
Em um mercado cada vez mais competitivo, as empresas, independente do tamanho ou faturamento, estão sujeitas às ameaças de fatores

contingenciais que influenciam a tomada de decisão. O quadro se agrava quando as mesmas não estão preparadas para enfrentar as mudanças

ocorridas no ambiente em que estão inseridas. O desafio gerencial se torna evidente, obrigando os administradores a adotarem posturas

desafiadoras na busca da competitividade através da antecipação frente aos imprevistos mercadológicos.

Para Porter³ (1990 apud REZENDE, 2008, p. 3) as pequenas empresas não podem permanecer apáticas ao mercado para sobreviver, visto

que, diferente das grandes organizações, não possuem abundantes fontes de recursos.

Este trabalho trata-se de um planejamento estratégico elaborado a partir do diagnóstico organizacional, da identificação do perfil dos clientes

e da análise mercadológica (5 FORÇAS e SWOT).

• Observar a influência da cultura organizacional nas atividades da 

empresa.

• Diagnosticar, através de pesquisa, o perfil e as expectativas dos 

clientes.

• Analisar as oportunidades estratégicas do negócio para a 

elaboração do planejamento estratégico de marketing a fim de elevar 

o nível competitivo e potencializar resultados.
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Com base nos resultados da pesquisa aplicada,

observou-se elementos que compõem o cenário da Agro

Ramme Pet Shop, importantes para a análise do valor

percebido. A identificação do perfil dos clientes da loja ofereceu

subsídios para a sugestão de melhorias internas, assim como a

sua percepção de valor demonstrou onde a empresa está

pecando e, portanto, carece de atenção. As respostas tabuladas

confirmam os pontos onde a empresa precisa focar as energias

para a eliminação dos problemas que influenciam o seu valor

de mercado de modo a obter maior vantagem competitiva.

Como proposta estratégica sugere-se o reposicionamento

mercadológico para a oferta de produtos e serviços mais

rentáveis e também a consequente prospecção de clientes mais

rentáveis, através da utilização efetiva das ferramentas de

marketing, utilizando como base as informações essenciais

apresentadas no presente trabalho. O reposicionamento

proposto visa modificar a visão do público-alvo em relação ao

produto oferecido, elemento do composto de marketing,

agregando valor.

METODOLOGIA APLICAÇÃO

Propósito do projeto Pesquisa aplicada

Método Qualiquantitativo

Delineamento Estudo de caso

Definição da população alvo
Clientes da Agro Ramme Pet 

Shop

Plano de amostragem Por conveniência

Tamanho da amostra 144 respondentes

Técnicas de coleta de dados Questionário e Observação

Tabulação Microsoft Office Excel

Análise do estudo de caso Univariada

Classificação das respostas
Dados demográficos, 

socieconômicos e básicos

• Novos entrantes

• Concorrência (pet 
foods) e informal

• Carga tributária

• Commodities

• Mercado em 
ascensão

• Humanização dos 
animais

• Pouca variedade 
(pet foods)

• Falta de capital de 
giro e investimento 
em MKT

• Carro-chefe: pet 
foods

• Imagem

• Aspectos  físicos 
(layout)

• Preço justo

• Confiabilidade
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