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RESUMO

Este estudo de caso tem como objetivo analisar e propor melhoria na estratégia de marketing. Que surgiu a partir
da necessidade de melhoria no marketing da Empresa Grupo da Cultura 2, sendo a qual autorizou a pesquisa
para o levantamento de dados da causa, visando a mudanga na dificuldade da estratégia de marketing quanto ao
seu processo de médo-de-obra e na divulgacéo de seus produtos e servicos. Desta forma foi definida a possivel
probleméatica: Como melhorar a estratégia de marketing na empresa? Este estudo contou com a utilizacao das
ferramentas de planejamento como: PDCA, Fluxograma, Cronograma, 5W2H, Diagrama de Ishikawa e Folha
de verificag&o.
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I.  INTRODUCAO

A presente pesquisa busca mostrar a realidade da empresa Grupo da Cultura 2, no que diz respeito a
estratégia de marketing. O propdsito desta pesquisa e estudar e avaliar a empresa que e de pequeno porte, privada,
de administracdo familiar e de capital nacional, esta no mercado ha cinco anos e atua no ramo de comercializagdo
varejista de livros pedagogicos do ensino infantil e fundamental, e livros de pesquisas escolares no ensino
fundamental e médio, concursos, vestibulares e Enem.

Este artigo tem uma suma importancia para a jornada académica, que depois de concluido o curso ira
colocar em prética na sua vida profissional toda a teoria estudada durante o tempo de realizacdo do curso, com
essa vivéncia impar ela € essencial para a maturidade dos futuros profissionais para 0 mercado de trabalho.

Por meio do diagndstico organizacional concluido, constatou-se problemética na area de marketing,
alguns dos pontos negativos analisados na empresa foram a falta de capacitacdo da mdo de obra de seus
colaboradores, ndo acompanhando a inovacdo da tecnologia, pois com isso possui deficiéncia na hora de
demonstrar produto aos seus clientes, sendo assim um desafio para a empresa manter-se competitiva no mercado.
Desta forma a possivel problematica a ser desenvolvido é¢: Como melhorar a estratégia de marketing na empresa?

Diante do exposto, assimila-se que para a melhoria da eficiéncia da problematica é necessario alcanca
um objetivo, e define-se o objetivo geral como: propor melhorias na estratégia de marketing. E os objetivos
especificos nas quais sdo: levantar dados quanto a estratégia de marketing da empresa no processo de mdo de
obra, verificar o processo de estratégia de marketing, propor solugdes e agdes de melhorias para a estratégia de
marketing da empresa, a fim de torna-la mais competitiva e inovadora no mercado.

Para o desenvolvimento do projeto foram aplicadas as seguintes ferramentas de planejamento da
qualidade, sendo: ciclo PDCA, 5W2H, Folha de verificagdo, Diagrama de Ishikawa, Metas estabelecidas,
Fluxograma e Cronograma, obtiveram-se conhecimentos dessas ferramentas através de pesquisas bibliograficas.
Com os instrumentos de coleta de dados: Analise documental, entrevista e observacéo direta.

DOI:10.9790/0837-2901041926 www.iosrjournals.org 19 |Page



Estratégias De Marketing Renovadas: Estudo De Caso Na Empresa: Grupo Da Cultura 2

Prosseguindo ao estudo de caso, na primeira parte estdo presentes as etapas de planejamento, definicédo
das metas. Na segunda parte, apresenta o desenvolvimento da metodologia adotada, que possibilitou elaborar
prazos e possiveis custos das propostas. Na terceira parte mostram os resultados alcancados através da ferramenta
da qualidade que nos ajudaram na elaboracéo do parecer.

Assim sera apresentada a proposta de solugdo com todos os processos de criagdo dos instrumentos de
avaliacdo e implementacéo do projeto na empresa Grupo da Cultura 2. Por fim demonstrando no resultado do
estudo de caso o atual momento da empresa, onde e apresentada uma analise e um parecer técnico dos
pesquisadores e sugestdes para as necessidades constatadas na empresa.

Il. REFERENCIAL TEORICO
CONCEITO DE MARKETING

O marketing possui ligacdo aos valores de mercado que necessitam ser aprimorado de maneira eficaz
para assegurar melhores relacionamentos com os consumidores e se realiza na referéncia de retribuicdo entre a
organizacdo e o seu cliente. De acordo com Gracioso (Gracioso, 1997) é um conjunto de atribuigdes comerciais
tendo os atores produtores e consumidores com o objetivo final da troca ou negociacdo de um produto e ou
Servigos.

Assim, nasceu 0 marketing como instrumento para possiveis atitudes convenientes entre pessoas, da qual
de uma das maneiras proporciona alguma coisa que a outra maneira entenda como possuindo bens, de vista que a
mudanca forneca de forma voluntaria uma realizagdo ao acaso. Tal que a andlise nos leva ao caminho de
compreender que a conceitual do marketing, hoje em dia no mundo contemporaneo € a satisfacdo de seus clientes.

Portanto, observando o conceito de marketing nas empresas, todos os trabalhos associados com a procura
da satisfacdo dos seus clientes possui realizacdo direta com os valores de marketing.

O marketing nas organizagfes tem sido objeto de grande valor agregado as inovagdes obtidas com os
estudos e perspectivas em que o mercado busca para tornar as empresas mais competitivas e atuantes. Para
(Armstrong, 2007), o marketing € um segmento da administracdo de envolvimento social com a interagéo entre
os individuos e organizagdes para adquirir e satisfazer suas necessidades e desejos por intermédio de troca e
criagdo de um valor com outros.

Destacando que o produto é sempre alvo de cobiga pelos consumidores que estdo sempre dispostos a
pagar por qualquer que seja o preco oferecido pelo mercado destacando sempre a realizacdo de um desejo e que
se torne de alguma maneira atrativa aos seus olhos.

E pensando cada vez mais nesse publico exigente as empresas buscam se adequar as novas estratégias
de vendas com solucfes cada vez mais ousadas e inovadoras aos padrfes exigidos e que exige uma atencédo
especial.

ORIENTACAO PARA A PRODUCAO

Nesse tipo de filosofia 0 marketing age de maneira que os consumidores preferem os produtos de facil
acesso e que sejam produzidos em grandes escalas facilitando o acesso ao consumo, mas que seja um produto de
qualidade. Pode-se observar em (Kotler e Keller, 2012), os consumidores tem preferéncia por produtos que tenham
aceso para comprar e dependendo muito do seu perfil, também sejam de baixo custo.

Sendo assim, as empresas necessitam efetivamente melhorar sua producdo e trabalhar sua forma de
distribuir seus produtos garantindo eficiéncia e satisfagdo aos clientes e também efetuar mudangas rapidas onde
ndo ha muito tempo em elaborar uma pesquisa e saber quais tipos de produtos esses consumidores desejam.

ORIENTACAO PARA O PRODUTO

Afirma (Kotler e Kelleer, 2012), que a existéncia de consumidores com preferéncia em produtos de
proporciona uma qualidade superior e com o desempenho superior ou que tenha atributos de inovacao.

Vale ressaltar, que a empresa muitas vezes esquece-se de aprimorar seus produtos acreditando que os
consumidores por se tratar de clientes j& antigos e por ser um produto de marca consagrada no mercado, ndo dao
importancia nos aprimoramentos continuos desse produto e acabam sendo alvos de uma grande armadilha no
mercado, justamente por ndo fazer os ajustes necessarios para sua distribuicdo e de forma correta.

ORIENTACAO PARA ESTRATEGIA DE VENDAS

A orientacdo para vendas consiste em vender exclusivamente o que o mercado fabrica e ndo o que o
cliente deseja, sendo assim esquece-se de satisfazer os desejos e necessidades desse publico, correndo sérios riscos
em perder o mercado em que atuam. Também muitas vezes é preciso fazer um rastreamento para identificar os
possiveis clientes potenciais e que estdo dispostos a comprar esses produtos e que por se tratar de bens ndo
essenciais procuram sempre oferecer alguns beneficios na sua compra. Segundo (Kotler e Keller,2012) ao se
fortalecer as técnicas de vendas, com uma promocao severa de seus produtos e servigos de uma determinada
empresa, caracteriza uma empresa que esté orientada para vendas, pis os consumidores de forma natural, ndo terdo
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demanda por si s6 pelos servicos e produtos ofertados. Toda via, (Rodrigues, 2016) destaca que uma boa ideia é
ter uma estratégia emergente de forma responsiva conforme as respostas da competitividade do mercado de forma
eficaz, rapida e agil de modo como identificado com algumas empresas com a Covid-19.

ORIENTACAO PARA O MARKETING

Nesse tipo de marketing a empresa preocupa-se em apenas satisfazer os desejos e necessidades dos
clientes, onde o foco esté centrado no cliente. Sobre este assunto afirma (Ferraccid, 2007), a venda propriamente
dita define-se por si propria, uma vez que ao se promover uma venda esta relacionado com o impulsionamento,
ocasionar, comprometer seu esforgo, gerar resultado e desenvolvimento. Significa dizer que a orientagdo para o
marketing precisa trabalhar estratégias de competitividade para se tornar mais eficiente que seus concorrentes,
sendo que seus produtos precisam estar de uma forma mais atrativa que os da concorréncia com inovagdes que
vao de acordo com as expectativas desses consumidores. Para (Bruno-Faria, 2014), no ambiente organizacional a
cultura do marketing estd em um contexto complexo que envolve e tem pressupostos de inovacao e criatividade,
fatores esses cruciais para influenciar o mercado para a orientacdo de valor.

COMPOSTO DE MARKETING HISTORIA DO TREINAMENTO

O composto de marketing é considerado Util nas estratégias e acBes das empresas para conduzir a
demanda até o produto, integrando os planos de marketing e de comunicacdo no momento de possibilitar a
verificacdo sobre as necessidade e desejos e a pesquisa sobre 0 nimero de compras dos consumidores. Sendo
assim, os produtos e servicos serdo desenvolvidos e abertos ao mercado garantidos de que nédo irdo realmente
satisfazer necessidade e desejos. Entdo, o composto de marketing ajuda a calcular os precos dos produtos e
servicos, considerando a quantidade destes e o poder de aquisi¢do dos consumidores.

Segundo (Hooley; Saunders, 1996; Knox, 2004 Richers, 2000) o composto mercadoldgico ou marketing
mix é um detalhamento do planejamento estratégico voltado para o marketing, enfatizando o produto, pre¢o, praga
e promog&o visando alcangar um objetivo de médio a longo prazo de forma eficiente.

Afirma (Churchill Jr. e Peter, 2007) uma boa combinacéo de ferramentas estratégicas mercadoldgicas
relacionadas ao produto, prego, pracas e promog¢édo com o objetivo central na criacdo de valor percebido ao cliente
e principalmente ao seu alcance.

ESTABELECIMENTO DE METAS

Metas sdo correspondidas como etapas estipuladas para o final de algo esperado, o caminho a qual deve
ser percorrido, para a busca do resultado satisfatorio, e tudo que se deve fazer o fundamental é estabelecer metas.

Conforme (Costa, 2006), é essencial o estabelecimento de metas quando ao implementar uma estratégia,
temos um extenso espaco de tempo e sujeito as mudancgas de estruturacdo sdo instrumentos significativos para
execucdo de um planejamento. O estabelecimento de metas, permite um acompanhamento pratico, avancado e
detalhado das estratégias implementadas. Assim, ao ser atingida cada meta em um espaco de tempo, a avaliagdo
torna se clara e objetiva.

De acordo com (Evans, 2013), a existéncia do relacionamento entre as metas e 0s objetivos séo
quantificaveis, seja no decorrer do percurso ou em seu destino final. Dessa forma, o estabelecimento de metas
realizdveis € uma das inimeras atribui¢cfes dos gestores, € bem verdade que alguns ndo conseguem um
desempenho favoravel, ocasionando problemas, com isso € necessaria uma ferramenta de gestdo para o auxilio e
direcionamento para ampliar o proposito da organizagao

FLUXOGRAMA

O fluxograma é um modelo de representagdo graficamente aonde mostra 0 detalhamento do passo a
passo de um processo. Segundo (Brassard, 1994) o fluxograma apresenta uma excelente visdo do processo e pode
ser uma ferramenta Util para se verificar como varios passos do processo estdo relacionados entre si. O fluxograma
utiliza simbolos reconhecidos facilmente para apresentar cada etapa do processo, visando facilitar o entendimento
a todos de forma clara e objetiva.

O fluxograma possui inicio e um fim. Sendo simbolos basicos que séo utilizados na construcdo de
qualquer tipo de fluxograma, porém eles variam de acordo com cada processo.

Abaixo determina-se para que é utilizado cada simbolo geométrico:

e  Geralmente usa-se um circulo alongado para o inicio e o fim do fluxo do processo;

A seta é utilizada para indicar o sentido do fluxo do processo;

No retangulo sdo inseridas as acoes;

O losango representa questdes ou alternativas; mas o losango sempre tera duas saidas;
As linhas e setas nunca devem cruzar umas sobre as outras;
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O fluxograma, como uma ferramenta gerencial, é necessario para propiciar um novo olhar nos resultados
dos processos que estdo relacionados com o multidisciplinar, comunicacdo e infraestrutura e principalmente a
responsabilidade do processo, (Santos, 2007).

FOLHA DE VERIFICACAO

O que indica uma folha de verificacdo séo tabelas nas quais podem ser reunidos dados de forma a serem
analisadas, para chegarmos a uma informacdo de algo desejado. Como retrata (Toledo, 2014), a folha de
verificacdo, é parte fundamental do registro em seu formato fisico de modo organizado, simplificado e
compreensivel, essa folha é uma praticidade para a gestao, no que se refere a coleta de informagdes para uso de
analise em seu presente e ou futuro.

Para (Alves, 2012), a ferramenta possibilita ter uma regularidade nas coletas de dados, proporcionando
uma visdo geral e frequente de um determinado evento, auxiliando em sua interpretacédo, analise, rapidez em seus
dados e auxiliando fatos preventivos para reducéo de eventos desagradaveis.

DIAGRAMA DE ISHIKAWA (Diagrama de espinha de peixe)

Também chamado como diagrama de causa ou efeito ou ainda espinha de peixe, é uma ferramenta
utilizada pela administragdo para coordenag&o e o controle da qualidade em diversos processos, considerando as
possiveis causas que conduzem a um aprazado efeito. Segundo (Oliveira, 1996) é uma ferramenta de modo visual
que orienta a organizacdo para uma compreensao e sua relacdo de causa e efeito de um determinado problema,
assim, (Abrantes, 2009), explica que o diagrama de causa e efeito retrata de modo claro e objetivo, o conceito de
que cada efeito tem vérias causas.

De acordo com o autor acima citado, a construcdo do diagrama comega com a definigdo precisa do efeito,
e somente um efeito. As causas sdo divididas em seis componentes, conhecidos como 6M’s. Sdo eles: Mao de
obra (pessoal ou man); Métodos ou Methods; Materiais ou Materials; Maquinas (equipamentos ou Machines);
Medig¢des ou Measurements; Meio ambiente (ambiente de negdcio ou Market).

IHl. METODOLOGIA

Segundo (Richardson, 1999), a utilizagdo de um método tem a representatividade de garantir a exatiddo
dos resultados que venham a ter discrepancia em sua analise e interpretagdo, possibilitando uma seguridade
referente a interferéncias.

Os instrumentos que serviram de auxilio para a obtengdo de dados foram: Analise documental, roteiro
de entrevista e observacdo direta.

De acordo com a visita técnica que foi realizada dia 25/08/2023, na empresa Grupo da Cultura 2, no que
se refere em parte de documentacdo, a empresa segue as normas estabelecidas pela legislacdo em vigor, e
percebeu-se através de checklist de analise documental, que a organizacdo possui as seguintes documentacdes:
contrato social, listagem de funciondrios, organograma, historico da organizacdo. Diante da constatacdo dos
documentos, percebeu-se que todos sdo autenticados comprovam as informaces relatadas.

Em roteiro de entrevista realizada com o gestor da empresa, a equipe teve oportunidade de saber como
realmente a empresa se encontrava, em se tratando sobre as questfes da area de marketing.

De acordo com o questionario respondido pelo proprietario e analisado pela equipe, foram identificados
varios problemas na comunicacdo de marketing, sendo que um deles a divulgacdo de seus produtos para seus
devidos clientes ha uma inexisténcia de divulgagdo, pois a empresa ndo divulga seus produtos, trabalha de forma
irregular, assim como nao utiliza a estratégica de marketing nas vendas, como na area de comunicacdo e no
desenvolvimento do negécio.

Em visita técnica de campo foram geradas chances de observacdo direta referente as condicoes da
empresa. A observacdo no contexto da organizacdo ajustou-se de maneira segmentada posteriormente ter uma
visdo holistica da empresa. Depois de seguir os métodos de analise e verificacdo, indagaram-se diversos detalhes
e procedimentos. Para aumentar o valor da observacdo direta foi feito por outro lado o registro fotografico das
areas da empresa.

V. DEMONSTRACAO DE RESULTADOS

E importante que para a empresa alcangar 0 sucesso, € preciso ter um planejamento de metas, registrado
de forma clara, com datas, prazos, a¢Ges e especificacfes detalhadas para tudo o que se deseja obter. As metas sdo
de extrema importancia dentro de um planejamento, pois sao através delas que 0 mesmo é elaborado, é onde sdo
estipulados os prazos, a estratégia para se chegar ao objetivo desejado. Para o desenvolvimento da pesquisa foram
elaboradas trés metas a seguir:

Meta 1: Levantar dados quanto a estratégia de marketing da Empresa Grupo da Cultura 2 em seu processo
de mdo de obra até o dia 30.09.2023.

Meta 2: Verificar o processo de estratégia de marketing até 30.10.2023.
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Meta 3: Propor soluc@es e acdes de melhorias para a estratégia de marketing da empresa, a fim de torna-
la mais competitiva e inovadora no mercado até 30.11.2023.

As metas acima citadas permitiram o direcionamento, acompanhamento e melhoramento das atividades
concernentes a area pesquisada, na qual foi mostrada no 5w2h, com o intuito de implantar melhorias no setor
estudado.

FLUXOGRAMA DO PROCESSO ATUAL E PROPOSTO

Fluxograma atual (FIG. 1) foi elaborado para facilitar a visdo ampla e grafica da melhoria da empresa
Grupo da Cultura 2, a qual seu principal foco é a melhoria na estratégia de marketing. No momento em que o
vendedor se encontra junto ao seu cliente que na maioria sdo escolas do interior do estado do Amazonas, procura
preocupar-se com a satisfacdo do cliente e a facilidade de efetuar uma compra com qualidade.

Figura 1 - Fluxograma do Processo atual da empresa grupo da cultura 2.
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Jumte 2o clisnte

Clients recebe o
produto

FInd

Fonte: Dos autores 2023.

FLUXOGRAMA PROPOSTO

De acordo com o fluxograma proposto (FIG.2) nota-se que a maneira que se encontra para satisfazer um
cliente é fazendo um feedback do atendimento realizado no momento da venda que € abertura da empresa aos
seus clientes, procurando saber a melhoria a qual se precisa e assim evitando erros e falhas a serem acontecidos
na empresa, pois 0 marketing é uma das formas primordiais para o cliente conhecer uma empresa.
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Figura 2 - Fluxograma proposto da empresa grupo da cultura 2.
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CRONOGRAMA DAS ATIVIDADES
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Possui um papel crucial em qualquer atividade profissional independentemente de ser um projeto, ou um

plano estratégico ou uma atividade no dia a dia, sendo utilizado como uma trilha que vai permear o que deve ser
feito, quando e por quem. Assim sendo, o cronograma de atividade é uma ferramenta de gestdo para organizacao
das etapas das tarefas de modo a acompanhar a realizagao dos ajustes necessarios no decorrer do caminho.

Quadro 1- Cronograma das Atividades a serem realizadas

Itens Descricéo das atividades Responsavel Ago. Set. Out. Nov.
M1.1 Visita técnica na empresa. EQUIPE
M12 Identlflcagqo do modo de como a empresa EQUIPE
divulga seus produtos.
M13 Levantamento da sat_lsfagao dos clientes ao EQUIPE
atendimento.
M 1.4 Identificacdo dos principais erros da EQUIPE
estratégia de marketing da empresa.
M 15 Avaliacéo das sugestdes e opinides dos
colaboradores para a melhoria da EQUIPE
estratégia de marketing.
M2.1 Determinacédo dos métodos aplicados. EQUIPE
M22 Constatacéo dos materiais que foram
it : x EQUIPE
utilizados no processo de implementag&o.
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M 2.3 Classificacdo dos dados obtidos. EQUIPE
M24 Demonstragéo para o gestor e
colaboradores a importancia do processo EQUIPE
de estratégia de marketing.
M25 Apresentacéo dos resultados obtidos com
. : EQUIPE
as pesquisas feitas na empresa.
M3.1 Implementacéo do projeto EQUIPE
M 3.2 Aprovagdo da alta dlrgt;ao na proposta de EQUIPE
solugdo.
M 3.3 Realizag&o dos cursos de atualizagdes para
os colaboradores acompanharem a EQUIPE
inovacdo de marketing no mercado.
M 3.4 Acbes promocionais: prego, comunicagéo
e inovagdo do produto através de feedback EQUIPE
com o cliente.
M 3.5 Apresentacéo das propostas e orcamento EQUIPE
ao gestor.

Fonte: Dos autores, 2023.

Previsto
Realizado
V. CONCLUSAO E RECOMENDACOES

Este estudo de caso realizado na empresa Grupo da Cultura 2, deu-se pela problematica através da falta
de estratégias na area de marketing. Dessa maneira, constatou-se que na empresa nao existia nenhum método que
pudesse identificar a existéncia de uma estratégia na area de marketing. Este projeto desenvolveu-se utilizando
métodos através de uma pesquisa com carater qualitativo e quantitativo e assim trazendo um resultado bastante
positivo para os colaboradores e para o gestor.

Outros aspectos principais esclarecidos foram através do fluxograma atual e proposto, que foram
trabalhados para facilitar as vendas e apresentar um feedback entre os colaboradores e clientes, também o
cronograma das atividades no qual esta todas as atividades realizadas durante a implementacdo para a melhoria
da empresa, colaboradores e clientes.

Tendo em vista a solugdo dos problemas, propde-se a empresa grupo da cultura 2, o seu consentimento
ao projeto de proposta de melhorias na estratégia de marketing. Compreende-se que a estratégia em seu contexto
mais abrangente busca o meio diferenciado onde as empresas buscam sempre estar em total processo de inovacéo
continua, levando sempre em conta o que esta dando certo e o que precisa ser melhorado e buscando melhorias
no processo de implementacdo do produto para atingir seus objetivos e se tornar cada vez mais competitiva no
mercado.

Diante disto, recomenda-se a implantagdo de melhorias na estratégia de marketing como sendo um
processo indispensavel para o crescimento e avango para a Empresa Grupo da Cultura 2, que abrange buscar
resultados, como colaboradores satisfeitos, aumento do lucro, relacionamento com os clientes, estratégias bem
aplicadas, qualidade e outros.

Portanto, a empresa ao aplicar essas estratégias tem a finalidade de cada vez mais se adequarem aos
novos padrdes de mercado e buscar formas de se manter mais competitiva gerando lucro e alcangando objetivos
com eficiéncia e inovacdo. Vale ressaltar, que a implementacdo ampla com uma visdo em informagdes que
seguramente ira contribuir de forma eficaz na busca de conhecimentos para a realizacéo de novas pesquisas, com
proposta de melhoria e solugdes que serviram de base para alcangarmos resultados.
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