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UM MERCADO EM CRESCIMENTO E O DESAFIO DE MINUANO:
ALCANÇAR DESTAQUE NO PDV ATRAVÉS DA EXECUÇÃO

Resumo
Situado num contexto de crescimento do mercado de limpeza no mundo e, em particular, do
crescimento desse mercado no Brasil, o caso de ensino Minuano tem por objetivo possibilitar
que os estudantes proponham formas de a marca se destacar no ponto de venda por meio de seus
benefícios, bem como de estimulá-los ao desenvolvimento de estratégias para capturar o
shopper na sua jornada de compra. Para tanto, enfoca a evolução do trade marketing no Brasil
(Motta; Santos; Serralvo, 2017), ressaltando a importância das estratégias por ele disseminadas
mediante a execução no ponto de venda (Cônsoli; D’Andrea, 2011). Por meio da sua aplicação,
espera-se que os estudantes aprendam acerca da importância que a execução dos produtos nos
canais de vendas adquire nesse contexto para os resultados de Minuano, sendo capazes de
elaborar estratégias de execução inovadoras nos canais, as quais alavanquem os resultados da
marca em receita e em volume.
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Abstract
Set in a context of growth of the cleaning market in the world and, in particular, of the growth
of this market in Brazil, the Minuano teaching case aims to enable students to propose ways for
the brand to stand out at the point of sale through its benefits, as well as encouraging them to
develop strategies to capture the shopper in their purchase journey. To this end, it focuses on the
evolution of trade marketing in Brazil (Motta; Santos; Serralvo, 2017), emphasizing the
importance of the strategies disseminated by it through execution at the point of sale (Cônsoli;
D’Andrea, 2011). Through its application, students are expected to learn about the importance
that the execution of products in the sales channels acquires in this context for the results of
Minuano, being able to develop innovative execution strategies in the channels, which leverage
the results. brand in revenue and volume.
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 UM MERCADO EM CRESCIMENTO E O DESAFIO DE MINUANO: ALCANÇAR 
DESTAQUE NO PDV ATRAVÉS DA EXECUÇÃO 

 
Contextualização: 
Este caso de ensino apresenta o crescimento do mercado de limpeza no mundo e as projeções 
para crescimento deste mercado no Brasil, contextualizando a atuação dos players nacionais 
em direção às alterações observadas no setor de limpeza, de maior dinamismo e novos hábitos 
de consumo, o que impõe o desafio à Minuano adote uma postura inovadora, para se manter 
forte nessa categoria. 
 
Objetivos: 
O mercado de limpeza tem experimentado resultados positivos nos últimos anos, 
principalmente devido a um consumo impulsionado pela pandemia. O Brasil ocupa posição de 
destaque e com cenário de projeções até 2025. Assim, este caso de ensino, com viés do 
empreendedorismo, tem por objetivo possibilitar que os estudantes proponham formas de 
Minuano se destacar no ponto de venda através de seus benefícios, bem como desenvolvam 
estratégias para capturar o shopper em sua jornada de compra. 
 
Fundamentação Teórica: 
Este caso de ensino favorece o aprendizado acerca da evolução do trade marketing no Brasil 
(Motta; Santos; Serralvo, 2017), bem como possibilita aproximações com importantes questões 
acerca das decisões de compra no varejo (Las Casas, 2006; Blessa, 2006), ressaltando, 
especialmente, a importância das estratégias que são disseminadas pelo departamento de trade 
marketing através da execução no ponto de venda (Cônsoli e D’Andrea, 2011) 
 
Metodologia: 
A metodologia Caso de Ensino propõe aproximar os estudantes da prática gerencial, levando a 
realidade do negócio à sala de aula, permitindo sejam desenvolvidas as competências 
necessárias para o futuro exercício da profissão (Rocha; Galetti; Motta, 2021). Divide-se em 
duas partes: (i) contextualização em que se descreve o negócio, bem como o desafio que 
enfrenta; e (ii) notas de ensino, que orientam o professor na aplicação e condução do Caso 
(Alberton; Silva, 2018) 
 
Resultados e Análises: 
Com a aplicação deste caso de ensino é esperado que os estudantes, baseado em novos hábitos 
de consumo, no aumento significativo no mercado de limpeza, e na expectativa de crescimento 
no Brasil, aprendam acerca da importância que a execução dos produtos nos canais de vendas 
adquire nesse contexto, para os resultados de Minuano, sendo capazes de elaborar estratégias 
de execução inovadoras nos canais, que alavanquem os resultados da marca em receita e em 
volume 
 
Considerações Finais: 
Este Caso de Ensino, que potencializa a experiência do estudante e acelera a consolidação de 
teorias aprendidas nos anos anteriores, subordinando a teoria à prática, guia os estudantes ao 
confronto direto com os desafios do dia a dia real do negócio de Minuano, que está sendo 
desafiada a crescer o seu negócio em receita e volume da marca através de execução no ponto 
de vendas  
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