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Este trabalho apresenta a histoéoria e o
desenvolvimento da Natura, uma das principais
empresas de cosméticos do Brasil. Serao
abordados pontos importantes sobre a empresa,

como sua histoéria, seus produtos, estratégias de
marketing, publico-alvo e agcodes de
sustentabilidade.

A Natura se destaca por seu crescimento no
mercado e por valorizar a natureza, utilizando
ingredientes da biodiversidade brasileira e
buscando formas de cuidar do meio ambiente.
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ISTORIA DA NATUR

A Natura foi criada em 1969, em Sao Paulo, por Luiz Seabra. No
inicio, era uma pequena loja de cosméticos que vendia produtos de
beleza, como perfumes e cremes. Com o passar dos anos, a empresa
cresceu e comecou a vender seus produtos por meio de consultoras.
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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 paises
e se tornou uma das principais empresas de cosméticos do Brasil.




COMO FOI O MVP?
QUAL O TIPO?

A Natura pode ser relacionada ao MVP Magico
de Oz, pois é possivel apresentar os produtos e
a forma de compra para os clientes sem ter toda
a estrutura tecnoldégica pronta. Algumas partes

do processo podem ser feitas manualmente,
enquanto a empresa testa se os clientes gostam
dos produtos e da experiéncia de compra.

Esse tipo de MVP ajuda a empresa a testar uma
ideia antes de fazer grandes investimentos. A
Natura pode observar as opinioes dos clientes,
descobrir o que pode ser melhorado e, depois,
investir em uma estrutura maior e mais
completa.
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“STRATEGIAS DE

ETING FORAM

UTILIZADAS?

A Natura usa redes socials, propagandas,
lojas, consultoras, influenciadores e vendas
pela Internet. A empresa também usa a
sustentabilidade como uma forma de chamar
a atencao dos clientes, mostrando sua
preocupacao com O meio ambiente.




PROJECAO FINANCEIRA
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Para um exemplo de trabalho, podemos
imaginar que a empresa invista R$ 500
Mmil em um novo produto. Se conseguir
vender R$ 1,2 milhdao e gastar R$ 800 miil
com producao e outros custos, teria um
lucro de R$ 400 mil. Esses valores sao
apenas um exemplo para o trabalho.
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ENTRADA NO

MERCADO
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A Natura entrou no mercado
vendendo seus produtos
diretamente para os clientes,
principalmente por meio de
consultoras. Depois, passou a
vender também em lojas e pela
internet. Assim, conseguiu
alcancar mais pessoas.
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QUAL O PUBLICO-ALVO? QUAL O
CLIENTE IDEAL?

~

O publico-alvo da Natura sao pessoas de 16 a 50 anos,
Nna mMmailoria da vezes mulheres e que gostam de

\ g/ produtos de beleza, perfumes, cuidados com o corpo e

cabelos. O cliente Ideal € uma pessoa que gosta de
cuidar da aparéncia, procura produtos de gualidade e
também se preocupa com O meio ambiente.




QUAIS SAO AS BARREIRAS?
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A Natura enfrenta algumas
dificuldades, como a grande
concorréncia, os custos dos
produtos, a necessidade de
criar novidades e acompanhar
a tecnologia. Também precisa
continuar cuidando da questao
ambiental e manter seus
clientes interessados.
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QUAL O TAMANHO DO
MERCADO?

‘/)")‘ /\1@\ O mercado de beleza € muito

\%"?;")i /A grande, pois muitas pessoas
&‘}.{/z’ﬂ/ compram perfumes, maguiagens,

‘:i"\"y‘\ produtos para cabelo, sabonetes e

\\\:‘/i, outros produtos de cuidados
’)\\\\ pessoals. A Natura atua em varios
paises da Ameérica Latina e possul
Mmilhdes de consultoras,
Mmostrando que alcanca um grande
Numero de consumidores.




A partir deste trabalho, foi possivel conhecer
melhor a historia da Natura e entender como a
empresa cresceu no mercado de cosméticos. A
empresa se destaca pela qualidade de seus
produtos, pelas estratégias de marketing e pela

valorizacao da natureza.

Além disso, a Natura mostra que é possivel
crescer como empresa e, ao mesmo tempo,
se preocupar com o meio ambiente. Suas
acoes de sustentabilidade e inovacao
ajudam a fortalecer sua presenca no
mercado e sua relacao com os clientes.
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- OBRIGADO!

: PELA -
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