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RESUMO

Este trabalho tem como objetivo analisar as estratégias de gestdo e marketing implementadas
no Grupo Alquimia, considerando suas duas principais empresas: 0 Shopping da Esséncia,
voltado para o mercado B2C, e a Alquimia Produtos Quimicos, focada no setor B2B. Para isso,
foram aplicadas metodologias de administracdo estratégica, marketing digital e CRM, com base
nas teorias de Kotler, Keller, Porter, Kaplan & Norton e Brunson. No Shopping da Esséncia,
estratégias como a implementacdo do Prizma CRM, a reformulacédo da identidade digital e a
criacdo de programas de fidelizacdo (Clube da Esséncia e Cashback) foram essenciais para
aumentar o engajamento e a retencédo de clientes. J& na Alquimia Produtos Quimicos, a adogéao
do Prizma CRM, o rastreamento de landing pages e a estruturacdo do pds-venda consultivo
foram determinantes para melhorar a previsibilidade das vendas e a retencdo de clientes
empresariais. O estudo indica que a adogdo de estratégias segmentadas e a aplicagdo de funis
de vendas possibilitam um crescimento sustentavel, otimizando processos e maximizando
resultados. A integracdo entre gestdo, tecnologia e marketing foi um fator crucial para o sucesso
do grupo, provando que a administracao estratégica bem estruturada pode impulsionar empresas

que operam em mercados distintos.

Palavras-chave: Gestdo estratégica; Marketing digital; CRM; Funis de vendas; Fidelizacdo de

clientes.



ABSTRACT

This study aims to analyze the management and marketing strategies implemented in Grupo
Alquimia, considering its two main companies: Shopping da Esséncia, focused on the B2C
market, and Alquimia Produtos Quimicos, operating in the B2B sector. For this, methodologies
of strategic management, digital marketing, and CRM were applied, based on the theories of
Kotler, Keller, Porter, Kaplan & Norton, and Brunson. In Shopping da Esséncia, strategies such
as Prizma CRM implementation, digital identity reformulation, and loyalty programs (Clube da
Esséncia and Cashback) were essential to increase customer engagement and retention.
Meanwhile, in Alquimia Produtos Quimicos, the adoption of Prizma CRM, landing page
tracking, and structured consultative post-sales service were key to improving sales
predictability and business customer retention. The study indicates that the adoption of
segmented strategies and the application of sales funnels, as proposed by Russell Brunson
(2015), enable sustainable growth by optimizing processes and maximizing results. The
integration of management, technology, and marketing was crucial for the group's success,
proving that well-structured strategic management can drive companies operating in different

markets.

Keywords: Strategic management; Digital marketing; CRM; Sales funnels; Customer loyalty.
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ESTRUTURACAO DE ESTRATEGIAS DE GESTAO E MARKETING: analise das
operacdes do Shopping da Esséncia e da Alquimia Produtos Quimicos *

Aldemar Carvalho da Luz Neto ?
Ademir da Rosa Martins 2

1 INTRODUCAO

No cenério atual, a gestdo estratégica e 0 marketing desempenham papéis cruciais no
fortalecimento e crescimento das organizacOes, especialmente em grupos empresariais que
operam em diferentes modelos de negdcios. Empresas que atendem tanto o consumidor final
quanto outros negoécios enfrentam desafios distintos, exigindo estratégias adaptadas e bem
coordenadas. O Grupo Alquimia, composto pelo Shopping da Esséncia, voltado para o mercado
consumidor com a comercializagdo de esséncias para perfumes, cosméticos e saneantes, e pela
Alqguimia Produtos Quimicos, focada no fornecimento de insumos quimicos para empresas,
apresenta uma oportunidade préatica para o estudo dessas dinamicas.

Iniciei minha trajetoria no Grupo Alquimia em 02 de dezembro de 2022, assumindo o
desafio de contribuir para a estruturacdo e integracdo das estratégias de gestdo e marketing de
suas duas principais empresas. O Shopping da Esséncia exige estratégias que priorizem a
experiéncia do consumidor e a personalizagdo, caracteristicas tipicas de um negécio voltado ao
publico final. J& a Alquimia Produtos Quimicos demanda uma abordagem mais técnica, com
foco em relagGes comerciais sélidas no mercado empresarial. Essa dualidade de operacGes
dentro do mesmo grupo apresenta uma complexidade que requer uma administracdo estratégica
capaz de harmonizar objetivos e aproveitar sinergias.

Nesse sentido, surge nossa pergunta de pesquisa: “Como estratégias de gestdo e
marketing aplicadas no Grupo Alquimia sdo estruturadas para atender as particularidades de
cada modelo de negdcio e, a0 mesmo tempo, fortalecer o desempenho organizacional?”

O objetivo deste trabalho, portanto, € analisar como as estratégias de gestdo e marketing
aplicadas no Grupo Alquimia séo estruturadas para atender as particularidades de cada modelo
de negdcio e fortalecer o desempenho organizacional. Essa analise é fundamentada na
experiéncia pratica vivenciada dentro do grupo e busca apresentar contribui¢fes tanto
académicas quanto praticas, servindo de referéncia para empresas que enfrentam desafios
semelhantes em diferentes segmentos de mercado.

Por meio deste estudo, espera-se demonstrar como a administracao estratégica pode ser
aplicada de forma eficiente em contextos empresariais distintos, explorando a relacdo entre
gestdo e marketing como ferramentas essenciais para o sucesso e a competitividade do Grupo
Alguimia.

2 REFERENCIAL TEORICO

A base teorica deste trabalho esta fundamentada em dois eixos principais: administracdo
estratégica e marketing aplicado a diferentes modelos de negocios.

Artigo apresentado para a disciplina de TCC Il do Curso de Administracdo da UFMA e defendido como
Trabalho de Conclusdo de Curso perante banca examinadora em sessdo publica no semestre académico de
2024.2, na cidade de S&o Luis/MA.

Aluno do Curso de Administracdo/UFMA. Contato: aldemar.luz@discente.ufma.br;

Professor Orientador. Dr. em Informatica na Educagdo. Departamento de Ciéncias Contabeis, Imobiliérias e
Administragdo DECCA/CCSo/UFMA. Contato: ademir.martins@ufma.br.
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No campo da administracdo estratégica, autores, como Mintzberg et al. (2000),
destacam a importancia do planejamento e da execugdo como pilares para 0 sucesso
organizacional. Essa perspectiva € complementada por Kaplan e Norton (1996), que enfatizam
a relevancia do alinhamento entre estratégia e operacdes para alcancar resultados consistentes.

No que tange ao marketing, a distin¢do entre estratégias voltadas ao consumidor final
(B2C) e ao mercado empresarial (B2B) é essencial. Segundo Kotler e Keller (2012), o
marketing B2C prioriza a experiéncia do consumidor, o branding e a criacdo de valor
emocional. Por outro lado, o marketing B2B foca em relacionamentos de longo prazo, confianga
e personalizacdo técnica, conforme abordado por Anderson e Narus (1999).

Além disso, o conceito de funis de vendas, popularizado por Russell Brunson, oferece
uma abordagem inovadora e préatica para a constru¢do de estratégias de marketing em diferentes
segmentos. Segundo Brunson (2015), o funil de vendas é uma ferramenta que guia 0s
consumidores por uma jornada estruturada, desde o primeiro contato com a marca até a
realizacdo de uma compra ou parceria. Essa metodologia é especialmente relevante para
negocios como os do Grupo Algquimia, que lidam tanto com consumidores finais (no caso do
Shopping da Esséncia) quanto com empresas (no caso da Alquimia Produtos Quimicos). A
aplicacdo de funis de vendas permite personalizar a comunicacdo, identificar as necessidades
especificas de cada publico e maximizar as conversoes.

No caso do Grupo Alquimia, as teorias de segmentacdo de mercado (Kotler, 1997) e de
vantagem competitiva (Porter, 1985), aliadas aos principios de Brunson, também s&o
fundamentais para compreender como as duas empresas operam em contextos complementares.
Enquanto o Shopping da Esséncia pode se beneficiar de estratégias focadas em campanhas
digitais e engajamento direto com o consumidor, a Alquimia Produtos Quimicos demanda um
modelo mais consultivo e técnico, com ciclos de venda mais longos e complexos.

Essas abordagens tedricas permitem identificar como a gestao estratégica e o marketing
podem ser adaptados para atender as necessidades especificas de publicos distintos, ao mesmo
tempo, em que promovem a integracdo dentro de um grupo empresarial. Assim, o referencial
tedrico deste trabalho serve como base para analisar e compreender as praticas implementadas
no Grupo Alquimia, contribuindo para o fortalecimento de suas operacOes e estratégias.

2.1 Administracgdo estratégica

A administracdo estratégica € um processo continuo e sistematico que visa alinhar as
capacidades internas da organizacdo as demandas do ambiente externo, garantindo a sua
sobrevivéncia e competitividade no mercado. Segundo Mintzberg et al. (2000), esse processo
abrange trés niveis principais: formulacdo, implementacdo e avaliacdo de estratégias. A
formulacéo estratégica envolve a definicdo de objetivos e a escolha de caminhos para alcanca-
los, enquanto a implementacéo foca na transformacdo dessas diretrizes em a¢6es concretas. Por
fim, a avaliacdo garante o monitoramento e ajuste das estratégias, assegurando sua eficacia
diante de mudancas no ambiente.

Kaplan e Norton (1996) introduzem o conceito de Balanced Scorecard (BSC) como uma
ferramenta que conecta a visao e a estratégia da organizacédo a indicadores de desempenho em
quatro perspectivas: financeira, clientes, processos internos e aprendizado e crescimento. Essa
abordagem é especialmente util para empresas que atuam em diferentes segmentos, como o
Grupo Alguimia, permitindo que estratégias sejam desenvolvidas para atender as necessidades
especificas de cada operagéo.

No contexto do Grupo Alquimia, a administragdo estratégica desempenha um papel
crucial na coordenacdo das atividades do Shopping da Esséncia e da Alquimia Produtos
Quimicos, promovendo a sinergia entre suas operacfes. Ao integrar 0s objetivos estratégicos
das duas empresas, € possivel alcancar uma gestdo mais eficiente e adaptavel as exigéncias de
seus mercados distintos.
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2.2 Marketing

O marketing € uma disciplina essencial para conectar empresas aos seus mercados-alvo,
seja no ambiente B2C (business-to-consumer) ou B2B (business-to-business). Kotler e Keller
(2012) destacam que o marketing envolve a criacdo, comunicagéo e entrega de valor ao cliente,
alinhando as ofertas da empresa as necessidades e desejos do mercado.

No marketing B2C, as estratégias sdo voltadas para o consumidor final, priorizando a
experiéncia de compra, a personalizacdo e a construcdo de uma conexdo emocional com a
marca. J& no marketing B2B, conforme Anderson e Narus (1999), o foco esta na construcdo de
relacionamentos de longo prazo, no atendimento técnico e na confianca entre as partes. Esses
conceitos sdo diretamente aplicaveis ao Grupo Alquimia, cuja atuacdo abrange ambos 0S
modelos de negocios.

Russell Brunson (2015) contribui com uma abordagem prética ao apresentar os funis de
vendas, que organizam a jornada do cliente em etapas estruturadas para maximizar conversoes.
Essa estratégia é especialmente relevante para o Shopping da Esséncia, que utiliza campanhas
digitais para atrair e engajar consumidores finais, e para a Alquimia Produtos Quimicos, que
requer uma abordagem consultiva e personalizada para empresas.

Assim, o marketing desempenha um papel integrador nas operaces do Grupo
Alquimia, permitindo que ambas as empresas atendam as expectativas de seus respectivos
mercados de maneira eficiente e alinhada as suas estratégias organizacionais.

3 METODOLOGIA

O presente estudo é classificado como uma pesquisa qualitativa descritiva, com base em
um estudo de caso do Grupo Alquimia. A escolha dessa metodologia se justifica pela
necessidade de compreender, de forma detalhada, as estratégias de gestdo e marketing aplicadas
no contexto pratico das duas empresas que compdem 0 grupo.

As etapas da pesquisa compreendem:

1. Levantamento de Dados Secundarios:
o Andlise de documentos internos da empresa, como relatorios de gestdo, planos
de marketing e resultados operacionais.
o Revisdo de literatura académica sobre gestdo estratégica e marketing nos
modelos B2C e B2B.

2. Coleta de Dados Primarios:
o Observacao participante, baseada na experiéncia pratica vivenciada desde a
minha entrada no Grupo Alquimia em 02 de dezembro de 2022.

3. Anélise de Dados:

o Comparagdo entre as praticas adotadas no Shopping da Esséncia e na Alquimia
Produtos Quimicos, com base nos conceitos tedricos apresentados no
referencial.

Delimitacao do Estudo: O foco da pesquisa estd na analise das estratégias de gestdo e
marketing implementadas entre dezembro de 2022 e o momento atual, considerando as
particularidades das duas empresas e suas sinergias no contexto do Grupo Alquimia.

Limitagdes: Este estudo esta restrito as praticas do Grupo Alquimia e pode nédo ser
generalizavel para outras organizacfes. Além disso, a coleta de dados baseia-se, em parte, na
percepcdo dos colaboradores e no material interno, o que pode limitar a amplitude da anélise.
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4 RESULTADOS E DISCUSSOES

A implementacdo das estratégias de gestdo e marketing no Grupo Alguimia trouxe
mudancas significativas tanto no Shopping da Esséncia quanto na Alquimia Produtos
Quimicos. Cada empresa apresentava desafios distintos devido as suas naturezas de mercado —
enquanto o Shopping da Esséncia atua no segmento B2C (business-to-consumer), oferecendo
produtos diretamente ao consumidor final, a Alquimia Produtos Quimicos opera no mercado
B2B (business-to-business), fornecendo insumos para outras empresas. Dessa forma, as
estratégias adotadas precisaram ser ajustadas para atender as particularidades de cada modelo
de negocio, reforcando a importancia de uma administracdo estratégica bem estruturada,
conforme discutido por Mintzberg et al. (2000).

A implementacdo de ferramentas tecnoldgicas, como o Prizma CRM, e a aplicacdo dos
conceitos de funis de vendas e automacao de marketing, propostos por Russell Brunson (2015),
permitiram melhorias no relacionamento com os clientes, maior retencdo e crescimento das
vendas. O uso dessas estratégias permitiu criar uma jornada mais previsivel e controlada para
0s consumidores, otimizando o processo de aquisicdo e fidelizacdo. Além disso, iniciativas
inovadoras, como a reformulacéo da identidade digital do Shopping da Esséncia e a introducéo
de programas de fidelizacdo, demonstraram o impacto positivo de estratégias bem alinhadas ao
comportamento do consumidor e as necessidades do mercado.

A seguir, sdo apresentados os resultados observados em cada uma das empresas do
Grupo Alquimia, detalhando a implantacdo das estratégias, os desafios enfrentados e o0s
impactos gerados.

4.1 Resultados observados no Shopping da Esséncia

No Shopping da Esséncia, a necessidade de um controle mais eficiente do
relacionamento com os clientes tornou-se evidente a medida que a empresa expandia sua base
de consumidores. A auséncia de um sistema estruturado para acompanhamento do atendimento
e do pds-venda resultava em dificuldades na retencdo de clientes e na personalizacdo da
comunicacéo.

A primeira grande acdo implementada foi a adogéo do Prizma CRM, que permitiu um
monitoramento mais preciso do histérico de compras e preferéncias dos clientes, alinhado ao
conceito de funil de vendas defendido por Russell Brunson (2015). Segundo Brunson, todo
consumidor passa por etapas progressivas até a conversdo, e compreender essa jornada é
essencial para aumentar as taxas de retencdo e fidelizagdo. Com o CRM, foi possivel estruturar
um pds-venda eficiente, criando triggers automaticos para lembrar os clientes de recompra e
incentivar a recorréncia.

Além disso, foi implementado um funil de vendas digital, estruturado para conduzir o
cliente desde a descoberta do produto até a recompra e fidelizacdo. Com isso, foram criadas
campanhas segmentadas que educam o consumidor sobre os produtos, geram prova social e
estimulam compras recorrentes. Esse processo seguiu a logica dos funis de conversdo de
Brunson, que destacam a necessidade de guiar o cliente por etapas progressivas, oferecendo
incentivos estratégicos em cada fase.

A padronizacdo da comunicacdo no Instagram foi outra mudanca significativa. Antes
da reformulacéo, a identidade digital do Shopping da Esséncia era inconsistente, dificultando o
reconhecimento da marca. A nova abordagem, inspirada nos principios de branding e
engajamento emocional (Keller, 2008), aumentou a taxa de interagédo e fortaleceu o vinculo do
publico com a empresa.

Para incentivar ainda mais a fidelizacdo, foram criadas duas estratégias inovadoras: o
Clube da Esséncia e o sistema de cashback. O Clube da Esséncia, inspirado nos conceitos de
marketing de comunidade, permite que os clientes acumulem pontos e troquem por produtos ao
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indicar novos consumidores. Brunson (2015) enfatiza que a criacdo de uma comunidade em
torno da marca fortalece a retencdo e maximiza o valor do cliente ao longo do tempo. J& o
cashback foi introduzido para gerar um incentivo financeiro imediato a recompra, garantindo
que os clientes retornassem ao Shopping da Esséncia para novas compras.

Essas estratégias resultaram em aumento no ticket médio dos clientes, crescimento da
base de consumidores ativos e maior previsibilidade de receita. O uso de tecnologia, funis de
vendas e programas de fidelizacdo demonstrou ser um diferencial competitivo para o Shopping
da Esséncia.

4.2 Resultados observados na Alquimia Produtos Quimicos

A Alquimia Produtos Quimicos, por operar no mercado B2B, exigia uma abordagem
focada na personalizacdo do atendimento e no fortalecimento do relacionamento comercial. O
primeiro desafio identificado foi a falta de um sistema eficiente para mapear e acompanhar os
clientes corporativos, 0 que impactava a previsibilidade das vendas e a retencdo de contratos.

A solucdo foi a implementacéo do Prizma CRM, que permitiu estruturar funis de vendas
mais detalhados para cada tipo de cliente empresarial, seguindo as diretrizes de Brunson (2015)
sobre segmentacdo e jornada do comprador. A partir desse modelo, foi possivel acompanhar
métricas essenciais para cada etapa do ciclo de vendas, otimizando a abordagem comercial e
reduzindo o tempo médio para fechamento de contratos.

Além disso, a integracdo do rastreamento de landing pages trouxe maior previsibilidade
as campanhas digitais. A estratégia seguiu a abordagem de analise de comportamento do lead,
conforme preconizado por Kotler (2012), permitindo que a equipe comercial entrasse em
contato apenas com clientes que ja demonstravam interesse real pelos produtos.

O fortalecimento do pds-venda consultivo também foi uma etapa essencial. Com um
acompanhamento mais préximo, tornou-se possivel antecipar demandas e oferecer solucdes
proativas, garantindo maior confianca na relacdo comercial. Isso reforca os principios de
Anderson e Narus (1999), que destacam a importancia da construcao de relagdes de longo prazo
no marketing B2B.

Essas agdes resultaram na reducdo do ciclo de vendas, aumento na retencéo de clientes
empresariais e melhor previsibilidade de receita, consolidando a Alquimia Produtos Quimicos
como uma referéncia no setor.

4.3 Discussdo dos resultados

Os resultados confirmam a eficacia da personalizacdo e da automacdo na retengdo de
clientes, independentemente do modelo de negdcio. No Shopping da Esséncia, a construcdo de
funis de vendas e programas de fidelizagdo resultou em maior engajamento e recorréncia de
compra. J& na Alguimia Produtos Quimicos, o uso de CRM e a segmentacdo de leads
permitiram uma abordagem comercial mais precisa e eficaz.

A metodologia de funis de vendas e segmentacdo proposta por Russell Brunson (2015)
foi um diferencial competitivo nas duas empresas, provando que o marketing estruturado pode
aumentar a previsibilidade e melhorar a retencdo de clientes. Além disso, a integracdo entre
tecnologia e estratégia, conforme sugerido por Kaplan e Norton (1996), permitiu otimizar
processos e alinhar as operagdes das duas empresas do Grupo Alquimia.

Dessa forma, a experiéncia no Grupo Alquimia evidencia que estratégias bem definidas,
somadas ao uso eficiente da tecnologia, podem maximizar o desempenho empresarial e
fortalecer a marca no mercado.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

A presente pesquisa teve como objetivo analisar as estratégias de gestdo e marketing
implementadas no Grupo Alquimia, considerando as especificidades de suas duas principais
empresas: 0 Shopping da Esséncia, voltado para o consumidor final (B2C), e a Alquimia
Produtos Quimicos, focada no mercado empresarial (B2B). Por meio deste estudo, foi possivel
compreender como a administracdo estratégica e o marketing podem ser utilizados de forma
integrada para otimizar processos, fortalecer a relagdo com clientes e impulsionar o crescimento
sustentavel.

A experiéncia pratica demonstrou que a personalizacdo do atendimento, a fidelizacéo
do cliente e a adocdo de tecnologia séo fatores determinantes para 0 sucesso em ambos 0s
segmentos. No Shopping da Esséncia, a implementacdo do Prizma CRM possibilitou um
acompanhamento mais eficiente dos clientes, melhorando a experiéncia de compra e
incentivando a recompra. Além disso, a padronizacdo da comunicacdo digital, a criacdo do
Clube da Esséncia e a introducdo do cashback foram acfes estratégicas que aumentaram o
engajamento e a lealdade dos consumidores, refor¢cando a importancia do marketing relacional
e da gestdo da marca.

Ja na Alquimia Produtos Quimicos, a necessidade de um processo comercial mais
estruturado foi solucionada por meio da adog¢do do Prizma CRM, permitindo um melhor
rastreamento do ciclo de vendas e um fortalecimento do pds-venda. A implementacdo do
rastreamento de landing pages também se mostrou uma ferramenta essencial para a mensuracao
dos resultados das campanhas digitais e a otimizacdo do investimento em marketing, alinhando-
se as praticas de marketing baseado em dados. A reformulacéo do p6s-venda e a personalizagdo
do atendimento fortaleceram as relacGes comerciais, reduzindo o ciclo de vendas e aumentando
a taxa de retencdo de clientes corporativos.

Os resultados obtidos evidenciam que a administracdo estratégica bem estruturada e as
praticas de marketing segmentadas sdo essenciais para a competitividade de empresas que
atuam em mercados distintos, mas que pertencem ao mesmo grupo empresarial. A experiéncia
no Grupo Alquimia permitiu observar que a adaptacdo de estratégias conforme o perfil do
publico-alvo é um fator determinante para o sucesso empresarial. No caso do Shopping da
Esséncia, o fortalecimento da identidade da marca, a criacdo de valor emocional e o estimulo a
recorréncia de compras foram os principais impulsionadores do crescimento. Por outro lado, na
Alguimia Produtos Quimicos, a previsibilidade no relacionamento comercial e o suporte técnico
eficiente foram os pilares da retencdo e do aumento da lucratividade.

Outro ponto relevante foi a importancia da tecnologia no gerenciamento de clientes e
no monitoramento de resultados. O uso do CRM como ferramenta central de gestdo nas duas
empresas do grupo possibilitou uma maior personalizacdo do atendimento, previsibilidade nas
vendas e insights para otimizacdo das estratégias comerciais. Esses achados reforcam a visdo
de Kaplan e Norton (1996) sobre a necessidade de integragédo entre tecnologia e estratégia para
garantir eficiéncia operacional e vantagem competitiva.

Entretanto, alguns desafios foram identificados ao longo da implementacdo dessas
estratégias. No Shopping da Esséncia, a ado¢do de novas praticas de fidelizagdo exigiu um
periodo de adaptacdo por parte dos clientes, 0 que demandou campanhas de comunica¢ao mais
direcionadas. Ja na Alguimia Produtos Quimicos, o desafio foi tornar o uso do CRM parte da
cultura organizacional, garantindo que a equipe comercial utilizasse a ferramenta de forma
eficiente. Apesar dessas dificuldades, os resultados obtidos indicam que as mudangas
implementadas trouxeram beneficios expressivos e sustentaveis para ambas as empresas.

Diante disso, este estudo contribui para a compreensdo pratica da aplicagdo da
administracdo estratégica e do marketing em um grupo empresarial que atua em diferentes
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segmentos de mercado. Além disso, oferece um exemplo real de como as ferramentas de gestéo
podem ser aplicadas para otimizar processos e fortalecer o relacionamento com os clientes.

Como proposta para estudos futuros, sugere-se uma avaliacdo longitudinal dos impactos
dessas estratégias, analisando como a consolidacdo das praticas implantadas pode continuar
impulsionando o crescimento do Grupo Alquimia ao longo do tempo. Além disso, futuras
pesquisas podem explorar novos métodos de automacdo e inteligéncia artificial no
gerenciamento de clientes, ampliando ainda mais as possibilidades de personalizacdo e
eficiéncia operacional.

Por fim, a experiéncia adquirida durante a implementacéo dessas estratégias reforca a
importancia da adaptacdo, inovagdo e integracdo entre gestdo e marketing para a
sustentabilidade e o crescimento das empresas em um ambiente competitivo. A trajetéria do
Grupo Alquimia evidencia que o sucesso empresarial ndo esta apenas na qualidade dos
produtos, mas sim na forma como a empresa se comunica, interage e gera valor para seus
clientes.
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