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Resumo: O presente trabalho decorre de pesquisa desenvolvida a partir do 1° semestre de 2023,
no Instituto Federal de Educacdo, Ciéncia e Tecnologia do Triangulo Mineiro - IFTM Campus
Paracatu, no qual procurou-se verificar quais sdo as estratégias de marketing adotadas por
empresas de Paracatu, identificando suas caracteristicas e vantagens competitivas. O marketing
desempenha um papel fundamental nas estratégias empresariais, levando as organizacoes a
estabelecerem sua presenca no mercado e a conquistarem clientes. Torna-se evidente a
necessidade de as empresas serem competitivas em relacdo a concorréncia, seja por meio da
inovacao de produtos e servigos ou por meio de abordagens de marketing centradas no cliente.
A pesquisa, de cunho qualitativo, guiou-se pelo campo descritivo, levantamento bibliografico,
além da aplicacdo de questionarios e analise de dados, sendo estes, categorizados em tipos de
estratégias de marketing adotadas, planejamento de marketing e execucdo, além de
relacionamento com os clientes. A fundamentacéo tedrica foi a partir dos estudos de autores
como Esteves (2011), lan (1999), Carvalho (2011), Braganca (2016), Garcia (2011), Kotler
(1999), Kotler e Armstrong (2003), Portela (2011) e Rodrigues (2014), entre outros, que
abordaram sobre essa tematica, em suas obras. Os resultados mostraram que 66,7% das
empresas utilizam o marketing digital como principal estratégia de divulgacéo do negdcio, 75%
costumam tracar planos de marketing e 83,3% avaliam que o sucesso da campanha de
marketing esta relacionado com o aumento das vendas. No entanto, apenas 25% das empresas
adotam o marketing de relacionamento poés-vendas, indicando uma &rea que precisa ser
aprimorada para fortalecer e estreitar os lacos entre a empresa e seus clientes. Portanto, o estudo
identificou como as empresas na referida cidade estdo aplicando o marketing e quais estratégias
estdo gerando um impacto significativo como vantagem competitiva para as organizacoes,
incluindo acBes como branding, segmentacdo de mercado, marketing de contetdo e
aprimoramento da experiéncia do cliente.
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Abstract: The present work arises from research carried out from the 1st semester of 2023, at
the Federal Institute of Education, Science and Technology of Triangulo Mineiro - IFTM
Campus Paracatu, in which we sought to verify what marketing strategies are adopted by
companies in Paracatu, identifying its characteristics and competitive advantages. Marketing
plays a fundamental role in business strategies, leading organizations to establish their presence
in the market and win customers. The need for companies to be competitive against the
competition, whether through product and service innovation or through customer-centric
marketing approaches, is becoming evident. The research, of a qualitative nature, was guided
by the descriptive field, bibliographical survey, in addition to the application of questionnaires
and data analysis, which were categorized into types of marketing strategies adopted, marketing
planning and execution, in addition to relationships with customers. The theoretical foundation
was based on studies by authors such as Esteves (2011), lan (1999), Carvalho (2011), Braganca
(2016), Garcia (2011), Kotler (1999), Kotler and Armstrong (2003), Portela (2011) and
Rodrigues (2014), among others, who addressed this topic in their works. The results showed
that 66.7% of companies use digital marketing as their main business advertising strategy, 75%
usually draw up marketing plans and 83.3% believe that the success of the marketing campaign
is related to increased sales. However, only 25% of companies adopt post-sales relationship
marketing, indicating an area that needs to be improved to strengthen and strengthen ties
between the company and its customers. Therefore, the study identified how companies in that
city are applying marketing and which strategies are generating a significant impact as a
competitive advantage for organizations, including actions such as branding, market
segmentation, content marketing and improving the customer experience.

Keywords: Companies. Marketing strategies. Paracatu. Customers.

1 - Introducéo

Paracatu € uma cidade localizada no noroeste de Minas Gerais, ha 232 quilémetros de
Brasilia, contendo aproximadamente 94 mil habitantes®. Sua economia ¢ baseada
principalmente na mineracdo e na producdo de grdos, além de possuir riquezas culturais,
historicas e belezas naturais, que fomentam o turismo da regido. Apesar de grande parte de sua
economia estar centrada na mineragéo e no agronegoécio, a cidade tem se destacado na regido
devido ao crescente desenvolvimento do comércio e da industria, de empreendedores e
microempreendedores, abrigando mais de 9.500 empresas* ativas em diversos setores
econdmicos.

Diante da velocidade com que novas empresas e produtos veem surgindo na cidade, 0s

consumidores de Paracatu passam a ter uma ampla variedade de escolhas, 0 que aumenta suas

3 Segundo dados do censo de 2022 — IBGE.
4 Extraido de: https://www.econodata.com.br/empresas/mg-paracatu
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expectativas em relacdo a qualidade dos produtos oferecidos, fazendo com que busquem sempre

o melhor. Os comerciantes enfrentam o desafio ndo apenas da concorréncia local, mas também
da necessidade de se destacarem no ambiente digital, uma vez que o numero de pessoas que
optam por realizarem suas compras online estd em constante crescimento.

A comercializacdo passou por mudancas de foco ao longo dos diferentes periodos.
Em determinado momento, a énfase estava na valorizagéo da producgéo, em outros, as vendas
ganharam maior destaque devido ao excesso de ofertas no mercado. Porém, com o passar do
tempo, as empresas perceberam a importancia dos seus produtos atenderem as necessidades
e desejos dos clientes, marcando assim o advento da era do marketing.

O termo marketing refere-se a acdo no mercado. Embora a venda seja um de seus
principais objetivos, é também utilizado como mediador em qualquer processo de troca, com
foco na satisfacdo das necessidades dos consumidores e nos objetivos das empresas. Nesse
cenario, as empresas devem estar atentas as preferéncias dos consumidores, e é fundamental
que todas as suas areas estejam coordenadas para atender as necessidades do publico. Podemos,
portanto, perceber ao longo do tempo uma transformacdo e crescimento significativos nos
setores comerciais e industriais, sendo a globalizacdo a principal impulsionadora desse
fendmeno.

Neste contexto, a pesquisa em questdo se justifica devido a relevancia do tema, com o
objetivo de verificar as estratégias de marketing adotadas pelas empresas de Paracatu, como um
fator diferencial na competicdo com seus concorrentes, mantendo o foco na satisfacdo dos

clientes.

2 - Fundamentacdao tedrica

2.1 - Consideragdes sobre o marketing

O marketing esta presente em nosso cotidiano, ndo se limitando apenas as estratégias
formais de publicidade, mas também englobando uma ampla gama de interacdes e acdes que
visam criar valor. Nos dias atuais, um marketing eficaz é fundamental para o sucesso de
qualquer tipo de acéo, seja uma iniciativa empresarial, um projeto de caridade, uma campanha
politica, um evento cultural ou até mesmo uma agédo pessoal, pois desempenha um papel central
na criacdo de conscientizagdo, geracdo de interesse, construcdo de relacionamentos e

motivagdes por parte do publico-alvo. Diante de um ambiente econémico volatil a capacidade
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de se adaptar, ser criativo e encontrar oportunidades dentro dos desafios constituem-se em

aspectos fundamentais para que as empresas continuem relevantes e tenham sucesso, em frente
a essa realidade. Segundo Cobra (1992, p. 35):

O papel do marketing é entdo identificar necessidades ndo satisfeitas, de forma a
colocar no mercado produtos ou servigos que, a0 mesmo tempo, proporcionem
satisfacdo dos consumidores, gerem resultados auspiciosos aos acionistas e ajudem a
melhorar a qualidade de vida das pessoas e da comunidade em geral.

Dias e Machline (2005, p. 2) também reconhecem o marketing como um elemento que

busca identificar as necessidades dos clientes:

O marketing também pode ser entendido como o processo social voltado para
satisfazer as necessidades e o0s desejos de pessoas e organizagdes, por meio da criagdo
da troca livre e competitiva de produtos e servigos que geram valor para as partes
envolvidas no processo.

Entende-se por marketing o conjunto de estratégias e atividades que uma organizacao
utiliza para identificar, criar e promover valor aos consumidores, visando atender as suas
necessidades e desejos, a0 mesmo tempo em que alcancga seus objetivos comerciais. Envolve
compreender o mercado, o publico-alvo e a concorréncia, desenvolver produtos e servicos que
atendam as necessidades, comunicar de forma eficiente os beneficios dos produtos ou servi¢os
e construir relacionamentos com os clientes.

Concorda-se com Kother e Keller (2012, p. 3) ao pontuarem que “o marketing envolve
a identificacdo e a satisfagdo das necessidades humanas e sociais. Uma das mais sucintas e
melhores defini¢des de marketing ¢ a de suprir necessidades gerando lucro”. Para Churchill e
Peter (2000, p.4) “é o processo de planejar e executar a concep¢do de precos, promocao e
distribuicdo de ideias, bens e servicos a fim de criar trocas que satisfacam metas individuais e
organizacionais’.

O marketing abrange diversas areas, como pesquisa de mercado, designer de produtos,
precos, distribuicdo, publicidade, promogao, vendas, atendimento ao cliente, entre outros. E um
campo amplo e dinamico que busca atrair e fidelizar os clientes, ao mesmo tempo, em que busca
criar uma vantagem competitiva para uma empresa no mercado.

No contexto do marketing, o termo “mercado” refere-se ao conjunto de consumidores
ou empresas que tém necessidades, desejos e poder de compras semelhantes. O mercado pode
ser segmentado com base em varias caracteristicas, como idade, género, localizacao geogréfica,

comportamento de compra, interesses, renda, entre outros fatores. Cada segmento representa
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um grupo especifico de consumidores, com caracteristicas e necessidades semelhantes.

Rodrigues (2014, p. 32) destaca que:

Os mercados se diferem de varias formas, quanto aos desejos, recursos, localidades,
atitudes de compra e préaticas de compra, Enfim, os mercados podem ser segmentados
de varias maneiras, por isso o processo de segmentacdo requer que sejam identificados
os fatores que afetam as decisGes de compras dos consumidores.

Embora atrair novos clientes deva ser uma meta para as organizacdes o verdadeiro
marketing voltado para o consumidor é aquele que nédo se esquece dos clientes atuais, ndo se
deve partir do principio que eles ja estdo satisfeitos, pois os mesmos alteram seus valores e
desejos constantemente. Kotler (1999, p. 177) diz que o século XXI seria destacado pela
valorizacao do relacionamento com os clientes e afirmava que “nos estamos testemunhando
atualmente um movimento do foco na transagdo para o foco no relacionamento”. Conforme as
empresas investem esforgcos na tentativa de conquistar a fidelidade e ampliar seu mercado,
novas relagdes com parceiros e clientes vém sendo conquistados, transformando o
relacionamento no principal foco da empresa.

Para lan, Haiz e McDaniel (1999, p. 106):

O marketing de relacionamento tem condi¢des de oferecer as empresas uma serie de
vantagens importantes, tais como desenvolver a fidelidade entre os clientes, dispor de
um ambiente que favorec¢a solugdes inovadoras, estabelecer um local propicio para
testar novas ideias e alinhar a empresa com os clientes que valorizam o que ela tem a
oferecer.

Enfim, o marketing vai além da simples promogio de produtos. E a abordagem
estratégica para a criacdo de valor para os clientes, o estabelecimento de parcerias benéficas e
a busca continua pela vantagem competitiva. 1sso é determinante para as empresas terem

sucesso e a construirem relacionamentos duradouros com os clientes.

2.2 - Estratégias de marketing como vantagem competitiva

Atualmente, estamos imersos em um ambiente caracterizado por mudancas incessantes
que ocorrem em um ritmo acelerado. Os avancos tecnoldgicos desempenham um papel
fundamental na otimizacdo de processos de trabalho, simplificando as tarefas diarias e
melhorando a eficiéncia. O mercado esta cada vez mais dindmico, as empresas que desejam

sobreviver e prosperar precisam se adaptar as novas necessidades, tendéncias e demandas dos
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consumidores. A capacidade de ser flexivel e &gil é essencial para se manter em destaque e

competitivo.

Quando pensamos em marketing, podemos relacionar com criatividade e inovacéo, pois
sdo aspectos intrinsecos, que as empresas precisam ofertar no sentido de proporcionar aos
clientes melhores experiéncias de divulgagdo, nas compras ou servi¢os e no pos-vendas. “O
investimento em marketing, criatividade e inovacdo sdo cruciais e contribuem para o
crescimento da organizacdo, aperfeicoamento de processos, melhoria nas formas de
relacionamento com seu publico, no planejamento de novos produtos e servigos”.
(BRAGANCA, 2016, p. 240).

Com o avanco tecnoldgico e a popularizacdo da internet, houve uma transformacao
expressiva na forma como as empresas se relacionam com o publico-alvo. A adogdo de
tecnologias pode melhorar a experiéncia do cliente, seja por meio de pesquisas de satisfacdo
online, implementacdo de um banco de dados informatizado, fornecendo um atendimento
personalizado, ou mesmo através da promogdo do negécio em plataformas eletrénicas como a
internet. O marketing digital surgiu como uma nova abordagem estratégica, que utiliza canais
online para promover seus produtos e servicos, interagir com clientes em potencial e construir

relacionamentos de longo prazo.

Nos ultimos anos, a internet tem feito parte do cotidiano de grande parte das pessoas,
e vem se transformando em um dos principais meios de comunicacdo mundial. As
formas de utilizacdo e a finalidade de uso de seus recursos variam de acordo com o
perfil de cada usuario, dependendo da necessidade e do momento em que se realizam
0s acessos. (ESTEVES, 2011, p. 13).

Para Gabriel (2010, p. 74), “conforme as tecnologias digitais passam a permear cada
vez mais as atividades humanas, mais influéncia o digital passa a ter no marketing”.

Existem duas abordagens principais que as empresas podem adotar para impulsionar sua
competitividade. A primeira delas é por meio da inovagéo de produtos ou servicos. De acordo
com Kaotler e Keller (2012), a abordagem orientada para o produto sugere que 0s consumidores
tém preferéncia por produtos que se destacam pela qualidade superior, alto desempenho ou
caracteristicas inovadoras.

A diferenciacdo de produtos e servicos € uma estratégia que visa agregar valor ao
cliente, resultando em diversos beneficios, como fidelizacdo, fortalecimento da marca e
segmentacdo de mercado, com o propdsito de oferecer produtos de alta qualidade que atendam

as necessidades dos clientes. Empresas que optam por essa abordagem costumam ter um perfil
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voltado para a producéo em larga escala, concentrando-se na oferta de produtos inovadores, em

grande volume e com precos acessiveis.

A segunda abordagem para alcancar vantagem competitiva, é a abordagem de marketing
orientado para o cliente, que envolve considerar o cliente como ponto primordial em todas as
atividades de marketing de uma empresa. Kotler e Armstrong (2003, p. 31) afirmam que 0 novo

pensamento do marketing é:

Ser voltado para o0 mercado e o cliente, focalizar individuos ou segmentos de mercado
selecionados, manter o foco na satisfacdo e no valor para o cliente. Desenvolver
relacionamento com os clientes, manter os clientes antigos, aumentar a participacdo
no cliente. Atender clientes lucrativos e “dispensar” os que ndo sdo e conectar-Se
diretamente com os clientes.

A abordagem centrada no cliente se concentra em oferecer um atendimento
personalizado, fortalecendo os relacionamentos e desenvolvendo soluces que satisfacam as
necessidades dos clientes. Essa estratégia € direcionada a grupos de mercado menores,
conhecidos como nichos. Os individuos pertencentes a esses nichos compartilham
caracteristicas semelhantes, como género, idade, ocupacdo, entre outros. Assim, uma empresa
gue deseja adotar essa estratégia como um diferencial competitivo deve comecar pesquisando
0s interesses e necessidades de seu publico-alvo, definir como a empresa e o produto podem
ser adaptados para atender ao nicho e, por fim, desenvolver técnicas de fidelizagao de clientes,
com o objetivo de construir relacionamentos duradouros, atendendo as suas necessidades e

expectativas.

2.3 - Composto de marketing

As organizacOes utilizam diversas ferramentas e estratégias para posicionar seus
produtos e servi¢os no mercado, com o intuito de atrair novos clientes e manter os ja existentes.
De acordo com a visdo de Las Casas (2006), argumenta-se que, quando uma empresa deseja
estabelecer uma posicdo especifica no mercado, é necessario desenvolver o composto de
marketing de maneira a alcancar esses objetivos especificos, o que levou a criacdo do conceito
dos "4P's de Marketing".

O processo de mix de marketing envolve a formulacdo de estratégias em torno desses
quatro elementos para atender aos objetivos de marketing da empresa e satisfazer as

necessidades dos clientes. Trata-se de uma abordagem abrangente que visa equilibrar esses
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elementos de modo a criar valor para o cliente, estimular a demanda pelo produto ou servigo e

gerar lucro para a organizagdo. Segundo os autores Churchill e Peter (2005, p. 164), os 4Ps do
marketing sdo definidos como "produto, preco, praca (canais de distribuicdo) e promocéo
(comunicacéo de marketing)", destacando que cada componente do composto de marketing tem
o0 potencial de influenciar o processo de compra do produto.

Evidentemente, os quatro elementos do composto de marketing (os 4P’s) representam a
base essencial para impulsionar as vendas, possibilitando a conquista de novos mercados por
meio de uma estratégia cuidadosamente elaborada, que busca equilibrar as variaveis de produto,
preco, distribuigdo e comunicacéo.

No entanto, de acordo com Kotler (2015), embora a definicéo tradicional do composto
de marketing tenha sido eficaz no passado, tornou-se necessario atualizd-la (Figura 1),
considerando que a perspectiva sobre a 'abrangéncia, complexidade e riqueza do marketing'
evoluiu. Nesse novo contexto, os 4P’s ndo mais abarcam todo o cenario. Nas palavras do autor
citado: “Se atualizarmos para que reflita o conceito do marketing atual, obteremos um conjunto
mais representativo que envolvera as realidades do marketing moderno: pessoas, processos,
programas e performance’.

As “pessoas” desempenham um papel crucial tanto no marketing interno quanto no
externo. Os funcionarios sdo elementos essenciais para o éxito do marketing, ja que estes,
geralmente, sdo os primeiros a reconhecer o valor que o produto oferece. Além disso, é
imperativo que as organizacGes encarem seus consumidores como individuos que possuem
desejos e necessidades, indo além do mero ato de consumir produtos e servigos. No “processo”,
ocorre a manifestacdo da criatividade, disciplina e estrutura do marketing, dando origem a
insights e inovagdes cruciais para a empresa.

Todas as atividades da empresa direcionadas aos consumidores sdo chamadas por Kotler
(2015) de “programa”, aqui, abrangemos ndo apenas os tradicionais 4Ps, mas também outras
atividades de marketing que podem se alinhar com a perspectiva tradicional ou ndo. Finalmente,
Kotler define a “performance” como os potenciais indicadores de resultados do marketing, os

quais podem ter implicacdes financeiras ou ndo para a empresa.

Figura 1 - Evolucgéo do conceito de composto de Marketing
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Os 4 P’s do Mix de Os 4 P's da Moderna
Marketing: Administragdo de
Marketing:

v" Produto ‘ v Pessoas
v
A ¥" Processo

v" Promogao v Programa
v
Rreco v" Performance

Fonte: Kotler (2012, p.24)

3 - Percurso metodoldgico

A pesquisa, de natureza qualitativa, foi descritiva. Segundo Trivifios (2011, p. 110), "o
estudo descritivo pretende descrever com exatiddao os fatos e fendmenos de determinada
realidade". Para Sampieri, Callado e Lucio (2013, p. 376) "o foco da pesquisa qualitativa €
compreender e aprofundar os fenbmenos, que sdo explorados a partir da perspectiva dos
participantes em um ambiente natural e em relacdo ao contexto".

Foram realizados estudos bibliograficos e pesquisa de campo. A pesquisa bibliografica
é uma metodologia de investigacdo cientifica que se concentra na analise sistematica e critica
de fontes bibliogréaficas relevantes para o estudo de um determinado tema ou problema de
pesquisa, o proposito fundamental é obter, examinar e interpretar informacgdes encontradas em
diversas fontes escritas a fim de se ter um embasamento para o trabalho a ser escrito. Sobre a
pesquisa bibliografica Marconi e Lakatos (2021, p. 76), afirmam que “sua finalidade é colocar
0 pesquisador em contato direto com tudo o que foi escrito, dito ou filmado sobre determinado
assunto”.

Em se tratando da pesquisa de campo o pesquisador busca obter informacfes em
primeira m&o, observando, interagindo e coletando dados diretamente dos participantes ou do
ambiente em estudo. Foi realizada a pesquisa em um quantitativo de 12 empresas, de varios
nichos do mercado, escolhidas aleatoriamente, contando com participagdo do representante
(proprietario) de cada empreendimento, no qual foi aplicado um questionario que versou sobre
aspectos do marketing praticados por essas organizacdes. “O questionario consiste em uma
série de questdes escritas para serem respondidas pela populagdo ou amostra da pesquisa, em

impresso, via correio, meios eletronicos ou pessoalmente”. (VIANNA, 2001, p. 163).
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As categorias de analise foram: tipos de estratégias de marketing adotadas,

planejamento de marketing e execugéo, conhecimento e necessidades dos clientes, diferencial
da empresa, além de relacionamento com os clientes. Sendo estas categorias extraidas da analise

de conteudo, na qual buscou-se apurar o que foi revelado pelos questionarios.

4 - Resultados e discussfes

O questionario inicia-se com perguntas relacionadas ao nome da empresa, seu segmento
de atuacdo e quantos anos de existéncia, visando conhecer melhor a empresa entrevistada. Com
base nas respostas, foi possivel constatar que aproximadamente 59% das empresas tém presenca
no mercado que varia de 1 a 10 anos, enquanto que 8% estdo com 11 a 15 anos de
funcionamento e 33% estéo estabelecidas ha mais de 30 anos, conforme evidenciado no Grafico
1:

Gréafico 1 - Tempo de existéncia da empresa

®1ab5anos
®m6a 10 anos
11 a 15 anos

B Mais de 30 anos

Fonte: Dados da pesquisa

Na sequéncia, sdo apresentados 0s demais questionamentos, bem como os resultados

e discussoes:
e Vocé tem conhecimento sobre quem € o seu publico-alvo? Em caso afirmativo, quem

é 0 pablico-alvo?

Grafico 2 - Conhecimento do publico-alvo

HUMANIDADES & TECNOLOGIA (FINOM) - ISSN: 1809-1628. vol. 60 — Out./Dez. 2025

Doi 10.5281/zenodo.17073513 BY




REVISTA MULTIDISCIPLINAR
S HUMANIDADES E TECNOLOGIAS (FINOM) EFINOM

FACULDADE DO NOROESTE DE MINAS

100% +
80% -
60% -
40% - o0
20% 1 —
0% - .
Sim Nao

Fonte: Dados da Pesquisa

Através desta pergunta, podemos notar que 98% das empresas tém a capacidade de
identificar seu publico-alvo. Cinco das doze empresas entrevistadas indicaram que o publico
predominante sdo mulheres.

O entendimento do publico-alvo serve de referéncia para o desenvolvimento de
estratégias de marketing eficazes, alinhadas com as necessidades e expectativas desse grupo
especifico. Empresas e organizacdes que possuem um conhecimento dos seus clientes
desfrutam de uma vantagem competitiva significativa, permitindo que se posicionem de
maneira eficaz no mercado, oferecendo produtos ou servigos que se destacam em termos de
valor percebido pelos consumidores. Muitas empresas enfrentam dificuldades em vender um

produto ou servico, por ndo terem conhecimento do perfil do seu publico.

Mercado-alvo é um grupo de pessoas ou empresa para as quais uma empresa projeta,
implementa e mantém um composto de marketing com a finalidade de atender as
necessidades deste grupo, resultando em trocas mutuamente satisfatorias. (LAMB Jr.,
HAIR Jr. e McDANIEL, 2004, p. 224).

e Quais os principais problemas ou necessidades do seu publico-alvo?

Os dados indicaram que 84% das empresas conseguiram identificar as principais
necessidades do seu publico-alvo, que incluiram entregas rapidas, atendimento e produtos
personalizados, fidelizacdo, descontos e precos atrativos na compra de grandes quantidades
de produtos, entre outros. Porém, 16% das empresas ndo souberam responder.

O entendimento das preocupacdes dos clientes permite que a empresa adapte seus
produtos para atender a essa demanda especifica, melhorando a satisfacdo do cliente, o que
pode levar a fidelizacdo. Empresas que possuem um conhecimento dessas necessidades

obtém uma vantagem competitiva sobre seus concorrentes. Para isso é necessario conhecer
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seus clientes, entender o que de fato é atrativo para eles em relagdo ao produto, preco, canais,

prazo de entrega, entre outras caracteristicas.

Portela (2011, p. 9) ressalta o seguinte:

A satisfagdo do comprador depende do desempenho percebido do produto em relacéo
as suas expectativas. Reconhecendo que a alta satisfacdo leva a um alto nivel de
fidelidade do cliente, muitas empresas atualmente estdo buscando alcancar a
satisfacdo total do cliente. A satisfacdo do cliente é caracterizada a0 mesmo tempo
como uma meta e como uma ferramenta de marketing.

e Quais sdo os diferenciais dos seus produtos/servicos em relacdo a concorréncia?

As empresas entrevistadas indicaram que os diferenciais de seus produtos/servigos sdo
preco, qualidade e atendimento, aspectos que os clientes buscam ao adquirir um produto ou
servico, através de recursos e qualidades distintivas. Produtos e servigos diferenciados tém o
potencial de atrair novos clientes.

Cada empresa adota uma estratégia para se sobressair frente aos concorrentes e
conseguir vender seus produtos e servicos. A orientacdo estratégica ird conduzir a forma que a
empresa ir4 agir diante do mercado e dos seus clientes. Grandes partes das empresas
entrevistadas adotam o marketing direcionado para o produto.

e Quais os principais meios de divulgagdo da empresa?

Gréfico 3 - Principais meios de divulgacédo

B Redes sociais

M Televisao
Radio

B Qutdoor

m Placas e cartoes

Fonte: Dados da pesquisa

Percebe-se que 67% das empresas utilizam as redes sociais para divulgagdes da
empresa, 8% utilizam as emissoras de radio, 8% televisdo, 8% placas e cartdes e 8% utilizam

outdoor.
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Os meios de comunicagdo, como a televisdo, jornais, revistas, internet e midias sociais,

oferecem as empresas a capacidade de se apresentar a um amplo publico. Desempenham um
papel fundamental na disseminacdo de mensagens e campanhas de marketing direcionadas ao
publico-alvo em diversas localidades e segmentos de mercado. Esses meios de comunicacao
constituem componentes vitais no conjunto de estratégias de marketing de uma empresa.

O surgimento da internet e das redes sociais provocaram uma mudanga no perfil dos
consumidores e estar bem posicionado e visivel ndo € mais uma opcao para as empresas, e sim,
uma necessidade para que elas consigam atrair a atencdo dos consumidores. Portanto, as
estratégias de marketing precisam estar direcionadas para as necessidades do publico-alvo, por
meio de conteudos relevantes que os direcionem a comprar o produto.

e Voceé sabe o que os clientes procuram no segmento de sua empresa?

Gréfico 4 - Conhecimento das necessidades dos clientes

75%

80% 1

60%
25%

40% A

20%

0% T f
Sim Nao

Fonte: Dados da pesquisa

Onde 75% das empresas entrevistadas responderam que sabem e 25% responderam
que ndo sabem as demandas dos clientes no setor.

Muitas vezes, 0 que os clientes procuram sdo elementos simples, como seguranca e
um atendimento personalizado, elementos que deixam uma marca positiva na memdria do
cliente. A resposta para essa pergunta pode ser obtida por meio de uma pesquisa de mercado,
envolvendo perguntas estratégicas que incentivem os clientes a revelarem desejos e
interesses.

e Vocé sabe quais meios de comunicacdo seus clientes mais acessam?

Gréfico 6 - Meios de comunicacgdo acessados pelos clientes
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Fonte: Dados da pesquisa

100% das empresas responderam que seus clientes acessam midias eletronicas,
validando o que foi dito anteriormente.

Somos expostos diariamente a um grande volume de propagandas e ofertas que
demandam a atencao do consumidor. Atualmente, o marketing digital mudou a forma como a
empresa e clientes se comunicam, gerando interatividade por ambas as partes. Dessa forma, as
empresas devem se preocupar em elaborar estratégias que atraiam o publico, pois a internet e
as novas tecnologias tém contribuido para transformar o comportamento do mesmo. Os
objetivos do marketing por meio digital é a fidelizacdo do cliente, fortalecimento da marca e o
alcance a um puablico maior.

Pulizzi (2016, p. 10), definiu o marketing digital como: “processo de marketing e
negocios para a criacdo e distribuicdo de conteddo para atrair, conquistar e envolver um
publico-alvo claramente definido e compreendido - com o objetivo de gerar uma acgdo lucrativa
do cliente”. Assim, podemos considerar a produc¢do de contedo através da internet como uma
valiosa ferramenta de vendas dentro das empresas, capaz de atrair, engajar e vender.

e Vocé ja fez apesquisa de mercado do seu setor?
Conforme mostra o Gréfico 7, 33% responderam sim, 42% respondeu que nédo e 25%

das empresas ndo sabia 0 que € ou como se faz uma pesquisa de mercado.

Grafico 7 - Pesquisa de mercado

B Sim

E Nao

Nao sei o que é ou
como se faz
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Fonte: Dados da pesquisa

A pesquisa de mercado é uma metodologia utilizada no marketing com o fim de coletar
e analisar dados pertinentes sobre o mercado e seus componentes, incluindo consumidores,
concorrentes, tendéncias e oportunidades. Tendo o objetivo de fornecer informacdes
importantes e fundamentadas que irdo auxiliar a empresa na tomada de decisfes estratégicas
em diversas areas, como marketing, negdcios, gestdo e planejamento.
e \océ tem o habito de fazer um plano de marketing?
Na sequéncia (Gréafico 8), 75% afirmaram que tinham o habito de fazer um plano de

marketing e 25% que ndo.

Gréfico 8 - Plano de marketing

75%
80% -
60% -
25%
40%
20% -
0% r f
Sim Nao

Fonte: Dados da pesquisa

Um plano de marketing € uma ferramenta essencial dentro de uma organizacao, pois
orienta as atividades a fim de alcancar os objetivos do negocio. Ele possibilita a elaboracéo de
estratégias, alinhamento de agdes e analise do ambiente, identificando quem é o publico-alvo e
aplicando tatica eficaz para alcancar os resultados. A execucdo do plano de marketing é crucial
para o crescimento sustentavel e a competitividade da empresa em um ambiente de constantes
mudangas.

e Voce utiliza estratégias de marketing de relacionamento, ap6s a conclusdo de vendas

ou servi¢os? Em caso afirmativo, que estratégias sao essas?

Gréafico 9 - Marketing de relacionamento
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25%

Fonte: Dados da pesquisa

Apenas 25% adotam o marketing de relacionamento pds-vendas, aspecto que precisa
ser melhorado como forma de consolidar e estreitar as relagdes entre empresa e clientes.

Kotler (2003, p. 132), afirma que marketing de relacionamento é:

Uma das coisas mais valiosas para a empresa sdo seus relacionamentos com o0s
clientes, empregados, fornecedores, distribuidores, revendedores e varejistas. O
capital de relacionamento é a soma de conhecimento, experiéncia e confianca de que
a empresa desfruta perante os clientes, empregados, fornecedores e parceiros de
distribuicdo. Esses relacionamentos geralmente valem mais do que os ativos fisicos
da empresa. Os relacionamentos determinam o valor futuro do negdcio.

As estratégias de marketing de relacionamento sdao um conjunto de abordagens e
acbes adotadas pelas empresas a fim de estabelecer, desenvolver e fortalecer o
relacionamento da empresa com o0s clientes. Essa estratégia tem como objetivo construir
lacos e fidelizacdo do cliente promovendo lealdade a marca ap6s o consumo do produto ou
servico. Percebe-se com a pesquisa que grande parte das empresas entrevistadas ndo possui
como estratégias o relacionamento com o cliente ap6s a compra do produto.

e Como vocé avalia o sucesso da sua campanha de marketing?

Grafico 10 - Sucesso da campanha de marketing
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Fonte: Dados da pesquisa

Medir o sucesso de uma campanha de marketing é essencial para avaliar o
desempenho das estratégias utilizadas, bem como para determinar se os objetivos foram
alcancados. 84% das empresas entrevistadas consideram o aumento das vendas uma métrica
para medir se a campanha feita alcancou o objetivo, 8% disseram que observam o aumento
das solicitacbes de orcamento e 8% observaram acréscimo em curtidas e compartilhamentos
nas redes sociais.

e Dentre as estratégias de marketing utilizadas pela empresa, qual tem promovido
melhores resultados?

42% das empresas responderam que a estratégia que mais tem promovido resultados
é a divulgacéo nas redes sociais, em contrapartida, 58% ndo souberam responder a pergunta.
As redes sociais tem se tornado uma poderosa ferramenta no mundo do marketing, por
possibilitar as empresas construirem uma presenca online continua, interagindo com o cliente
e aumentando a visibilidade da marca. As empresas que exploram essa ferramenta conseguem
obter uma importante vantagem competitiva frente aos concorrentes, atingindo um maior
publico.

e Vocé costuma ouvir feedback dos seus clientes com frequéncia?

Gréfico 11 - Feedback dos clientes

8%

B Sim

B Nao

Fonte: Dados da pesquisa
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Onde 92% das empresas responderam que sim, e 8% responderam que ndo. O

feedback fornece informacdes valiosas sobra a satisfacdo do cliente, suas necessidades,
ocorréncias e experiéncias com o produto ou servico. Com base no retorno do cliente a
empresa pode identificar areas de oportunidade e fazer ajustes para melhor atender as
necessidades do cliente. No momento que a empresa passa a ouvir o que os clientes tém a
dizer sobre o seu produto ela tem a oportunidade de ter ideias de inovacao e desenvolvimento
para novos produtos.

Os dados mostram que, embora as empresas saibam de informaces como, quem é o
publico-alvo, onde eles mais acessam, qual as necessidades desse publico e qual o diferencial
dos seus produtos frente aos concorrentes, parte delas ndo sabem utilizar essas informagdes para
construir um plano de marketing, fazer uma pesquisa de mercado, bem como utilizar estratégias

de marketing de relacionamento para atrair e fidelizar os clientes.

5 - Consideragdes finais

A partir dos termos explanados, evidenciou-se diversos beneficios que uma empresa
tem ao utilizar estratégias de marketing como vantagem competitiva, como 0 aumento da
visibilidade da marca, atrair mais clientes, resultando em um aumento nas vendas, a
construgcdo de relacionamentos sélidos com os clientes promovendo a fidelidade e
incentivando compras repetidas.

Por intermédio da pesquisa, verificou-se que 66,7% das empresas utilizam o
marketing digital como principal estratégia de divulgacao do negécio, 75% costumam tracar
planos de marketing e 83,3% avaliam que o sucesso da campanha de marketing esta
relacionado com o aumento das vendas. No entanto, apenas 25% adotam o marketing de
relacionamento pos-vendas, aspecto que precisa ser melhorado como forma de consolidar e
estreitar as relacdes entre empresa e clientes. Muitas empresas da cidade de Paracatu - MG
ndo utilizam as ferramentas de estratégias existentes e ndo conhecem o que € pesquisa de
mercado proporcionando um atendimento ao cliente de maneira superficial.

Sendo assim, convém enfatizar a importancia de se voltar as atencfes para 0s aspectos
estratégicos do marketing, muitas vezes negligenciados, sendo estes de extrema relevancia
para a identificacdo do cliente com a atmosfera de compra e despertar no mesmo o pretenso
fechamento das vendas. Dessa forma, constatou-se que 0s aspectos relativos ao produto, ao

preco, ao ponto-de-venda e a promocdo devem ser vistos de maneira integrada e estratégica
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pelas empresas, uma vez que o composto de marketing tem sido percebido pelos tedricos

como um conjunto de varidveis elementares, que se ajustadas plenamente ao perfil do
mercado-alvo, estariam aptas a potencializar os resultados das vendas.

Portanto, pode-se concluir que as empresas devem adotar abordagens de marketing
de acordo com o perfil do seu publico, direcionando seus esfor¢os na aplicacdo dos 4ps do
marketing como ferramenta de forma que consiga atender aos reais desejos e necessidades

dos clientes.
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