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RESUMO

O presente artigo propde uma elaboracdo de uma proposta de planejamento de
marketing para a empresa Espaco Rural, uma empresa de pequeno porte, que atua
no mercado varejista, vendendo produtos agropecudrios, como racles e
medicamentos para animais. Nessa proposta descreve quais sao as vantagens da
aplicagcéo de um planejamento de marketing na empresa, demonstra a importancia do
planejamento de marketing para o sucesso do empreendimento, analisa os ambientes
interno e externo da empresa, mostra-se que o ponto primordial para a realizacdo do
planejamento de marketing esta em qual metodologia de elabora¢éo e implementacéo
que foi utilizada, visto que ndo existe uma receita certa, sendo necessario um estudo
aprofundado para cada situacdo. O mesmo, foi proposto de forma a se tornar uma
ferramenta de real aplicacdo no dia a dia da empresa, de forma a ajudar os gestores
a gerenciar o negocio de uma forma mais profissional do que a utilizada atualmente.
Sendo assim, o planejamento n&o elimina o risco, evidentemente, mas ajuda o
administrador a identificar e a lidar com problemas organizacionais que possam
surpreender futuramente, como identificar as ameacas e oportunidades no ambiente
externo.
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1 INTRODUCAO

Normalmente, as grandes empresas apresentam melhores condi¢bes para
detectar as diversas mudancas presentes no mercado em que atuam, e no momento
em que conseguem detecta-las ou até mesmo se antecipar a elas, podem usufruir dos
beneficios do pioneirismo no mercado, podendo adotar alternativas e solu¢cdes que
resultam em maiores lucros. Porém, quando se trata das pequenas e médias
empresas, 0 que ocorre é totalmente o oposto. Por contar com diversas dificuldades,
como recursos escassos e falta de pessoal qualificado, essas empresas nao
conseguem identificar e se adaptar a essas mudancas no tempo necessario.

O mercado brasileiro voltado a venda de produtos e servigos para animais e
atividades agricolas vem crescendo nos ultimos anos. Em contrapartida, devido ao
surgimento de tantas empresas do mesmo ramo, o mercado torna-se também
instavel, o que traz maiores desafios aos empresarios.

Nesse sentido, a elaboracdo de um planejamento de marketing empresarial e
a qualidade das informacdes obtidas para esse propésito passam a ter importancia e
serem elementos fundamentais nesse mercado agressivo e competitivo.

A elaboracéo do planejamento de marketing leva ao seguinte questionamento:
de que forma o planejamento de marketing ir4 contribuir para alcancar resultados
satisfatorios da empresa Espaco Rural? Ao responder esse problema, é possivel
verificar quais seriam as vantagens apo0s sua aplicacdo e por quais caminhos o
planejamento de marketing pode levar a organizagcao a alcancar o sucesso.

Este trabalho pretende elaborar uma proposta de planejamento de marketing
para a empresa Espaco Rural, localizada na cidade de Santa Barbara, Minas Gerais,
uma empresa de pequeno porte, que atua no mercado varejista, vendendo produtos
agropecuarios, como racoes e medicamentos para animais. Nessa proposta descreve
guais sao as vantagens da aplicacdo de um planejamento de marketing na empresa,
demonstra a importancia do planejamento de marketing para o sucesso do
empreendimento, analisa os ambientes interno e externo da empresa.

Buscando atingir o objetivo principal foi realizado um levantamento de dados
secundarios sobre o planejamento de marketing para empresas/empreendimentos e

formular um Planejamento de marketing para a empresa Espaco Rural.



Desta forma, conforme a natureza, o presente trabalho € classificado como uma
pesquisa aplicada devido ao seu objetivo pratico e por ser orientada para a execugao
dos resultados na conclusédo de um problema especifico.

Quanto aos objetivos da pesquisa, € classificada como exploratéria e
explicativa. Para Severino (2010), a pesquisa exploratoria procura apenas levantar
informacdes sobre um determinado assunto, delimitando assim um campo de
trabalho.

A coleta de informagGes da organizagdo tem uma abordagem qualitativa,
baseada em entrevistas semiestruturadas com o proprietario e funcionario da
empresa, analise documental e observacao pessoal.

O presente trabalho esta estruturado da seguinte forma:

A secdo 2 fundamenta a teoria do planejamento, ponderando-se em
Planejamento de Marketing para a empresa Espaco Rural, para atingir os objetivos
propostos. Ja a sec¢do 3, aborda o histérico da empresa, area de atuacdo, missao,
visao, valores, produtos oferecidos e clientes da empresa Espaco Rural. A Secéo 4,
apresenta a metodologia utilizada para alcancgar os objetivos proposto nesse trabalho.
A secdo 5, apresenta uma proposta de planejamento de marketing para a empresa

Espaco Rural. E por fim a se¢cdo 6 mostra as consideracdes finais.

2 REFERENCIAL TEORICO

Com intuito de se obter definicbes apropriadas das terminologias e métodos
utilizados, esta secao apresenta uma revisdo de literatura relacionada ao conceito
sobre Planejamento, ponderando-se em Planejamento de Marketing para a empresa

Espaco Rural, para atingir os objetivos propostos.

2.1 Conceito de planejamento

Para Chiavenato (2004), o planejamento estabelece um rumo para as
empresas, direcionando a missdo e a definicho das principais atividades da
organizacéo, pode ser compreendido como uma funcdo administrativa que determina
antecipadamente quais sao 0s objetivos a serem atingidos e como se deve fazer para

alcanca-los.



O planejamento pode incluir periodos de longo a curto prazo, assim como
envolver uma organizacdo inteira, um departamento ou até mesmo uma tarefa
especifica, dessa forma uma fungdo administrativa que se distribui entre todos os
niveis hierarquicos (CONSENTINO et al., 2011 apud CHIAVENATO, 2004).

2.2 Planejamento de Marketing

De acordo com Ciotta et al., (2016) apud Kotler (2012), os conceitos e
ferramentas que séo a base do planejamento de marketing surgiram na década de 70,
em decorréncia a uma série de ondas e choques, que atingiram a industria americana.

O planejamento de marketing é a metodologia de elaboracdo e estratégias
estabelecidas para a consecucao dos objetivos mercadolégicos, sendo estes a curto,
meédio ou longo prazo, com foco no desempenho e nos resultados obtidos dia a dia
(CIOTTA et al., 2016 apud GRACIOSO, 2007).

2.2.1 Modelo de Planejamento de Marketing

De acordo com Ciotta et al., (2016), o modelo de planejamento criado por
Pizzinato e Silva (2009) é projetado para empresas de varios setores e/ou portes de

atividade. Conforme o Quadro 1, esse modelo possui as respectivas fases:

QUADRO 1- Modelo de planejamento de marketing

Fases do Planejamento Definicdes / Output
Diagnéstico e Potencialidades,
¢ Fragilidades,
e Ameacas,
e Oportunidades.
Objetivos e Para o mercado,
e Metas de Vendas.
Estratégia e Alternativas para atingir 0s objetivos.

Taticas/ Programas de acdes e Atribuicbes/ responsabilidades,
e Cronograma,
e QOrcamentos.

Controle e Fornecedores,
e Gréficos.

Fonte: Ciotta, 2016 apud Pizzinato; Silva, 2009.



Para Ciotta (2016) apud Pizzinato; Silva (2009), na fase do diagnostico, sendo
esta a primeira fase do planejamento em questédo, a empresa elabora a avaliacéo da
situacdo do ambiente interno e externo de marketing, buscando responder
basicamente trés perguntas: O que a empresa esta fazendo agora? O que esta
acontecendo com o ambiente (externo e interno)? O que a organizacao deveria estar
fazendo? Essa fase obtém como resultados as definicbes das potencialidades,
fragilidades, ameacas e as oportunidades da empresa, englobando seus diferenciais
competitivos, onde as fragilidades serdo seus pontos fracos, as oportunidades serao
basicamente os espacos para a expansdo do negoécio, enquanto as ameacas serao
as barreiras de crescimento da empresa. Na segunda fase a empresa estipula os
objetivos e metas de marketing a serem alcancadas, tais como vendas, lucros,
participagdo de mercado, satisfagdo de clientes, entre outros.

Na terceira fase, a empresa traca estratégias de marketing para que 0s
objetivos estipulados possam ser alcancados, tais estratégias como a de
competitividade, crescimento, posicionamento, diferenciagdo competitiva e demais
decisbes associadas ao conjunto de produtos, precos, distribuicdo, comunicacgéo e
vendas. Na quarta fase, a empresa ira estipular programas de acfes e/ou atividades,
incluindo a atribuicdo de tarefas e responsabilidades, prazos e custos estimados com
uma data limite, para a execucdo das estratégias estabelecidas dentro do plano
(CIOTTA, 2016 apud AMBROSIO; SIQUEIRA, 2002).

E por fim, na quinta fase, o procedimento de controle atua na definicdo de
mecanismos e indicadores de desempenho, para 0 acompanhamento da implantacéo
e avaliacdo do desempenho do plano estratégico de marketing, onde a empresa ira
analisar os resultados das estratégias implementadas, averiguando os relatérios,
graficos e as estatisticas necessarias para alcancar os objetivos estabelecidos
(CIOTTA, 2016 apud PINTO; SILVA, 2009).

2.2.2 Vantagens da aplicacdo de um planejamento de marketing na empresa

Para Consentino et al., (2011) apud Certo (2003), a falta do planejamento leva
a empresa a ser facilmente surpreendida por alteragcbes no mercado, o que ocasiona
a acdo de metodos improvisados, dificultando os objetivos inicialmente estabelecidos.

O planejamento nao elimina o risco, evidentemente, mas ajuda o administrador a



identificar e a lidar com problemas organizacionais que possam surpreender
futuramente, como identificar as ameacas e oportunidades no ambiente externo.
Para Kempner (2017), adotar um planejamento de marketing, € de suma
importancia para alcancar resultados satisfatorios de acordo com suas expectativas e
metas. O planejamento de marketing bem definido pode trazer ao seu negocio
algumas vantagens como:
a) Auxilio para atingir objetivos focados no mercado e também na instituicdo com
acOes internas e externas de comunicacéo, para que se possa atingir a satisfacéo do
funcionario e dos clientes;
b) Orienta decisdes relevantes que a empresa precisara para alcancar os objetivos
tracados a um periodo especifico, normalmente esse periodo é entorno de um ano;
c) Ajuda a determinar as ameacas, oportunidades e a concorréncia em relacéo a
outras empresas;
d) Contribui no aperfeicoamento das praticas da empresa que serdo utilizadas para
fundamentar os objetivos e &s acdes que serdo feitas para atingi-los (KEMPNER,
2017).

2.2.3 A importancia do planejamento de marketing para o sucesso do

empreendimento

As pessoas sédo instrumentos primordiais para o0 sucesso das empresas. Logo,
cabe as mesmas procurarem conhecimento para usar 0S recursos existentes
procurando alcancar os objetivos com eficiéncia. As adequacdes diante do mercado
sao muito mais vantajosas quando se tem um planejamento, pois esse conhecimento
dd aempresauma importancia de mercado e dificilmente a empresa €é pega
de surpresa (VENANCIO; DINIZ; SOUZA, 2017).

O problema é que as empresas de pequena porte ndo tem esse costume,
trabalhando de maneira menos formal a respeito de planejamento, se preocupando
apenas no curto prazo, o que podera futuramente apontar problemas. Segundo
Hashimoto (2009), a probabilidade do encerramento de uma empresa em que 0 seu
proprietario demorou pouco tempo planejando o negdcio é maior do que o que gastou
mais tempo com o planejamento. Esse resultado aponta que, mesmo que O

empreendedor ndo possua experiéncia no ramo, ele poderd compensa-la



capacitando-se antes de abrir seu empreendimento, buscando informacdes e novos
conhecimentos que poderéo ser Uteis na antecipacao de eventuais problemas.
Segundo Rez (2017), o planejamento de marketing detalhado permite que o
empresario conheca profundamente as caréncias do mercado em que se encontra
inserido. A pesquisa nesse instante, revela que possivelmente surgirdo novas ideias
para projetar solucdes eficazes para os problemas e déficits no que se encontra

inserido inicialmente.

2.2.4 Ambiente interno e externo

O ambiente externo abrange influéncias positivas ou negativas, sendo
composto pelos concorrentes, consumidores, fatores politicos, econémicos, sociais,
culturais, legais e tecnologicos. Ao analisar esses fatores, estd se analisando as
ameacas e oportunidades do empreendimento. J4 o0 ambiente interno da empresa faz
uma andlise copiosa dos aspectos fundamentais sobre o funcionamento do
empreendimento, como 0s equipamentos disponiveis, a tecnologia, 0s recursos
financeiros e humanos, valores e objetivos que conduzem suas acbes (SEBRAE,
2017).

De acordo com o Sebrae (2017), a analise de ambiente devera englobar todos
os fatores relevantes que poderdo exercer pressdo direta ou indireta sobre o
empreendimento, tais como:

a) Fatores econdmicos: aspectos econdmicos como inflacdo, distribuicdo de renda
e taxas de juros que influenciam na abertura do seu negécio. E preciso se manter
sempre atento nas oscilagbes da economia, através da midia jornalistica, revistas,
noticiarios entre outros meios de comunicacao;

b) Fatores socioculturais: estdo concernentes as caracteristicas gerais da
populacdo, como sexo, profissdo, estado civil, distribuicdo demografica, grau de
escolaridade entre outros;

c) Fatores politicos/ legais: compreende ao cumprimento das leis, inclusive as que
regem o setor em que atua, como o Codigo do Consumidor, Cadigo Civil, impostos
entre outros.

d) Fatores tecnoldgicos: foi imprescindivel adaptar as novas tecnoldgicas, caso

contrario o empreendimento podera ser afetado.



e) Concorréncia: relevante analisar a concorréncia e prever as suas acgoes, essa
analise podera ser através de conversas com 0s seus clientes, ou até mesmo com
seus concorrentes. Procure analisar o atendimento, variedade de produtos e servigos,
distribuicdo, precos, pagamentos, acdes de divulgagéo e promogao entre outros;

f) Fatores internos: execute um diagnadstico critico sobre o ambiente interno atual e

futuro da empresa e/ou empreendimento em relagdo aos seus objetivos.

2.2.5 Conceito de Anéalise de SWOT

De acordo com Paz (2017) apud Kotler (2000), a analise de SWOT é uma
ferramenta de gestdo bastante utilizada por diversas empresas, seja estas de
pequeno, médio ou grande porte. E uma das ferramentas ao mesmo tempo mais
simples e eficazes para uma empresa compreender seu mercado e criar as bases
necessarias para fazer os investimentos corretos.

a) S (Strengths ou Forcas): sao todas as vantagens que sua empresa/
empreendimento possa ter em relagao aos futuros concorrentes, ou do seu mesmo
segmento de mercado.

b) W (Weakenesses ou Fraquezas): foi preciso ser honesto e usar o método
contrario ao utilizado no item anterior, para que se possa compreender quais e
quantos problemas da empresa em relagdo as suas concorrentes.

c) O (Opportunities ou Oportunidades): sao os fatores externos que nao podem
serinfluenciados pela empresa, englobando as forcas externas que influenciam
positivamente ou negativamente a empresa e/ou empreendimento.

d) T (Threats ou Ameacas): sédo os fatores externos que poderdao comprometer o

crescimento de sua empresa e/ou empreendimento.

3 CARACTERIZACAO DA ORGANIZACAO

Esta secéo apresenta o historico da empresa, area de atuacéo, missao, visao,

valores, produtos oferecidos e clientes da empresa Espac¢o Rural.

3.1 Historico da empresa

A microempresa Espaco Rural estad localizada na Avenida Levy Ferreira



Martins, 150, Ipanema, Santa Barbara, Minas Gerais, como mostra a Figura 1.
A sede da empresa foi criada em 11 de junho de 2018, com o0 objetivo de
proporcionar aos moradores da cidade e regido um melhor atendimento no setor

agropecudrio.

FIGURA 1 — Empresa Espaco Rural

— —

Fonte: Fotografado pela pesquisadora (2019)

3.2 Area de Atuacéo

Por ser uma empresa recente, a Espa¢o Rural tem como mercado de atuagéo
a regido do Médio Piracicaba e a grande busca dos clientes tem sido por exceléncia

no atendimento, qualidade nos produtos oferecidos e melhor custo beneficio.
3.3 Missédo da Empresa

Sua missdao é fornecer produtos e servicos com qualidade e eficiéncia,
contribuindo para o desenvolvimento do agronegocio por meio de parcerias
sustentaveis com clientes, colaboradores e comunidade.
3.4 Visdo da Empresa

A visdo da empresa consiste em ser referéncia nacional no agronegécio como

uma empresa comprometida e ética, contribuindo para o desenvolvimento sustentavel

no aspecto econémico, social e ambiental até 2030.
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3.5 Valores da Empresa

Os valores compartilhados pela empresa sao:
a) Etica — o respeito a vida e a todos os seres humanos integridade, verdade,
honestidade, justica, equidade, lealdade institucional, responsabilidade, zelo, mérito,
legalidade e impessoalidade;
b) Transparéncia — se manifesta como respeito ao interesse de seus clientes e de
todas as partes interessadas e se realiza com os direitos de privacidade pessoal;
c) Responsabilidade social e ambiental- respeitar 0 meio ambiente e a sociedade onde

a empresa esta inserida;

3.6 Produtos ou servigcos oferecidos

A empresa fornece produtos de medicamentos, ferramentas, suplementos,
ragdo, entre outros. Possui como diferencial o atendimento e precos baixos em

relacdo as outras empresas da regidao do Médio Piracicaba.

3.7 Clientes

Atualmente, a empresa fornece seus produtos para produtores rurais, criadores
de animais e veterinarios que estéo localizados na cidade de Santa Barbara e seus

distritos.

4 METODOLOGIA

Buscando atingir o objetivo principal foi realizado um levantamento de dados
secundarios sobre o planejamento de marketing para empresas/empreendimentos e
formular um planejamento de marketing para a empresa Espaco Rural.

Desta forma, conforme a natureza, o presente trabalho € classificado como uma
pesquisa aplicada devido ao seu objetivo pratico e por ser orientada para a execugao
dos resultados na conclusao de um problema especifico (SEVERINO, 2010).

Quanto aos objetivos da pesquisa, € classificada como exploratoria e

explicativa. Para Severino (2010), a pesquisa exploratéria procura apenas levantar
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informacdes sobre um determinado assunto, delimitando assim um campo de
trabalho.

Segundo Miguel (2010), a pesquisa explicativa busca identificar os aspectos
que determinam ou contribuem para a ocorréncia dos fendbmenos, deixando o
conhecimento mais proximo da realidade. Exp0e as caracteristicas da organizacao
na visdo dos pesquisadores e das pessoas que a compdem. A mesma é aplicada por
ser motivada também pela busca de solu¢cdes para problemas concretos da
organizacéo, através da elaboracdo de um planejamento de marketing.

A coleta de informagBes da organizacdo tem uma abordagem qualitativa,
baseada em entrevistas semiestruturadas com o proprietario e funcionario da
empresa, analise documental e observacao pessoal. A coleta de dados se dara por
meio de observacgao e entrevistas semiestruturadas.

A pesquisa realizada se caracteriza como um estudo de caso particular, que é
“considerado representativo de um conjunto de casos analogos, por ele significamente
representativo. A coleta dos dados e sua analise se ddo da mesma forma que se nas
pesquisas de campo, em geral" (JOAQUIM, 2010, p. 121).

Para Severino (2010), a pesquisa documental € composta por um sentido
amplo de documentos, assim sendo, ndo contendo apenas documentos impressos,
mas também de outros tipos de documentos semelhantes, como gravacgdes, filmes,
documentos legais, jornais e fotos.

Para se conhecera empresa estudada, foram realizadas entrevistas e
observacdes no ambiente da empresa. As entrevistas foram baseadas em um roteiro
previamente elaborado, servindo de guia para o pesquisador e principalmente para o
empresario. Para a aplicacdo do mesmo, foram necessarios dois encontros na
empresa. Portanto, as etapas da metodologia utilizada no trabalho sdo demonstradas

de forma esquematizada de acordo com a Figura 2.
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FIGURA 2 — Metodologia

Natureza el Ap”cada

p
Exploratéria

Objetivos

Método

b Explicativa

—> | Pesquisa Documental

AbOrdagem | (o gjitativa i | Pesquisa Bibliografica

) l— | Estudo de Caso

Fonte: Miguel (2010)

5 PESQUISA E ANALISE DE DADOS

A proposta dessa secdo € aplicar os conceitos e a metodologia de
planejamento de marketing, no contexto de uma empresa de pequeno porte, a
empresa Espaco Rural, cujo historico foi descrito na secéo 3. Para tanto, utiliza-se
instrumento mercadoldgicos vistos na secdo 2 — o modelo de planejamento de
marketing de Ciotta (2016 apud Pizzinato e Silva, 2009).

5.1 Planejamento de Marketing — Andalise da empresa segundo o modelo de
Pizzinato e Silva (2009)

Para esta fase do trabalho, foram usados os conceitos e a sequéncia de
execucgao proposta por Pizzinato e Silva (2009), conforme descrito na se¢ao 2. Por se
tratar de uma empresa de pequeno porte, onde as ferramentas utilizadas para o
estabelecimento de marketing devem ser, no entender desse trabalho, simplificadas,
utiliza-se aqui as ferramentas propostas por Ciotta (2016 apud Pizzinato e Silva, 2009)

e explicitas, de forma resumida, na se¢&o anterior.



13

5.1.1 Caracterizacdo da empresa

A empresa atualmente possui apenas um funcionério, sendo um na area de
vendas e atendimento ao cliente, e o proprietario na é&rea administrativa e

gerenciamento.

5.1.2 Aplicagdo do Modelo

Segundo o modelo de Ciotta (2016 apud Pizzinato e Silva, 2009), as fases
basicas para elaboracdo e implementacdo do planejamento de marketing sao:
diagndstico, objetivos e metas de marketing, estratégias de marketing, programas e
acOes e controle.

5.1.3 Diagndstico da empresa

A Espaco Rural fornece aos seus clientes comodidade, agilidade na entrega,
preco e qualidade nos produtos, e apesar de ainda recente tem buscado formas de
investir para alcancar esses clientes e satisfazé-los. Empresarios, profissionais
liberais, vendedores e todos aqueles que fornecem produtos ou servi¢cos a clientes
precisam compreender as motivacdes que levam os individuos a escolherem um
determinado fornecedor para suas aquisi¢cdes. Satisfazer necessidades € uma tarefa
gue estd acima e além da simples comercializacdo de produtos e da lei de oferta e

procura um atendimento diferenciado, e precos baixos em relacdo as concorrentes.

5.1.4 Andlise Interna e Externa

Segundo Zanette (2004), a andlise interna tem como objetivo verificar os pontos
fortes e fracos que a empresa possui, e a analise externa identifica as ameacas,
oportunidades que estdo na empresa e as melhores maneiras de se evitar ou usufruir
dessas situacfes. Com base nas forcas e fraquezas da Espaco Rural junto as
ameacas e oportunidades que o cenario atual dispde, a seguir observa-se a matriz

SWOT da empresa Espaco Rural, de acordo com o Quadro 2.



QUADRO 2 — Analise SWOT

Forcas

Oportunidades

Estacionamento;

Atendimento;

Preco;

Qualidade;

Entrega rapida;

Estrutura fisica;

Fidelizacédo dos seus clientes
Estabilizacdo econbmica do
empreendimento;

Crescimento;

Conquistar as cidades proximas
com o atendimento e preco
praticado na empresa,;

Oferecer novos produtos, novas
marcas com melhores custo x
beneficio.

Fraguezas

Ameacas

Localizacao;

Empresa paga aluguel;

Possui apenas 1 funcionario;
Falta de treinamento;

N&o possui sistema de financgas;

O constante crescimento e avango
da tecnologia;

Concorrentes com preco melhor;
Concorréncia oferecer melhores
prazos para pagamento.

veterinarios;

N&do h& prestacdo de servicos

¢ Relacionamento de Marketing.

Fonte: Barwinski (2015)
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Diante das andlises do ambiente interno e externo da empresa Espaco Rural,

fatores ligados ao marketing de relacionamento teve maior destague nessa analise,

pois atualmente ndo ha materiais elaborados pela empresa, que tem como funcgéo

comunicar aquilo que a empresa gostaria com seus clientes.

5.1.5 Objetivos

O objetivo e desejo da Espaco Rural € conquistar o maior numero possivel de

clientes e reté-los, visando futuramente expandir para as cidades vizinhas do Médio

Piracicaba, mantendo o foco do nosso negdcio e atender o maior nimero de clientes

possiveis.

Conforme o Quadro 3, a estratégia a ser adotada para os proximos dois anos

nao foi a mesma, novas tecnologias estao surgindo mudando o padréo e o consumo,

e com isso gerando um grande impacto no mercado.



QUADRO 3 — Analise SWOT
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Objetivos Metas a cada ano

Descrigao Parametro Ano Atual Ano 1 Ano 2
Implantar sistema | Melhorar Mudar o sitema Implementacdo | Avaliar, alterar e
digital procedimentos inicial reavaliar
Estruturar vendas | Criar  departamento| Capacitacdo de RH | Implementacdo | Implementacéo
/ lancamentos de vendas externo a empresa | inicial final e avaliacéo
Estruturar Melhorar Capacitacdo  de | Implementacdo | Avaliar/alterar e
area procedimentos RH inicial reavaliar
comercial
Implantar canais | Criar relacionamento | Impulsionar posts | Reavaliar posts | Alterar posts
digitais com o consumidor promocionais promocionais promocionais

Fonte: Francesco (2005 apud ALMEIDA; ROSS, 1998)

5.1.6 Estratégia de Marketing

Segundo autores, a estratégia € a direcdo que a empresa ir4 seguir. Para
estabelecé-la, deve-se procurar uma direcdo que nao seja muito diferente da
estratégia que vinha sendo seguida. Conforme o Quadro 4, a estratégia futura procura
evitar as ameacas e busca as oportunidades que o ambiente empresarial tem a
oferecer.

QUADRO 4 - Estratégia de Marketing

Estratégia Vigente

Estratégia Futura

Cliente foco: Classe média Cliente foco: Classe média / alta

Divulgacé@o em redes sociais (Facebook e
Whatsapp)

Tecnologia limitada

Divulgacdo em redes sociais (Facebook;
Whatsapp e Instagram)

Implementar novas tecnologias

Atuacéo local Congquistar as cidades proximas

Marketing natural: um funcionario para
realizar as vendas

Marketing natural: dois ou mais funcionarios
para realizar as vendas

Fonte: Ciotta (2016 apud Pizzinato; Silva, 2009)

Atualmente os canais de divulgacdes € pela internet, esta que atualmente &
uma valiosa ferramenta de comunicacéo, ela possibilitou um mundo de informacdes
sem limites, além de complementar outras midias de forma interativa e conectar

diariamente as pessoas em todo o mundo. Conforme o Quadro 5, os canais de
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anuncio serdo através das redes sociais, visto que atualmente € um canal excelente

e promissor para alcancar um maior nimero de clientes.

QUADRO 5 - Estratégia de Canais

Canal Funcéo Estratégia
e Criar relacionamento com o | e Até 3 posts diarios com temas
Instagram, consumidor; relacionados ao dia a dia do
Facebook e e Tirar davidas; consumidor;
Whatsapp e Levar trafego para o site. e Impulsionar post promocionais.

e Expor a marca ao publico | e Oferecer um cupom de desconto

tradicional da cidade e para os ouvintes;

informar sobre o produto; e Promover debates relacionados aos
Radio e Criar conexdes com produtos e sua aplicagéo

profissionais do mercado e

influenciadores para

impulsionar a divulgacdo do

produto.

Fonte: Barwinski (2015)

5.1.7 Agbes de Marketing

A seguir uma série de acdes serdo propostas com o objetivo de minimizar as

fraquezas presentes na matriz SWOT, de acordo com o Quadro 6.



QUADRO 6 — Programas de acdes para a Empresa Espaco Rural

Recursos
Implantar Contratar Cultural e Administrador | Humanos-
sistema digital | consultor financeira da empresa Contratacéo
externo de Consultor
Tecnolégico
Recursos
Humanos-
Capacitacdo
Criar Financeira Responsavel | externa de
departamento Técnico pessoal e
Estruturar de vendas implementacao
Departamento na empresa/
de Vendas treinamento
Recursos
Implantar Financeira Administrador | técnicos-
Marketing da empresa aquisicéo de
aplicativos
especificos
Padronizar N&o tem Administrador | Recursos
Controles da empresa Humanos-
Estruturar Treinamento
Area Incrementar o Recursos
Comercial uso da técnicos-
informética; Cultural Administrador | aquisicéo de
Organizar da empresa aplicativos
banco de especificos
dados de
fornecedores
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Fonte: Francesco (2005)

5.1.8 Controle

De acordo com Ciotta (2016 apud Ambrésio; Siqueira, 2002), na fase do
controle, os mecanismos de desempenho para o acompanhamento da implantacéo e
avaliacdo do desempenho deverdo ser definidos, onde os resultados das estratégias
implementadas sdo analisadas. Conforme o Quadro 7, calendario de atualizacbes,
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banco de dados e a elaboracdo de um guia de recomendacéo para o cliente, sdo
alguns mecanismos de controle para alcancar os objetivos estabelecidos pela

empresa Espaco Rural.

QUADRO 7 — Indicadores de Controle

Indicadores de Finalidade Barras de Ferramentas
Desempenho
Identificar e controlar os dias e Planilha Excel
Calendario de atualiza¢gbes das | que ocorrera as publicacdes e e Google drive
midias sociais os devidos contetdos de cada
publicacéo;
Guia de recomendacgédo para o | Esclarecer davidas e e Power Point
cliente obrigacdes que a empresa e o e Planilha Excel

cliente tem um com o outro,
afim de evitar possiveis

transtornos;

Banco de dados dos clientes Informacdes  bésicas  dos e Planilha Excel
clientes(  telefone, e-mail,
endereco e melhor horario para

contato)

Fonte: Francesco (2005)

6 CONSIDERACOES FINAIS

O cenario das empresas é recheado de historias de luta, dedicacao, platonismo
e desapego. Pessoas que se dedicam as atividades sociais encontram a realizacao
para si e para 0s outros nos resultados do préprio trabalho e, se alimentam dos
obstaculos e dos desafios do cotidiano. A proposta de desenvolver um Planejamento
de Marketing retrata o ensejo de contribuir para ajudar os micro empresarios na labuta
diaria em busca de reconhecimento publico, de acesso ao cliente, da realizacdo de
parcerias em busca de recursos e, principalmente, de legitimacdo da acdo pela
solidificagéo dos resultados.

Desse modo, a elaboracdo do planejamento de marketing consolida o sistema
de gestdo da organizacgéo e possibilita a busca estruturada de parcerias e de recursos,
proporcionando o desenvolvimento de projetos especificos para utlizacdo de

beneficios legais existentes em todas as esferas governamentais.
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A Espaco Rural é um tipico exemplo de micro empresa com apenas 01 ano de
atuacao no mercado. Com sua estrutura extremamente austera, muita informalidade.
Diante deste contexto, o empresario tera dificuldades em conseguir se planejar, e
ponderar o futuro da empresa, onde ele se encontra e por qual caminho devera seguir.

Através deste estudo, observou-se a necessidade de as organizacfes estarem
a frente da competitividade, e com isso o aumento de clientes para a continuidade do
crescimento da organizacao, no entanto, conclui-se que € necessario o planejamento
adequado para que seja possivel acbes estratégicas que realmente tragam os
resultados esperados para a organizacao.

A realizacdo deste trabalho, permitiu ao autor colocar em pratica 0s
conhecimentos adquiridos durante a graduacao em Administracéo, contribuindo para
0 seu crescimento académico, profissional e pessoal. O trabalho como um todo,
conseguiu atingir seus objetivos de forma adequada, pois, os mesmos que foram
levantados no momento da elaboracdo do projeto conseguiram ser abordados e
desenvolvidos ao longo da pesquisa. Sendo assim, espera-se que 0 empresario passe
a dedicar mais tempo do seu trabalho na aplicagéo do planejamento de marketing.

Portanto, a instrumentalizacdo do planejamento de marketing, contribuiu sim
para a profissionalizacdo da empresa Espaco Rural. Recomenda-se rigorosamente a
utilizacdo deste instrumento, que mostrou-se Util para a boa gestdo. Sugere-se a
aplicacéo periddica do planejamento de marketing, pois sua eficicia tende a melhorar
com a aplicagdo continua. Recomenda-se ainda a realizagdo de outros estudos
aprofundados no setor agropecuério, visto que a empresa tem pouco tempo de
atuacdo no mercado, assim permitird a execucdo de um planejamento de marketing

mais abrangente.

MARKETING PLANNING IN THE ESPACO RURAL COMPANY

ABSTRACT

This article proposes a consolidation of the marketing planning theory through a
bibliographic review. It is shown that the primordial point for the realization of marketing
planning is in which methodology of elaboration and implementation that will be used,

since there is no right recipe, requiring an in-depth study for each situation. In addition
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to this conceptual review, this article presents a proposal for marketing planning for the
company Espaco Rural, located in the city of Santa Barbara, Minas Gerais, a small
company, which operates in the retail market, selling products Livestock, such as
rations and animal medicines. The same, will be proposed in order to become a real
application tool in the company's daily life, in order to help managers manage the
business in a more professional way than currently used. It is concluded that the
planning does not eliminate the risk, evidently, but helps the administrator to identify
and deal with organizational problems that may surprise in the future, how to identify
the threats and opportunities in the external environment.

Key words: Planning. Marketing Planning. Small Businesses
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APENDICE A - ROTEIRO UTILIZADO NA ENTREVISTA PARA COLETA DE
DADOS DA ORGANIZACAO

Roteiro:

1. Quem sao nossos clientes atuais?

2. Onde estéo localizados 0s nossos clientes?

3. Quais necessidades dos clientes atuais?

4. O que os clientes atuais mais valorizam em relagdo a seus produtos ou servigos?
5. Como € o seu produto? Qual € o nome? O que os clientes esperam dele?

6. Em quais canais vocé ira anunciar?

7. Qual é o objetivo essencial a ser alcangado da empresa?

Baseado nos seguintes autores: TOLOI; MANZINI (2013).



