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RESUMO

O marketing é um conjunto de atividades com o intuito de entender e atender as necessidades do
cliente, e realizar a troca de ofertas que tenham valor para 0 mesmo. O objetivo do presente estudo
foi analisar as estratégias utilizadas no desenvolvimento do composto mercadolégico (4P’s) da
padaria Café com P&o, situada no municipio de Bambui-MG. Quanto a metodologia utilizada optou-
se pela pesquisa qualitativa de carater descritivo, viabilizada pela especificidade do método de estudo
de caso. A técnica aplicada para coleta de dados foi uma entrevista semiestruturada com o proprietario
e gestor Elbert Alves da Silva. Os resultados obtidos com a pesquisa apontam que 0s padeiros que
trabalham na empresa sdo 0s principais responsaveis pela elaboracdo e desenvolvimento de novos
produtos. A estratégia de precificacdo utilizada pela organizacdo € a de markup, a qual ignora a
demanda e os pre¢os dos concorrentes. Para o gestor, a localizacéo do estabelecimento é privilegiada,
pois estd proxima a saidas para a zona rural. Além da loja fisica, foi inserida a venda porta a porta
que € o principal diferencial competitivo, sendo também um eficiente meio de comunicag¢do com seus
clientes dispensando outros meios de comunicagao para promover sua empresa.
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1 INTRODUCAO

O marketing é definido por Kotler e Armstrong (2015) como um processo administrativo e
social pelo qual individuos e organizacdes obtém o que necessitam através da troca de valores.

Com o intuito de ajudar as organizacGes a tomar decisOes e satisfazer os seus clientes,
McCarthy criou os 4 P’s, também denominado composto mercadologico ou mix de marketing
(MCCARTHY; PERREAULT, 1987). Devido a sua simplicidade e viabilidade de aplicacdo, essa
ferramenta é conhecida como um dos principais conceitos do marketing moderno, sendo definida
como o agrupamento de ferramentas taticas de marketing que a empresa combina para gerar a resposta
que deseja no mercado-alvo (KOTLER; ARMSTRONG, 2015).

Las Casas (2012) define os quatro elementos do composto mercadol6gico como: Produto,
Preco, Praca e Promogdo. Explorando esses elementos do mix de marketing, Kotler e Armstrong
(2007, p. 200) afirmam que “produto ¢ algo que pode ser oferecido a um mercado para apreciagao,
aquisicdo, uso ou consumo e que pode satisfazer um desejo ou uma necessidade.

Em relacdo a praca, McCarthy e Perreault (1996) afirmam que um produto ndo é interessante

para um cliente se ele ndo estiver disponivel quando e onde for desejado. Entdo, hd uma série de
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decisdes estratégicas para identificar um meio ideal para distribuir o produto, a localizagdo dos pontos
de vendas, tipos de lojas e armazéns para estocagem (LAS CASAS, 2012).

Quanto ao elemento preco, Kotler e Keller (2006) afirmam que este é o valor pago pelo
consumidor por um produto/servico. Ainda quanto ao preco, McCarthy e Perreault (1996) explicam
que na precificacdo, deve-se considerar variaveis como o tipo de concorréncia no mercado-alvo e 0
custo de todo o mix de marketing usado para a elaboracéo do produto.

Por sua vez, a variavel promocéo se refere a comunicacdo dos produtos/servigos da empresa
aos consumidores (LAS CASAS, 2012). Ela envolve as atividades que transmitem os pontos fortes
do produto, mostrando aos clientes-alvo como este produto pode resolver seus problemas,
convencendo-os a compra-lo (KOTLER; ARMSTRONG, 2015).

Diante da importancia da definicdo do composto mercadoldgico para a satisfacdo dos clientes,
0 presente trabalho teve como objetivo analisar as estratégias que a Padaria Café Com Pao, localizada
no municipio de Bambui-MG, utiliza no desenvolvimento do seu composto mercadologico (4P’s).
Especificamente, objetivou-se identificar as estratégias utilizadas, pela empresa, na definigdo do seu
portfélio de produtos/servicos; os métodos adotados na precificacdo dos mesmos; as estratégias
utilizadas para defini¢do dos canais de distribuicéo e as atividades de promoc¢éo que a empresa utiliza

para comunicar seus produtos/servigos ao consumidor.
2 METODOLOGIA

O presente estudo trata-se de uma pesquisa qualitativa de carater descritivo, viabilizada pela
especificidade do método de estudo de caso. Segundo Godoy (1995 apud CERVO; BERVIAN; DA
SILVA, 2007) a pesquisa qualitativa envolve a obtencdo de dados descritivos sobre pessoas, lugares
e pela interacdo do pesquisador com a situacdo estudada, procurando compreender os fendmenos
segundo a perspectiva dos envolvidos na situacdo em estudo. Ja a pesquisa descritiva fornece dados
retirados da propria realidade, sem manipulad-los (CERVO; BERVIAN; DA SILVA, 2007). Por sua
vez, 0 estudo de caso trata da investigacdo empirica que pesquisa acontecimentos reais, buscando
compreender a situacdo como um todo (MARTINS; THEOPHILO, 2009).

O objeto de estudo do presente trabalho foi a padaria Café Com Pao, sob a direcdo de Elbert
desde 2014, oferece diversos produtos na linha de panificacdo além de brinquedos, revistas e recargas
de celular. Atualmente, conta com 12 funcionarios. Para a coleta de dados, foi realizada uma
entrevista do tipo semiestruturada contendo 27 perguntas. A mesma foi realizada com o proprietario

Elbert Alves da Silva, no dia 13 de maio de 2017, com duracdo de uma hora e trinta minutos.
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Para a analise de dados, foi utilizada a analise de contetudo que, segundo Bardin (2006) citado

por Mozzato e Grzvbovski (2011), consiste em um conjunto de técnicas de anélise das comunicagdes,

que emprega procedimentos sistematicos e objetivos de descricdo do contetdo das mensagens.
3 RESULTADOS E DISCUSSAO

Quanto ao portfélio de produtos, Elbert, proprietario e gestor da empresa, afirma que os quatro
padeiros que trabalham na producdo, sdo os principais responsaveis pela elaboracdo e
desenvolvimento de novos produtos. Ele explica que cada um possui seu livro de receitas, assim
contribuem na diversificagdo do portfolio que, atualmente, conta com 50 itens diferentes.

Ainda em relagéo a produto, Elbert completa que sempre busca novidades nas cidades que ele
visita e, quando implementa um novo produto, ele analisa a aceitacdo dos clientes a partir de elogios
ou criticas e pelo resultado das vendas do mesmo. Apos apurar esses dados, decide se mantém ou nao
0 produto em seu portfolio.

Quanto ao prego, Elbert diz utilizar a estratégia de precificacdo de markup que, segundo
Kotler e Armstrong (2015), trata-se da adi¢cdo de uma porcentagem de lucro sobre o custo do produto.
Os autores supracitados explicam que esse tipo de precifica¢do ignora a demanda e os pregos dos
concorrentes, o que provavelmente ndo levara ao melhor preco. Porém, na percep¢do do gestor a
utilizacdo desta estratégia de precificacdo é eficiente visto que, com este método consegue precificar
seus produtos abaixo dos praticados pela concorréncia e ainda consegue cobrir as despesas e ter lucro.

Em relacdo a praca, o proprietario afirma que a localizacdo da padaria € privilegiada pois, esta
préxima a uma das saidas para a zona rural, onde trabalhadores compram seus lanches no comeco do
dia. Além da loja fisica, Elbert implementou outro canal de distribuicdo de seus produtos, que
segundo ele € o seu principal diferencial competitivo: A venda de produtos porta a porta.

Essa estratégia é denominada por Elbert (2017) como “Pdo Movel Café Com Péo, a padaria
ambulante”. Trata-se da venda de pées, bolos, biscoitos e salgados em trés veiculos que transitam em
locais, que segundo o gestor, séo estrategicamente definidos, como bairros afastados do centro, que
ndo possuem padarias e mercados proximos.

O mesmo resume essa estratégia dizendo que a comodidade e praticidade oferecida por essa
forma de distribuir produtos teve uma aceitacdo positiva pelos clientes, refletindo nos resultados. E
complementa afirmando que as vendas aumentaram 80% ap6s a implementacdo da venda porta a
porta. Além do aumento significativo no faturamento, essa estratégia propiciou a divulgacdo da

padaria, atingindo bairros em toda a cidade.
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O gestor relata que apos a implementagdo da venda porta a porta, clientes de bairros distantes
passaram a realizar compras em sua loja fisica, pelo fato do anincio dos veiculos conter o endereco
do seu estabelecimento o que facilitaria a divulgacéo de sua localizag&o.

Em relacdo a promocéo, devido ao aumento das vendas em seu estabelecimento, o gestor
chegou a conclusdo de que a venda porta a porta € um meio de comunicacéo eficiente, dispensando
outros meios de comunicagao aos quais trariam gastos adicionais.

O proprietario classifica o resultado obtido com a venda porta a porta, em apenas quatro
meses, como excelente e estuda uma forma de ampliar esse meio de distribuicdo, passando a atender
a comunidade de Abacaxis (13 km de Bambui/MG) e também a comunidade S&o Francisco de Assis
(6 km de Bambui/MG).

4 CONCLUSAO

Com a analise do composto mercadoldgico da padaria Café Com P&o, pdde-se perceber que a
estratégia de distribuicdo dos produtos porta a porta impactou positivamente nos seus resultados, tanto
no faturamento quanto na divulgacédo de seu estabelecimento, ficando conhecida como a Gnica padaria
ambulante da cidade.

Apesar dos resultados positivos, a padaria utiliza a estratégia de precificacdo de markup. Esse
tipo de precificagdo ndo leva em consideracdo o valor agregado oferecido aos clientes que, nesse
caso, é a comodidade e praticidade de adquirir produtos sem sair de casa. Além disso, 0s pre¢os dos
produtos vendidos na loja fisica sdo os mesmos dos praticados na venda porta a porta, sendo que no
altimo, os custos de comercializacdo sdo maiores, pois inclui custo com combustivel, manutencédo
dos veiculos e salarios dos vendedores, 0 que torna essa estratégia de precificacdo inadequada.
Portanto, sugere-se que seja realizada uma divulgacdo da venda porta a porta, enaltecendo os seus
beneficios e enfatizando o valor agregado oferecido aos clientes. ApoOs essa divulgacdo e
conhecimento por parte dos consumidores, sugere-se que a empresa reveja a sua estratégia de
precificagdo levando em consideragdo ndo s6 o custo dos produtos, mas também o valor oferecido.

Outro fator a ser destacado é a auséncia de pesquisa de mercado para o desenvolvimento de
novos produtos. De acordo com o gestor, essa pesquisa é feita depois que o produto é desenvolvido,
ou seja, apds a implantacdo dos novos produtos é que ele analisa a aceitagdo dos clientes. Essa
estratégia pode gerar custos de desenvolvimento desnecessarios, pois com as informacoes
previamente coletadas através da pesquisa, as chances de elaborar um produto que atenda as
necessidades e desejos dos seus clientes s&o maiores.

A padaria Café Com Pdo detém a venda porta a porta como seu principal diferencial

competitivo. E para potencializar seus lucros, sugere-se uma revisao na estratégia de precificacao
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adotada além de realizar uma pesquisa de mercado anteriormente ao desenvolvimento de novos

produtos.
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