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RESUMO:

A empresa precisa criar valor para o consumidoa jpgre se torne competitiva e o
servigo prestado é um grande diferencial na co@noia do mercado. Sendo assim o
objetivo deste trabalho foi identificar os pringgpa&oncorrentes dos produtos Nestlé
(Purina), verificar qual a opinido dos clientesrefacdo ao atendimento e fornecimento
de seus produtos e também identificar as estratélgiavzenda a serem utilizadas para
aumentar a participacdo no mercado de racao amparal os produtos Purina. Para
tanto, na ultima semana de julho/2011 foi realizade pesquisa quantitativa com
alguns proprietarios de pet shop instalados nasida® Brasil, Kagogawa, Palmares,
Sé&o Domingos, Tuiuti, Sofia Rasgulaef e Dr AleariRasgulaef, na cidade de Maringa-
PR, através da aplicagdo de questionario fechado qudetar dados a fim de realizar
uma andlise sobre a aquisicdo dos produtos daéN@atirina). Percebeu-se com a
pesquisa que o principal motivo para a escolhanderoduto é a qualidade aliada ao
preco.

Palavras-chave Estratégias de Marketing. Pesquisa de mercadwcd@ncia.

1. INTRODUCAO

O servigo prestado ao consumidor € um grande didexkena concorréncia do
mercado. Sendo que, as empresas devem estar giardasaber se o seu atendimento
ao consumidor esta sendo satisfatério em relag@@aliddade e preco de produtos.

A pesquisa de mercado € uma excelente ferramentaadesting para tornar
possivel a verificacdo da satisfacdo dos cliemesetacdo ao produto oferecido pela
empresa. E possivel, através da mesma, identifinarel de atendimento do fornecedor
referente a visita do vendedor aos pontos de veedas grau de satisfacdo do
consumidor referente a distribuicdo do produto.t&mabém contribui para a elaboracéo
de estratégias de vendas com o objetivo de mellmossu nivel de atendimento ao
cliente, aumentando assim a sua participacédo ncaaeicompetitivo.

O gerente de vendas de uma empresa pode formasrestratégias de vendas
levando em consideracdo o produto, o preco, a mame a distribuicdo para o
aperfeicoamento do seu desempenho junto aos sentes| Levando em consideracao
a importancia das estratégias de vendas para senamoncorréncia, foi realizada uma
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pesquisa de mercado junto aos clientes para \aribs principais concorrentes da
Nestlé (Purina) e verificar qual era a opinido ohesmos em relacdo ao atendimento da
empresa.

O presente trabalho foi dividido nas seguintesegara primeira parte foi
realizada uma revisdo literaria que tornou possivélindamentacdo de teorias que
envolvem as areas de marketing pertinentes aotassunsegunda parte do trabalho foi
uma pesquisa quantitativa junto aos proprietareoPet Shop da cidade de Maringa-PR
através da aplicacdo de um questionario fechaddencaira parte do trabalho foram
analisados os dados coletados e elaborada a caochs trabalho, levando em
consideragao a revisao da literatura.

2. ESTRATEGIAS DE MARKETING

A empresa para ser competitiva precisa criar vyadoa o consumidor, para que
iISSO ocorra, ela deve conhecer este consumidorcbem seu comportamento e o que
ele espera de um produto para que a mesma praemeea as necessidades e desejos
desse consumidor. Por isso é muito importante daters pensamentos, as acdes e as
influencias que o consumidor sofre no momento d¢ééde de compra.

Pode-se dizer que do ponto de vista mercadoldgisteen trés tipos de decisao
de compra: deciséo limitada € quando o consumiti@sie pouco tempo na compra de
produtos em que ele se envolve um pouco mais; &eestensiva quando existe uma
demanda maior de investimento de tempo e envohtoméa consumidor (PAIXAO,
2011).

Entre as atitudes que criam valor para o client&oes exceléncia operacional
gue é a exceléncia nas entregas de produtos pachentes, na qual a logistica da
empresa é a grande responsavel. Outra atitudetémadiade com o cliente que € obtida
através do cumprimento dos prazos prometidos (HOQIHERCY, NICOULAUD,
2011).

A geréncia de vendas apresenta algumas ferrameaties potencializar e
sustentar a entrega de valor aos clientes. Umdedemmentas é a inteligéncia que
consiste em aprofundar o conhecimento sobre ositefiepara a formulacdo de
estratégias. Outra ferramenta ¢é a integracdo quea \@stabelecer relacbes
multifuncionais que ajudam a conducdo de processees definam, desenvolvam e
entreguem proposicbes de valor superior aos cHenfeutra ferramenta € o
endomarketing que utiliza os recursos de venda parader” o cliente além das
fronteiras funcionais e divisionais dentro da ersgrealém das fronteiras
organizacionais com empresas parceiras para cdnsegua entrega de valor
impecavel. E por fim uma ultima ferramenta que énfaaestrutura que trata do
desenvolvimento da estrutura e dos processos Reossa administracdo de vendas e
geréncia de contas que sejam compativeis com assiteg das relacbes com o0s
clientes (HOOLEY, PIERCY, NICOULAUD, 2011).

Algumas estratégias adotadas pelas empresas cativobjde aumentar as
vendas sao: lideranga, diferenciacdo de produtaenucos; definicdo de um nicho de
mercado e as caracteristicas estruturais basi@aslefarminam o conjunto das forcas
competitivas (SERTEK, GUINDANE, MARTINS, 2009).

Portanto para formular as estratégias adotadas pelpresas é necessario que o
gerente de vendas conheca o mercado competitigoalca empresa esta atuando.
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2.1 PESQUISA DE MARKETING

O gerente de marketing deve estar atento as neadssi e desejos dos
consumidores para tanto ele pode utilizar a peagqiesmercado para identificar quais
sao os desejos dos mesmos.

A pesquisa de marketing envolve a identificacamlata de dados, a analise dos
dados e a disseminacdo das informacglOes, sendo sfee cenjunto de acoes
empreendido, para melhorar as tomadas de decisf@sonadas a identificacdo e a
solugéo de problemas em marketing (Malhotra, 2005).

A pesquisa de identificacdo do problema normalméntsalizada para estimar o
potencial de mercado, a participagdo de mercadorca da marca ou a imagem da
empresa, as caracteristicas de mercado, analisenldas, as previsdes de curto e longo
prazo, a fim de descobrir as tendéncias comer@éathotra, 2005).

Com a pesquisa de mercado € possivel a emprestfitdena opinido dos
consumidores em relacdo a um determinado prodweo © resultado da pesquisa
venha ser negativo ha possibilidade da empresalli@bem cima desse resultado
buscando melhorar e satisfazer o consumidor emcaelaaos seus produtos.
Kotler (1993) define pesquisa de mercado como

O instrumento que liga o consumidor, o cliente gublico ao
profissional de marketing através da informacéo nferinacéo
utilizada para identificar e definir oportunidadesproblemas de
marketing; para gerar, refinar e avaliar a ativeddd marketing; para
monitorar o desempenho de marketing da empresaraenpelhorar a
compreensao do proprio processo de marketk@TLER, 1993,

p.64).

De acordo com os autores citados e a definicadat®jpmento de marketing,
pode-se perceber que a empresa para se destacalagdo aos seus concorrentes
precisa estar sempre atualizada referente ao ntequedatua, para tanto a mesma pode
fazer uso da pesquisa de marketing para identificesiveis problemas e buscar
solucbes que venham satisfazer aos clientes.

2.2 COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR E SATISFACAO DO CGNMIDOR

Atualmente o consumidor estd muito exigente porcpu@ a globalizagédo ele
tem facilidade em comprar produtos de qualidade poagos acessiveis. E com esta
visdo que a empresa deve trabalhar na conquigialzécédo de clientes. O profissional
de marketing deve analisar os estagios pelos qgaismpradores passam para chegar a
uma decisdo de compra. Segundo Kotler (1993, m2&nsumidor passa por cinco
estagios que séo:

- Reconhecimento do problema onde o comprador lperecema
diferenca entre seu estado real e 0 estado desejmti® caso ha
necessidade pode ser acionada por estimulos istezferindo-se
as necessidades normais das pessoas tais comaoskxueee sexo,
que ao se elevar a um nivel tal torna-se um impulsma
necessidade também pode ser despertada por estigxiByrnos
tais como, atracdo visual através de objetos eapash vitrines
ou feiras de exposicéo.
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Busca de informacbes, geralmente o consumidoicabusbter
informacdes de um produto através de fontes coaisrgue séo
controladas pelo profissional de marketing.

Avaliacdo de alternativas é como o consumidorcgsea as
informacdes recebidas para se decidir por detedainarca.

Deciséo de compra, a decisdo de compra é inflagapela atitude
dos outros, o consumidor costuma aceitar a opiaamigos ou
familiares no momento de decidir sua compra. Habé&m os
fatores imprevistos que séo: renda, preco e bémefasperados
do produto.

Comportamento po6s compra, o profissional de ntigadkeprecisa
levar em consideracao que a satisfacdo do consumidore com
um acompanhamento direto em relagdo desempenhoodatp
adquirido, portanto sera iniciado o comportaments-gompra.
Os consumidores se sentem extremamente satisfetbos
desempenho do produto acima do esperado, eles awmpr
novamente e indicam outros consumidores em polemoa
produto para adquirirem o mesmo.

As empresas devem buscar entender o comportamenitmmsumidor para
desenvolver um bom relacionamento com o mesmo. iBssadevem-se analisar quais
sdo as necessidades bésicas do consumidor, entendgre o leva a adquirir
determinado produto/servigo; caracteristicas antdigncaracteristicas pessoais e 0s
estimulos como preco, promocao, produto e qualidaéeo influenciam na deciséo de
compra. (Turban, 2004).

O profissional de marketing deve estar atento ampootamento do consumidor
levando em consideracdo que o0 mesmo apresentatagioede processos de compra e
gue o acompanhamento torna possivel a realizacGmdeompra com satisfagéo.

O administrador de marketing deve utilizar a teaidaAbraham Maslow para
compreender 0 comportamento do consumidor.

Segundo Tavares (2003), Maslow procurou entendssnoportamento do ser
humano através de um processo de hierarquizacdmedessidades, no qual é
importante saber que o individuo passa por fazesalsfacdo, comecando pelas
necessidades fisioldgicas. Maslow criou uma pir@ndie necessidades para explicar as
necessidades do ser humano. Na base da piramides &s necessidades fisiologicas
(fome, sede) e posteriormente temos necessidadesgleanca (defesa, protecao),
necessidades sociais (relacionamento, amor), ndades de autoestima
(reconhecimento, status) e por ultimo necessidadautb realizacdo (desenvolvimento
pessoal e conquista).

O profissional de marketing pode fazer uso do nexvéarketing para buscar a
satisfacdo do consumidor.

Kotler (1993, p.29) define mix de marketing como:

O grupo de variaveis controlaveis de marketing @@enpresa utiliza
para produzir a resposta que deseja nho mercado @vmix de

marketing consiste em agdes que a empresa podeptrzedirecionar
a demanda para seu produto. As diversas possdedpodem ser
reunidas em quatro grupos de variaveis conhecido® ®s “quatro
Ps”: produto, preco, praca e promocao.

A empresa pode usufruir das ferramentas de magkee sédo os quatro Ps,
com o intuito de conquistar o cliente. O Produtawrda combinacdo de “bens-e-
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servicos” que a empresa oferece ao mercado alvon@umidor leva em consideracao
o atributo de um produto no momento da decisdmd®ra e este atributo pode ser, por
exemplo, a qualidade do produto. (Kotler, 1993)

O preco também € uma estratégia que a empresaupitidar para induzir o
consumidor a adquirir o seu produto. Entendemosppego a quantidade de dinheiro
gue os clientes devem pagar para obter o prod<btlef, 1993)

A praga ou distribuicdo é uma das ferramentas d&etiag que pode garantir a
satisfacdo do consumidor porque ela € responséleleptrega do produto no ponto de
venda. (Kotler, 1993)

A promocdo € um dos mix de marketing que agrad@&onauconsumidor, pois o
mesmo esta sempre ansioso por uma promocao paugiladgterminado produto. A
promocao significa as atividades que comunicamtrdsuéos do produto e persuadem
consumidores-alvo a adquiri-lo, pois 0 produto coramocédo é de qualidade, mas,
algumas vezes, a empresa decide fazer a promogao estratégia de aumentar as
vendas. (Kotler, 1993)

O profissional de marketing que souber utilizarca@delamente as ferramentas
de marketing tem grandes chances de se destacarelagfio a seus principais
concorrentes, pois a boa compreensdo e aplicacdmixlode marketing levam a
satisfacado do consumidor.

A empresa para ser mais competitiva precisa deisdobdo o que puder sobre
seus concorrentes. Ela deve comparar seus prguudsitos, estratégias de marketing,
precos, canais e promoc¢des com 0s de seus cortesrrgrais proximos. Assim é
possivel descobrir as potenciais vantagens e degens competitivas. (Kotler e
Armstrong, 2007).

As etapas da andlise da concorréncia séo:

- Identificac&o dos concorrentes da empresa,

- Avaliacdo dos objetivos, estratégias, pontosefod fracos e padrbes de reacdo dos

concorrente;

- Selecdo dos concorrentes a atacar ou evitar.

O administrador de marketing deve conhecer seugipais concorrentes para
planejar suas estratégias com o objetivo de edtante dos mesmos.

3. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Foi realizado uma pesquisa de mercado onde foratmevestados 44
proprietarios de pet-shop em Maringa-PR, nas regies Av. Kakogawa, Brasil,
Morangueira, Tuiuti e Av. dos Palmares. Esta pesgfoi realizada na ultima semana
de Julho/2011 em uma quinta feira, sexta-feirsbada

De acordo com Kotler(1993) a pesquisa de mercamelé entre o consumidor,
o cliente e o publico ao profissional de marketitrgvés da informacao.

O trabalho foi realizado através de pesquisa cadéin. Segundo Creswell
(2007) a pesquisa quantitativa ou humérica é adestias atitudes e opinides de uma
populacdo ao estudar uma amostra dela. O objetiatra¥és de uma amostra da
populacdo coletar dados sobre um determinado @sgamd realizar uma analise e
chegar a uma conclusao.

No trabalho de campo foi aplicado um questionagchéado para obter
informacdes a respeito dos proprietario®de Shopssobre os produtos Purina.

Segundo Kotler (1993) um questionario consiste edrias questdes
apresentadas a um entrevistado para obter suasstaspO questionario pode conter
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guestbes fechadas ou abertas. As questfes fecladaem todas as respostas
possiveis, sendo que os entrevistados podem oglargsposta que melhor representa
sua opiniao.

Apoés este procedimento foi realizada uma analiseterpretacdo dos dados
coletados e sugerido estratégias de marketing @amdentar a competitividade da
empresa neste mercado.

4. CARACTERIZACAO DA EMPRESA

A empresa Comercial de Alimentos Virginia Ltda. taproximadamente 90
funcionarios, ela foi fundada em primeiro de ma@o2005, sendo uma distribuidora de
produtos Nestlé que atende 115 cidades da regidaeste do estado do Parana. A
empresa tém dois caminhdes proprios, um carro durgéa moto, e 12 caminhdes
agregados, que trabalham diariamente para atendepealidos dos clientes. A equipe
da frota é treinada para atender os clientes codicaigio e respeito, eles tém
treinamentos para entregar os produtos.

Nestlé que tem uma grande variedade de itens,ha Beca, Food Service e
Purina.

A missdo da empresa 8er a melhor em distribuicdo e qualidade dos sesvi¢
prestados” A empresa busca ter uma equipe de trabalho umifayrme, bem sucedida
com funcionarios que trabalham em fung¢do da atingirobjetivos da empresa em
comum. O sucesso da empresa é garantido pelo @stoaplaboracdo de todos os
funcionarios. Os funcionarios normalmente partigipde reunides onde um palestrante
explica a importancia do trabalho em equipe, pasngresa tem 4 avaliagdes por ano
realizada pela Nestlé. E nessa avaliacdo € analisadesempenho da empresa em
relacdo ao trabalho dos funcionarios por departtyeerentdo os funcionarios séo
constantemente treinados com o objetivo de obteexaalente resultado na avaliagéo.

A empresa dispde de uma area de 6000m?, contenddbamacdo para
armazenamento dos produtos, area de vendas, aneimmeatica, area financeira, area
de RH, logistica e faturamento. Ela atua no mereagejo, atacadista, farmacias, entre
outros. Busca sempre fornecer treinamento aos @aldbres, palestras e
acompanhamentos para o melhor desempenho de sne8esy e condicbes de
crescimento dentro da empresa. A empresa trabathasistema de direcdo de empresa
com cargos de diretores, geréncia, supervisorexdepnadores e colaboradores em
geral, respeitando e considerando toda culturanatdos colaboradores transformando
em resultados satisfatorios para a empresa.

Dentre os produtos purina para racdo animal tenioba Dog Chow que é uma
racdo com nutricdo especifica para a idade, podsti® de vida dos cées, ja a linha
possui produtos para cédes e gatos com foco engmeesaude dos mesmos contendo
formulas especiais.

5. ANALISE DOS DADOS E INTERPRETACAO DOS RESULTADOS

O segredo do sucesso de uma empresa esta diretanedationado com o
gerente de vendas que deve desempenhar um papieledgunto a sua equipe de
trabalho para conseguir motiva-los a aumentar eadanais as vendas buscando atingir
as metas da empresa para obtencéo do lucro.

Visando conhecer o cliente e 0 comportamento donmoe®i realizada uma
pesquisa de campo com o intuito de verificar o lgwa este cliente a adquirir um
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determinado produto e verificar qual a opinido quaesmo apresenta sobre o produto
Nestlé e de seus concorrentes. Foram entrevistetlotientes de produtos Nestlé nas
regides das Avenidas: dos Palmares, Kakogawa,|Bkésiangueira e Tuiuti na cidade
de Maringa-PR.

O Gréafico 1 apresenta resultados acerca do o tedepatuacdo no mercado.
Dentre os entrevistados 59% dos clientes atuamearoado de 3 a 5 anos, 22,73% estdo
no mercado ha mais de 5 anos e 18,18% estéo atnastitomercado de 1 a 2 anos.

mla2anos
m3aSanos

® Maisde S anos

Grafico 01: Tempo de atuacao no mercado

Fonte: Elaboragéo propria.

Deve-se destacar que entre os clientes entrevsstagtthum tinha menos de um
ano de atuacdo no mercado. Com o resultado obBdwelpe-se que a maioria dos
proprietarios tem experiéncia neste segmento @guogibui para a sua permanéncia no
mercado. Quanto mais tempo atuando no ramo de camméais o profissional adquiri
experiéncia para se manter neste mercado e istoité bom, porque mostra que ele
consegue “sobreviver” mesmo havendo concorrentesn CGelacdo ao grau de
escolaridade em relacdo dos clientes, verificaes&réfico 2 que a maior parte dos

clientes entrevistados possuem ensino médio, segiedsuperior completo, superior
incompleto e ensino fundamental.

0,00% ~4.55%

® Ensino Fundamental
m Ensino Medio

W Superior Incompleto
m Superior Completo

m Outros

Gréfico 02: Escolaridade
Fonte: Elaboracéo propria.
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Percebe-se com a pesquisa que o0 espirito empreendedb exige
necessariamente alto grau de escolaridade, taptdagiclientes entrevistados a maioria
tem somente o ensino médio. Embora a maioria doswstados terem apresentado
baixo nivel de escolaridade deve-se destacar cuenslproprietarios de pet-shop
comentaram em voltar a estudar, pois julgam imptetao aprofundamento do
conhecimento para melhorar seus negocios. O Engeden deve ter duas
caracteristicas importantes que sdo: ndo se coafaom o mundo e tentar adaptar o
mundo a si; ter grande necessidade de realizapesicdo de assumir os riscos e fazer
sacrificios pessoais necessarios para ter sudesgerf, 2009).

Conforme percebido, muitos dos entrevistados estairabalhando até aos
sdbados, que foi um dos dias escolhidos para eae@ da pesquisa. Os dados do
Gréfico 3 posicionam 0s maiores concorrentes ddléNéBurina): a Big Boss (Total
Alimentos), a Faro (Guabi) e por fim a Especial Qigignfrim).

| Total Alimentos
m Nestlé
M Guabi

m Manfrim

Grafico 03: Principais fornecedores de racdo animalo estabelecimentos

Fonte: Elaboragéo propria.

A Nestlé ocupa a segunda posicao entre os fornezede racdo animal aos pet-
shops de Maringa-PR. Este resultado pode ser @itepdis a empresa busca melhorar
sua posicao utilizando de estratégias de markpting se favorecer em relacédo aos seus
concorrentes. O atendimento de clientes pela Néstiéstrado no Gréfico 04:

120,00%

100,00% - 95.45%

80,00%

60,00%

40,00%

20,00%

2,27% 2,27%

0,00%

Bom Ruim Péssimo

Grafico 04: Atendimento da Nestlé
Fonte: Elaboracéo propria.
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Através da pesquisa verificou-se que a Nestlé temlizado um bom
atendimento aos clientes compradores de produt@saP® vendedor ao tirar o pedido
deve combinar com o cliente o prazo de entregadicoes de compra e todos os
detalhes da negociacao (Kotler, 1993).

Durante a entrevista 0 que se notou foi que ositelsepedem mais promocoes,
uma vez que o atendimento foi considerado bom aeodles realmente querem sao
melhoras nas promoc¢des. Ou seja, eles estdo gaistem o atendimento realizado
pela Nestlé. Mesmo assim, considerando as perspeale melhoria de atendimento,
forma obtidas as manifestacdes dos clientes, cmefonostra o Grafico 05:

W Visita dos vendedores aos
pontos de venda

M Processamento de
Pedidos

m Qualidade na entrega de
produtos

m Qutros

Grafico 05: Melhorias a serem feitas pela Nestlé emlacdo ao atendimento

Fonte: Elaboragéo propria.

O gréfico 5 mostra que a maioria dos entrevistadmstinham o que reclamar
em relacdo ao atendimento da Nestlé e escolhemggdo outros. Uma das melhorias
apontada por 25% dos entrevistados € a visita dodedores aos pontos de venda,
seguido pelo o processamento dos pedidos e porafiqualidade na entrega dos
produtos.

O Gréfico 6 destaca os principais motivos paradsgiiair o produto Nestlé:
qualidade, preco e promocao.

90,00% 81,82%
80,00%
70,00%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%
20,00%
) 9,09% .
10,00% - 4,55% 0.00% 2.27% 2.27%
0,00% — § ’ —-. : - e
Qualidade Preco Promogao Marca Design do Outros
produto

Grafico 06: Motivo pelo qual se adquire o produto d Nestlé
Fonte: Elaboracéo propria.
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Segundo Pearson Education do Brasil (2011), o d@onck qualidade esta
relacionado a trés fatores: reducédo de custos d@ondenprodutividade e satisfacdo do
cliente, ou seja, é fazer melhor com baixo custateegar ao consumidor produtos que
correspondam as suas expectativas ou a supereraiohiardos entrevistados compram
a racdo animal da Nestlé pela sua qualidade, pmisideram que seus produtos
apresentam boa qualidade.

A empresa deve conhecer os seus clientes para abereles se comportam,
para que a mesma possa buscar atender os deseperessidades dos clientes.
Estudar o comportamento significa entender seusgpeentos e suas agdes, bem como
as influencias que ele sofre na hora da decis@omara. (Paixao, 2011)

Deve-se destacar que ao realizar a pesquisa werifie que alguns clientes
comentaram sobre o preco do produto Purina, pasaaeNestlé deveria melhorar em
preco e fazer mais promocgdes, ou seja, 0 prec@ mamaior motivo para se adquirir o
produto Nestlé.

A empresa deve fazer um trabalho de gerenciamentdightes, este trabalho &
voltado a melhorar a fidelidade dos mesmos, ossqueiiam mais lucros. Os clientes
fiéis tendem a demonstrar uma disposi¢cdo de compaamente e pagar um preco
mais alto (Silk, 2008).

O Gréfico 07 destaca os aspectos que precisam raelns produtos Nestlé:

2,27%

m Qualidade
M Preco

| Design

W Marca

® Promogao

m Outros

Grafico 07: O que precisa melhorar nos produtos Néig

Fonte: Elaboragéo propria.

De acordo com os entrevistados a Nestlé preciga fabpmocgdes e melhorar 0s
precos de seus produtos. Analisando a pesquisehmese que a maioria dos
entrevistados tem alto interesse por promocdes@tks pelos fornecedores, esse € um
grande motivo no momento de adquirir um produto.

Promocé&o corresponde as atividades de comunicde&tiyulgacdo do produto
el/ou servico para alavancar as vendas. O precoasasso meticuloso de célculos, o
qual envolve aspectos ligados as financas ou \wmlonenetarios despendidos e
almejados como retorno pelas organizacdes. Ouéejaalculo de custos versos lucros
e a filosofia de mercado da empresa. (Andrade,)2009

Segundo Honorato (2004), o objetivo da promocaoveledas € estimular o
consumo de produtos e servigos. Algumas promogde®idas utilizadas pelo gerente
de marketing sao: distribuicdo de amostras, de ipgnais como, viagens, automoveis,
joias, patrocinios etc.

102



Caderno de Administracio

Universidade Estadual de Maringa - Centro de Ciéncias Sociais Aplicadas - Deparfamento de Administracao
6. CONSIDERACOES FINAIS

Durante a realizacdo do presente trabalho foi feit@a revisdo bibliografica
sobre o tema foco do estudo: atendimento da Nestl@elacdo ao fornecimento de
produtos Purina. Foi realizada uma pesquisa de @gumio aos seus clientes para a
identificacdo de algum problema no atendimento.dfalisado o tempo de atuacdo no
mercado de produtos de racdo animal, os princquaisorrentes, 0s principais motivos
gue levam o cliente a adquirir um produto e a @gndos mesmos em relacdo ao
atendimento da Nestlé.

Percebeu-se durante a realizacdo do trabalho qe#eoses para adquirir um
produto levam em consideracdo a qualidade e oopreg mesmo. Alguns clientes
reclamaram em relacdo a embalagem do produto RPunftamando que a mesma
precisa ser melhorada, pois a umidade do produbbsérvada no lado de fora da
embalagem ocasionando a fixacdo da poeira na mesma.

Observou-se com a pesquisa que para os clientendirmento da Nestlé é bom
e gque gostariam que a Neslté fizesse promocdespasgorodutos.

Uma estratégia de marketing que a empresa podeaufilara satisfazer os seus
clientes € a promocéao dos seus produtos, poisreelj@l com este trabalho a promocéo
€ uma forte ferramenta do marketing para influencia decisdo de compra do
consumidor.

Com a realizacao do trabalho foi possivel iderdtifios principais concorrentes
da Nestlé e a sua posicdo em relacdo aos mesnmeernado, podendo assim a empresa
elaborar estratégias para superar seus concorrentes
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