas escutando e analisando toda a situacao, ja que a sua loja, ndo
esta totalmente conectada a esse mundo virtual, até faz algumas publica¢des, mas ndo é com
tanta frequéncia. Ele de fato ndo vem investindo no marketing da sua empresa, porém o mesmo
ndo Vvé isso como uma prioridade neste momento, mas esté bastante curioso para escutar o que
a empresa de consultoria tem a falar e se o que ela vai propor € uma boa proposta, pois ele tem
consciéncia que precisa aumentar as suas vendas, seu mark up e o ticket medio, mas ndo sabe
se esse € um dos caminhos para seguir e melhorar tudo isso.
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2.1 Conhecendo o Boa Compra Supermercado

O Boa Compra Supermercado é uma empresa do ramo do varejo, com sua sede
localizada em Jodo Pessoa- PB, cidade litoranea brasileira situada na Regido Nordeste do estado
da Paraiba, onde sua economia se destaca tanto no setor de comércio e servi¢os, quanto
industrial e tecnoldgico. A empresa fica no bairro Padre Zé, local com uma diversidade de
comércio, por exemplo, supermercados, farmacias, loja de roupas, materiais de construcéo,
depdsito de bebidas entre outros tipos de comércios, que agregam grande valor ao bairro.

A empresa ja completou 20 anos no mercado do varejo e comegou a sua trajetéria como
uma pequena mercearia em uma comunidade no bairro Padre Zé, contando com apenas alguns
produtos e com 2 funcionarios. Mas com o passar dos anos Saimon, o proprietario, visualizou
uma oportunidade de crescer o negécio e resolveu alugar um espagco maior. Entdo surgir o
Supermercado Alves, (Figura 1) antigo nome, que foi crescendo no bairro e ganhando cada vez
mais espago no varejo e na regiao.

FIGURA 1- Antiga fachada do Supermercado Alves
. Y] Y P

JNordeste (Cpma

Fonte: Facebook do Boa Compra (2024)

Com isso o dono, em novembro de 2011, decidiu se aliar a uma das redes de
supermercados mais conhecidas do Nordeste, a Rede Big Nordeste, que forneceu para 0 mesmo
um diferencial competitivo a frente dos seus concorrentes, pois com essa nova parceria, a loja
ficou padronizada, através das sinalizaces em todos os setores, personalizacdo da fachada da
loja, modificagdes dos fardamentos dos colaboradores com a logomarca e as cores da rede.

Por fim, a empresa conseguiu diferenciar os precos dos produtos através de promocgdes
e acdes que gerou satisfacdo dos colaboradores e também dos clientes, isso trouxe muitas
vantagens e ajudou a loja a se desenvolver ainda mais no mercado varejista.

Depois de muitos esforgos, em abril de 2017, de acordo com Saimon, houve uma
reforma na empresa para melhorar o espaco da frente da loja, do acougue, implantar uma
padaria e um novo local para estocar os produtos (Figura 2). Toda essa reforma deixou a loja
de “cara nova”, com isso aprimorou o espaco dos 3 checkout, as se¢des de perfumaria, limpeza,
bazar (artigos de casa), laticinios, enlatados, biscoitos, cereais, bebidas e frios ficaram com os
setores bem definidos, todos com novas sinaliza¢es, através de plaguinhas fornecidas pela rede
Bignordeste, que auxilio bastante nessa nova trajetoria da empresa.
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FIGURA 2- Fotos de toda a loja do Boa Compra

Fonte: Imagens Proprias, mas uso do aplicativo Canva
(2024)

Com essa mudanga, Saimon decidiu mudar o nome fantasia da empresa juntamente com
a logomarca para Boa Compra Supermercado (Figura 3), deixando de ser um pequeno
mercadinho e se tornando uma grande empresa contendo mais de 20 funcionarios, e sendo um
referencial para muitos varejistas locais.

Em setembro de 2017 o Boa Compra sentiu uma necessidade de se adequar a nova
realidade do mundo virtual, e decidiu entdo utilizar o Instagram, uma das grandes plataformas
de midia para poder divulgar ainda mais a sua loja, porém néo utilizam com frequéncia, mesmo
sabendo da grande popularidade que tem essa plataforma, pois muitos clientes utilizam dela
para saber das promocoes.

FIGURA 3- Logo do Boa Compra Supermercado

COMPRA

_SU ermercado—

Fonte: Instagram do Boa Compra (2023)

Hoje em pleno ano de 2024 a rede social do supermercado € limitada, a mesma nao
possui um gerenciamento completo, faz apenas algumas postagens, ndo conseguindo manter
uma total interacdo com o cliente, ndo possuindo uma pessoa especifica, que esteja de forma
constante conversando com o seu publico, fazendo interagcBes e gerando contetdo para
aproximar o consumidor.
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Além disso a mesma ndo utiliza as informacdes fornecidas pela propria ferramenta do
Instagram, onde é possivel ter uma visdo geral de: contas alcancadas, interacbes com o
conteudo, total de seguidores e, finalmente, informacdes sobre os conteudos que vocé
compartilha no Feed, Stories, Reels, IGTV, Lives e Anuncios.

Por ndo se dedicar a sua rede social a loja ndo consegue ter um relacionamento
duradouro com os seus consumidores e acaba ndo conseguindo enxergar 0 impacto que essa
ferramenta proporciona no crescimento das vendas, por isso que a rede Bignordeste esta se
preocupando com o marketing digital das empresas dos seus associados, ja que isso esta se
tornando um grande diferencial no mercado.

2.2 Conhecendo a Rede Bignordeste

Fundada em 23 de outubro de 2011, com apenas 18 associados, nasceu a Rede
Bignordeste Supermercados (Figura 4), com o objetivo de criar diferencial competitivo para os
associados, preservando a independéncia e a liberdade de todas as empresas.

A rede é composta por uma diretoria, tendo um presidente, vice-presidente, tesoureiro,
gestor executivo e diretores de marketing e de compras entre outros. Toda essa equipe junto
com os demais associados administram a rede e tomam as decisdes.

FIGURA 4- Logo da Rede Bignordeste

0T

ipermercados

Fonte: Instagram Rede Bignordeste (2023)

Para uma loja que deseja se associar a Rede Bignordeste, alguns pré-requisitos devem
ser atendidos. Primeiramente é realizada uma entrevista com o futuro associado, onde trés
parametros sdo muito importantes: o espirito de associativismo, ser uma pessoa idénea e
participar das assembleias, em seguida a rede realiza 0 acompanhamento da loja, identificando
os pontos de melhorias para ser corrigidos, e o faturamento que pode ser melhorado.

Todos esses pontos sdo considerados importantes para que o padrao de trabalho da rede
seja atendido e as boas relacdes de negdcio sejam mantidas, sendo um fator positivo para ambos
os lados. Uma grande vantagem da Rede Bignordeste é oferecer uma parceria de trabalho mais
benéfica para o associado, que muitas vezes encontra dificuldades em outros modelos existentes
no mercado por terem que cumprir taxas muito altas relacionadas ao volume de compras.

Além disso, proporcionam para 0s pequenos e medios varejistas a vantagem de atraveés
da rede negociar com fornecedores, melhorar a operagdo e aumentar os lucros.
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A Rede Bignordeste busca sempre esta atualizada, mostrando as mudancas que ocorrem
no varejo através de palestras de advogadas e contadores, procura tragar novos rumos para lojas
e associados, investe em treinamento de pessoal e aprimora as instalacdes internas e externas
das lojas.

Hoje em 2024, a rede mantém suas atividades em torno de 25 cidades na Paraiba e conta
com 40 lojas, impactando mais de 700 colaboradores, 42 parceiros (Fornecedores) e um
faturamento anual de 300.000.000,00. A visdo da rede é proporcionar competitividade no
mercado garantindo satisfacdo para os clientes externos e internos, atraves de qualidade,
exceléncia no atendimento e confianga, com parcerias de qualidade. E tem como misséo ser
referéncia no mercado que atua, gerando confianga para 0s seus clientes, colaboradores e
fornecedores.

A rede trabalha a partir de projetos, procurando beneficiar os seus clientes, 0s
associados, os colaboradores e 0s seus fornecedores, através dos encartes de ofertas, de viagens
corporativas e de treinamento com os colaboradores. Ela trabalha com dois encartes mensais,
um é chamado Dia Big e o outro é o Encarte Mensal, no qual é colocado mais de 50 produtos,
a preco de compra, sendo considerado um grande sucesso na Paraiba.

Mensalmente a rede realiza uma reunido com todos os associados, onde em conjunto
tomam decisoes, assistem palestras, definem os produtos do encarte, fazem prestacdes de conta
e por fim compartilham experiéncias.

A rede fornece toda assessoria para seus associados, contando com advogados, empresas
de midia digital, fornecimento de sacolas, fardamentos padronizados, entre outros. Mas apesar
de todo esse suporte e consultoria aos associados, ela ndo tem uma comunicagdo de marketing
unificada, cada associado é responsavel pelas suas redes sociais, a rede apenas apresenta
algumas sugestbes de empresas que podem auxiliar na consultoria e marketing de
supermercados.

Alguns associados fizeram parceria com essas empresas de marketing e vem obtendo
bons resultados. Ja para aqueles associados que ndo tem uma empresa que auxilie nessa area, a
rede ainda fornece através do seu proprio marketing alguns conteudos especificos, por exemplo,
o encarte digital do Dia Big e do final do més, e alguns posts de datas comemorativas para
serem divulgados no Instagram da loja.

Todas essas acgOes e investimentos fazem com que a rede cres¢a cada vez mais e
futuramente se torne a maior rede de supermercados da Paraiba.

2.3 Juntos somos mais fortes

A Rede Bignordeste foi uma grande oportunidade para o Boa Compra Supermercado,
ela trouxe muitas vantagens para o supermercado, para 0 Saimon foi um uma decisdo
desafiadora ser um dos pioneiros na fundacdo do Rede, pois 0 mesmo, sempre dirigiu 0S seus
negocios e suas compras sozinho e agora ver tomando decisdes em conjunto, participando de
assembleias, padronizando toda a loja, deixando ser um forte compartilhamento de
informacgdes, habilidades, competéncias e conhecimento entre os integrantes.

Se adaptar a toda essa mudanga néo foi facil, mas se tornou leve, porque a empresa junto
com a rede tinha um propdsito de que eles juntos eram mais fortes, e isso foi passado para 0s
colaboradores, 0 que quebrou qualquer rigidez que poderia ter surgido, e hoje em 2024, eles
conseguem ver a grande evolugdo que se obteve desde da fundacdo. A rede proporciona
diversos beneficios para a empresa e para os colaboradores com o intuito de melhorar e evoluir
para que juntos venham crescer de acordo com o mercado, e isso foi o que levou a Rede
Bignordeste estar sempre presente nas redes sociais, principalmente no Instagram, onde mostra
toda a sua marca e todos 0s seus objetivos.
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3. AOFERTA LANCADA

Leo retornou para sala, apresentou a todos a empresa convidada, e falou: - Pessoal, essa
daqui é a Bruna, uma das proprietarias da empresa de Consultoria em Marketing Digital, peco
que todos estejam atentos para ouvir e tirar ddvidas e também estejam abertos para novas
mudangas.

Em seguida, Leo deixou a Bruna bem a vontade e ela iniciou a sua apresentacao, e
comecou agradecendo a rede pelo espaco concedido, e que iria dar o seu melhor para poder
atender todas as expectativas dos associados.

Entdo ela comecou a falar: -Senhores, as coisas estdo mudando muito rapido e com a
chegada das redes sociais tais como, facebook, youtube, whatsapp, instagram e tiktok, as
pessoas criam e compartilham conteddo com conhecidos e amigos, com isso essas plataformas
se tornam também uma nova forma de relacionamento entre empresas e clientes, abrindo
caminhos tanto para interacdo quanto para o anincio de produtos ou servigos.

Logo em seguida, Saimon entéo se pronunciou e fez a seguinte pergunta: - Bruna, como
funciona o trabalho de vocés na nossa loja?

E ela respondeu:- Nés organizamos uma equipe dentro da sua loja, para poder auxiliar,
na producdo de conteido para ser postados. E caso o senhor queira elaborar uma promocéo,
tem que nos enviar com antecedéncia que ja providenciamos.

Saimon fez entdo mais uma pergunta: -Bruna quem me garante que as redes sociais vao
ajudar a aumentar as minhas vendas?

Nesse mesmo momento Elaine falou: - Saimon, como eu ja falei, eu trabalho com redes
sociais na minha loja, e isso me trouxe uma vantagem competitiva grande na frente dos meus
concorrentes, eu mesmo ja fechei parceria com a Bruna, e foi eu que indiquei para Leo, para
ele trazer e mostrar para todos como eles trabalham.

E Saimon respondeu: - Mas, Elaine, isso vai me gerar outras despesas.

Entdo Bruna falou- A partir do momento que o senhor estiver com o seu Instagram bem
estruturado, com planejamento de postagem, um cronograma bem definido, uma equipe
engajada, que Ihe auxilie na movimentacdo das redes sociais, em conjunto com a divulgagao
das suas promoc0es, 0 senhor conseguira ver os resultados e isso ndo se tornard uma despesa.

Ela continuou falando: - Um dos objetivos da nossa empresa seu Saimon, é trazer para
o0 senhor novos leads, que sdo os seus futuros clientes, nés quando entramos na sua empresa
faremos uma reuniéo de alinhamento, para entender melhor o seu negdcio e o seu publico alvo,
em seguida criaremos uma estratégia focada em trazer um melhor cliente para sua loja e por
fim iremos medir o resultado. Faremos todo um planejamento juntamente com o senhor, com
cronograma de postagens, e depois aplicamos na sua loja juntamente com toda a sua equipe
para que a estrategia de marketing seja bem sucedida.

Saimon entdo falou: - Mas tudo isso Bruna tem um custo, e a minha empresa é pequena,
nao tenho funcionarios suficientes, para desempenhar mais essa funcdo com eficiéncia. Sera
que precisaria contratar algum influenciador digital para realizar essa fun¢éao dentro da loja?

Bruna entdo respondeu:- Seu Saimon, quando fizermos todo o mapeamento da sua loja,
a gente vai conseguir lhe dizer com exatiddo, porque a pessoa que ficaria responsavel de se
comunicar com o seu publico, precisa ter algumas caracteristicas, por exemplo, ela precisa ser
comunicativa, dindmica entre outras, para assim conseguir desempenhar essa funcéo.

Saimon perguntou: - E se caso nenhum dos meus colaboradores ndo obtiverem essas
caracteristicas Bruna, eu vou precisar contratar mesmo assim?!

Bruna entdo falou: - Se o senhor estiver disposto a se adequar a essa nova era digital,
para ver o seu negacio crescer ainda mais, sera necessario sim.
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Saimon ficou pensativo, e ndo tinha certeza, que aquela parceria seria um bom negécio
ja que ele teria algumas despesas, com o pessoal e também com a empresa de consultoria, entéo
ele pediu para a mesma, fornecer um prazo para que ele e os demais associados que ndo tinham
contrato fechado, pudessem pensar e analisar a proposta e assim responder em outra reuniao.

Na visdo de Saimon, existem prds e contras que permitem gque 0 mesmo repense se
contratar os servicos de Bruna é a melhor decisdo a se tomar, ele visualiza que contratando-a
possivelmente terd novos clientes entrando na sua loja, além disso, terd acesso a um servigo
altamente especializado, que garante a qualidade da sua estratégia e por fim a empresa
apresentara uma visao externa da loja que ajudara no entendimento completo do seu negocio.

Mas em contrapartida com essa contratacao, os custos financeiros associados podem ser
elevados para 0 or¢camento do supermercado, além de que, a relagdo entre a empresa de
marketing e os colaboradores pode néo funcionar e o projeto ndo conseguir ser concluido, além
disso, as empresas de marketing digital trabalham com outros clientes, com isso o seu tempo é
limitado, sendo assim, se a loja precisar que haja uma expansdo dos servicos, através de servicos
extras pontuais, serd necessario um pagamento suplementar associado, gerando assim mais
outra despesa.

Tudo isso fez com que Saimon ficasse com algumas indagagGes, mesmo Bruna
respondendo as duvidas, o mesmo ainda ficou com questionamentos em sua mente:- Como vou
gerenciar toda a minha equipe para implementar o marketing digital na loja? Sera que o
Instagram conseguird me trazer resultados? De que forma vou conseguir medir o
crescimento das vendas através do Instagram?
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4. NOTAS DE ENSINO

Esse caso relata em primeira perspectiva, apresentar a criacdo da empresa Boa Compra
Supermercado, bem como seu crescimento ao longo dos anos. Trazendo de forma detalhada,
suas conquistas e o seu desenvolvimento na area do varejo, atrelado a insercdo com a Rede
Bignordeste de Supermercados que surgiu com o objetivo de fornecer melhorias para todos os
seus associados, para que ambas crescam juntas. Com isso o texto traz um dilema que o gestor
da empresa Boa Compra Supermercado vem vivenciando, 0 mesmo precisa decidir se fecha ou
ndo, um contrato com uma empresa de marketing digital para auxiliar no gerenciamento da sua
rede social em especifico o Instagram, com o compromisso de mensurar 0 crescimento nas
vendas. A partir desse contexto inicial, o texto busca estimular os estudantes a se colocarem no
papel de administrador e fazer com que o mesmo gerencie toda a situagédo envolvendo a
organizacdo e tome assim a melhor deciséo.

4.1 Fontes de dados

O caso € real e os dados do caso séo provindos de dados primarios, a partir de conversas
com o gestor principal do Boa Compra, além de outros colaboradores amigos que trabalharam
na organizacao e vivenciaram boa parte da criacdo da empresa. Além de coletar informac6es
por meio das préprias redes sociais, e por fim das observac@es e experiéncias vivenciadas por
parte da autora, por se tratar de uma funcionaria da organizacdo. Entretanto alguns dialogos
foram criados para poder ilustrar melhor toda a situacao.

4.2 Aplicacéo

O caso apresentado pode ser utilizado em disciplinas dos cursos de Administragéo de
Empresas, Marketing, Tecnologia da Informacéo, Publicidade e Comunicacdo Social, que trata
um ou mais dos temas que serdo apresentados a seguir:

e Marketing Digital,

e Comportamento do Consumidor;
e Administragédo Estratégica;

¢ Inovacao;

e Visdo Estratégica.

4.3 Objetivos de Ensino

Presume que o discente, ao ler, analisar e discutir todo o material com a turma,
desenvolva a habilidade de propor alternativas para solucionar o caso, analisando os prés e
contras em diversos aspectos levando em consideracao todas as particularidades da empresa.
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4.4 Questdes de estudos sugeridas

Torna-se necessario destacar que as questdes sugeridas no caso podem ser modificadas
pelo professor, ja que ele é o mentor responsavel por transmitir conhecimento, por isso 0 mesmo
pode alterar a ordem, retirar ou até incluir outras questdes para estimular ainda mais o estudo
dos alunos.

1.Saimon trabalha a vinte anos no mercado varejista, e para poder estar até hoje nesse
segmento, ele considerou diversas estratégias organizacionais para garantir o sucesso do
empreendimento. Sendo assim, identifique as possiveis estratégias utilizadas pelo Saimon para
poder criar a sua empresa.

O intuito dessa questdo é fazer com que o aluno conheca ainda mais sobre as estratégias
que sdo utilizadas dentro da empresa, isso ira fazer com que o mesmo realize uma analise e
compreenda ainda mais o assunto. Atrelado a uma pesquisa sobre o contetdo que ira ajudar a
responder melhor a questdo. Traremos uma base tedrica, mas fica a critério do professor
escolher ou acrescentar outras perspectivas.

Base Teodrica

De acordo com Pasquale (2012, p.107), para conseguir atingir o objetivo da organizagédo
é preciso definir a estratégia e consequentemente as a¢les que vao ser adotadas para atingir os
objetivos tendo como base fatores, influenciadas pela missdo, visdo, valores, crencas,
microambiente de toda a organizacéo.

Ja Porter (1996) afirma que a estratégia é uma posicao que precisa olhar para fora da
organizacao, ou seja, € uma maneira de posicionar a empresa em seu mercado.

“A estratégia ¢ a criagdo de uma posigdo unica e valiosa, envolvendo um conjunto
diferente de atividades” (PORTER, 1996, p. 68)

Desse modo, a partir do momento que se estabelece uma estratégia solida, consegue
elevar o potencial do negdcio e fortalecer a sua posicdo no mercado e consequentemente crescer
a sua vantagem competitiva.

2.Se vocé fosse 0 Saimon, como usaria as suas atividades de marketing digital para criar
uma experiéncia coesa para os seus clientes?

Espera- se que nesta questdo o aluno, entenda melhor como o marketing digital trabalha
dentro da organizacdo, redescobrindo a importancia da construcdo e manutencdo de
relacionamentos positivos e duradouros com os clientes.

Por isso, para que a resposta da questdo seja alcancada, € indicado que o aluno faca
pequenas pesquisas sobre o assunto, e entenda como funciona todo o processo de marketing
digital.

Base Tedrica

O Marketing digital ou marketing eletrdnico é composto por estratégia de marketing e
publicidade, utilizando a internet e 0 novo comportamento do consumidor quando esta
acessando. N&o é apenas uma ou outra acdo, mas um conjunto direto e decisivo de atitudes que
criam um contato duravel da empresa com os clientes (TORRES, 2009).
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O marketing digital ndo anula o marketing tradicional, pois ambos devem existir
simultaneamente com papéis permutaveis, proporcionando interacdo on-line e off-line entre
empresas e clientes (KOTLER; KARTAJAYA,; SETIAWAN, 2017).

Na definicdo de Reedy; Schillo; Zimmermam, 2001, p. 26;

[...] marketing eletrénico sdo todas as atividades on-line ou eletrénicas que facilitam
aproducéo e a comercializacdo de produtos ou servigos para satisfazer as necessidades
e desejos do consumidor de. O marketing eletrénico depende muito da tecnologia de
redes para coordenar pesquisa de mercado e desenvolvimento de produtos,
desenvolver estratégias e taticas para persuadir os consumidores, proporcionar
distribuicdo on-line, manter registros dos consumidores, realizar servicos de
atendimento aos consumidores e coletar feedback dos clientes. O marketing eletronico
aprimora o programa geral de marketing, que por sua vez, viabiliza os objetivos da
empresa no comércio eletronico [...].

Sendo assim, Marketing Digital € uma nova maneira de divulgacdo, que vem crescendo
conforme a tecnologia vai avancando, e para ndo ficar atrasada ela precisa estar em
concordancia com a mesma.

3.Com base no seu conhecimento, e na empresa que esta sendo estudada, como se aplica
0s principais objetivos de cada etapa do funil de vendas do supermercado?

O objetivo dessa questdo, é estimular a compreensdo do aluno sobre o funil de vendas,
e como ele pode ser trabalhado em diferentes negocios, de acordo com 0s servigos e produtos
de cada empresa. Para que isso ocorra o aluno precisara pesquisar sobre o que € funil de vendas
para assim poder compreender esse modelo que descreve as etapas pelas quais um cliente em
potencial passa, desde o primeiro contato com uma empresa até a conclusdo de uma compra.

Base Tedrica
De acordo com PEREIRA (2019), o funil de vendas sdo os estagios que um consumidor
passa desde sua visita ao produto até sua compra (Figura 5).

Geralmente um funil de vendas (ou pipeline) é dividido em 3 etapas: topo de funil

(ToFu), meio de funil (MoFu) e fundo de funil (BoFu).
FIGURA 5- Funil de Vendas

Visitantes

Leads

Oportunidades

Vendas

Fonte: Resultados Digitais<https://resultadosdigitais.com.br/blog/o-que-funil-de-vendas//>.
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Segundo PEREIRA (2019), nessa fase, também conhecida por ToFu (top of the funnel),
o foco ¢é atrair visitantes que descobrem que tém uma necessidade até entdo desconhecida e
assim desperta o interesse neles, buscando de alguma forma atender a expectativa, apos
entrarem em contato com a empresa. As estratégias que podem ser utilizadas para atrair esses
visitantes é pelas midias sociais, anincios pagos e outras taticas para acelerar o conhecimento
sobre a empresa.

Ja nessa fase, de acordo com PEREIRA (2019), ela é chamada de MoFu (middle of the
funnel), onde os Leads em potencial ja estdo cientes da existéncia da sua empresa e estdo
considerando suas opcdes, ou seja, eles estdo em busca de resolver suas necessidades levantadas
no topo do funil, através do produto ou servigo fornecido pela a empresa. O objetivo é ajudar
esses leads, e isso pode ser feito por exemplo através de emails segmentados, entre outras
opgdes.

Por fim temos PEREIRA (2019) chamando a terceira fase de No BoFu (bottom of the
funnel), em que os Leads instruidos se tornam oportunidades, 0s mesmos ja estdo praticamente
prontos para serem abordados pelo time de vendas e se tornar leads pagantes. Eles comegam a
tomar as agdes para que os problemas levantados no topo do funil sejam atendidos. E para que
essa atitude seja ainda mais objetiva a empresa pode ofertar como incentivo para conversao,
descontos especialis, ofertas, avaliagBes entre outros.

O funil de vendas no marketing digital € uma ferramenta primordial para compreender
0 processo de compra dos clientes e planejar estratégias eficazes para direcionar ao longo do
processo, desde o primeiro contato até a conversao e além.

4.De acordo com a sua observagao, como estdo sendo trabalhados os 4Ps do marketing
(preco, produto, promocdo e praga) na organizagao?

O foco dessa questdo € auxiliar no desenvolvimento do senso critico dos alunos acerca
da situacdo da organizacdo. Aqui eles precisam enxergar a empresa e diagnosticar como estao
sendo trabalhados os 4Ps do marketing (preco, produto, promocgdo e praga). Nessa questao,
espera-se que 0 aluno possa perceber as caracteristicas principais da organizacdo e daqueles que
estdo a frente da sua gestdo. Com isso, o professor pode optar que as respostas sejam feitas
utilizando os quadrantes que representam os 4Ps.

Base Teodrica

O mix de marketing (ou composto de marketing), conhecido como 4Ps, pode ser
caracterizado como um conjunto de ferramentas de marketing que sdo fornecidos para que as
empresas possam causar persuasdo sobre os seus consumidores (KOTLER; KARTAJAYA,;
SETIAWAN, 2007).

Sendo assim, o mix de marketing € um método estratégico que tem o intuito de criar
valor para os consumidores e alcangar os objetivos organizacionais, 0s quatro pilares
estratégicos sdo produto, preco, ponto de venda (praca) e promocdo (GABRIEL, 2010). A
empresa que precisa ter um programa de marketing bem definido, precisa coordenar o mix de
marketing (4Ps) com as estratégias de marketing da empresa.

As quatro variaveis que formam o chamado composto de marketing.
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Produto

O produto é tudo aquilo que esta disponivel para o consumidor final para satisfazer suas
necessidades ou desejos. E julgado por seus compradores a partir de trés aspectos importantes:
qualidade do produto ofertado, mix e qualidade dos servicos oferecidos e 0 preco justo, 0s quais
tornam a mercadoria competitiva no mercado (KOTLER; KELLER, 2006). Essas decisdes, a
principio, sdo antes de inserir o produto no mercado, mas quando séo aceitas pelo consumidor
elas sdo reajustadas. E necessario também que a empresa conheca o seu publico, os atributos
que eles valorizam e também os que ignoram, para assim criar um produto que alcance o desejo
do cliente.

Precgo

O preco é o valor, bens ou servicos que deve ser dado para a aquisicdo da propriedade
ou uso de um produto, que pode ser definida por meio de uma analise marginal econdmica.
Mas, para estabelecer o preco que sera cobrado por um produto, os profissionais de marketing
devem levar em consideragéo os custos, a concorréncia, o valor para os clientes e a elasticidade
da demanda (CHURCHILL; PETER, 2003).

Ao estabelecer um preco baseado nos custos, a empresa tem como objetivo cobrir os
gastos envolvidos na producao e no marketing, o que garante que a organizacdo obtenha lucro,
e afasta, dessa maneira, a possibilidade de prejuizo.

Praca

Para CHURCHILL; PETER (2003), na praca, € necessario que tenha um estudo dos
melhores canais para efetuar a distribuicdo de forma eficiente e eficaz dos produtos que seréo
expostos para a venda. Sendo assim o canal de distribuicdo € uma rede (sistema) organizada de
orgdos e instituicbes que realizam todas as funcdes principais para ligar os produtores aos
usuarios finais, a fim de realizar uma tarefa de marketing (CHURCHILL; PETER, 2003). Desta
maneira, a praca é o local que a empresa coloca a venda o que tem a oferecer, e o local onde o
consumidor fard o contato com o seu produto ou servico.

Promocéo

Com relacéo ao P de promocdo que é toda comunicagdo de informacdo desempenhada
pela empresa para influenciar atitudes e comportamento do cliente (MCCARTHY;
PERREAULT, 2002). Diversas pessoas acreditam que a promogéo envolve apenas 0s descontos
em vendas, mas vai muito além disso, pois a promog&o inclui publicidade, propaganda, vendas
pessoais e promocdo de vendas, tendo como papel primordial informar, influenciar e lembrar
aos consumidores das vantagens de uma empresa ou de um produto (CHURCHILL; PETER,
2003), ou seja, todos os elementos para promover e comunicar seu produto. Sendo assim, 0s
objetivos da promogdo sdo tornar a marca conhecida, despertar o interesse dos possiveis
consumidores e criar expectativa quanto aos produtos.

5. ROTEIRO PARA DISCUSSAO

A discusséo deste caso pode ser feita em duas horas-aula ou em quatro horas-aula, e de
acordo com Roesch (2011), o texto deve ser finalizado com questdes desafiadoras a serem
dialogadas pelos estudantes. O Caso deve ser entregue com antecedéncia para que os alunos
realizem a leitura, principalmente quando ha limitaces de tempo em sala de aula.
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5.1 Aplicacéo do Caso em duas horas-aula

Nessa aplicacdo de duas horas-aula, primeiramente o caso deve ser enviado com
antecedéncia para os alunos, e 0s mesmos devem ler e responder as questdes individualmente
e entregar na data estabelecida pelo professor, com isso a atividade pode contar com uma parte
da nota. A partir disso, na aula seguinte a discussdo do caso, o professor pode seguir o roteiro
que serd apresentado a seguir.

5.2 Aplicacéo do Caso em quatro horas-aula

Nessa aplicacdo do Caso em quatro horas-aula, como o formato requer mais tempo
disponivel, a atividade sera mais detalhada, com o objetivo analisar o pensamento critico dos
alunos e também uma maior explanaco do caso que havera durante a aula. E indicado que o
caso seja enviado com antecedéncia para todos os alunos, para que 0s mesmos respondam as
questdes em casa para depois ser discutida na sala de aula.

Nas duas primeiras horas- aulas, o professor formara grupos, através de sorteio para que
ocorra maior interacdo entre todos os alunos, retirando alguns da zona de conforto. A partir da
formacdo desses grupos, 0s mesmos terdo como dever fazer uma leitura do caso e responder as
perguntas em grupo, verificando as principais diferengas entre as respostas individuais e as
respostas do grupo com o objetivo de encontrar uma solucdo consensual. O professor pode
acompanhar os trabalhos, observando a participacdo e questionando durante a discussdo das
equipes.

Finalizando essas duas primeiras horas de aula, o docente seguira o roteiro que sera
apresentado a seguir:

Aquecimento - 10 minutos:

O professor poderia dar o inicio a aula, propondo aos alunos que um ou mais realizassem
um resumo sobre o caso que foi lido anteriormente. Em seguida, seria proveitoso o professor
perguntar se os alunos ja conheciam a organizacdo, ou se ja tiveram algum contato ou
experiéncia com empresas semelhantes & do caso. Com isso o professor consegue observar o
que os alunos assimilaram das questdes e das pesquisas realizadas para responder as mesmas,
e atrelado a isso, se for necessario, 0 mesmo pode fazer uma revisdo do caso e destacar alguns
topicos importantes.

Organizando as ideias - 20 minutos

Nessa parte da aula, o professor podera formar grupos na sala, em seguida solicitar que
0s mesmos simulem que sdo consultores e que precisam dar um parecer para gestor,
apresentando um projeto de melhoria para a organizacdo. Para construcdo desse projeto, eles
precisam apresentar os seguintes pontos: (1) apresentacdo da equipe e 0s objetivos do projeto;
(2) a solucdo proposta juntamente com um plano de acédo; (3) pontos fortes, pontos fracos e
pontos de melhoria; (4) passo a passo para executar as solucdes e os beneficios do projeto
proposto. Toda essa simulacdo para execucdo dessa atividade, ndo precisara entregar, isso €
para estimular o desenvolvimento das ideias e solu¢des em equipe.
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Construindo as solugdes — 30 minutos

Agora nesse momento da aula, com todas as equipes formadas, cabem aos alunos criar
as solucdes, destacando todos os pontos que foram solicitados, explicando com detalhes através
do relatério/ documento tudo que foi construido com todo o grupo. Os alunos poderdo fazer
uma pequena apresentacdo para o professor e para todos da turma, construindo slides, atraves
do power point, canva entre outros aplicativos, para assim mostrar as solugdes encontradas por
cada equipe.

Apresentando as propostas - 40 minutos

Os grupos nesse momento da aula, devem apresentar, por ordem de proatividade, as
soluces construidas e encontradas pela equipe.

Essa parte do processo, servira para o professor, observar as propostas construidas pelos
alunos e se as mesmas tém coeréncia com a situacao e a realidade da organizacdo, além disso o
professor conseguira avaliar a criatividade dos grupos para a resolucdo do problema, e o
desenvolvimento profissional dos mesmos, como o trabalho em equipe, gerenciamento de
tempo, proatividade, criatividade, organizacdo e comprometimento.

Por fim, o professor podera delimitar o tempo maximo de apresentacdo de acordo com
as quantidades de grupos.

Discusséao final - 20 minutos

Finalizando todo esse processo, o professor pode utilizar esse momento para dar um
feedback sobre os trabalhos apresentados, comentando as solugdes propostas pelos grupos,
fazendo perguntas referentes a execucdo do projeto, esclarecendo duvidas, questionando 0s
alunos sobre as dificuldades encontradas e o que mais gostaram de fazer. Além disso, as equipes
podem fazer perguntas entre si, gerando assim um networking.

E para finalizar o professor, pode seguir um quadro de referéncia para avaliagdo das
equipes, tomando como base alguns critérios que sera apresentado no Quadro 1.

Quadro 1 — Quadro de referéncia para avaliagao

INTERACAO (Interagir, mostrando uma postura colaborativa) 30%

DOMINIO DO CONTEUDO (Contetido apresentado é coerente com a 30%
proposta da atividade)

CLAREZA NAS EXPOSICOES DAS IDEIAS (A ideia principal é clara 20%
e coerente)

CRONOGRAMA/PRAZO (Entregou a atividade dentro do prazo 20%

estabelecido de acordo com o cronograma)
Fonte: Elaboracdo Propria (2024)
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6.

COMPETENCIAS E HABILIDADES

O caso apresentado consegue desenvolver no aluno, habilidades e competéncias em

varias areas. A seguir temos uma sequéncia de habilidades e competéncias que podem ser
desenvolvidas, incluindo:

Anélise Critica, onde o aluno conseguira fazer uma avaliacdo cuidadosa e objetiva de
informacdes para formar uma opiniao.

Resolugdo de Problemas, o aluno tera que identificar, analisar e encontrar solugdes
eficazes para as questdes propostas.

Pensamento Estratégico, vai envolver o aluno a pensar de forma ampla e a longo prazo,
antecipando possiveis cenarios e planejando ac6es para alcancar objetivos especificos.

Tomada de deciséo, é o processo onde o discente entre varias opc¢des vai escolher com
base em informages disponiveis, consideragdes relevantes e julgamento pessoal.

Criatividade, cabe ao aluno gerar ideias originais e inovadoras, além de encontrar
solucBes Unicas para o problema.

Trabalho em equipe, € onde o discente se envolve e colabora de forma eficaz com os
membros da sua equipe para atingir as metas em comuns, compartilhando
responsabilidades, habilidades e recursos.

Com isso o professor conseguira reconhecer os pontos fortes e fracos dos discentes,

realizando feedback positivos e construtivos para ajudar no crescimento profissional.
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