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RESUMO

As empresas inseridas em um mercado competitivo e de constantes mudanças necessitam de
estratégias para destacar-se dos concorrentes e atender os clientes cada vez mais exigentes. Essas
estratégias precisam ser elaboradas com base em um diagnóstico estratégico, o qual deve ser
construído a partir da realidade da organização e de seu mercado, com foco no público alvo. O
diagnóstico estratégico auxilia os gestores a traçar seus objetivos estratégicos com base nas
informações obtidas no ambiente interno e externo. Neste contexto,  o problema da pesquisa
questiona  quais  ações  mercadológicas  são  estratégicas  para  a  empresa  Agrinova  Irrigação,
considerando o seu mercado de atuação. Desta forma, o estudo teve como objetivo a definição de
ações estratégicas mercadológicas para a empresa.  Para tanto,  embasou-se teoricamente em
assuntos  relevantes  e  relacionados  ao  tema diagnóstico  estratégico.  Assim,  utilizou-se  como
métodos de abordagem a dedutiva, qualitativa e quantitativa. A pesquisa é classificada descritiva,
de campo e estudo de caso. Para a coleta de dados, realizou-se uma entrevista no município de
Três de Maio com pessoas que compram em agropecuária e também uma entrevista com os
gestores. Após a coleta de dados os mesmos foram analisados por meio do método da análise de
conteúdo e com a utilização de uma planilha eletrônica. Diante das informações coletadas foi
possível a realização de um diagnóstico estratégico da organização. Após verificar a situação da
empresa elaborou-se os objetivos estratégicos que apontaram a necessidade de ações priorizando
relacionamento e confiança, divulgação de produtos e serviços e também a captação de novos
clientes. Diante disso, formulou-se ações estratégicas mercadológicas, sugerindo um plano de
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ação, com base no método 5W2H.

Palavras-chave: Pesquisa de mercado. Diagnóstico estratégico. Objetivos estratégicos.

ABSTRACT

The companies included in a competitive and constantly changing market need strategies to stand
out from competitors and meet customers ever more demanding. These strategies need to be
developed based on a strategic diagnosis, which must be constructed from the organization's
reality and its market, focusing on the target audience. The strategic diagnosis helps managers to
outline  its  strategic  objectives  based  on  information  obtained  from  internal  and  external
environment. In this context, the problem of research questions which marketing actions are
strategic for the company Agrinova Irrigação, considering its operating market. Thus, the study
aimed  at  defining  marketing  strategic  actions  for  the  company.  Therefore,  it  underwrote
theoretically relevant issues and related strategic issue diagnosis. So, it was used as deductive
approach  methods,  qualitative  and  quantitative,  the  research  is  ranked  as  descriptive,  field
research and case study. For de data collect, a survey was conducted in Três de Maio with people
that bought in agriculture companies and a survey an interview with the managers. After the data
collect  they  were  analyzed  through  content  analysis  method  and  with  use  of  an  electronic
spreadsheet. Facing the information collected, it was possible to perform a strategic diagnosis of
the organization, as an assessment of both internal and external, through SWOT analysis. After
checking the situation of the company drew up the strategic objectives that pointed out the need
for action prioritizing relationships and trust, product dissemination and services and to attract
new customers. Therefore, it was formulated strategic marketing actions, suggesting an action
plan, based on 5W2H method.

Keywords: Market research. Strategic diagnosis. Strategic objectives.

INTRODUÇÃO

Com a elevada competitividade vivenciada pelas empresas no atual cenário econômico e diante
das dificuldades de empreender, torna-se essencial identificar o público alvo, conhecer o mercado
de atuação e definir aonde a empresa quer chegar. Assim, os gestores precisam de informações
confiáveis  da  realidade do mercado para  tomada de decisões  assertiva,  a  fim de atingir  os
objetivos definidos. Para tanto, é imprescindível às organizações que almejam o sucesso, realizar
um diagnóstico estratégico. O mesmo vai auxiliar os gestores no processo gerencial e na tomada
de decisões, permitindo uma visão holística da realidade da empresa. As informações possibilitam
a definição dos objetivos estratégicos e construção de um plano de ação.

Tratando-se de um assunto de grande relevância, objetiva-se a definição de ações estratégicas
mercadológicas para a empresa Agrinova Irrigação por meio da avaliação do ambiente interno e
externo,  e,  construção  de  um  diagnóstico  estratégico.  Para  a  construção  do  diagnóstico
estratégico, realizou-se primeiramente uma pesquisa de mercado no município de Três de Maio, o
qual destaca-se na empresa em estudo com maior representatividade de vendas em relação a
municípios da região. A entrevista foi aplicada para pessoas que compram em agropecuária, com
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ênfase em seu público alvo. Posteriormente demandou-se aos gestores questões relacionadas aos
4  P’s  do  marketing,  para  avaliação  do  ambiente  interno.  Com o  cruzamento  e  análise  das
informações da pesquisa de mercado e da pesquisa interna, elaborou-se o diagnóstico estratégico
da empresa Agrinova Irrigação.  As  informações mais  relevantes  serviram como base para o
desenvolvimento dos objetivos estratégicos da empresa e posteriormente para a criação do plano
de ação, utilizando o método 5W2H.

METODOLOGIA

Para um melhor  desenvolvimento da pesquisa  busca-se  identificar  os  métodos e  as  técnicas
necessárias para sua realização. Assim, para alcançar os objetivos propostos, foram definidos os
métodos de abordagem, procedimentos e as técnicas da pesquisa. Para o presente estudo, quanto
aos métodos de abordagem, utilizou-se o método dedutivo, a abordagem qualitativa e quantitativa.
Por  meio  do  método  dedutivo  foi  possível  um melhor  entendimento  em relação  ao  assunto
“diagnóstico estratégico” mediante a utilização de livros, sites de pesquisa e trabalhos científicos,
possibilitando assim, uma base teórica para alcançar os objetivos propostos.

Referente a abordagem quantitativa, a mesma auxiliou na pesquisa para a realização da análise e
interpretação de dados numéricos e estatísticos,  permitindo o levantamento e a reunião das
informações necessárias, adquiridos por meio da pesquisa de mercado. Utilizou-se da abordagem
qualitativa para analisar os dados mensuráveis. Esta abordagem é evidenciada na definição da
amostragem para a realização da pesquisa de mercado e também para obter dados referente a
algumas características dos consumidores, referente a idade dos entrevistados, renda mensal,
tamanho da propriedade rural, valor que gasta em agropecuária mensalmente, quantidade de
orçamentos que realiza.

Já por meio da abordagem qualitativa foi possível uma compreensão e interpretação de dados
qualitativos, obtidos por meio da entrevista realizada na pesquisa de campo e com os gestores da
empresa. Os dados qualitativos adquiridos por meio da pesquisa de mercado referem-se a questão
da escolaridade, principal fonte de renda da propriedade rural, questões relacionadas a irrigação,
como os benefícios e principais pontos em relação ao produto. Além disso, buscou-se identificar o
perfil, as preferências dos consumidores e a satisfação dos clientes em relação a empresa. Assim,
foi possível selecionar essas informações para o alcance dos resultados.

Referente aos procedimentos utilizou-se a pesquisa descritiva, pesquisa de campo e o estudo de
caso. Para o presente estudo, a pesquisa descritiva auxiliou no detalhamento do perfil de um
determinado  grupo  de  pessoas,  permitindo  a  descrição  de  suas  particularidades,  costumes,
desejos e necessidades. Além do mais, permitiu observar a satisfação e levantar opiniões dos
mesmos em relação a empresa Agrinova Irrigação, referente a produtos e serviços. As informações
foram coletadas por meio de uma entrevista com pessoas que compram produtos agropecuários. 

A presente pesquisa classifica-se como estudo de caso, pois foi desenvolvido de forma prática em
uma empresa do ramo agropecuário denominada Agrinova Irrigação. Os dados foram adquiridos
por meio de uma entrevista, assim com essas informações foi possível verificar a situação da
empresa com a realização de um diagnóstico estratégico.
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Como técnicas de pesquisa, utilizou-se a pesquisa de coleta de dados e a análise de dados. Para a
coleta de dados os procedimentos que foram utilizados são a técnica de entrevista com o auxílio de
um formulário e a pesquisa de mercado. O formulário  continha um total de 40 questões, fechadas
e abertas. As pesquisas foram realizadas em diversos pontos no município de Três de Maio. Antes
da realização da entrevista com a amostra da população, buscou-se realizar os pré-testes. Buscou-
se aplicar 10 pré-testes para pessoas de forma aleatória, a fim de identificar pontos a serem
melhorados  no  formulário.  Esses  dados  foram  tabulados  para  confirmar  se  por  meio  das
informações seria possível responder o problema de pesquisa.

Com a análise de conteúdo foi possível uma melhor interpretação dos dados qualitativos. Após o
levantamento  de  dados,  para  uma melhor  compreensão  e  interpretação  dessas  informações,
buscou-se tabular os dados, gerando gráficos e tabelas. Os dados foram tabulados com o auxílio de
uma planilha eletrônica. Assim, foi possível analisar os dados quantitativos.   

Para a empresa em estudo a população foco é a cidade de Três de Maio - RS, que de acordo com
dados do IBGE (2010), possuía naquele ano um total de 23.726 habitantes. Para informações
confiáveis calculou-se a amostra a ser pesquisada com base na fórmula de Matrola. Como margem
de erro utilizou-se 5 pontos percentuais, intervalo de confiança de 90% e valor crítico de 1.645,
chegando a 268 indivíduos a serem pesquisados. Esta amostra precisava atender o requisito de
comprar em agropecuária.

RESULTADOS E DISCUSSÕES

Nessa seção estão apresentados os resultados da pesquisa. Para melhor entendimento os mesmos
estão demonstrados em forma de gráficos ou quadros, e para dados mais relevantes realizou-se
cruzamentos das informações. Os dados externos, referente ao mercado de atuação da empresa
foram obtidos  através  de  uma entrevista.  Os  dados  internos  foram adquiridos  por  meio  da
entrevista com os gestores.

PESQUISA DE MERCADO

Os dados pertinentes ao estudo foram obtidos através de uma pesquisa de mercado com pessoas
aleatórias que compram em agropecuária. A entrevista foi aplicada no município de Três de Maio
– RS, somente para indivíduos residentes neste município, devido a maior representatividade de
vendas estar nesta cidade. A seguir estão demonstrados alguns dos gráficos gerados, o restante
dos resultados estão apresentados no diagnóstico estratégico.

Figura 1 - Principal Fonte de Renda da Propriedade
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Ao questionar-se qual a principal fonte de renda da propriedade rural, as mais relevantes foram as
atividades de produção de grão e leite, pois é o que faz a região noroeste do estado do Rio Grande
do Sul se desenvolver economicamente. Para a realização dessas atividades rurais é necessária
uma diversidade de produtos agropecuários, não sendo possível desenvolver as mesmas sem um
investimento nesse ramo.

Figura 2 - Você já comprou na Agrinova Irrigação?

Constata-se na figura 2 que apenas 43,28% do público entrevistado já comprou ou compra na
empresa Agrinova Irrigação. Observa-se assim, que a empresa possui um grande público o qual
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ainda pode atender,  sendo esse 56,72% dos entrevistados.  Porém, deve buscar manter  esse
mercado que já abrange.

Figura 3 - Possui Irrigação?

Percebe-se na figura 3 que 93,43% dos entrevistados não possuem um sistema de irrigação e
apenas  6,57% possuem.  Diante  disso,  nota-se  uma  grande  oportunidade  de  negócio  para  a
empresa que atua nesse ramo, pois há uma grande fatia do mercado que está disponível para ser
atendida.

Figura 4 - Qual produto você mais compra em agropecuária?
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Os produtos que os entrevistados mais adquirem em estabelecimentos agropecuários são rações,
com 31,34%, adubos com 25,75% e farelos com 16,42%. Isso devido à maior quantidade de
respondentes trabalhar na agricultura e necessitar desses produtos para realizar suas atividades.

PESQUISA COM OS GESTORES

Para obtenção de informações referente ao ambiente interno da empresa Agrinova Irrigação,
desenvolveu-se um formulário que foi respondido pelos gestores em forma de entrevista. Nos
questionamentos realizados aos empresários teve-se como base os 4 P’s do marketing, onde cada
pergunta teve seu enquadramento em um deles, preço, praça, produto ou promoção. Em relação a
cada  indagação,  os  gestores  tiveram  a  possibilidade  de  se  posicionar,  respondendo  os
questionamentos e escolhendo as 5 alternativas: Muito bom, Bom, Regular, Ruim, Muito Ruim.
Ainda, para cada questionamento pode-se classificar a relevância do mesmo em: extremamente
importante, importante e sem importância.

Figura 5 - Pesquisa com gestores.
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DIAGNÓSTICO ESTRATÉGICO

O diagnóstico da empresa Agrinova Irrigação foi elaborado considerando o ambiente interno e
externo  da  empresa.  Para  o  levantamento  das  informações  internas  realizou-se  pesquisa
diretamente com os gestores, já para coletar as informações externas, realizou-se uma pesquisa de
mercado em forma de entrevista, que abrangeu pessoas que compram em agropecuária, podendo
ser ou não clientes.  Para o diagnóstico do ambiente interno teve-se como base os 4 P’s  do
marketing. Observa-se que o preço da empresa Agrinova Irrigação em relação ao concorrente é
mais baixo e que as condições de pagamento atendem as necessidades dos clientes.

A empresa considera a concessão de descontos uma forma de fidelizar os clientes, esse é oferecido
geralmente quando o cliente solicita, dependendo também do volume de compras e do tipo de
produto. Em relação aos prazos e a forma de pagamento, a empresa é flexível, adaptando-se a
necessidade do cliente, porém, considerando sua política de prazos e formas de pagamento. Além
disso, é oferecido crediário próprio para clientes que a empresa avalia como estratégicos.

É oferecido pela Agrinova Irrigação a entrega dos produtos na residência, onde é cobrado uma
taxa de frete, exceto para clientes que compram regularmente e em grande quantidade. Além
disso,  a empresa disponibiliza aos clientes a assistência técnica para eventuais consertos de
produtos na propriedade rural. O ambiente interno da empresa apresenta-se organizado e com
uma aparência agradável, porém, o espaço já poderia ser aumentado devido a diversidade e a
quantidade de produtos em estoque. A empresa busca oferecer produtos de qualidade, com uma
boa aparência e de marcas conhecidas, a fim de satisfazer os clientes, para evitar posteriores
reclamações, devoluções e descontentamentos.

São disponibilizados pela empresa vendedores externos, para melhor atender os clientes. Na loja,
os  atendentes  buscam um bom relacionamento  com o  cliente,  atendendo  com cordialidade,
agilidade, empatia e buscando conquistar a confiança dos mesmos. Além do mais, para abranger
um maior público é realizada a divulgação da empresa em meios de comunicação, bem como,
oferece promoções para atrair esse público. Na compra dos produtos agropecuários diretamente
com os fornecedores, a empresa leva em consideração o preço dos produtos, a qualidade e a
referência dos mesmos no mercado.

Considera-se a localização da empresa muito boa, pois encontra-se em ponto com grande fluxo de
pessoas, devido a outros comércios estarem localizados próximos a esse local. Após analisar o
ambiente  interno  da  empresa,  buscou-se  analisar  os  dados  externos  levantados  a  partir  da
pesquisa de mercado. Destaca-se o perfil dos consumidores do mercado em que a empresa atua,
questões referentes aos produtos e serviços oferecidos pela mesma, satisfação dos clientes, entre
outros pontos.Essa pesquisa foi realizada no município de Três de Maio - RS, onde encontra-se a
maior parte de seus clientes, porém a empresa não deixa de atender municípios vizinhos. Devido a
representatividade de vendas ser maior nesse município, a pesquisa apresentada foi realizada em
Três de Maio, para residentes nesse local.

Além disso, a pesquisa teve como foco os potenciais clientes, que são indivíduos que trabalham na
agricultura. A organização atende os clientes estratégicos, porém não deixa de atender os clientes
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que compram esporadicamente e em menores quantidades, geralmente pessoas que trabalham
nos demais segmentos. O mercado em que a empresa atua é predominante pelo gênero masculino,
por  serem  pessoas  residentes  no  interior  e  o  homem  ser  o  responsável  pelas  compras
agropecuárias. A idade varia entre 36 e 65 anos, sendo pessoas já estabilizadas financeiramente e
com família constituída. Grande parte dessas pessoas compram em agropecuária mensalmente,
pois necessitam dos produtos para o desenvolvimento das atividade, a fim de gerar renda para o
sustento da família.

Identifica-se também uma realidade de pequenas e médias propriedades rurais no município em
questão, onde a principal fonte de renda é grãos e leite, porém trabalham também com outras
culturas.A maioria dessas pr opriedades não possui sistema de irrigação. As poucas propriedades
que possuem, são famílias com uma estabilidade financeira e estão na faixa etária de 26 a 55 anos.
Instalaram um sistema de irrigação pelo motivo de garantia de produção e clima desfavorável, e
percebem benefícios como aumento da produtividade.

Uma parte do público entrevistado não tem conhecimento de como funciona um sistema de
irrigação. As pessoas que sabem como funciona, não possuem geralmente pela falta de água na
propriedade,  propriedade  pequena,  custo  elevado,  falta  de  informação  e  falta  de  incentivo
financeiro.  Do público  entrevistado a  renda média  mensal  varia  de  R$880,01 a  R$2.640,00.
Pessoas  dos  demais  segmentos  gastam  um  pequeno  valor  em  agropecuária  mensalmente,
enquanto agricultores gastam um valor mais elevado, pois precisam de produtos para realizar
suas atividades.

Identifica-se que os produtos mais adquiridos em agropecuária são rações, adubos e farelos, e o
que os consumidores mais valorizam em uma loja agropecuária é atendimento e o preço. Porém, a
maioria não realiza pesquisa de preço antes de comprar. Esse público espera confiança, bom
atendimento e diversidade das empresas do ramo agropecuário. Agricultores que trabalham com
produção de leite consideram importante possuir um plantão em uma agropecuária, já o restante
do público não. Além disso, os consumidores preferem ir até a empresa para comprar, do que
receber visita de vendedor,  ou comprar pela internet ou telefone. Pessoas que compram em
agropecuária encontram informações das mesmas através de conversas, rádio, visita de vendedor
e indicação de amigos.

As  empresas  do  ramo agropecuário  precisam focar  em seus  potenciais  clientes  que  são  os
agricultores. Sabe-se que grande parte desse público possui uma baixa escolaridade, assim é
necessário encontrar alternativas para divulgar e vender para essas pessoas. A empresa Agrinova
Irrigação  possui  uma  grande  fatia  de  mercado  a  ser  atingida,  pois  mais  da  metade  dos
entrevistados nunca compraram na mesma, pelo motivo de não conhecerem a organização. Os
atuais clientes da empresa Agrinova Irrigação encontram-se satisfeitos e voltariam a comprar na
mesma. Grande parte dos clientes consideram a disponibilidade dos produtos bom ou muito bom.

Diante desse cenário em que a empresa está inserida é necessário criar estratégias e definir ações
a fim de auxiliar no seu desenvolvimento, buscando manter os pontos fortes, melhorar os pontos
fracos, defender-se das ameaças e aproveitar as oportunidades existentes, para conquistar novos
clientes.
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OBJETIVOS ESTRATÉGICOS

Depois de conhecer o mercado em que a empresa atua, saber qual a visão dos gestores, foi
possível sugerir objetivos estratégicos para a empresa. Os objetivos macro, são os seguintes:
Desenvolver relacionamento e confiança, divulgar produtos e serviços e captar novos clientes.

PLANO DE AÇÃO

Após definidos os objetivos estratégicos, foi possível construir um plano de ação para empresa em
estudo, utilizando o método 5W2H.

Figura 6 - Plano de ação
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CONSIDERAÇÕES FINAIS

Com  a  realização  do  presente  estudo  identificou-se  a  real  importância  de  um  diagnóstico
estratégico. Por meio do mesmo é possível verificar a real situação da empresa no mercado em
que  atua.  A  análise  dessas  informações  possibilita  a  definição  dos  objetivos  estratégicos  e
desenvolvimento  de  um plano de  ação.  Tem-se  como problema da pesquisa,  quais  as  ações
estratégicas  mercadológicas  para  o  desenvolvimento  da  empresa  Agrinova  Irrigação.  Sendo
resolvido por meio da definição dos objetivos estratégicos e plano de ação. O estudo foi conduzido
pelo objetivo geral e objetivos específicos.

Os objetivos específicos foram atingidos no decorrer do trabalho, através da aplicação da pesquisa
de  mercado  e  com os  gestores,  desenvolvimento  do  diagnóstico  estratégico,  elaboração  dos
objetivos  estratégicos  e  criação  de  ações  estratégicas  mercadológicas  para  empresa.  A
continuidade deste estudo é de extrema importância para organizações que almejam conhecer seu
mercado  e  seu  publico  alvo,  a  fim  avaliar  a  situação  atual  da  empresa  e  definir  objetivos
estratégicos e ações mercadológicas para seu desenvolvimento.
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