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Resumo: A inovagdo é de suma importdancia para qualquer empresa. A
permanéncia de um negocio no mercado global que tem crescimento constante
de novas marcas é um desafio para qualquer empreendedor. O objetivo deste
trabalho foi destacar como a constancia nos langamentos de produtos constitui
um diferencial importante para manter o negocio. Para tanto, foi desenvolvida
uma pesquisa exploratoria e bibliogrdfica utilizando a literatura a respeito da
gestdo de marcas e realizagdo de um estudo de caso na empresa Eudora® com
levantamento de dados secundarios e primarios de uso qualitativo e quantitativo
sobre a empresa, bem como aplica¢do de questiondrio e entrevista junto a
revendedoras e clientes da marca. Como resultados pode-se chegar a uma
resposta se os clientes preferem os produtos consolidados ou langamentos.

Abstract: Innovation is of paramount importance for any company. The
permanence of a business in the global market that has constant growth of new
brands is a challenge for any entrepreneur. The objective of this work was to
highlight how the constancy in product launches is an important differential to
maintain the business. To this end, an exploratory and bibliographic research
was developed using literature about brand management and a case study was
carried out in the company Eudora with a survey of secondary and primary data
of qualitative and quantitative use about the company, as well as the application
of a questionnaire and interviews with resellers and customers of the brand. As
a result, it is possible to answer whether customers prefer consolidated products
or launches.

! Este artigo foi desenvolvido com informagdes e imagens publicas da empresa Eudora disponiveis na internet.
Também foram utilizadas informagdes, como resultados obtidos, com uma supervisora, representantes e clientes
da marca, as quais ndo tiveram seus nomes aqui revelados. As informacdes aqui apresentadas se reservam
especificamente e apenas para fins académicos e de pesquisa. Para qualquer esclarecimento que se fizer
necessario, entrar em contato nos e-mails: bianca.ferreirad20@gmail.com, bianca.dellamarta@fatec.sp.gov.br.



1. Introduciao

No século XXI, a inovagdo toma conta do mercado global, o consumo cresce
consideravelmente a cada ano. “Em uma economia em rapida mutagdo, a inovac¢ao continua
¢ questao de necessidade” (KOTLER; KELLER, 2013, p. 613). Com o avanco da
informacdo, as pessoas passaram a ver e¢ a entender mais sobre produtos e servicos e
consequentemente, a consumir mais.

O acesso a informacao se da principalmente por meio do uso da Internet, que faz com
que grande parte da populacdo mundial esteja atualizada sobre os beneficios que uma
substancia recém-descoberta ou que esta sendo muito falada por influencers deixa na pele.
“De acordo com a analise do BAV (Avaliacao dos Atributos da Marca), os consumidores
concentram sua devo¢ao e poder de compra em um portfélio cada vez menor de marcas
especiais — marcas com diferenciagdo potencial que ndo param de evoluir” (KOTLER;
KELLER, 2013, p. 262). Com isso, o desenvolvimento de langamentos ¢ uma questdo de
necessidade para a marca se manter concorrente no mercado.

Inovagdes desencadeiam um ponto de interrogagdo na mente do consumidor. Dessa
forma, cada vez mais pessoas estdo “de olho” em novos produtos que podem trazer o
diferencial que procuram. O comportamento do consumidor interage com os beneficios
funcionais e emocionais como os precursores que levam consumidores as compras. Assim,
o comportamento do consumidor leva ao “estudo que tem como objeto conhecer
profundamente o comportamento das pessoas, suas necessidades, seus desejos e suas

motivagdes, procurando entender o processo de como, quando e por que elas compram”.
(ELY, 2009, p. 10).

Os langamentos de uma marca fazem com que as pessoas se questionem sobre 0 novo.
Algumas andlises - como a “pesquisa primdria” - com dados nunca coletados desenvolvida
pelo marketing por meio de questionario e entrevista - sdo importantes a serem trabalhadas
justamente para entender a mente do consumidor.

Todo produto tem seu ciclo de vida, que o garante ter um inicio, meio e fim. Ademais,
com a circulagdo de informagdes chegando a todo momento para as pessoas, uma empresa
precisa estar atenta para saber em qual fase do ciclo de vida seu produto esta. “O ciclo de
vida compreende quatro fases: introdugdo, crescimento, maturidade e declinio” (NEVES,
2012, p. 96). Também ¢ certo que o modelo de negodcios de uma marca tem muito a dizer
sobre ela. A inovagdo precisa estar presente como vantagem competitiva. Uma marca de
cosméticos, por mais que esteja fazendo sucesso com um determinado produto, ndo pode se
estagnar e deixar de ter produtos novos.

Este estudo de caso foi desenvolvido para mostrar que a Eudora, marca nacional de
cosméticos, esta em frequente envolvimento com a inovacdo e parte da premissa da
constancia nos langamentos, sendo uma empresa que esta sempre inovando o seu portfélio
de produtos.

1.1 Metodologia



O estudo ¢ realizado através de informagdes da marca Eudora, como: coleta de dados direto
com o setor corporativo da empresa no Espago Representante Eudora em Ribeirdo Preto;
bibliografias de autores da area de marketing; gestdo de marcas e inovagao, para coleta de
dados secundarios, além de pesquisa em sites, incluido o da marca, para conhecimento sobre
os produtos e o surgimento da marca. Esta pesquisa ¢ exploratoria, com a aplicacdo de
formulario entrevista para obter dados primarios com cinco revendedoras Eudora da regido
de Ribeirdo Preto e questiondrio criado por meio do Google Forms para obter dados
primarios com 23 clientes da marca também da regido de Ribeirdo Preto. O intuito foi para
entender se os consumidores preferem comprar produtos que sdo langamentos ou os produtos
jé& consolidados no mercado.

2. O valor de uma marca

Os produtos precisam de uma marca. A marca ¢ definida como “um nome, termo, sinal,
simbolo ou design, ou uma combinac¢do de tudo isso, destinado a identificar os bens ou
servigos de um fornecedor ou de um grupo de fornecedores para diferencia-los dos de outros
concorrentes” (KOTLER; KELLER, 2013, p. 258).

“O valor percebido pelo cliente ¢ a diferenca entre a avaliacdo que o cliente potencial
faz de todos os beneficios e custos relativos a um produto e as alternativas percebidas”
(KOTLER; KELLER, 2013, p. 131). Dessa forma, o valor percebido ¢ a percep¢ao que o
cliente tem da marca, fator importante que o leva a comprar de determinada marca. Para se
manter no mercado, o valor de uma marca ndo pode deixar de ser percebido pelo cliente.
Sendo assim, um negocio nao deve deixar de trazer o novo e manter o padrao de qualidade.

O sucesso relaciona-se a uma alta percepcdo de valor. Alguma coisa vende
bem porque faz sucesso e faz sucesso porque vende bem, um circulo
magico que, uma vez estabelecido, deve ser cuidadosamente administrado
para ndo perder o encantamento (STRUNCK, 2012, p. 40).

O valor percebido ¢ o conjunto de atividades que um negocio gerencia (NEVES, 2012),
essencial para potencializar o poder de uma marca e fazer com que o publico-alvo desenvolva
interesse por ela a ponto de se tornar um cliente fiel. Mas, para que isso acontega, € preciso
que a marca mantenha a atratividade, ndo apenas investindo no mesmo de sempre, ou seja,
naquilo que o cliente esta acostumado, mas ¢ importante também criar iniciativas, propdsitos
para a marca e inclusive criar novos produtos para se manter atrativa.

Com o constante nascimento de novas marcas de um mesmo segmento no mercado,
ficou facil para o consumidor escolher e se identificar muitas vezes com mais de uma. Ainda
assim, os consumidores concentram seu poder de comprar nas marcas que mais se destacam,
por atender seus desejos e necessidades. Contudo, quando o assunto trata de marcas
brasileiras de cosméticos em uma rapida pesquisa no buscador de informagdes Google,
encontra-se a resposta de quais sdo as maiores empresas desse setor no pais. Vale lembrar



que o negocio de beleza ¢ um mercado cada vez mais concorrente, principalmente por causa
da globalizacdo, que leva o produto cosmético de um pais para outro, sendo que no Brasil
sua importacdo € maior que a exportacdo. “As empresas que criam mais valores que seus
concorrentes serao capazes de superar a oferta de excedente do consumidor dos concorrentes
e atrair seus clientes, alcancando maior lucratividade que seus rivais” (NEVES, 2012, p. 58).

Dessa forma, no atual mundo globalizado, as marcas ndo devem levar apenas o
conceito de que tempo ¢ dinheiro, mas sim que tempo ¢ valor. Novos produtos surgem em
um curto periodo de tempo, fazendo com que seja imprescindivel para uma marca estar
atualizada do mew para manter o bom gerenciamento do valor percebido, pois os
consumidores estao atentos “[...] somos educados para procurar o que esta na moda, imitamos
o comportamento dos que sdo chamados de ‘formadores de opinido' ” (STRUNCK, 2012, p.
40).

Com mais frequéncia, influenciadores compartilham nas redes sociais a experiéncia
que tem com um produto novo e isso gera o despertar nos Stakeholders - “qualquer grupo de
individuo que pode afetar ou ¢ afetado pela realizacdo dos objetivos da empresa” (JUNIOR,
2011, p. 2). Isso acontece, por exemplo, na seguinte situacdo: quando uma nova substancia ¢
acrescentada a um produto por trazer beneficios a pele, e a divulgag¢do dessa novidade nas
redes sociais gera o interesse na mente do consumidor, mesmo que ele ainda ndo tenha
firmado uma opinido sobre a marca.

O comportamento do consumidor o leva a comprar por diferentes necessidades, sejam
elas biogénicas, quando surgem de estados de tensdo fisioldgicos, como fome, ou
psicologicas, quando decorrem de estados de tensdo psicologicas, como a necessidade de
reconhecimento, estima ou integragdo (KOTLER; KELLER, 2013). Assim, os consumidores
compram pelos beneficios funcionais com as qualidades que o produto entrega e ele precisa,
ou pelos emocionais, que sdo os beneficios que leva o consumidor a comprar de acordo com
0 que a marca ou produto o faz sentir.

3. Estudo de caso — Eudora: A marca fiel aos lancamentos
3.1 A origem da marca

De acordo com o que o Grupo Boticario aponta: “somos um grupo formado por diferentes
negocios que atuam em sinergia para criar produtos, servigos e solu¢des habilitadoras da
melhor experiéncia para o cliente” (GRUPO BOTICARIO, 2021a). O grupo é formado por
nove marcas, dentre as quais, a marca de cosmético Eudora.

A marca Eudora, do Grupo Boticario teve inicio no ano de 2011. Desde entao, a Eudora
ganhou forca a ponto de, em 2018, de acordo com a revista Exame, a marca ndo s6 ¢ a
segunda maior do Grupo Boticario, maior rede de franquias do Brasil, como ¢ também a que
mais cresce e ainda alcangou o faturamento de 1 bilhdo de reais no ano (SALOMAO, 2019).

A marca, mesmo nao tendo loja fisica para o cliente final, € um sucesso no mercado
nacional entre as mulheres. A venda e a publicidade dos produtos sdo feitas por meio dos
canais de midias sociais, site e revendedoras, que possuem catalogos fisico e digital. A marca



também trabalha com uma vasta variedade de publicos, feminino e masculino, do infantil ao
idoso.

Os langamentos s2o um ponto forte da marca. A Eudora langa novos produtos com alta
frequéncia. A marca tem em média 16 ciclos por ano, cada ciclo muda em média a cada 20
dias e tem entre dois e trés langamentos, podendo chegar até a mais novos produtos por
catalogo. As novidades que a marca traz sao dos mais diversos seguimentos com os quais ela
trabalha: maquiagem, capilar, corporal, acessorios e ainda a linha baby e infantil, que sdo os
unicos que a marca nao inova com frequéncia.

As figuras 1, 2, 3 e 4 a seguir, demonstram alguns desses produtos:

Figura 1. Perfume Feminino Magnific Audaz Figura 2. Bolsa Rosa Com Al¢ca
(EUDORA, 2023a) (EUDORA, 2023b)
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Figura 3. Siage Cauterizacio dos fios Figura 4. Colonia Masculina Bad Intention
(EUDORA, 2023c¢) (EUDORA,2023d)

Os produtos nas imagens acima mostram alguns dos recentes langamentos da Eudora
no ano de 2023, sendo o perfume feminino Magnific Audaz langado no ciclo 05/23 do més
de mar¢o. Os produtos colonia masculina Bad Intention e a bolsa rosa com al¢a sao ambos
langamentos do ciclo 07/23 do més de abril, que chegaram em um periodo sazonal, o Dia dos
Namorados. O produto bolsa rosa com alga, langamento proposto para compor um outro
produto também langamento do ciclo 07/23. E o combo com quatro produtos para cabelo,
Siage Cauterizacdo dos fios, sendo: shampoo, condicionador, méscara e leave-in do ciclo
08/23 do més de maio.



3.2 Representantes Eudora

Para o desenvolvimento deste trabalho, foi elaborada uma pesquisa qualitativa e quantitativa
para obter dados primarios, a fim de que representantes Eudora fizessem parte desse processo
de obtencdo de informagdes. A comunicagdo foi feita apenas com o publico feminino que
trabalha com a marca. Para a marca, as revendedoras sao uma parcela importante, pois sao
elas que estdo proximas dos consumidores no momento da venda, além de fazerem o boca a
boca da marca, o marketing ¢ a divulgacao dos produtos nas redes sociais. Assim, foram
aplicadas entrevistas estruturadas, por meio de um formulario contendo as principais
questoes:

1- H& quanto tempo vocé ¢ representante da marca?
2- Qual o publico que mais compra o feminino ou o masculino?
3- Qual a faixa etaria dos consumidores?

4- Os produtos que mais vendem sdo os langamentos ou os produtos ja consolidados
no mercado?

A primeira representante com a qual foram obtidas informag¢des foi entrevistada de
forma presencial em sua residéncia e trabalha com a marca héa dois anos e nove meses, vende
mais para o publico feminino e informou que a faixa etaria de seus consumidores gira entorno
dos 20 a 70 anos. Quando questionada sobre as vendas, informou que vende muitos produtos
langamentos, mas que a maior parcela de vendas gira em torno dos produtos ja consolidados.

O formulario entrevista ainda foi aplicado no Espaco Representante Eudora na cidade
de Ribeirdo Preto/SP, que fica na Av. Nove de Julho, onde foram entrevistadas quatro
mulheres representantes da marca. A média de tempo de vendas de cada representante que
respondeu as perguntas varia de dois meses a sete anos. A seguir, sdo apresentados os
resultados da aplicag¢do do formulario, de acordo com as respostas obtidas.

A primeira entrevistada no Espago Representante Eudora trabalha com a marca ha dois
meses, a segunda hd um ano e seis meses, a terceira ha um ano e a quarta ha sete anos. As
quatro entrevistadas responderam que o publico que mais consome a marca ¢ o publico
feminino, e duas delas responderam que a faixa etaria das mulheres consumidoras varia dos
20 aos 40 anos.

O gréfico abaixo mostra o resultado de uma das perguntas:



VENDAS EUDORA DE PRODUTOS
LANCAMENTOS X PRODUTOS
CONSOLIDADOS

M Produtos Langamentos M Produtos Consolidados

Figural. Griafico Pizza 1
(AUTOR, 2023)

O gréafico pizza acima apresenta o resultado com base na resposta das cinco
representantes entrevistadas sobre a pergunta dos produtos que mais vendem. De acordo com
o grafico, 40% delas informaram que vendem mais os langamentos ¢ 60% responderam que
vendem mais os produtos ja consolidados no mercado.

Uma das revendedoras entrevistadas que vende Eudora ha sete anos e tem uma loja
exclusiva para produtos Eudora, afirmou que vende mais para mulheres de 30 a 50 anos, e
ainda mencionou que “apesar de faltar um produto ou outro devido a grande procura pelo
fato da Eudora ser uma marca que tomou uma propor¢do enorme no mercado 2, ndo tem
do que reclamar. Ela ainda ressaltou que “o fato da marca ter langamentos constantes é
importante porque esta sempre inovando”. A entrevistada ainda concluiu que a inovagao
constante ¢ importante “porque nos ndo podemos ficar para trds, pois ficar na mesmice é
como ficar pra tras”.

A supervisora ha seis meses do Espaco Representante em Ribeirdo Preto também foi
entrevistada. Ela ressaltou que “a faixa etaria das representantes varia e é bem eclética e
muitas vezes sao mulheres que sdo independentes e que estdo procurando por uma forma de
renda®’. Ela também informou que o mesmo acontece com a faixa etaria dos consumidores,
que ¢ bem abrangente, tanto quanto as outras marcas do mercado.

A supervisora também foi questionada sobre a quantidade de langamentos que a marca
traz por ano, e disse que pelo fato de estar ha apenas seis meses no espago da representante,
ndo tem o nimero exato de lancamentos, mas que em média quase todos os ciclos tém
lancamentos, exceto no ciclo 01, pois ¢ um ciclo voltado para outlet.

2 ENTREVISTA: as vendas de produtos Eudora. Entrevistador: Bianca Ferreira Dellamarta. Entrevistada:
Revendedora Eudora, 28 abr.2023. Entrevista em audio transcrita.

8 ENTREVISTA: as vendas de produtos Eudora. Entrevistador: Bianca Ferreira Dellamarta. Entrevistada:
Supervisora Eudora do espago representante em Ribeirdo Preto, 28 abr.2023. Entrevista em audio transcrita.



Ela ainda destacou um fato considerdvel nas vendas. Assim como uma das
revendedoras entrevistadas também mencionou, ela disse que a linha capilar Siage, que
possui produtos variados desde limpeza, tratamento/cuidado e finalizacdo, ¢ a que mais tem
demanda, ndo importa se € lancamento ou se ja estd ha um tempo no mercado.

3.3 Clientes Eudora

Os clientes de uma empresa sdo essenciais para o crescimento de qualquer negdcio. Através
dos clientes ¢ que a empresa pode definir e reformular estratégias, além de saber por meio
deles se o empreendimento esta na dire¢@o certa ou se algo precisa ser melhorado. Por isso,
muitas empresas presam pela boa comunicacao com os clientes e o pds-venda, pois o objetivo
de qualquer negoécio € a satisfagao do cliente.

O unico valor que sua empresa criard € o valor que vem dos clientes — os
que vocé ja tem e os que tera no futuro. O sucesso das empresas esta em
obter, manter e expandir a clientela. Os clientes sdo a Unica razdo para
construir fabricas, contratar funciondrios, agendar reunides, instalar cabos
de fibra dptica ou se engajar em qualquer atividade empresarial. Sem
clientes, ndo ha negocio. (KOTLER; KELLER, 2013, p.129).

Com o objetivo de entender a preferéncia de compra do cliente Eudora, foi elaborado
um questionario com cinco perguntas qualitativas e quantitativas utilizando o servigo gratuito
do Google Forms, o qual foi encaminhado a 23 clientes da marca por meio do aplicativo de
conversas Whatsapp. A faixa etaria dos clientes que responderam varia do publico jovem ao
1doso e 99% dos clientes que responderam sao do grupo feminino. As perguntas partiam da
premissa do “produto foco” que leva o consumidor da marca a comprar, se sao os produtos
consolidados ou os produtos langamentos. Assim, foram abordadas as seguintes perguntas:

1- Vocé gosta que a Eudora tenha langamentos com frequéncia?
2 - Vocé acha importante que a Eudora tenha lancamentos com frequéncia?

3 - O que vocé prefere comprar da marca Eudora: produtos consolidados ou produtos
lancamentos?

4 - O que vocé pensa sobre a marca ter sempre langcamentos?

5 - Mesmo que vocé tenha respondido que prefere os produtos consolidados, em algum
momento um produto langamento da marca te chama atengao e te leva a comprar?

Todos os clientes que responderam ao questiondrio colocaram que gostam que a marca
tenha langamentos com frequéncia e que também acham importante que isso aconteca. A
questao sobre o que o cliente pensa sobre a marca ter sempre langamentos foi uma pergunta
aberta para que ele ficasse a vontade e pudesse dar sua opinido sobre o assunto, o que também
gerou resultados positivos para os lancamentos. O parecer dos clientes gerou respostas
estimulantes, pois todos os clientes mencionaram que ¢ bom para a marca ter sempre
langamentos e alguns ainda justificaram o porqué, como:



“«

ostra que ela se preocupa em estar atenta ao mercado, trazendo sofisticagdo e
praticidade”;

3 N »
Agrega valor a marca”;

“Proposta inovadora de quem se atualiza, apresentando novos modelos para o
mercado”’;

“Uma empresa precisa sempre buscar inova¢do para chamar ateng¢do dos seus
clientes”;

“Penso que é otimo, pois os lancamentos me chamam aten¢do e eu adoro”;

“Acho otimo, é sempre bom experimentar novos produtos e se impressionar com a

’

qualidade da marca’;
“E sempre bom conhecer produtos e beneficios novos para pele/cabelo”;

“Faz com que as clientes continuem experimentando outros produtos, aléem daqueles
que ja usam habitualmente”;

“Acho otimo. E uma estratégia de divulgacdo para criar expectativas, desejo de
adquirir e, quem sabe, atingir novos publicos e até mesmo fidelizda-los”;

“«“

mportante, pois passa a ter mais opgoes boas para seus clientes” .

O grafico abaixo mostra o resultado de uma das perguntas:

Quais produtos os clientes
Eudora preferem comprar da
marca

B Produtos Langamentos

Produtos Consolidados

Figural. Grafico Pizza 2
(AUTOR, 2023)

Também foi questionado sobre quais tipos de produtos os clientes da marca preferem
comprar, se sao os produtos consolidados ou os produtos langamento. Conforme indicado no
grafico pizza acima, 61% dos clientes responderam que preferem comprar os produtos ja
consolidados e 39% responderam que preferem os produtos langamentos da marca.



Na ultima pergunta, os clientes tinham que dizer se, mesmo que tivessem respondido
que preferiam os produtos consolidados da marca, ainda assim em algum momento um
produto langamento da marca chamava sua atencdo e o levava a comprar. Nesta situagao,
apenas um cliente respondeu que em nenhum momento um produto novo o chama atengao.

4. Outras Marcas

De acordo com uma pesquisa do Sebrae, “dados colhidos em 2021 apontam que o Brasil
conquistou o terceiro lugar do mundo no ranking de gastos com cosméticos. A pesquisa
mostra a aten¢do que o brasileiro tem com a beleza e os cuidados pessoais [...]” (SEBRAE,
2022). O brasileiro ¢ um consumidor de produtos cosméticos e atualmente isso torna-se facil
para ele, ja que pode escolher dentre diversas op¢des de marcas no mercado nacional. Com
isso, a Eudora precisa acompanhar o setor com o qual ela esta envolvida e que ¢ um negocio
em constante inovagao.

Quando se fala em vendas, uma empresa busca atender bem o cliente para que ele volte.
Mas, além do propdsito de um negocio se empenhar para atender determinado cliente, uma
marca deve pensar com o objetivo de expandir, porque para o seu crescimento e até
permanéncia no mercado ¢ importante para ela buscar atingir cada vez um ntimero maior de
clientes, assim mantendo uma boa porcentagem no calculo do market share. “Esse célculo
pode ter tanto a perspectiva de volume de vendas quanto de faturamento, ou valor, que uma
empresa possui em relacdo aos seus concorrentes em um mercado ou segmento especifico”
(SILVA; GALEGALE, 2022, p. 4).

Assim, ¢ importante analisar o que outras marcas grandes do mesmo segmento fazem.
A marca de cosméticos Natura ¢ uma forte e conhecida marca nacional. Ao conversar com
uma das proprietarias de uma franquia da marca Natura no centro de Sertdozinho, foi
questionado a ela com qual frequéncia a marca traz produtos langamentos e ela informou que
a marca tem langamentos com frequéncia, em todos os ciclos, datas sazonais e campanhas.
Além de conversar com a proprietaria da franquia da Natura, ainda se conseguiu informagdes
com uma representante que trabalha ha alguns anos com as marcas Natura e Avon, (que hoje
fazem parte do mesmo grupo), sobre a frequéncia em lancamentos. Ela mencionou que a
marca de cosméticos Avon também tem langamentos de produtos com frequéncia.

A Eudora tem uma proposta de negodcios importante, ja que assim como outras marcas
ela também traz langamentos de produtos com frequéncia. Como a marca Natura, a Eudora
langa novos produtos em quase todos os ciclos e ainda datas sazonais. Com a frequéncia em
lancamentos, a Eudora se iguala a essas marcas no quesito de estar sempre inovando o seu
portfolio de produtos, o que é bom para a marca, ja que ela cresce no mesmo ritmo que as
outras, além de passar a ser uma marca lembrada e que leva o consumidor em algum
momento a buscar por certo produto, seja ele consolidado ou langamento. “Como Steve Jobs
afirmou, a inova¢ao ndo tem nada a ver com quanto vocé gasta. Na realidade, trata-se de criar

grandes produtos, servigos ou experiéncias que seus clientes vao adorar” (GALLO, 2010, p.
197).



5. Consideracoes Finais

Conforme analisado neste estudo de caso, a marca Eudora atua bem e agrega valor a marca
ao desenvolver produtos langamentos com frequéncia. Através do resultado das pesquisas
com dados priméarios com as representantes e clientes da marca, pode-se concluir que este ¢
um fator importante para a Eudora, pois 39% dos clientes que responderam ao questionario
prefere comprar os produtos langamentos. E mesmo que sejam produtos menos comprados
comparado aos 61% dos clientes que responderam que preferem os produtos consolidados,
ainda assim os clientes gostam e acham importantes os lancamentos, ressaltando ainda que a
maior parte dos clientes que responderam no questionario que preferem os produtos
consolidados, informaram também que em algum momento os produtos langamentos
chamam a sua aten¢do e os levam a comprar.

Além disso, as atuais marcas de cosméticos com reconhecimento no mercado nacional,
como a Natura ¢ a Avon, também atuam de forma a estar sempre inovando seu portfolio de
produtos. Assim, a Eudora se mantém comparativa a elas no quesito lancamentos com
frequéncia. Segundo publicado no site Brazil Journal, o Grupo Boticério cresceu suas vendas
em 31%. Dono da marca Eudora, teve o dobro de crescimento no mercado, com uma
expansdo de cerca de 15% no Brasil ano passado segundo estimativa da propria empresa
(ARBEX, 2023). Com os produtos langamentos com frequéncia, a Eudora chama atengado de
novos publicos, assim como mencionado por um cliente da marca e ainda pode criar maior
interesse nos proprios clientes da marca para se manter fiel, fazendo com que essa fatia da
pizza do market share do Grupo Boticério aumente cada vez mais. Dessa forma contribuindo
também para que a marca nao se torne estagnada, pois, diante das pesquisas de dados
secundarios apresentados nesse estudo de caso, o Brasil ¢ um dos paises onde as pessoas mais
consomem produtos cosméticos, por isso a importancia da frequéncia em inovagao.

E certo que com as vastas op¢des de marcas no mercado de cosméticos, ¢ dificil o
consumidor escolher uma e se manter fiel a ela. Portanto, este ¢ mais um motivo para a marca
estar sempre inovando, pois um produto ¢ muitas vezes comparado com outro no momento
da compra e a marca que apresentar mais valor agregado ¢ a que muitas vezes sai como a
vencedora no momento da venda. Assim, os lancamentos que a Eudora traz com frequéncia
sao validos e aceitos pelo publico e ainda faz com que a marca cres¢a no mercado, se torne
mais lucrativa e forte com o publico.
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