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Introducéo

Este estudo consiste na Auditoria de Marketing realizada na empresa Piratini Inddstria Moveleira. A
empresa em estudo é uma empresa de moveis seriados de madeira localizada em Crissiumal — RS e
estd ha 30 anos no mercado, vendendo seus produtos em todo territério nacional e também no
exterior. Buscando instrumentos que possam aperfeicoar processos, tornar uma organizacao
competitiva e de referéncia pelos produtos ou servicos oferecem no contexto onde a mesma esta
inserida, o marketing contribui para que esses fatores sejam atendidos, por ser uma area de estudo
voltada a desenvolver préaticas que auxiliam a venda de produtos e servi¢os que possam atender as
necessidades e desejos dos clientes, bem como que estas praticas e processos estejam de acordo
com as metas e 0s objetivos da empresa. Conforme Drucker (2002), o objetivo central do marketing
se apresenta em entender e conhecer tdo bem o cliente que o produto se adapte a ele e a venda se
torne automatica. Desta forma, poderemos ver e analisar se a empresa esta conseguindo atender as
necessidades e expectativas dos clientes, no que diz respeito a fabricacdo de produtos e outros
fatores que sdo fundamentais para que a empresa fidelize seus clientes e conquiste novos mercado.
No qual vamos apresentar o sistema de informacdo da empresa, 0 microambiente, macroambiente,
0s processos de segmentacdo e posicionamento da empresa e também o mix de marketing, que
segundo Kotler (2003), o composto de marketing é um conjunto de ferramentas que possibilitam as
organizacdes a adquiri resultados no mercado, envolvendo quatro varidveis controlaveis: o produto,
preco, praga e promogao.

Metodologia

A presente pesquisa foi classificada quanto a natureza, quanto a abordagem, quanto aos objetivos e
guanto aos procedimentos técnicos. Quanto a natureza a pesquisa é aplicada pois, obteve como base
o diagnostico feito, foram sugeridas a¢fes de marketing que podem ser aplicadas pela empresa.
Quanto a abordagem, a pesquisa foi qualitativa, pois, ndo utilizou métodos e técnicas da estatistica.
Ja quanto aos objetivos a pesquisa € descritiva, pois descreveu como se da a gestdo de marketing na
empresa. Por fim, quanto aos procedimentos técnicos a pesquisa se classifica como estudo de caso e
pesquisa de campo. No que diz respeito ao universo amostral e ao sujeito da pesquisa, foi
pesquisado o diretor administrativo da empresa, também foi feito pesquisa junto aos sites do IBGE,
SEBRAE e o portal moveleiro, para buscar informac@es para 0 ambiente demografico. Para a coleta



[T

SALAO g0 ... 4:87 N——

CONHECIME O 14 SASTINRREES .

Modalidade do trabalho: Relatério técnico-cientifico
Evento: XXIV Seminario de Iniciacdo Cientifica

dos dados junto aos gestores da empresa foi utilizado um roteiro de entrevista e para analisar 0s
dados foi utilizada a anélise de conteudo.

Resultado

Quanto ao sistema de informag6es a empresa em estudo ndo possui uma area de marketing definida
tampouco um sistema de inteligéncia de marketing especifico, sendo que algumas atividades e
demandas sdo desenvolvidas de forma informal. Ela possui um sistema de informacdo, onde tem
cadastros dos seus clientes que sdo os lojistas para quem s&o vendidos os produtos. Ela ndo tem em
seu sistema de informacdo os cadastros de seus consumidores finais, pois ela so realiza as vendas
para lojistas é preciso ser empresa juridica para poder realizar a compra de seus produtos. A
empresa possui um sistema de informacdo onde além dos cadastros dos lojistas, ele abrange toda
questdo da producdo, estoque, controle das vendas e entregas. O microambiente: é todas forcas
préximas da empresa que possam afetar a sua capacidade de atender as necessidades dos clientes,
porém a empresa pode interferir nessas forcas. Empresa: a Piratini moveleira tem a funcdo de
produzir moveis em madeira (cadeiras, mesas, camas, beliches, banquetas) que tem como principio
construir o mesmo produto em maior escala. Mercado: a Piratini industria Moveleira atua no
mercado consumidor, pois fabrica moveis seriados para o consumo de seus clientes, satisfazendo
suas necessidades. Também atua no mercado de industrial, pois vende mesas e cadeiras, em grande
guantidade, para outros estabelecimentos comerciais como restaurantes e bares. Clientes: seus
cientes sdo pessoas juridicas, ou seja, lojistas ou até mesmo restaurantes e hotéis, atualmente a
empresa possui 2.500 clientes fixos e 1.100 que adquirem produtos de 3 em 3 meses. Concorrentes:
guanto aos seus concorrentes a empresa tem a necessidade de sempre estar satisfazendo as
necessidades de seus clientes melhores do que seus concorrentes, desta forma deve sempre estar se
inovando, novas tecnologias, para se diferenciar dos seus concorrentes. Distribuicdo e
revendedores: atualmente a empresa possui mais de 22 representantes comerciais em todo o
territdrio nacional, que vdo em busca de novos mercados e apresentam seu trabalho através de
catalogos. Fornecedores; possui estrutura propria para compra e transporte para a sua principal
matéria prima, porém possui fornecedores que fornecem as chapas, acessorios utilizados para os
moveis, tintas, e também alguns fornecedores de madeiras. Publicos: A empresa em estudo atende
diversos publicos, entre eles podemos citar: publico financeiro, imprensa, governo, 6rgdo de defesa
do consumidor, comunidade local, publico geral e publico interno. Uma sugestdo seria apresentar
aos funcionarios a importancia do servico deles ao publico final, na satisfacdo ao comprar um
produto que eles mesmos fizeram. Macroambiente: quanto ao seu demografico a empresa deve estar
sempre atenta, pois a populacdo sempre esta se modificando, como por exemplo, familias que estdo
se modificando, casamentos que nao ddo certo. Desta forma havendo a separacdo, havera uma
maior demanda nos moéveis. Como também a mudanca quanto tamanhos das casas e apartamentos
(cada vez menores), desta forma a organizagcdo deve estar atenta pois pode ser vista como uma
oportunidade. Econémico: quanto ao cenario econdbmico podemos perceber que a empresa esta
economicamente estabilizada. Porém, entre o ano de 2013 e 2015 obteve uma reducéo de 15% nos
funcionarios por haver a compra de equipamentos que substituisse esses funcionarios, desta forma a
empresa obteve compromissos a longo prazo pelo financiamento ocorrido pela compra das
maquinas. Natural: a empresa Piratini utiliza matéria prima de madeiras renovaveis como eucalipto
e pinus. Também realiza o aproveitamento das sobras de matéria prima e os demais residuos no
caso de tintas estes sdo armazenados em depositos especificos. Tecnoldgico: podemos perceber que
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a empresa esti sempre a procura de inovar quanto as tecnologias, como por exemplo a compra de
maquinas para aperfeicoar seus produtos, desta forma reduzindo o numero de funcionarios.
Cultural: podemos perceber que os compradores dos produtos sdo conservadores que procuram
produtos classicos que ndo vdo sair da moda possuindo qualidade. Quanto ao processo de
segmentacdo a empresa para segmentar seu mercado usa como base as variaveis de segmentacao
geografica, demografica e psicografica. Desta forma, a empresa pode ter mais dimensdo nas
necessidades e desejos de seus consumidores através de seus clientes e fornecedores. Desta forma é
estudada a localizacdo que eles véo atender bairro, cidade, regido, estado. Da mesma forma também
estudam a populacéo nas regides em que € fornecido seus produtos. As classes sociais, renda, idade,
entre outros. E por fim, estudam e avaliam o estilo de vida, a classe social e o estilo de vida da
populacdo. Como a empresa tem como os clientes apenas lojistas e ndo consumidores finais, a
empresa deve ter contato com eles para saber quais sdo as necessidades dos consumidores finais.
Hoje em dia as pessoas estdo cada vez mais exigentes nas suas escolhas, tendo desejos mais
distintos de uma pessoa para a outra, e além de seus desejos temos também suas necessidades, no
qual varia muito de uma pessoa para a outra dependendo de sua regido em que se encontra. J& no
processo de posicionamento a Piratini Industria Moveleira tem em vista os atributos do produto e 0s
beneficios dos seus produtos vao fornecer para seus consumidores finais. Seus produtos sdo moveis
para cozinha, para sala de janta e para quartos, tendo com o objetivo principal ter produtos com
qualidades, desta forma ela busca matérias primas de qualidades e principalmente trabalha para
desenvolver um produto com diferencial entre seus concorrentes, designer diferenciado. O
composto de marketing, também conhecido como mix de marketing envolve quatro variaveis: o
produto, preco, praca e promocao, no qual tendo uma boa gestdo de cada um deles resultados em
bons resultados a partir dos objetivos da organizagdo. Produto: a organizagdo Piratini possui uma
linha de banquetas, cadeiras, mesas, camas e beliches. Sendo cinco linhas de banquetas, oito linhas
de cadeiras, dez linhas de mesas e sete linhas de camas, sendo elas, duas de casal, cinco de solteiro,
incluindo os beliches. Lembrando que a cada ano € feito uma avaliacdo dos produtos para assim
lancar novos produtos e retirar os produtos que possui uma demanda pequena. Preco: A organizagédo
Piratini tem como estratégica de fixacdo de precos por penetracdo de mercado, pois 0 custo de
fabricacdo é baixo devido fabricacdo em escala. Praca: Quanto a localizagdo da organizacgdo, a
mesma se encontra a alguns quilémetros do centro da cidade. Porém, como se trata de uma industria
0 seu ponto € favoravel, tendo como vantagem esse isolamento. E também para os fornecedores a
organizacdo possui muito espaco em sua volta, com pouca movimentacdo de carros. Ja a sua
distribuicdo é feita através de varejistas. Desta forma, a organizacdo possui representantes
vinculados em varios pontos estratégicos em todo o Brasil. Promocéo: constitui em um conjunto de
ferramentas de promog¢do que s@o utilizadas numa organizacdo. Sdo elas: propaganda, venda
pessoal, promocdo de venda, relacdo publica, marketing direto e merchandising. Quanto a
propaganda, pode-se considerar que a organizacdo faz uso de forma correta. A organizagdo tem
como um objetivo atingir seu pablico alvo nas propagandas, entdo as formas de propaganda que a
organizacdo utiliza sdo voltadas mais especificamente para os lojistas, porém ndo impede de
pessoas fisicas ter contato com as propagandas da organizacdo. Como por exemplo o préprio site da
organizagao e revistas do proprio setor moveleiro. Quanto a promogdo de venda a empresa investe
em feiras, desta forma vai ser exposto seus produtos. Ja em promocdo de vendas a que a
organizacdo utiliza essa forma de promogdo fazendo descontos em alguns casos, como por
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exemplo, em grandes quantidades de produtos no qual o cliente receberd uma porcentagem de
desconto dependendo da quantidade. Outra ferramenta de promogéo que € a relacdo publica, no qual
podemos perceber que a organizagédo utiliza, que seria 0s eventos na comunidade que a empresa
participa e também alguns patrocinios. E por ultimo temos marketing direto, nessa forma de
promogéo a empresa utiliza o catalogo, onde o cliente pode ver os produtos da empresa, as linhas
que ela possui, como também as caracteristicas e as opc¢des de escolha dos produtos. A Piratini
Industria Moveleira possui um sistema de forca de vendas em que ela possui um representante
comercial em cada estado do Brasil, possibilitando uma grande abrangéncia territorial em que ela
estd presente para colocar seus produtos no mercado, atingindo um grande volume de vendas. Ela
possui uma equipe com mais de vinte representantes que atuam nos estados brasileiros, cada um na
sua regido determinada de vendas, onde ele tem a oportunidade de explorar aquela regido para
conquistar novos e manter seus clientes que sao fiéis aos produtos da empresa.

Conclusao

Teve como objetivo a realizagdo de uma Auditoria de Marketing na Industria moveleira Piratini do
Municipio de Crissiumal/RS, visando identificar ameacas e oportunidades quanto ao sistema de
informacdo da empresa, microambiente, macroambiente da empresa a segmentacdo de mercado, o
posicionamento e o mix de marketing. Podemos perceber que a organizacao esta no caminho certo,
podendo melhorar em determinados aspectos, no qual a tendéncia da organizagdo continue
crescendo e ganhando cada vez mais espaco no mercado em que esta inserida, aprimorando seus
produtos e na diferenciacao e variedade.
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