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INTRODUÇÃO

E s t e  t r a b a l h o  a p r e s e n t a  a  h i s t ó r i a  e  o
d e s e n v o l v i m e n t o  d a  N a t u r a ,  u m a  d a s  p r i n c i p a i s

e m p r e s a s  d e  c o s m é t i c o s  d o  B r a s i l .  S e r ã o
a b o r d a d o s  p o n t o s  i m p o r t a n t e s  s o b r e  a  e m p r e s a ,
c o m o  s u a  h i s t ó r i a ,  s e u s  p r o d u t o s ,  e s t r a t é g i a s  d e

m a r k e t i n g ,  p ú b l i c o - a l v o  e  a ç õ e s  d e
s u s t e n t a b i l i d a d e .

A  N a t u r a  s e  d e s t a c a  p o r  s e u  c r e s c i m e n t o  n o
m e r c a d o  e  p o r  v a l o r i z a r  a  n a t u r e z a ,  u t i l i z a n d o

i n g r e d i e n t e s  d a  b i o d i v e r s i d a d e  b r a s i l e i r a  e
b u s c a n d o  f o r m a s  d e  c u i d a r  d o  m e i o  a m b i e n t e .



HISTÓRIA DA NATURA HISTÓRIA DA NATURA 
A Natura foi criada em 1969, em São Paulo, por Luiz Seabra. No

início, era uma pequena loja de cosméticos que vendia produtos de
beleza, como perfumes e cremes. Com o passar dos anos, a empresa
cresceu e começou a vender seus produtos por meio de consultoras.

A Natura também ficou conhecida por valorizar a natureza e a
sustentabilidade, usando ingredientes da biodiversidade

brasileira. Com seu crescimento, passou a atuar em outros países
e se tornou uma das principais empresas de cosméticos do Brasil .



COMO FOI O MVP?
QUAL O TIPO?

A  N a t u r a  p o d e  s e r  r e l a c i o n a d a  a o  M V P  M á g i c o
d e  O z ,  p o i s  é  p o s s í v e l  a p r e s e n t a r  o s  p r o d u t o s  e

a  f o r m a  d e  c o m p r a  p a r a  o s  c l i e n t e s  s e m  t e r  t o d a
a  e s t r u t u r a  t e c n o l ó g i c a  p r o n t a .  A l g u m a s  p a r t e s

d o  p r o c e s s o  p o d e m  s e r  f e i t a s  m a n u a l m e n t e ,
e n q u a n t o  a  e m p r e s a  t e s t a  s e  o s  c l i e n t e s  g o s t a m

d o s  p r o d u t o s  e  d a  e x p e r i ê n c i a  d e  c o m p r a .

E s s e  t i p o  d e  M V P  a j u d a  a  e m p r e s a  a  t e s t a r  u m a
i d e i a  a n t e s  d e  f a z e r  g r a n d e s  i n v e s t i m e n t o s .  A

N a t u r a  p o d e  o b s e r v a r  a s  o p i n i õ e s  d o s  c l i e n t e s ,
d e s c o b r i r  o  q u e  p o d e  s e r  m e l h o r a d o  e ,  d e p o i s ,

i n v e s t i r  e m  u m a  e s t r u t u r a  m a i o r  e  m a i s
c o m p l e t a .



QUAIS ESTRATÉGIAS DE
MARKETING FORAM

UTILIZADAS?

A  N a t u r a  u s a  r e d e s  s o c i a i s ,  p r o p a g a n d a s ,
l o j a s ,  c o n s u l t o r a s ,  i n f l u e n c i a d o r e s  e  v e n d a s

p e l a  i n t e r n e t .  A  e m p r e s a  t a m b é m  u s a  a
s u s t e n t a b i l i d a d e  c o m o  u m a  f o r m a  d e  c h a m a r

a  a t e n ç ã o  d o s  c l i e n t e s ,  m o s t r a n d o  s u a
p r e o c u p a ç ã o  c o m  o  m e i o  a m b i e n t e .



PROJEÇÃO FINANCEIRAPROJEÇÃO FINANCEIRA

P a r a  u m  e x e m p l o  d e  t r a b a l h o ,  p o d e m o s
i m a g i n a r  q u e  a  e m p r e s a  i n v i s t a  R $  5 0 0
m i l  e m  u m  n o v o  p r o d u t o .  S e  c o n s e g u i r

v e n d e r  R $  1 , 2  m i l h ã o  e  g a s t a r  R $  8 0 0  m i l
c o m  p r o d u ç ã o  e  o u t r o s  c u s t o s ,  t e r i a  u m
l u c r o  d e  R $  4 0 0  m i l .  E s s e s  v a l o r e s  s ã o

a p e n a s  u m  e x e m p l o  p a r a  o  t r a b a l h o .



A  N a t u r a  e n t r o u  n o  m e r c a d o
v e n d e n d o  s e u s  p r o d u t o s

d i r e t a m e n t e  p a r a  o s  c l i e n t e s ,
p r i n c i p a l m e n t e  p o r  m e i o  d e

c o n s u l t o r a s .  D e p o i s ,  p a s s o u  a
v e n d e r  t a m b é m  e m  l o j a s  e  p e l a

i n t e r n e t .  A s s i m ,  c o n s e g u i u
a l c a n ç a r  m a i s  p e s s o a s .

ENTRADA NO
MERCADO



QUAL O PÚBLICO-ALVO? QUAL O
CLIENTE IDEAL?

O  p ú b l i c o - a l v o  d a  N a t u r a  s ã o  p e s s o a s  d e  1 6  a  5 0  a n o s ,
n a  m a i o r i a  d a  v e z e s  m u l h e r e s  e  q u e  g o s t a m  d e

p r o d u t o s  d e  b e l e z a ,  p e r f u m e s ,  c u i d a d o s  c o m  o  c o r p o  e
c a b e l o s .  O  c l i e n t e  i d e a l  é  u m a  p e s s o a  q u e  g o s t a  d e

c u i d a r  d a  a p a r ê n c i a ,  p r o c u r a  p r o d u t o s  d e  q u a l i d a d e  e
t a m b é m  s e  p r e o c u p a  c o m  o  m e i o  a m b i e n t e .



QUAIS SÃO AS BARREIRAS?

A  N a t u r a  e n f r e n t a  a l g u m a s
d i f i c u l d a d e s ,  c o m o  a  g r a n d e
c o n c o r r ê n c i a ,  o s  c u s t o s  d o s
p r o d u t o s ,  a  n e c e s s i d a d e  d e
c r i a r  n o v i d a d e s  e  a c o m p a n h a r
a  t e c n o l o g i a .  T a m b é m  p r e c i s a
c o n t i n u a r  c u i d a n d o  d a  q u e s t ã o
a m b i e n t a l  e  m a n t e r  s e u s
c l i e n t e s  i n t e r e s s a d o s .



 QUAL O TAMANHO DO
MERCADO?

O  m e r c a d o  d e  b e l e z a  é  m u i t o
g r a n d e ,  p o i s  m u i t a s  p e s s o a s

c o m p r a m  p e r f u m e s ,  m a q u i a g e n s ,
p r o d u t o s  p a r a  c a b e l o ,  s a b o n e t e s  e

o u t r o s  p r o d u t o s  d e  c u i d a d o s
p e s s o a i s .  A  N a t u r a  a t u a  e m  v á r i o s
p a í s e s  d a  A m é r i c a  L a t i n a  e  p o s s u i

m i l h õ e s  d e  c o n s u l t o r a s ,
m o s t r a n d o  q u e  a l c a n ç a  u m  g r a n d e

n ú m e r o  d e  c o n s u m i d o r e s .



CONCLUSÃO 

A  p a r t i r  d e s t e  t r a b a l h o ,  f o i  p o s s í v e l  c o n h e c e r
m e l h o r  a  h i s t ó r i a  d a  N a t u r a  e  e n t e n d e r  c o m o  a
e m p r e s a  c r e s c e u  n o  m e r c a d o  d e  c o s m é t i c o s .  A

e m p r e s a  s e  d e s t a c a  p e l a  q u a l i d a d e  d e  s e u s
p r o d u t o s ,  p e l a s  e s t r a t é g i a s  d e  m a r k e t i n g  e  p e l a

v a l o r i z a ç ã o  d a  n a t u r e z a .

A l é m  d i s s o ,  a  N a t u r a  m o s t r a  q u e  é  p o s s í v e l
c r e s c e r  c o m o  e m p r e s a  e ,  a o  m e s m o  t e m p o ,

s e  p r e o c u p a r  c o m  o  m e i o  a m b i e n t e .  S u a s
a ç õ e s  d e  s u s t e n t a b i l i d a d e  e  i n o v a ç ã o
a j u d a m  a  f o r t a l e c e r  s u a  p r e s e n ç a  n o

m e r c a d o  e  s u a  r e l a ç ã o  c o m  o s  c l i e n t e s .
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