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RESUMO

Lima, Matheus. Proposta de implementacdo de um plano de marketing para a livraria
Argumento. Rio de Janeiro, 2021, 39 paginas. Trabalho de conclusdo de curso —

Departamento de Administragédo. Pontificia Universidade Catdlica do Rio de Janeiro.

A livraria Argumento foi fundada na década de 70 em meio a ditadura militar brasileira.
Ja viveu por muitos momentos distintos e hoje vive talvez o mais desafiador da sua histéria, a
digitalizacdo do mercado com grandes concorrentes. Portanto, ela enfrenta as adversidades
de se manter atuante nesse setor cada vez mais digital. Ainda mais com a incorporacao, pelas
organizagdes, dos novos adventos tecnoldgicos e uso das redes sociais como ferramenta de
venda e exposi¢ao da marca. Podendo se tornar uma eventual ameacga para os negocios
daqueles que ndo seguem seu ritmo.

Com a chegada da pandemia devido ao Covid-19, essa migragao do mercado foi
amplificada, mas também vieram impactos tanto econdmicos, politicos e sociais na forma
como o mundo operava. Este evento apareceu como uma mudancga repentina e drastica no
rumo das operagdes de muitas organizagdes e de diversos setores da economia. Faz-se uso
de suas projegdes preliminares como um fator externo de analise. Por meio das entrevistas
feitas com clientes e funcionarios, associadas ao estudo das transformag¢des mercadoldgicas,
procura-se a compreensao de como sao realizados esses novos habitos de consumo e a
importancia das empresas se adaptarem rapidamente.

Este presente estudo teve como objetivo central, o desenvolvimento e implementagao
de estratégia no plano do marketing, que ajudem a ampliar a rede de clientes, obter um
relacionamento e vinculo com seu publico-alvo, criando um maior valor agregado para a
marca e consequentemente convertendo em um aumento das vendas e participagdo no
mercado de livros. Possibilitando desta maneira, que, a organizagdo em questao, possa ter
recursos para se manter nesse mercado, além de criar oportunidades para que esta venha a
crescer de maneira saudavel e natural.

E por ultimo, as sugestdes de agbes propostas, estdo de acordo com as capacidades
e limitagbes da organizacao. Estas propostas tém o potencial de alterar a forma como a marca
trata o seu relacionamento com o cliente e publico-alvo, explorando novas alternativas de
venda e entrega do produto ou servico, e se estas forem aplicadas de forma coesa, a

organizagao tem muito a ganhar.

Palavras-chave: Livros, Livraria, Argumento, Consumidor, Publico-alvo, Marketing, Vendas



ABSTRACT

Lima, Matheus. Proposal for the implementation of a marketing plan for the Argumento
bookstore. Rio de Janeiro, 2021, 39 pages. Course completion work — Department of

Administration. Pontifical Catholic University of Rio de Janeiro.

Argumento bookstore was founded in the 70s amidst the Brazilian military dictatorship.
It has lived through many different moments and today it lives perhaps the most challenging in
its history, the digitalization of the market with major competitors. Therefore, it faces the
adversities of remaining active in this increasingly digital sector. Even more so with the
incorporation, by organizations, of new technological developments and the use of social
networks as a sales and brand exposure tool. It could become an eventual threat to the
businesses of those who do not follow its rhythm.

With the arrival of the pandemic due to Covid-19, this market migration was amplified,
but there were also both economic, political and social impacts on the way the world operated.
This event appeared as a sudden and drastic change in the direction of operations of many
organizations and different sectors of the economy. Their preliminary projections are used as
an external analysis factor. Through interviews conducted with customers and employees,
associated with the study of market transformations, we seek to understand how these new
consumption habits are carried out and the importance of companies adapting quickly.

This present study had as its main objective, the development and implementation of
a marketing strategy that helps to expand the customer network, obtain a relationship and
bond with its target audience, creating greater added value for the brand and consequently
converting it into an increase in book sales and market share. This makes it possible for the
organization in question to have the resources to remain in this market, in addition to creating
opportunities for it to grow in a healthy and natural way.

And finally, the suggestions for proposed actions are in accordance with the
organization's capabilities and limitations. These proposals have the potential to change the
way the brand treats its relationship with the customer and target audience, exploring new
sales and delivery alternatives for the product or service, and if these are applied in a cohesive

way, the organization has much to gain .

Keywords: Books, Bookstore, Argumento, Consumer, Target Audience, Marketing, Sales.



SUMARIO

1. INTRODUGAO.........coeeeeeretereraeseeessessssessessessessssessesssssssesssssssssssssssssens 7
1.1. OBJETIVO DA PESQUISA ..ot 8
1.1.1. OBJetiVo geral ..o e 8
1.1.2. Objetivo eSPeCifiCO .....ccuuummeeimmeeieeeeieeeeeeeeeeeeeneeee e nne e nnnnennnnnnnnns 8
1.2. DELIMITACAO DO ESTUDO ..o 8
1.3. RELEVANCIA E JUSTIFICATIVA DO ESTUDO.......ccccveieieeieeeee. 8
2. CONTEXTUALIZAGAOD.......cceceeeereeereeserseseesesasessessssssssssesssssssssssssssssnes 10
2.1. CONSUMO DE LIVROS NO BRASIL ...cccviiiiiiiiiiieiieee e 10
2.2. MERCADO DE LIVROS NO BRASIL.....coteeiiieeiiiiiiiieeeee e 10
2.3. HISTORICO DA EMPRESA........ooovoeeeeeeeeeee e e 11
2.4. DESEMPENHO E INDICADORES .......coiiiiiiiiiiiiiiieeee e 12
2.5. MARKETING E MIDIAS SOCIAIS.......cooooiieeeeeeeeeeeeeeeeee e 12
P25 T I o o Yo 111 o T 13
p ST o - Vo - PP 13
A5 T T o - o 2 15
2.5.4. PrOMOGAOD ...ccoeeeieiiiiiiiisissssss s e s sss s s ssss s s sss s e s s s s s e s s s s e s s s s s e s s s s s e s ss s e e s s s sesnnnsnnnns 16
PRSI  TR o= X=X =Y o Y- L 17
25 TG T o o Yo =1 Y o 18
PRSI =V Lo [=1 4 Lo P T8 ] o 18
3. PESQUISA DE CAMPO .......cooiiiiicemeerrr e ssssnn s s mmn s e 20
3.1. ENTREVISTA COM CONSUMIDOR .....coeeiieiiiiiiiiiiiiee e 20
3.1.1. Entrevista com consumidor 1.........cccccviiiiiiimmrnennn e 20
3.1.2. Entrevista com consumidor 2.........cccccveecccccemmereerns s sssseeeeeesenenns 21
3.2. ENTREVISTA COM VENDEDORES ...........coiiiiiieeeeee e 22
3.2.1. Entrevista com vendedor 1 ... 22
3.2.2. Entrevista com vendedor 2 ............ooooiiiiiiieieeeee e 23
3.3. ENTREVISTA COM DONO DA LOJA.....coo it 24
3.3.1. Entrevista com Marcus Gasparian ........cccccceuveiirerrrreeeeessssssreeerennes 24
4. ANALISE DOS RESULTADOS.......cooeirineeresseesesssssssessessssssssssssssseans 26

5. PROPOSTAS DE MELHORIA ...t 28



5.1. INVESTIMENTO DE CURTO PRAZO .......ccooiiiiiiiiiiiieeeee e 29

ST I I o - o R 29
5.1.1.1. Presenca em sites de vendas online.............ccccoeevvevieiiiiiiiieceeeennnnn. 29
5.1.2. PrOMOGAOD ....cccoeiieiiiiiieeiiesesss e s s s s ssss s s s e r s s e s s s n e s s s e s s s s e e e s e e s e s e e s 29
5.1.2.1. Aumentar o engajamento nas redes SOCIaIS ..........ccceveeeeirniiineeeeennn. 29
5.1.3. PreGO ettt ———— 30
5.1.3.1. Descontos PeriOiCOS ... ..cccuuuuiiiiiiiie et 30
5.2. INVESTIMENTO DE MEDIO PRAZO ......ooovieeeeeeeeeeee e 31
STt IR o - Vo - PR 31
5.2.1.1. Melhoria do site proprio da marca...........ccccceuvuieeeeiiiiieieiieii e 31
CSTOZAZRN ~d o] 1 1 1o Yo o TP 32
5.2.2.1. BlOog argumentO..........ceeeei i 32
5.2.2.2. Micro influenciadores ... 32
5.2.2.3. Calendario de @VENtOS .........cooiiuiiiiiiie e 33
5.3. INVETIMENTO DE LONGO PRAZO ....cooeiiiiiiiiiiiieeeee e 33
5.3.1. PrOMOGAOD ....ccooeiiiiiiieieiiiecrsss e ss e sss s s s s s s s s s e s s e e s s s e s s s e e s e e e e e e s 34
5.3.1.1. Marketing digital ... 34
5.3.1.2. Programa de embaiXxadores...........ccccoeeviiiiiiiiiiie e 34
TR IO o - Vo - PP 35
5.3.2.1. Aplicativo argumento............cooooiiiiiiiii 35
(ST o3 0] N o I 1 17 o J T 36
7. REFERENCIAS ..ot ssse s sss s s sssss st s ssassnens 37
ANEXOT oot e e e e e e e e e e e e e e e e 39

ANEXOZ .o 40



Lista de figuras

Figura 1:
Figura 2:
Figura 3:
Figura 4:
Figura 5:
Figura 6:
Figura 7:

Imagem do interior da livraria Argumento. ............ccociiiiiiiiiiiienenen, 13
Imagem da fachada da livraria Argumento, no Leblon................... 14
Pagina da Argumento no site Estante Virtual. ...............cccccevvnins 14
Imagem do site da livraria Argumento. ..........ccccoeeeiiiiiiiiiiiiiieeeee, 15

Imagem do Instagram da livraria Argumento. .........ccccccoovveiiiienenen. 17
Decoragéo interna da Argumento. ............eeeuiiiiiiiiiiiiiiieiiiieeiiieeieee 19

Imagem do 10go Argumento. ..........ceuuiiiiiiiiiie e 19



1. INTRODUGAO

O livro tem aproximadamente seis mil anos de histéria. A humanidade usou diversas
formas de suas experiéncias com a intencdo de contribuir para histéria e aprendizado das
futuras geragdes (CALDEIRA, 2002).

Segundo Anibal Braganca, professor do Departamento de Estudos Culturais e Midia
da UFF e pesquisador em Producado Editorial, "A caracteristica fundamental de um livro é ser
portatil. Por isso ndo valem como livros as inscricdes em rochas" (NOVA ESCOLA, 2021).
Portanto, podemos considerar que as escrituras em tabuas de argila foram os primeiros
modelos de livro.

Por volta de 2500 a.c. através de uma mistura de uma planta egipcia com couro surge
o papiro. Este material ficou muito popular na época e facilitou a utilizacado dos livros, pois este
ficara mais leve, facilitando o seu deslocamento. (NOVA ESCOLA, 2021). Outro marco para
essa histéria é a invengao da prensa desenvolvida na década de 1450 pelo alemao Johannes
Gutenberg (HISTORIA DO MUNDO, 2021). A sua invengao revolucionou a escrita em papel
pois além de diminuir o tempo de producao, diminuiu também o custo de producéo de
exemplares e consequentemente o seu preco de venda.

No Brasil os primeiros livros sé comegaram a chegar com os colonizadores
portugueses na década de 1500 (NOVA ESCOLA, 2021). Com a chegada da familia real em
1808 fugida de Portugal por causa do conflito envolvendo a Franga de Napoledo Bonaparte,
desembarcaram no Brasil cerca de 60 mil livros. Dois anos mais tarde, em 1810, Dom Jo&o
VI criou no Rio de Janeiro a Biblioteca Real que mais tarde viria a se chamar Biblioteca
Nacional, para abrigar todos esses exemplares (WIKIPEDIA, 2021). Esse movimento fez
aflorar o desejo do povo brasileiro pela leitura e comegaram a aparecer algumas livrarias pelo
territério nacional. Desta forma, comega a surgir o comércio de livros no pais.

Em 1978 surge uma das mais notdrias livrarias do Brasil e posteriormente da cidade
do Rio de Janeiro, a livraria Argumento. Sua primeira localizacao foi a cidade de Sao Paulo e
no ano seguinte abriu uma filial na cidade maravilhosa (LIVRARIA ARGUMENTO, 2021).

As duas lojas comecgaram a ficar famosas pela grande quantidade de livros na area
das Ciéncias Sociais. Por ainda vivermos na época da censura da ditadura, estudantes,
professores, jornalistas, escritores, artistas, politicos e grandes intelectuais encontravam seus

livros nas prateleiras da Argumento.



Atualmente eles contam apenas com a famosa loja do Leblon, na rua Dias Ferreira. A
livraria ja teve inumeras noites de autografos dos principais autores e compositores e ja serviu
até de inspiragao para Manoel Carlos criar um personagem de sua novela "Lacos de Familia",

um livreiro.

1.1. OBJETIVOS DA PESQUISA

1.1.1.0BJETIVO GERAL

Esse estudo tem como objetivo final buscar alternativas no plano de marketing, para
que seja possivel um reforco no branding da livraria Argumento e que resulte numa maior

divulgacao da marca nos territérios onde ela atua e consequentemente aumente suas vendas.

1.1.2.0BJETIVOS ESPECIFICOS
Tais agbes de marketing devem levar em consideracéo as limitagées da marca, assim
como suas forgas e seus diferenciais, simultaneamente com as variaveis externas atuais. Para

tal, sdo recomendados os objetivos a seguir:

° Reconhecer as principais limitagdes e desafios organizacionais;
° Identificar os principais canais de comunicagao com o consumidor;
° Distinguir quais a¢des de marketing atingiram ou impactaram seu publico-alvo.

1.2. DELIMITAGAO DO ESTUDO

Para a pesquisa proposta, sera analisado como objeto de estudo, a participagado da
livraria Argumento no mercado local da Zona Sul, do Estado do Rio de Janeiro.

E importante evidenciar que o objeto de estudo e as pesquisas provenientes desse
estudo, foram analisadas durante o segundo semestre de 2021, com auxilio do gestor da

livraria.

1.3. RELEVANCIA E JUSTIFICATIVA DO ESTUDO



Portanto, esse estudo demonstra-se pertinente para qualquer pequena e média
livraria, uma vez que procura identificar e sanar os obstaculos diarios enfrentados pelas
marcas desse setor. As acdes de marketing propostas procuram oferecer estratégias que
culminem em novas oportunidades, buscando aumentar a notoriedade da marca frente aos
consumidores. E através disso, proporcionar uma experiéncia de consumo para render um
aumento nas vendas.

E também relevante reconhecer as transformacdes tecnoldgicas, que aconteceram no
mundo nas ultimas décadas, e que culminaram em mudangas mercadolégicas e como elas
alteraram o habito de compra do consumidor e seu entendimento da marca. Buscando trazer

esse novo modelo de forma que venha a agregar valor as empresas.
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2.CONTEXTUALIZAGAO

2.1. CONSUMO DE LIVROS NO BRASIL

Na quinta edicdo da pesquisa Retratos da Leitura no Brasil (CENEPEC, 2021)
realizada em 2019, ficou determinado que ha no Brasil cerca de 100 milhdes de leitores, que
compdem 52% da populagéo do pais, com uma queda de cerca de 4,6 milhdes de leitores,
entre 2015 e 2019.

Criancas de 5 a 10 anos foi a Unica faixa etaria que teve crescimento no nimero de
leitores, de 67% (2015) para 71% (2019). As faixas etarias de 14 a 17 anos e de 18 a 24 anos
foram as que tiveram maior queda de cerca de 8 pontos percentuais.

Na pesquisa foram considerados leitores apenas aqueles que leram, inteiro ou em
partes pelo menos um livro nos ultimos trés meses anteriores a pesquisa. Destes
considerados leitores, 82% declararam que gostariam de ler mais, a maior causa para a nao-
leitura entre esses foi a falta de tempo (47%). Entre os n&o leitores, os principais fatores para
a nao-leitura foram a falta de tempo (34%) e o fato de ndo gostarem de ler (28%). Entre os
leitores entrevistados, os dois principais usos do tempo livre sdo assistindo televisdo e usando
a internet. E interessante observar como, com o passar dos anos, o uso da internet foi
crescendo entre os entrevistados.

O site G1 traz uma outra pesquisa que mostra que a média de livros inteiros lidos em
um ano é de 4,2 livros por pessoa e a regidao Norte teve a maior porcentagem de leitura no
pais. O Centro-Oeste registrou o pior indice: Norte (63%), Sul (58%), Sudeste (51%), Nordeste
(48%) e Centro-Oeste (46%). Falando de autores lidos pelo povo brasileiro, Machado de
Assis, Monteiro Lobato e Augusto Cury foram os autores preferidos do publico. Entre os 15
autores mais citados, ha apenas quatro mulheres: Zibia Gasparetto, Clarice Lispector, Jk

Rowling e Agatha Christie.

2.2. MERCADO DE LIVROS NO BRASIL
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Segundo o levantamento de dezembro de 2021 feito pela Nielsen Bookscan para o
Sindicato Nacional dos Editores de Livros (NEXOJORNAL, 2021), o cenario da pandemia do
Covid 19 afetou o mercado de livros, a previsdo era de que o mercado de livros teria uma
queda de vendas em 2020. Apesar da previsdo o consumo de livros teve um pequeno
crescimento, foram vendidos em 2020, 41,91 milhdes de livros, um aumento de 0,87%, em
relagdo ao ano anterior.

O mercado livreiro movimentou R$ 1,74 bilhdes em 2020 com uma queda de 0,48%,
em comparagao com o ano de 2019. Essa reducgao pode estar ligada ndo sé com a pandemia,
mas com o crescimento do mercado de livros digitais que em geral sdo mais baratos.

A pesquisa da Nielsen ainda traz mais alguns dados sobre consumo de livros no pais.
O livro “como ficar rico?” impulsionou as obras mais vendidas de 2020. Neste mesmo ano a
obra do youtuber brasileiro Thiago Nigro, “Do mil ao milhdo”, que ensina uma forma de
alcancar a independéncia financeira, foi o livro mais vendido. Apesar disso, os livros com o
tema de autoajuda financeira e pessoal perderam espaco para livros que abordam sobre

racismo e politica.

2.3. HISTORICO DA EMPRESA

Primeiramente, iremos apresentar um breve histérico da empresa, a partir das
informagobes diretamente fornecidas pelo atual dono da Argumento, Marcus Gasparian.

A historia da Argumento comeca na década de 70 no meio da ditadura militar brasileira,
com a editora Paz e Terra. Por ser uma empresa que vendia livros considerados de esquerda,
muitas livrarias decidiram parar de comprar os seus exemplares. A partir dai o dono da editora,
Fernando Gasparian, se viu na obrigagao de abrir sua propria livraria. A loja comegou em Sao
Paulo e posteriormente passou para a cidade do Rio de Janeiro, na rua Dias Ferreira, no
bairro do Leblon.

Em 1993, com a ideia de ter uma grande livraria onde o leitor poderia encontrar
qualquer livro, a Argumento se muda para a loja que se encontra hoje, também na rua Dias
Ferreira. Naquela época foi considerada uma das maiores lojas desse segmento na cidade,
com um conceito vindo de Paris, Franga, de vender livros, com um pequeno restaurante ao
lado. No caso da livraria carioca, o café Severino fica nos fundos, e além de livros vendia CDs
e DVDs. A Argumento passa a ganhar notoriedade através dos seus inUmeros eventos

realizados. Foram diversas noites de autografos, langcamentos de livros e CDs, alguns até
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mesmo com shows musicais. Desta forma, a Argumento construiu a sua fama de ser uma
charmosa livraria do Leblon.

Com a chegada da internet e dos sites de vendas de livros online, o setor teve uma
grande mudanga e a Argumento sentiu muito. Segundo Marcus, 0 seu negdcio virou um
“showroom nao remunerado” desses sites. Os consumidores passaram a frequentar a livraria
apenas para se consultar com os livreiros, pegar algumas dicas e recomendacgdes, ver o livro
fisicamente e no final, comprar na internet, onde o prego € mais vantajoso, em alguns casos

o cliente no maximo toma um café.

2.4. DESEMPENHO E INDICADORES

Uma vez que a Argumento € uma pequena empresa e, portanto, esta inscrita no
Simples Nacional, ela ndo possui nenhuma obrigagao legal na apresentagéo de relatorios
contabeis padronizados. Para uma forma de monitoramento e visualizagdo do cenario que a
empresa vive, serdo utilizados numeros de antes e depois da pandemia que foram
disponibilizados para essa pesquisa.

A livraria vendia em média cerca de 20 mil exemplares por més, com a chegada da
pandemia esse numero caiu para aproximadamente 13.400 livros por més. Eles tinham cerca
de 120 funcionarios nas duas unidades, Barra e Leblon, nos dois negécios, café e livraria.
Apoés a pandemia a loja da barra foi fechada restando apenas 27 profissionais na unidade do

Leblon.

2.5. MARKETING E MIDIAS SOCIAIS

A Argumento desde seu comego, na década de 70, ndo investiu muito em marketing.
Durante aquela época os meios de divulgagéo eram extremamente caros. Desta forma o seu
principal meio de comunicacdo e divulgacdo da marca, era através da experiéncia que o
consumidor tinha na livraria e fazendo eventos para a divulgacao de livros, com a finalidade
de ter midia esponténea trazendo movimento para dentro da loja. Noites de autdgrafos e
eventos culturais se tornaram uma caracteristica que a livraria tem com muito orgulho e por

muito tempo gerou o resultado esperado.
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Como ferramenta de analise do presente estudo, utilizaremos como base os 7 P’s do
composto de marketing, apresentando sua variedade de produtos e suas estratégias de praga,

preco, promogao, pessoas, processos, e evidéncias fisicas.

2.5.1. PRODUTOS

A livraria Argumento tem aproximadamente 35 mil livros com inumeros estilos

literarios. Desde livros infantis até livros de astrologia, a variedade € imensa como podemos

ver na imagem a seguir.

Figura 1: Imagem do interior da livraria Argumento.

Fonte: Argumento (2021)

2.5.2. PRACA

A Argumento ja teve uma loja em S&o Paulo e hoje se encontra apenas na cidade do
Rio de Janeiro. Recentemente a loja da Barra da Tijuca foi fechada, restando apenas a
Argumento do bairro onde comegou na cidade na década 70, o Leblon. A seguir a foto da

fachada.
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Figura 2: Imagem da fachada da livraria Argumento, no Leblon.

Fonte: Google (2021)

A Argumento utiliza alguns sites de e-commerce como pragas de venda virtual, como

por exemplo a estante virtual, como mostrado na figura 3 e a Amazon.

Figura 3: Pagina da Argumento no site Estante Virtual.

TOROUTITULO Vv Que livro vocé procura? Q

Livraria Argumento Rio <

Rio de Janeiro - Rio de Janeiro

Confira os 24 livros encontrados

Ordenarpor:  relevincia -
Buscar neste vendedor
@ [ = § A Alquimia dos Sabores R$44,90
&
alx']ui‘mia
o .s‘bo“':" m
Novos (22 Editora: bicicleta amarela
: e M Tipo:novo e
pdos & @, #+ Vendido por Livraria Argumento Rio R
Estantes
Rio, Eu Te Amo: 11 Diretores Em ACao R$47,90

Fonte: Estante Virtual (2021)
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Outra forma que a empresa encontrou de espaco para venda de seus livros,
principalmente apds a pandemia do Covid 19, foi a venda através do seu proprio site como

mostrado na figura 4.

Figura 4: Imagem do site da livraria Argumento.

argument

LIVRARIA

Home = Li Café Severino  Quem Somos ~ 4oanos  Eventos  Contato

"LIVRO NAO ENGUICA" Millér

FRETE GRATIS PARA TODA A ZONA SUL 0O RID DE JANEIRD (RJ)

COMPRE PELO SITE DE SEGUNDA A SEXTA ATE 16:00H E RECEBA NO MESMO DIA

Filtrar por

e
Todas = E “
A oD bt s a
Os canegadores
Arte/A de dgua > 2
' .

Fonte: Argumento (2021)

2.5.3. PRECO

O preco € um dos pontos mais criticos do composto de marketing, uma vez que este
trata da quantidade monetaria ou unidade de valor que o consumidor esta disposto a pagar
pelo produto ou servigo. O valor percebido da oferta deve ser compativel ao valor ofertado no
preco, caso contrario os consumidores buscardo outros produtos concorrentes. O preco
costuma desempenhar um papel determinante na escolha de um produto para os
consumidores e mantém-se como um dos principais pontos para se determinar a rentabilidade
de uma organizacao e sua participacao de mercado (SIQUEIRA, 2005).

No mercado de bens de consumo, devido a abundancia de preg¢os e tamanhos dos
produtos, os consumidores voltam-se ao prego como um fator de garantia de qualidade do
produto. Os consumidores tomam suas decisbes de compra com base no consenso de
mercado que oferece um produto no qual eles tém condigbes de pagar e tem a percepgao
que um preco inferior a este, significa uma qualidade inferior para aquele produto (SIQUEIRA,
2005).

Portanto, podemos verificar que o prego aplicado pela Argumento, € compativel com

as demais livrarias do pais. O preco acaba por ser acima do praticado por empresas de e-
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commerce, em virtude dos seus descontos promocionais. Porém em comparagcao as lojas

fisicas, os pregos encontram-se ainda competitivos.

2.5.4. PROMOCAO

Atualmente, por causa da pandemia, ndo esta havendo uma grande estratégia de
promocgao. A Unica forma que a marca utiliza para ainda se comunicar com os seus clientes e
manter a relagéo que sempre teve, é através do Instagram, como mostrado na figura 5. A rede
social ndo era prioridade para a livraria, porém com a chegada da pandemia eles se viram na
necessidade de utiliza-la. Durante o periodo de reclusao, a estratégia encontrada para o uso
da plataforma foi postar alguns videos de recomendagbes dos livreiros. Essa estratégia deu
tao certo que ainda é utilizada.

Um artificio utilizado por Marcus, dono da loja, neste periodo, que gerou um resultado
inesperado, foi utilizar o seu cachorro pessoal como mascote nas publicacées do perfil da
livraria. Segundo ele, quando um story era postado sem o seu fiel amigo, eles tinham cerca
de 50 visualizacbes. Porém, quando o cachorro estava presente esse numero subia para
cerca de 200, 300 visualizagées. Como podemos ver na figura 5 ele tem uma presenca

marcante na rede social da loja.
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Figura 5: Imagem do Instagram da livraria Argumento.
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Fonte: Instagram (2021)

Outra forma que a Argumento utiliza como meio de promogao € o seu site. Apesar de
hoje estar sendo usado mais como estratégia de venda dos seus exemplares, ele sempre foi
um meio de comunicagao da marca com o publico em geral, seja ele consumidor ou imprensa.

Por conta da pandemia, a Argumento ndo esta podendo fazer os seus famosos
eventos e as noites de autégrafos. Contudo, quando esse periodo passar e as restricdes nao
estiverem mais em vigor, eles pretendem voltar com a estratégia que fez a livraria ficar famosa

e conhecida durante todos esses anos.

2.5.5. PESSOAS

A grande maioria das lojas do segmento contam apenas com uma equipe de livreiros.
Na Argumento o time é dividido entre livraria e café, ao todo sao 50 profissionais. A equipe de

livreiros é formada por funcionarios prontos para poder dar qualquer ajuda ou sugestao para
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os clientes a respeito de livros, tanto presencialmente nos corredores da loja, como pelo

WhatsApp oficial da livraria.

2.5.6. PROCESSO

O processo de venda da livraria é simples, o cliente entra escolhe o seu livro na
prateleira e paga, em alguns casos pode pedir ajuda a algum dos livreiros espalhados pela
loja. Ja o processo de venda através do site € um pouco diferente. O cliente escolhe o livro e
paga de forma online. Apds receber a informagao a loja se prepara para realizar a entrega.
As entrega para a zona sul da cidade do Rio de Janeiro, é feita pela propria loja, caso contrario,
a entrega é através dos correios. Os pedidos que tém como destino a regido de entrega da

prépria Argumento, feitos de segunda a sexta até as 16 horas, sao recebidos no mesmo dia.

2.5.7. EVIDENCIA FiSICA

Como principal evidéncia fisica da loja podemos citar o ambiente criado pela sua
arquitetura. Como pode ser notado na figura 6, a decoracao é toda em madeira, desde os
pilares de sustentagao até as prateleiras onde os livros sdo expostos. Os detalhes em verde
musgo, cor da identidade visual da marca, como podemos observar na figura 7, estdo

presentes por toda a loja.
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Figura 6: Decoragao interna da Argumento.

Fonte: Prépria (2021)

Figura 7: Imagem do logo Argumento.
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Fonte: Argumento (2021)

Outro meio utilizado para criar essa atmosfera da livraria € o famoso café Severino. O
restaurante que fica nos fundos da loja, serve quase todos os tipos de comida e bebidas para

todos os horarios, café da manha, almoco, lanche e até jantar.
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3.PESQUISA DE CAMPO

Por meio deste capitulo, serdo apresentadas as entrevistas feitas ao longo do periodo

de pesquisa de campo, realizadas com consumidores, vendedores € o dono da marca.

3.1.ENTREVISTA COM CONSUMIDORES

As entrevistas com os consumidores da livraria Argumento foram feitas através de
entrevistas individuais semiestruturadas, com o objetivo de identificar o perfil consumidor,
seus habitos de consumo e suas preferéncias.

Para isso, procura-se analisar e assimilar as diferencas competitivas da empresa e
possiveis pontos a serem revisados e reavaliados, mediante as experiéncias dos

consumidores.

3.1.1.ENTREVISTA COM CONSUMIDOR 1

Viviane Fernandez, a primeira entrevistada, tem 34 anos e mora em Ipanema, Zona
Sul da cidade do Rio de Janeiro. Quando entrevistada, contou que prefere comprar livros de
forma presencial, pois gosta de “sentir os livros e ler a sinopse”. Além disso contou que ir a
livraria € uma experiéncia, ver as capas € se interessar por algum novo exemplar.

Perguntado se ja conhecia a Argumento, a entrevistada disse que conhecia desde
pequena, pois sua mae sempre frequentava o bairro e a levava inumeras vezes para a loja.
Contudo, por conta da pandemia, Viviane deixou de frequentar a livraria, mas disse que
pretende voltar a visita-la.

Ao ser perguntada onde costuma comprar livros, a resposta foi: “depende, se quero
um livro especifico procuro na internet para ver onde esta mais barato, mas se eu nao sei que
livro quero, ou estou em duvida entre dois ou mais, vou a uma livraria.”

Quando perguntada sobre a sensagao ao entrar na Argumento, Viviane disse “eu me
sinto como se esse fosse 0 meu momento de relaxar e ler e procurar o livro que eu quero e
gosto”. Afirmou também que sente que a decoragédo tem um tom mais rustico, aconchegante.

Foi perguntado se compraria em uma livraria desconhecida, a entrevistada disse que

sim e em seguida perguntei quais os motivos a levariam a entrar em uma livraria
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desconhecida. Viviane disse “ndo tem muitos motivos de fazer eu entrar em uma livraria, se
ela estiver em um lugar que eu frequento e eu julgar que ela é arrumadinha, bonitinha, eu vou
entrar”.

Perguntei dos livreiros, se ela ja tinha se consultado com algum e a resposta foi sim,
em seguida, perguntei se eles ajudaram ela na decisdo de compra e ela respondeu “sim, uma
vez um livreiro me recomendou uma trilogia, comprei o primeiro livro. Gostei tanto dele que
no dia seguinte comprei os outros dois livros”.

Quando perguntado se ja usou o Instagram ou algum site como forma de sugestéo
Viviane disse que sim, segue uma blogueira nas redes sociais que da dicas de livros. Em
seguida perguntei se promogbes e eventos (culturais ou uma simples noite de autografo)
ajudariam ou facilitariam na hora da decisao de qual livraria frequentar e ela respondeu que
ndo, isso nao ajudaria, pois ela prefere ir em uma que seja perto de sua casa, onde se sinta
bem. Mas completou dizendo que “se for uma promocgao realmente muito boa pode me
influenciar a comprar”. Por fim perguntei se ela se diz fiel a alguma livraria ou site que venda

livros e ela disse que nao.

3.1.2. ENTREVISTA COM CONSUMIDOR 2

Dario Martins foi o segundo entrevistado, tem 64 anos e mora no Leblon, Zona Sul da
cidade do Rio de Janeiro. Quando entrevistada contou que prefere comprar livros de forma
presencial, pois ndo gosta de fazer compras online.

O entrevistado mora muito proximo da livraria desde o inicio dos anos 2000, portanto
conhece muito bem a Argumento e ja frequentou inimeras vezes. Assim como a entrevistada
anterior, ele parou de ir a livraria por causa da pandemia, mas esta voltando a frequentar aos
poucos.

Quando perguntado sobre a sensagéo ao entrar na livraria, Dario disse “sempre gostei
da decoragéo daquele lugar, sempre me senti muito bem, tomar um cafezinho ler um livro,
muito bom”. Em seguida perguntei onde ele costuma comprar livros, a resposta foi “ndo tenho
um lugar fixo onde compro livros, eu vou muito a Argumento pois é do lado da minha casa,
mas as vezes compro naquela do Shopping Leblon, a Travessa”.

Perguntei se ele compraria em uma livraria desconhecida e Dario me disse que
compraria, mas nao vé necessidade ja que segundo ele tem duas excelentes livrarias proximo
a ele. Em seguida, perguntei sobre os livreiros, se consultou com algum livreiro alguma vez e
se ajudou na sua decisao de compra. A resposta foi “sim, algumas vezes ja me consultei com

eles, mas eu prefiro procurar o livro por conta prépria, ver as capas e as sinopses”.
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Quando perguntado se usa ou ja usou o Instagram ou algum site como forma de
sugestdo de livro, Dario disse que ndo usa redes sociais e ndo visita sites com esse tipo de
conteudo, mas segundo ele seria uma forma interessante de saber sobre livros. Depois
perguntei sobre promog¢des e eventos (culturais ou uma simples noite de autdgrafo) ajudariam
ou facilitariam na hora da decisdo de qual livraria frequentar Dario me respondeu que as
promog¢des chamam muito a atengao dele, mas ele ndo procura saber onde tem as melhores
e sobre os eventos ele disse que gosta muito e costumava frequentar.

Por ultimo perguntei se ele era fiel a alguma livraria ou site de venda de livros, e ele
me respondeu que nao se diz fiel, mas que frequenta muito a Travessa e a Argumento,

segundo ele sao as suas preferidas.

3.2. ENTREVISTA COM VENDEDORES

As entrevistas a seguir foram realizadas com dois vendedores da livraria, os livreiros,
e tem como principal propdsito verificar como eles enxergam a Argumento e o atual cenario

do mercado de livros.

3.2.1. ENTREVISTA COM VENDEDOR 1

O primeiro livreiro entrevistado chama-se Marcos Magalhdes e ja tem 18 anos de
experiéncia na livraria e consequentemente no setor também.

Quando perguntado a respeito do mercado de livros o0 mesmo respondeu que “é um
mercado dificil de triunfar’, segundo ele nunca foi um mercado muito aquecido pois a
populagao brasileira ndo consome muitos livros. Em seguida perguntei sobre o futuro, o
entrevistado vé uma tendéncia muito forte dos concorrentes digitais dominarem o mercado,
porém ele acredita que algumas livrarias como a Argumento possam sobreviver a esse
movimento.

Quando perguntei sobre a pandemia e como o mercado foi afetado, ele respondeu que
‘o mercado ja é dificil, a pandemia ainda colocou uma crise na economia, que afetou o
mercado de livros e o mercado geral. Todo mundo consumindo pouco e saindo pouco”.

Foi perguntado se o entrevistado achava que a Argumento havia superado os
obstaculos da pandemia da melhor maneira. Marcos me respondeu que achava que sim, mas

segundo ele, a livraria ainda esta na “luta”, “ainda n&o acabou”.
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Quando perguntado se na visdo dele a Argumento ainda tinha o mesmo lugar no
mercado que tinha ha 10 anos atras, ele disse que ndo. O entrevistado comentou que tinha
essa visdo muito por causa dos concorrentes digitais, como a Amazon. Ainda segundo Marcos
ha um outro concorrente que nao é do ramo digital, mas segundo ele conseguiu crescer muito
nos ultimos anos no Rio de Janeiro, a livraria Travessa.

Perguntei como a Argumento poderia se diferenciar da concorréncia, Marcos disse “é
uma coisa que a gente ja faz. O nosso diferencial € o atendimento." Em seguida perguntei o
que segundo ele mais chama a atencgao do cliente, ele me respondeu que o atendimento que
os livreiros dao e a arquitetura, segundo ele acolhedora, aconchegante.

Por ultimo perguntei a respeito do publico-alvo, se ele acha que a Argumento consegue
atingi-lo. O entrevistado disse que sim, e que segundo ele tem um publico muito cativo, mas

diminuiu um pouco por causa da pandemia.

3.2.2. ENTREVISTA COM VENDEDOR 2

O segundo livreiro entrevistado chama-se Francisco e tem apenas 4 meses
trabalhando na Argumento, porém sempre trabalhou como livreiro.

Quando perguntado a respeito do mercado de livros, Francisco respondeu que achava
que esta passando por um periodo de transi¢do, muitos consumidores migrando para o digital,
porém ele ainda acredita que seja um mercado promissor.

Quando perguntei sobre a viséo dele a respeito do futuro do mercado, ele comparou
o radio a época que surgiu a televisao: "falavam que o radio ia acabar, e as radios continuam.
O livro vai continuar, ele vai s6 se adequar ao momento”.

Quando perguntado sobre a pandemia e como ele achava que ela afetou o mercado
ele respondeu “quem gostava de ir a livraria sentir o livro e ter a troca de opinides com os
livreiros foi afetado, durante a pandemia isso acabou”. Segundo ele, o mercado esta voltando,
mas de forma diferente ao que era pré pandemia. Em seguida, perguntei se ele achava que a
Argumento tinha superado os obstaculos da pandemia da melhor maneira e ele me respondeu
“acredito que sim, tanto que ainda estamos aqui”. Francisco disse também que foi um periodo
muito dificil, mas que todos precisam se reorganizar para encarar 0 novo mercado do pos
pandemia.

Quando perguntado se na visdo dele a Argumento ainda tinha o mesmo lugar no
mercado que tinha ha 10 anos atras, o entrevistado respondeu que sim que a livraria tem um
grande peso no mercado, “quando fala de livraria Argumento é uma referéncia do bairro do

Leblon”. Quando perguntei sobre o diferencial da livraria, o entrevistado disse que na visao
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dele, o uso do Instagram com resenhas e conteludos sobre os livros € uma coisa que eles nao
faziam, mas estdo fazendo agora e ele vé com bons olhos.

Foi perguntado o que o entrevistado acha que mais chama a atenc&o dos clientes na
livraria. Francisco me respondeu “entrar num lugar e ter uma pessoa para te indicar um livro”.
Ainda segundo ele a livraria € um lugar aconchegante que faz com que o consumidor queira
ficar ali. Por ultimo perguntei se ele achava que a livraria conseguia atingir o seu publico-alvo.
O entrevistado disse que sim, muita gente continua frequentando a loja e segundo ele ainda

tem consumidores novos que procuram uma informacao.

3.3. ENTREVISTA COM DONO DA LOJA

A entrevista a seguir foi realizada com o dono da livraria Argumento, e tem como
principal propdsito verificar como ele enxerga a sua organizagao e o atual cenario do mercado

em que esta inserido.

3.3.1. ENTREVISTA COM MARCUS GASPARIAN

O atual dono da livraria chama-se Marcus Gasparian, filho do antigo dono Fernando
Gasparian. A Argumento hoje esta sob os comandos da familia Gasparian e desde os 18
anos, Marcus trabalha na livraria, passando por diversas fungodes, inclusive balconista.

A primeira pergunta foi a respeito da visdo do entrevistado sobre o mercado de livros
atualmente. Marcus respondeu que vé com preocupacgao, “O crescimento do mercado online
esta criando uma crise muito grande nas livrarias fisicas”. Segundo ele, esse movimento pode
fazer com que o consumo de livros diminua, pois, as criangas e as pessoas vao parar de ter
contato com os livros de forma fisica, “quando uma livraria fisica fecha, vocé perde esse polo
de fomentacgao de leitura”.

Quando perguntado sobre o futuro do mercado, o entrevistado respondeu que acredita
que existem dois tipos de futuro, um bom e um ruim. O futuro ruim é o movimento de acabar
com a maioria das livrarias fisicas e so ter os varejistas online, acabando inclusive com a
funcao dos livreiros e desta forma, diminuindo o consumo de livros. Em relagédo ao futuro bom
Marcus disse: “Se a gente perceber isso a tempo com uma valorizagao, principalmente dos
jovens, em relagdo ao comércio local, vendo a importancia de gastar um pouquinho mais na
compra de um livro, mas sabendo que tem ali uma livraria sempre a disposi¢ao, ai eu vejo um

futuro bem promissor, convivendo muito bem varejo online e fisico".
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Perguntei sobre como a pandemia afetou o0 mercado de livros e ele me respondeu que
tiveram duas alteragdes. A primeira, segundo ele, foi o impacto em relagdo ao consumo, “por
mais que as pessoas tenham ficado em casa e precisado de livros, e a gente ter levado livros
até elas, o consumo diminuiu”. Ainda segundo ele, as vendas online cresceram muito e a
pandemia serviu para quebrar essa barreira. Muitas pessoas que tinham medo da compra
pela internet ndo tiveram muita opcdo para comprar o seu livro. O outro ponto que o
entrevistado conseguiu perceber de alteragdo no mercado, foi a venda de livros maiores.
"Muita gente que estava presa em casa decidiu encarar um Guerra e Paz, Montanha Magica,
livros mais pesados, que a pessoa sempre dizia que nao tinha tempo. Muitos livros grandes
ou grandes coleg¢des foram vendidos em quantidades que a gente ndo estava acostumado a
vender”.

Quando perguntado se a Argumento conseguiu superar os obstaculos da pandemia
da melhor maneira, o entrevistado respondeu “nao sei se da melhor maneira, mas estamos
vivos, talvez pudéssemos ter feito um pouco mais”. Ele menciona algumas medidas que
poderiam ter sido tomadas no inicio da pandemia. A demora para entrada no mercado online
e o fechamento da loja da Barra da Tijuca, que poderia ter sido mais cedo, sdo duas dessas
medidas.

Quando perguntado se na visdo dele a Argumento ainda tinha o mesmo lugar no
mercado que tinha ha 10 anos atras, ele disse que sim e na visdo dele a livraria esta maior,
pois muitos dos seus concorrentes fecharam. Em seguida, perguntei do diferencial da livraria
em relacdo a concorréncia, Marcus disse que se orgulha muito dos seus livreiros e o
atendimento que eles dao aos clientes, além do grande acervo que a Argumento tem.

Quando perguntei o que ele acha que mais chama a atengéo do cliente na livraria, o
entrevistado me respondeu “o acervo, em seguida os livreiros e depois 0 ambiente”. Por ultimo
perguntei se a livraria atingia o seu publico-alvo e ele disse que ainda tem muita gente para

conquistar.
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4. ANALISE DOS RESULTADOS

Utilizando as informagdes coletadas através das entrevistas realizadas acima,
juntamente ao processo de analise do contexto em que a organizagdo esta inserida,
chegamos a alguns resultados.

A queda no consumo de livros no Brasil e a entrada dos concorrentes digitais no
mercado local, é visto como um problema para a Argumento. Isso ocorre muito pelo fato de
os varejistas da internet conseguirem colocar um pre¢o mais barato do que o praticado pela
Argumento, visto que alguns exemplares conseguem ficar com 40% de desconto. Isso porque
o consumidor geralmente € movido pelo dinheiro e se um vendedor esta ofertando um produto
com desconto agressivo, ele vai levar vantagem do seu concorrente. Esse movimento esta
sendo sentido ndo so6 pela Argumento, mas também pelo mercado de livros no geral.

Por outro lado, um ponto positivo que a livraria tem a seu favor, é seu ambiente, que
de acordo com as entrevistas € muito bem explorado. Os clientes gostam do clima
aconchegante e calmo que a livraria proporciona, la se sentem acolhidos e esquecem que
estdo em uma loja. Até ha relatos de clientes que frequentam a Argumento apenas para
passear € ler um livro.

Além disso, a livraria Argumento tem como ponto forte o atendimento que é dado pelos
seus funcionarios que sao muito bem treinados. Isso acontece porque a livraria tem como
politica, que é seguida a risca, dar assisténcia, mas deixar o cliente a vontade pela loja. Ja
que os livreiros ainda sdo pecas-chaves em uma livraria, os clientes confiam nas suas
sugestdes que na maioria das vezes sdo convertidas em vendas.

Bem como, é de grande importdncia as pequenas e médias livrarias buscarem
aumentar seus canais de negdcio, dessa forma elas se aproximam do seu cliente e quebram
as barreiras de atendimento ao consumidor. Portanto, nota-se que se torna cada vez mais
necessario explorar novas formas de se comunicar e de entregar o seu produto ao seu cliente.

Contudo a Argumento demorou para se inserir no meio digital, ja que essa pauta nunca
foi amplamente discutida. As redes sociais e 0 seu site eram protocolares, o site néo tinha
uma atualizagdo constante e ndo era uma plataforma de vendas, ou seja, ndo se obtinha
venda e lucro direto, e o Instagram e o Facebook seguem a mesma linha.

A falta de uso dessas redes sociais pela marca atrapalhou um pouco sua comunicagao
e engajamento com seus clientes. Muitos consumidores utilizam essas redes sociais para se

informar melhor a respeito da marca, descobrir sobre possiveis eventos e informagdes da
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marca em geral. Mas a falta de atualizacdo dessas redes sociais gera uma desinformacao ao
consumidor.

Porém, durante a pandemia, eles se viram obrigados a explorar esse canal de
comunicagao. A estratégia que foi introduzida no inicio da pandemia pela marca € interessante
e vista com bons olhos pelos consumidores. Sao postados videos dos livreiros da Argumento
dando dicas de livros, seja ele um exemplar novo ou nao. O site da marca passou por uma
transformacdo nesse contexto, precisou deixar de ser um site informativo para um e-
commerce, dessa forma abriu-se mais um meio de venda para a Argumento. Porém, ainda é
um espacgo que carece de melhorias e atualizagdes, para poder se tornar uma grande praga
de venda digital e um meio de comunicagdo da marca com o consumidor.

Outro ponto negativo que a Argumento ndo fazia antes da pandemia, é o uso de
plataformas digitais de venda. Durante o inicio das restri¢des, a livraria passou a vender seus
exemplares em alguns sites como Amazon e Estante Virtual. Como forma de tentar obter
alguma renda esse movimento foi feito as pressas e da maneira que a marca conseguiu
naquele momento, mas poderia ter sido de outra forma se feito com mais tempo e
organizacgao.

A situagao vivida a partir de 2020 afetou muito mercado como um todo, além da
Argumento, que era famosa pelos seus eventos culturais e de langamento de livros, e sentiu
muito com as restricdes. Vale ressaltar que os consumidores sentem falta desse tipo de
interacdo que a livraria proporcionava com os autores. Além disso, a loja conseguia vender

uma grande quantidade de livros, sem contar na repercussao na midia que tal evento gerava.
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5.PROPOSTAS DE MELHORIA

Ante a analise detalhada tanto do ambiente interno como externo da organizacao e de
suas principais capacidades e desafios, serao apontadas a seguir as propostas de melhoria e
diferenciagéo para a livraria Argumento, o objeto de estudo.

Como visto anteriormente, o mercado estd em profundas transformacdes. Novas
tecnologias, entrada de novos concorrentes internacionais e nacionais com poderio de
investimento muito maior € um novo habito de consumo de livros. Portanto as livrarias que
nao se adequarem a esse novo mercado irdo ficar para tras, levando-as a faléncias. As
propostas de implementacédo do plano de marketing que serdo apresentadas a seguir visam
0 reposicionamento da empresa no mercado, com uma nova proposta de marca e uma nova
fungéo na vida dos seus clientes, tanto da livraria fisica como da digital, fazendo com que uma
praga complemente a outra.

A implementagao do plano de marketing a seguir, conseguira, nos préoximos 10 anos,
manter a empresa ativa e com faturamento que gere lucro, obter crescimento de renda e de
lembranca de marca, além da renovacgao e do crescimento da base ativa de clientes.

Assim sendo, as sugestdes de melhoria indicadas neste capitulo, tem como objetivo
principal, o desenvolvimento da Argumento no mundo digital. Para que ela continue sendo
uma empresa autossustentavel, todas as suas agdes deverao ser direcionadas para gerar um
aumento no numero de vendas de seus produtos. Porém, tentar assumir o papel de principal
concorrente dos grandes varejistas digitais da atualidade, € uma estratégia arriscada e pouco
efetiva. Dessa forma, o plano desenvolvido para a Argumento, faz com que a marca assuma
um papel diferente do que vem assumindo nos ultimos anos, a de conselheira do leitor. Para
assim, aumentar a sua divulgacao, resultando em um aumento do niumero das vendas.

A livraria fisica, nao vai perder seu espago na jornada de compra do cliente, visto que
ela assume um papel muito importante na vida do consumidor e da populagéo brasileira, € um
lugar de disseminacao de cultura, principalmente através dos eventos que a tornaram famosa.
Desta forma sera possivel gerar movimento dentro da loja resultando em uma receita, para
assim a Argumento se manter viva em um mercado cada vez mais digital.

As propostas referenciadas em seguida foram desenvolvidas atreladas a estratégia de
desenvolvimento dos 7P’s. Em ordem de evidenciar as prioridades de investimento para a

organizagdo em conjunto de suas atuais capacidades, as sugestdes de melhoria serdo
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divididas em propostas de curto, médio e longo prazo além de estar de acordo com a

estratégia dos 7P’s.

5.1. INVESTIMENTO DE CURTO PRAZO

A organizagdo podera utilizar os recursos que ja dispde para realizar esses pequenos
investimentos e melhorias. Como sdo melhorias que nao necessitam grandes investimentos,
a organizacgao esta apta para realiza-los no curto prazo. A proposta para o curto prazo tem
como foco organizar os meios digitais da livraria, que foram feitos ou aprimorados durante a

pandemia.

5.1.1.PRACA

5.1.1.1. PRESENCA EM SITES DE VENDAS ONLINE

A primeira sugestdo a ser apresentada a Argumento serd uma ampliacdo da sua
presenca em sites de varejo online. Como mostrado anteriormente, a Argumento ja tem uma
presenca em marketplace de livros, como Amazon e Estante Virtual. Contudo, a ideia inicial é
dar mais atencéo a esta alternativa de método de venda e destinar parte de sua produgao
para venda em sites como os das grandes companhias como B2W, Via Varejo e Magazine
Luiza. Isso porque, conforme demonstrado nos capitulos anteriores e também confirmado em
informagdes coletadas durante as entrevistas, os consumidores tém cada vez mais utilizado
ferramentas de vendas online para realizarem suas compras.

Vale ressaltar que uma forma para aumentar as compras e adesao dos clientes para
uma maior participacdo nesses tipos de sites, € investir na implementacdo de cupons de
descontos. Com esse incentivo, os clientes antigos tendem a voltar a consumir e
possivelmente aumentar a base de novos consumidores.

Dessa forma, a organizagao estar presente nessas plataformas de venda é de extrema
importancia para a manutengao e crescimento continuo da mesma. Isso acontece porque
cada vez mais os habitos de consumo sofrem mudancas e a organizagdo deve se manter

atenta em acompanhar essas mudangas do setor.

5.1.2. PROMOGAO

5.1.2.1. AUMENTAR ENGAJAMENTO NAS REDES SOCIAIS
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Durante a entrevista com o Marcus, dono da loja, foi percebido que a livraria tem um
grande problema em relagao ao seu engajamento nas redes sociais, mais especificamente o
Instagram. O engajamento do usuario com um perfil de uma marca, gera relagao a partir da
identificagao e lembranga da mesma. Porém, vale ressaltar que esse aumento é fruto de uma
série de publicagbes que geram um interesse continuo dos seus seguidores e clientes a fim
de ampliar sua presencga de marca.

Logo a marca precisa ter uma maior presenga digital, mantendo sua base de clientes
atualizados sobre informagdes a respeito da livraria. Criar um maior vinculo e engajamento
com os clientes por meio de posts que gerem interacdo dos usuarios, demonstrando fatos
interessantes e relevantes aos apaixonados por livros.

Uma forma de aumentar o engajamento € a cocriagdo de videos com os livreiros para
indicagao de livros, séries e trilogias, como ja vem fazendo, ja que sao capazes de estimular
o aprendizado sobre a cultura do segmento. Além de, é claro, conectar e incentivar os clientes
a procurarem, entender e se familiarizar mais com os livros, a livraria e suas mais variadas
colegdes e estilos.

Além disso, a marca pode explorar as ferramentas do Instagram como as caixas de
perguntas e enquetes a fim de gerar uma maior interagdo e aproximacgado entre marca e
usuario. Um exemplo de post criativo, que a concorréncia e outras marcas fazem, é a batalha
de produtos, no caso da Argumento, batalha de livros. O perfil deve postar dois livros e os
usuarios votam em qual deles preferem, ou até mesmo, em qual deles poderia haver um
desconto.

Esses progressos ndo aumentam apenas a boa propaganda para a marca, mas
também incentivam uma espécie de educacdo e fomentam a missdo da empresa de

disseminar o conhecimento e a cultura da populacéo.

5.1.3. PRECO

5.1.3.1.DESCONTOS PERIODICOS

Durante as entrevistas e a andlise da empresa, outro aspecto observado é que a
empresa perde clientes para os grandes sites de varejo digital, em fungéo dos descontos que
sdo oferecidos. A Argumento é uma loja que nao pratica descontos e pregos agressivos em
seus exemplares.

Tendo isso em vista, para atrair mais clientes sugere-se que a livraria desenvolva uma

estratégia de prego, focado em desconto para a sua loja fisica e digital. A proposta visa dar
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descontos em livros e categorias estratégicas, capazes de gerar esse interesse do publico
sem comprometer o fluxo de caixa da empresa.

Como forma de complementar a proposta anterior, a sugestao € agregar a estratégia
das redes sociais com a estratégia de prego. Com isso, publicagdes que informam descontos
ou pregos mais agressivos de produtos, geram mais engajamento e trafego para o site oriundo

das redes sociais.

5.2. INVESTIMENTO DE MEDIO PRAZO

Sao investimentos de médio prazo aqueles que dependerao de outros fatores, como
o aumento do faturamento da empresa, através das sugestdes de melhoria a curto prazo,
mencionadas anteriormente. Para que seja realizado esse investimento, &€ necessario que a
empresa invista um valor mais elevado, de maneira que se possa realizar o que € proposto a

seqguir.

5.2.1. PRACA5.2.1.2. MELHORIA DO SITE PROPRIO DA MARCADurante a analise
da empresa e das entrevistas foi constatado que o site proprio da livraria, possui algumas
falhas e possiveis melhorias. Como ele foi feito durante a pandemia, ndo houve um
planejamento prévio sobre a criagdo do mesmo, desta forma foi identificado que o
ranqueamento dele em sites de pesquisa como o0 Google esta baixo. A causa desse problema
€ o chamado SEO (Search Engine Optimization).

Segundo o site Alura, SEO é uma série de aprimoramentos feitos no cddigo e no
conteudo de um site para que ele seja encontrado mais facilmente e melhor avaliado por
algoritmos de mecanismos de busca. Ainda segundo 0 mesmo site, uma otimizagao eficiente
posiciona o site em questao, no topo das paginas de resultado, como Google, podendo chegar
até mesmo na primeira colocagdo. Quanto melhor for o ranqueamento, maior a chance de
conquistar o clique do usuario.

Em vista disso, sugere-se que a empresa contrate um especialista em SEO para poder
otimizar o site da melhor maneira. Desta forma o site da Argumento ficara em maior evidéncia
quando o usuario pesquisar sobre livros ou até mesmo sobre a propria livraria, gerando assim
mais trafego online, podendo resultar em um aumento do numero de vendas.

Como visto anteriormente, as pessoas sao movidas e atraidas por dinheiro. Portanto,
outra sugestéo para gerar mais trafego para o site é agregar a estratégia do site a estratégia

de prego, fazendo descontos exclusivos para o e-commerce e descontos para novos usuarios,
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atrelado a toda a estratégia de promogao de redes sociais, mencionado nas propostas
anteriores. Desta forma, a livraria consegue aumentar a sua base de clientes ao gerar um

trafego maior.

5.2.2. PROMOGAO

5.2.2.1. BLOG ARGUMENTO

Outro aspecto observado foi que alguns consumidores de livros gostam de fazer uma
pesquisa, mesmo que breve, sobre qual exemplar comprar. Essa busca tende a ser feita nas
redes sociais ou entdo em sites de dicas e recomendacgdes.

Com isso, a proposta de digitalizacdo da Argumento visa também assumir um papel
de conselheira na vida do consumidor digital. Desta forma a chave para a essa transformagéo
seria a criacdo do blog Argumento, que ndo visa uma grande quantidade de exemplares
vendidos de imediato, mas sim uma lembranca de marca e proximidade ao consumidor.

A ideia € usar a mesma estratégia que esta sendo empregada atualmente nas redes
sociais, os videos dos livreiros indicando livros, porém redigidos em textos. Com a finalidade
de se obter receita através do blog, além de ao final de cada texto ter um link para a compra
do livro no e-commerce da prépria livraria.

Outra estratégia para o aumento da receita seria se filiar ao Google e ter espagos de
anuncios do Google Adsense, essa € uma fonte de receita muito utilizada por diversas
empresas. Segundo o proprio site da companhia, o Google AdSense € uma maneira de os
editores ganharem dinheiro com conteudo on-line. Ele relaciona anuncios ao seu site com
base nos visitantes e no contetdo disponivel. Os anuncios sao criados e pagos pelos
anunciantes, como o valor pago nao € sempre 0 mesmo, 0s ganhos sao variaveis. A taxa de

pagamento deles é de 68% de toda a receita que for gerada com o site.

5.2.2.2. MICROS INFLUENCIADORES

Com o aprimoramento das redes sociais e do site da livraria sugerimos também
explorar a estratégia de micro influenciadores com foco nas vendas do e-commerce. Muitas
empresas se utilizam dessa estratégia pois ela nao gera prejuizo. Isso porque o influenciador
digital ira receber um percentual sobre uso de um cupom nominal pelos usuarios no site da
Argumento, assim a loja sé paga se houver venda.

Os micros influenciadores sdo aqueles influenciadores digitais que possuem entre 10

e 100 mil seguidores e inscritos em seus canais ou redes sociais. Geralmente, esses perfis
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possuem maior taxa de engajamento do que os grandes influenciadores, que contam com
milhées de seguidores (WHOW, 2021). Portanto, a estratégia visa gerar promogéao do site da
marca dentro do seu nicho de consumidores, aumentando assim o trafego do site e
posteriormente a receita da empresa.

Por ser uma estratégia atrelada ao e-commerce da livraria, recomenda-se que seja
implementada apds as melhorias do site sugeridas anteriormente. Além disso, por se tratar
de uma estratégia voltada para venda, a proposta desse tdpico precisa estar em linha com a

estratégia de prego, também previamente sugerida.

5.2.2.3. CALENDARIO DE EVENTOS

Outro ponto a ser abordado € que a Argumento é uma livraria que ficou conhecida
pelos seus eventos, noites de autégrafos e eventos culturais dentro do seu estabelecimento
no Leblon. Como visto na analise da empresa, esses eventos eram capazes de gerar receita
e movimento na loja, além da repercusséao positiva na midia. Com as restrigdes impostas pela
pandemia nos ultimos anos essa estratégia se reduziu a zero, pois nenhum evento péde ser
realizado.

Com o fim iminente dessas restrigdes, naturalmente a realizacdo desses eventos vai
voltar a ser uma das prioridades da livraria, como sempre foi durante todos os seus anos de
histéria. A proposta de melhoria em relagdo a esse tema € a divulgagao de um calendario de
eventos através de seu site e redes sociais. Desta forma é possivel gerar conteldo para os
seus meios de divulgagdo e os seus clientes e seguidores ficardo sabendo dos eventos

podendo se programar para estarem presentes.

5.3. INVESTIMENTO DE LONGO PRAZO

Esses investimentos de longo prazo séo investimentos que ndo sio prioridade da
organizagao no exato momento, mas tem como objetivo ajudar na implementacao do plano
de marketing envolvendo os 7P’s. Como a Argumento ainda precisa realizar investimentos
mais essenciais para sua manutencdo e crescimento no mercado, estas sugestdes de
melhoria serdo de longo prazo, contudo importantes para a consolidagdo da marca no

mercado.

5.3.1. PROMOGAO
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5.3.1.2. MARKETING DIGITAL

O aumento das vendas através do e-commerce da Argumento, aumentara a base de
clientes registrada. Desta forma, alinhada a estratégia de preco, sugerida anteriormente
recomenda-se implementar uma estratégia de divulgacao por e-mail e sms.

O uso do e-mail marketing € uma estratégia utilizada pela maioria das empresas de
todos os segmentos, € um canal de venda que nao tem mais a mesma importancia que tinha
a alguns anos atras, porém ainda tem relevancia nas estratégias de marketing, por isso &
recomendado o uso dessa estratégia, com divulgacao de ofertas e novidades no catalogo.

Como forma de complementar e agregar nas propostas de divulgagado da marca no
meio digital, € recomendado que a Argumento explore os canais de midia paga, como o
Facebook Ads e o Google Ads. O investimento nessas plataformas é variado e depende do
quanto o anunciante esta disposto a pagar e do seu objetivo de alcance.

Além disso, recomenda-se a contratacdo de um funcionario especializado nessas
areas para se obter o melhor resultado. Dessa forma a livraria conseguiria aumentar o seu
raio de alcance, impactando mais clientes, gerando assim maior trafego no site e levando mais

clientes para a sua loja fisica.

5.3.1.3. PROGRAMA DE EMBAIXADORES

Conforme ja citado, as redes sociais viraram a vitrine das lojas, e os embaixadores
viraram a cara da marca. Eles tém a fungao de disseminar valores, posicionamento, propostas
e solugdes da marca. Os seus seguidores passam a se identificar e gostar da marca a qual
ela é embaixadora.

Com isso, a proposta € implementar o programa de embaixadores, visando aumentar
a lembranga de marca, consequentemente o trafego no site e fluxo dentro da loja fisica. A
sugestao é entrar em contato com um influenciador digital que se enquadra nos pré-requisitos
para ser a cara da livraria no mundo digital e negociar um pacote de insergdes nas suas redes
sociais, com a finalidade de assumir o papel de embaixador da Argumento. Para isso, ele
precisa ter mais de 100 mil seguidores e ser focado no universo de livros. Como um 6étimo
exemplo, pode-se citar o @book.ster com 325 mil seguidores. Ele tem uma interagdo com
dicas e trocas diarias com seus seguidores por postagens no feed e stories se tornando uma

6tima opgao para esse cargo.

5.3.2. PRACA
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5.3.2.1. APLICATIVO ARGUMENTO

Com a evolugéo da tecnologia, e principalmente da internet e dos smartphones,
passamos a viver em um mundo onde as pessoas buscam cada vez mais praticidade e
rapidez para realizar as suas tarefas diarias, sejam elas fazer compras ou realizar uma
consulta médica. Essa busca ainda foi amplificada pela pandemia. Tendo isso em vista, os
aplicativos de diversos segmentos com diversas fungdes se espalharam pelo mundo e se
tornaram principais fontes de renda de algumas empresas.

Portanto, visando oferecer essa praticidade e velocidade para o cliente, a ultima
proposta que sera oferecida a Argumento é a criagao do aplicativo Argumento. A ideia ndo é
que ele substitua o site, e sim se torne mais uma plataforma de venda e informagao, gerando
assim mais renda. Nele o consumidor ira além de encontrar o e-commerce da marca,
novidades sobre a loja ou sobre o mundo dos livros, o calendario de eventos da livraria fisica
e o blog Argumento, como proposto anteriormente. Para a realizagdo dessa proposta seria
necessario a contratacdo de uma equipe especializada para desenvolver e manter a

ferramenta em constante atualizagao.
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6.CONCLUSAO

Apobs a execucgao do referido estudo, podemos concluir que o tema em questao é vasto
e bastante pertinente, ainda mais para a economia brasileira. Nota-se que dentro desse meio,
o varejista atua como um intermediario entre os produtos e o consumidor final, cumprindo um
papel essencial entre essas duas relagdes de comércio.

Devido a atual competitividade do mercado de livros, € praticamente obrigatorio um
conhecimento amplo sobre o tema, e deve-se buscar té-lo antes de se introduzir nesse setor,
para assim se manter rentavel e competitivo.

E fundamental para as organizacdes buscarem sempre a inovagéo e monitoramento
do desenvolvimento tecnolégico no setor e no modo de vida das pessoas, para que assim,
nao se tornem obsoletos e desatualizados. Esse € um ponto que deve ter bastante atencéo,
uma vez que os habitos de consumo estdo em constante transformagao e os consumidores
cada vez mais rigorosos e exigentes.

Ao realizar a coleta de dados e das informagdes por intermédio desta pesquisa,
constata-se que as mesmas sao relevantes para a orientagdo das estratégias de venda,
performance e marketing da organizagao objeto de estudo. Deve-se apontar que, da mesma
forma que os habitos e formas de consumo sofrem mudangas, com elas chegam novas
oportunidades e possibilidades de se diferenciarem, viabilizando novas formas de relagbes
comerciais.

E importante destacar que as estratégias de implementac&o de um plano de marketing
e suas propostas de melhoria, devem ser levados em considerag&o para a organizagao objeto
de estudo. Para que assim esta seja capaz de expandir suas alternativas de venda, fazer-se
mais presente aos consumidores como marca, melhorando seu branding e por conseguinte,
aumentar seu faturamento nas vendas, na area em que atua.

O trabalho desenvolvido por meio desta pesquisa demonstrou uma necessidade de se
realizarem novos estudos e que busquem investigar mais a fundo o tema em questao. Estes
estudos devem ser cada vez mais incentivados e elaborados, em preferéncia pelo meio
académico, e expostos através da publicacdo dos resultados de suas respectivas pesquisas,

servindo como uma forma de direcionamento ao publico interessado.
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ANEXO 1: QUESTIONARIO UTILIZADO PARA OS CONSUMIDORES NO
ESTUDO DE CASO

Vocé prefere comprar livros online ou de forma presencial? Por que?
Ja frequentou ou conhece a livraria Argumento?

Em qual ocasido vocé conheceu a marca?

Vocé voltaria a frequentar a livraria?

Qual foi a sensagao ao entrar na Argumento?

Onde vocé costuma comprar livros?

Vocé compraria em uma livraria desconhecida?

Por quais motivos vocé entraria em uma livraria desconhecida?

© © N o g bk 0w DN~

Vocé ja se consultou com algum livreiro alguma vez? Se sim, te ajudou na decisédo de
compra?

10. Vocé usa ou ja usou o instagram ou algum site como forma de sugestao de livro?

11. Promogdes e eventos (culturais ou uma simples noite de autoégrafo) ajudariam ou
facilitariam na hora da decisdo de qual livraria frequentar?

12. Atualmente vocé se diz fiel a alguma livraria ou site que venda livros?
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ANEXO 2: QUESTIONARIO UTILIZADO PARA OS LIVREIROS NO ESTUDO DE
CASO

1. Como vocé vé o mercado de livros atualmente?

2. Como vocé acha que vai ser o futuro desse mercado?

3. Como vocé acha que a pandemia afetou o mercado de livros?

4. Vocé acha que a Argumento conseguiu superar os obstaculos da pandemia da melhor
maneira?

5. Para vocé a Argumento ainda tem o mesmo lugar no mercado que tinha ha 10 anos
atras?

6. Como a Argumento poderia se diferenciar da concorréncia?

7. O que vocé acha que mais chama a atengao do cliente na livraria?

8. Vocé acha que a Argumento consegue atingir o seu publico-alvo?



