
Ultimamente nos tempos de 

hoje que há muitas mudanças e 

inovações, de diferentes públicos 

e de diversos produtos e servi-

ços, a pesquisa de mercado sem-

pre acaba trazendo mais infor-

mações para uma empresa, ob-

tendo a análise dos consumido-

res e o que eles esperam dos pro-

dutos existentes e as expectativas 

de melhorias para futuros lança-

mentos, tornando assim a relação 

de mercado e consumidor mais 

especifica e agradável, entre um 

e outro. Mas houve todo um pro-

cesso para que a pesquisa de 

mercado tornasse uma ferramen-

ta importante para o empreende-

dor, que foi no decorrer das dé-

cadas em que o consumidor co-

meçou a ser tornar criterioso em 

relação aos produtos e marcas. 

Na década de 50 em um período 

após a guerra, o consumidor não 

possuía regras para avaliar os 

produtos que comprava. Na épo-

ca os produtos com preços altos 

era emblema de qualidade e o 

empresário conhecia estreita-

mente as pessoas que ali viviam 

gerando facilidade nas compras 

de produtos e os vendedores ti-

nham confiabilidade em suas su-

gestões de produtos. Já na déca-

da 60, as marcas começaram a 

ser reconhecidas e o consumo 

era uma forma de mostrar quali-

dade de vida. Nestas duas déca-
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das, a sociedade aceitava 

tudo que era oferecido, sem 

pesquisar ou procurar pela 

concorrência que, que nes-

sas décadas, não havia. 

Com o passar do tempo es-

se cenário de confiança de 

vendedores e empresários 

com clientes transformou-

se. À pesquisa de mercado 

acabou surgindo por razão 

desses fatores e também em 

função do crescimento.   

Na década de 70 os clientes 

ficaram mais rígidos em re-

lação a suas compras, eles 

faziam uma pré-avaliação, 

importando-se com o valor 

dos produtos e os seus be-

nefícios reais. Já na década 

de 80 é o período em que o 

consumidor está bem acau-

telado do mercado, compa-

rando o preço e pesquisan-

do a qualidade do produto. 

Os descontos começaram a 

aparecer e chamar a atenção 

do comprador. 

A partir da década de 90 até 

hoje em dia temos consumi-

dores mais informados, que 

monitora seus gastos e iden-

tifica os seus direitos. Bus-

cando produtos de qualida-

de, com menor preço, que 

domine o custo/benefício. A 

marca também passou a 

chamar a atenção, mas o 

preço é o maior atraente pa-

ra a efetivação da compra.  

A pesquisa de mercado co-

meçou a ser aprimorada ao 

longo das décadas para res-

ponder as inovações da atu-

alidade como: responder as 

mudanças no mundo dos 

negócios de hoje; à necessi-

dade de lucratividade cres-

cente no mundo globaliza-

do; de que forma acompa-

nhar os múltiplos aspectos 

do consumidor e da sua re-

lação com produtos e mar-

cas; etc. E os benefícios que 

ela também traz como: de 

ter a possibilidade de abrir 

um empreendimento; testar 

novos produtos, serviços e 

até campanhas; buscar no-

vos espaços no mercado; 

criar segmentos inusitados; 

descobrir informações e 

elaborar estratégicas para a 

organização torna-se mais 

competitiva. 

As pesquisas de mercado 

tradicionais são baseadas 

(Continua na página 3) 



em questionários feita diretamente o com público alvo e esse formato de pesquisa ainda é muito 

utilizado e consegue entregar resultados satisfatórios. Os passos básicos para elaboração de um 

estudo como esse são: 

 

público-alvo: 

fornecedores, 

concorrentes, 

clientes ou 

consumidores 

em geral; 

objetivo da pesquisa: 

definir a qualidade ou 

variedade de produ-

tos, otimizar preços, 

aumentar a cobertu-

ra de vendas; 

amostragem: 

quantas pes-

soas serão 

entrevista-

das; 

roteiro: o formulá-

rio propriamente 

dito. É aconselhável 

que as perguntas 

sejam sempre sim-

ples, imparciais e 

diretas; 

aplicação: rea-

lização da pes-

quisa e levan-

tamento de 

dados; 

 análise: compi-

lação, análise 

de respostas e 

estatística de 

dados. 

Existem também ferramentas e pla-

taformas que ajudam a realizar essa 

pesquisa: como estudos de dados e 

métricas, sendo possível coletar da-

dos confiáveis regularmente obti-

dos e organizados por entidades 

pública ou privadas. Estas informa-

ções podem estar em: Prefeituras 

Municipais; Secretarias de Estado; 

Órgãos do Governo Federal; Enti-

dades de classe; Universidades; IB-

GE (Instituto Brasileiro de Geogra-

fia e Estatística); Sebrae (Serviço 

Brasileiro de Apoio às Micro e Pe-

quenas Empresas); Associações co-

merciais, industriais e sindicatos; 

Centros de pesquisa, cooperativas e 

agências de Desenvolvimento; 

Centros tecnológicos; Jornais, re-

vistas e publicações especializadas. 



Os Estudos de análise de concorrência, as plataformas 

são Buzzsumo, Website Grader e SEMrush. E por fim 

ferramentas que auxiliam na entrevista com os clientes 

para darem seus feedbacks, a empresa pode incluir 

formulários em seus sites ou usar plataformas como 

Typeform, SurveyMonkey e Opinion Box.  

Percebesse que a pesquisa é necessária, pois o mundo 

anda em constante evolução e também importante para 

conhecer o ramo em que está inserido. Estudar as es-

tratégias do concorrente; entender os desafios das idei-

as e estratégias; coletar informações importantes aju-

dam a tomar decisões seguras e mais assertivas para 

tornar o ramo do negócio lucrativo. 
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Como aplicar o 5s no dia a 

dia? 

COMO APLICAR O 5S NO DIA A DIA? 

 

Nascida no Japão, no período 

pós Segunda Guerra Mundial, que 

causou uma grande crise econô-

mica, essa metodologia foi criada 

com o intuito de reestruturar o ce-

nário do país. A partir desse mo-

mento, a metodologia passou a 

ser aplicada em diversos setores. Por meio desse método, o desenvolvimento e rees-

truturação do país foi possível, tornando não apenas o Japão uma das nações que mais 

inspiram o mundo, mas também tornando essa metodologia muito utilizada em em-

Por tanto, a metodologia 5S tem características muito ligadas à cultura japone-

sa, principalmente no quesito disciplina. 5S é a abreviação de 5 palavras originadas 

do japonês e juntas for-

mam o que chamamos de 

“Metodologia 5S”, são 

elas: SEIRI, SEITON, 

SEISO, SEIKETSU, 

SHITSUKE. 

https://pt.wikipedia.org/wiki/Segunda_Guerra_Mundial


Senso de Utilização: se-

parar o necessário do 

desnecessário. É impor-

tante que você avalie o que usa e o 

que não usa. Algumas orientações: 

• Uso com frequência: mantenho por 

perto; 

• Não uso com frequência: mantenho 

longe; 

• Não uso: jogo no lixo ou, se for útil, 

faça uma doação; 

Benefícios 

•  Ganho de espaço; 

• Aumento da produtividade; 

• Reaproveitamento de recursos; 

• Facilidade para a realização das tare-

fas; 

• Melhoraria no aspecto visual do am-

biente; 

Senso de Organiza-

ção: temos que co-

locar cada coisa em 

seu devido lugar. Neste momento 

você deve definir locais apropriados e al-

guns critérios para guardar os materiais 

que você utiliza.  

• Cada coisa deve ter o seu lugar, as-

sim quando você precisar buscar al-

guma coisa saberá exatamente onde 

ela se encontra. 

Benefícios 

• Redução do retrabalho; 

• Facilidade e rapidez para encontrar 

objetos; 

 

Seiri Seiton 



Senso de Limpeza: 

precisamos limpar e 

cuidar do nosso am-

biente. Aqui, é importante 

observar ao redor, e perceber pequenas coi-

sas que precisam ser limpas. 

Benefícios 

• Higiene; 

• Manter limpo os ambientes;  

 

Senso de Padro-

nização: nessa 

etapa precisamos 

criar normas. Este 

senso refere-se à preocupação com a padro-

nização do que foi organizado, trata-se da cons-

cientização. Como conservar tudo que foi feito? 

A resposta dessa pergunta é as normas que preci-

sarão ser seguidas. 

Benefícios 

• Melhora a imagem do local; 

• Facilita o entendimento às regras; 

• Implementa um padrão a ser seguido 

por todos; 

• Mantém o local organizado por mais 

tempo; 

 

 

Senso de Dis-

ciplina: carecemos 

da ajuda de todos. Essa é a hora de vi-

ver as sensações que essa transformação de hábi-

tos gerou. 

Benefícios 

• Melhoria no relacionamento entre as pes-

soas; 

• Redução do estresse no ambiente; 

• Não causa sobrecarga; 

 

Após tudo isso, é preciso discipli-

na, tempo e paciência para sentir o 

efeito das mudanças. 

Seiso 

Seiketsu  

Shitsuke 
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VOCÊ SABE O QUE É A ADMINISTRAÇÃO DE AGRONEGÓCIO E O QUE 

FAZ O ADMINISTRADOR DESSA ÁREA? 

EXCLUSIVO  

A administração de agronegócio é um ramo profissional que vem 

ganhando força nos últimos anos, principalmente no Brasil. Basicamen-

te é a gestão de negócios agrícolas, tendo a função de atender as neces-

sidades da empresa e da população, pensando sempre nas condições fu-

turas de mercado e procurando superar os obstáculos para a melhorar a 

economia.  

Com toda evolução na área da Agronomia, o administrador virou 

um funcionário indispensável nas empresas agrícolas por ser o profissi-

onal capaz de adaptar a empresa com as evoluções e mudanças e o res-

ponsável por aplicar novos métodos e ferramentas para otimizar os re-

sultados, a produtividade e o desempenho. 

No agronegócio, o administrador é o grande responsável por pla-

nejar, controlar e avaliar os resultados referentes aos processos e os fa-

tores externos e internos que podem afetar o desempenho da organiza-

ção no mercado, sempre buscando as melhores estratégias. É um profis-

sional que precisa estar se atualizando todo o tempo. 



No dia a dia, o profissional trabalha para entender e antecipar 

as necessidades do negócio como um todo, desenvolvendo projetos 

palpáveis às equipes e apresentando soluções para problemas atu-

ais. 

No que se refere à capacitação para atuar no ramo, a formação 

pode ser em Administração ou Agronomia. O ideal é que o profis-

sional conclua a faculdade de Administração e se especialize em 

Agronegócio, ou vice e versa. 

Além da capacitação, é importante que o profissional apresen-

te algumas características como por exemplo a organização e a fa-

cilidade para lidar com números e logística. Além disso, é indis-

pensável que o administrador saiba lidar com pessoas para um bom 

gerenciamento das equipes e para uma liderança eficaz na empresa. 

A administração de agronegócios, como observado, é uma car-

reira promissora para o futuro, porque a partir dos avanços tecnoló-

gicos e do desenvolvimento do setor, será cada vez mais necessário 

contar com profissionais competentes que saibam guiar a empresa 

no mercado.  
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EXCLUS IVO   

Neste artigo vamos falar sobre a administração de 

negócios online, ter um negócio online é estudar o 
mercado no qual pretende ingressar, a concor-
rência, o público-alvo e as estratégias de publi-
cidades pertinentes para esse público. A loja vir-
tual tem muitas vantagens como comodidade e 
agilidade para o consumidor, que não precisa sa-
ir de casa nem enfrentar filas para adquirir o 
produto que procura. No entanto, a concorrência 
nessa modalidade vem crescendo cada vez mais, 
por esse motivo, oferecer um produto de quali-
dade em um modelo de negócio bem estrutura-
do, além de saber como cativar o público, saber 
como fidelizar o público, nesse contexto, é mais 
do que um diferencial, é uma exigência merca-
dológica. 
Hoje vamos falar com Julia Sena, micro empre-
endedora de 17 anos, proprietária da loja virtual 
Juu Donuts, deu inicio no seu negocio online dia 
11 de julho de 2020, e nesses apenas 4 meses já 
atingiu 860 seguidores em sua pagina no Insta-
gram, sua principal rede social, atuando na área 
de confeitaria, em sua página ela sempre divide 
com seu público fotos do seu trabalho, o proces-
so de criação e o feedback. Segue a apresenta-
ção da própria e a entrevista: 

@juu_donuts.  

11 951855532.  

https://blog.hotmart.com/pt-br/vale-a-pena-criar-uma-loja-online/
https://blog.hotmart.com/pt-br/vale-a-pena-criar-uma-loja-online/


Quando você começou seu negócio 

online qual noção de administra-

ção você tinha? Você diria que isso 

mudou desde que começou para hoje 

em dia?  
 

“Eu estava na metade do curso de ad-

ministração, então eu tinha uma no-

ção de como cuidar do meu negócio. 

Sim, sempre procuro melhorar. Como 

eu já tinha uma base, foi um pouco 

mais fácil, mas é difícil colocar em 

prática.” 

 

É você mesma que cuida da admi-

nistração da sua Juu Donuts? E se 

não, como você selecionou quem ia 

cuidar ? 

 

“ Sim. Sou eu mesma “ 

 

Neste tempo de loja quais as mai-

ores lição de administração de ne-

gócios online que você acha que 

aprendeu? 

 

“É difícil administrar um negócio, 

ainda mais sozinha. Mas a minha 

maior lição foi entender que para ne-

gócio fluir, precisa de muita organiza-

ção e estudo, caso contrário, todos os 

seus planos podem não dar certo. “ 

 

Você criou a Juu Donuts durante a 

pandemia, quais foram os maiores 

obstáculos desse momento de cria-

ção ?  
 

“Para falar a verdade, eu acho que 

não teve nenhum obstáculo por conta 

da pandemia. Foi nela que eu decidi 

criar a Juu Donuts.” 

 



Em algum mês específico durante a pandemia as compras online aumen-

taram ou diminuíram? Ou elas foram estáveis desde o começo?  
 

“Não, elas ficaram estáveis.”  

 

Você pretende ter uma loja física? Acre-

dita que a administração seja muito dife-

rente de uma online?  

 

“Não. Acredito que não, pois não faz dife-

rença na administração de uma loja física 

ou online. Você tem que saber administrar 

de qualquer forma.” 

 

Quais conselhos você daria para quem pensa 

em administrar um negócio online e como o 

seu próprio?  
 

“Estudar sempre é o melhor caminho. E 

praticar é a melhor maneira de se apren-

der. Todos nós temos dificuldades, mas se 

você quer, você pode conseguir. “ 



Quais as maiores dificuldades de administrar um negócio 

online e próprio sendo tão nova?  

 

“Minha maior dificuldade foi não acreditar em mim. Mui-

tas vezes pensei em desistir por achar que não estava sa-

bendo administrar o meu negócio. “ 

 

Como você diria que é a administração de um negócio do 

ramo alimentício online? 

 

“Acho que é mais difícil. Por estar em casa, sempre aparece al-

go para fazer  fora do trabalho. Precisa de muita organização. 

Como os clientes encomendam os produtos, sempre me organi-

zo um dia antes. Arrumo as embalagens e preparo tudo o que eu 

irei usar no dia seguinte.” 

 



Ter clientes é muito bom, mas ter clientes fiéis é melhor ainda , então vamos 

apresentar algumas etapas , para você saber como fazer uma ótima fidelização.   

 

FIDELIZAÇÃO DE CLIENTES 
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Etapa 1 – Estamos todos 

no mesmo barco   

 

A empresa preza pelo trabalho em equipe, a 

fim de trazer ideias e sugestões que estejam 

de acordo com a política da empresa, fare-

mos isso através de reuniões, incentivos.  

 

Etapa 2 – Conhecer os cli-

entes é retê-los 

 

Realizaremos pesquisas e análises dos clien-

tes através das redes sociais e perguntas so-

bre seus gostos em lojas físicas para conhece

-lo e atende-lo melhor.  

Etapa 3 – Concentrar a 

atenção nos melhores clien-

tes  

 

A empresa busca investir em seus melhores 

clientes através de estratégias de fideliza-

ção como: descontos, tickets de prêmios, 

pontos acumulados, brindes, sorteios.  

Etapa 4 – A Delegação de 

Poderes 

 

Oferecer qualificação profissional para os 

funcionários ampliarem seus conhecimentos 

e estar apto a receber opiniões, sugestões e 

conselhos de todos da empresa, sem exce-

ção. 



Etapa 5 – Manter satisfei-

tos os clientes internos   

 

Com a qualificação dos funcionários eles 

aprenderão a tratar o cliente melhor, mostrando 

todo o processo envolvido na hora da venda, 

dos produtos e tratando o cliente da melhor for-

Etapa 6 – Errar é humano, 

recuperar um cliente é divino   

 

No caso de algum erro nossa empresa oferecerá 

ajuda e outros benefícios mostrando sua transpa-

rência e humildade.  

Etapa 7 – Manter- se em 

contato   

 

Divulgar os meios de comunicação como redes 

sociais, emails, whatsapp business, mantendo o 

contato pós venda.   

Etapa 8 – Manter   contatos 

imediatos de quarto grau com 

os clientes   

 

Investir na variedade de produtos de acordo 

com os gostos do consumidor e no marketing 

de relacionamento para que o cliente se torne 

fiel e divulgue nossa empresa trazendo mais 

pessoas.  

Etapa 9 – Lidere, siga, ou 

saia do caminho  

 

Todos os setores devem estar em sintonia por 

dentro das informações da empresa, inclusive o 

dono, deve ser ativo e tentar ajudar a encontrar 

soluções para os problemas que a empresa está 

tendo.   

 

Etapa 10 – Todos são res-

ponsáveis  

 

Todos são responsáveis por se preocupar com 

a empresa como um todo, e não somente na 

sua área, para isso, todos devem estar cientes 

sobre o objetivo e valores da empresa, para 

alcançar bons resultados  

 



Etapa 11 – Reconheça um bom trabalho   

É essencial reconhecer o trabalho dos funcionários e motivá-los positivamente, para que tenham 

um engajamento melhor na sua área de atuação.  

 

Etapa 12 – O que funciona hoje poderá não funcionar ama-

nhã   

É necessário que a empresa esteja sempre se atualizando para estar por dentro das novidades do 

mercado e oferecer produtos que atendam às necessidades dos clientes conforme variam e mu-

dam seus gostos.  



Como nós sabemos com a vinda do Co-

vid-19 também veio a quarentena, que 

acabou deixando muitos funcionários trabalhando de forma re-

mota, e isso não foi diferente com os profissionais de Adminis-

tração. Muitos administradores tiveram que adaptar  algumas 

coisas de suas rotinas para a forma online. Como por exemplo as 

reuniões que eram feitas presencialmente e tiveram que passar 

para a forma online atra-

vés de aplicativos. Tam-

bém a expedição que ago-

ra é feita com menos fre-

quência, e comprimindo 

todas as normas de segu-

rança. Não podemos negar que agora os administradores passam 

mais tempo em frente do computador . Mas nem sempre essas 

mudanças são ruins agora ficou mais fácil de verificar e corrigir 

os documentos e as outras papeladas. O im-

portante é que eles estão conseguindo se de-

senvolver e se adaptar a nova forma de traba-

lho. E sempre prestando um ótimo serviço. 

Por Beatriz Monteiro  


