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RESUMO

Trabalho de Conclusdo de Curso
Colégio Politécnico da UFSM
Universidade Federal de Santa Maria

O COMPOSTO MERCADOLOGICO DA CESMA - COOPERATIVA
DOS ESTUDANTES DE SANTA MARIA

AUTOR: RAYMUNDO BENADUCE JUNIOR
ORIENTADORA: FABIANA ALVES STECCA
Santa Maria, 3 de dezembro de 2015.

Este trabalho tem como objetivo, analisar as estratégias de marketing utilizadas em
cooperativas tomando por base o estudo de caso da Cooperativa dos Estudantes de
Santa Maria - CESMA. Como sistema de investigacao, foi empregada a classificacédo
através dos 4p’s do marketing que é composto por — produto, pre¢o, ponto de venda
e promocao. Através desta analise foi possivel identificar os pontos fortes e fracos e
indicar as diferencas entre as necessidades dos cooperados e 0 que a gestdo da
cooperativa pratica. Fica também visivel que, num dado momento, a prioridade dos
gestores passa a ser com a diversificacdo de produtos, pois com o advento dos e-
books e outras formas de aquisicdo de livros, existe a necessidade de expandir a
oferta para que ocorra sustentabilidade no negécio. Como resultado identificamos
gue, com a mudanca para a sede prépria, um leque de possibilidades foram abertos
como a oferta de periféricos de computador e diversos elementos de papelaria
(produto), a pratica do menor preco, e mais importante, continua (preco), que apesar
do servico de encomenda seja on-line ou na propria sede ser de facil acesso a
questdo do prazo de entrega ainda se constitui num ponto nevréalgico (ponto de
venda) e que desde seu inicio, nos anos 70, até o presente momento muita coisa
melhorou com relacédo aos canais de comunicacao (promocao).

Palavras-chave: Cooperativa. Marketing. Estratégia.
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1 INTRODUCAO

O Marketing se torna importante a medida que técnicas e meios sao aplicados
para agregar valor a um determinado produto ou servico. E através dele que se pode
difundir uma marca e torn-la conhecida. Mas é preciso ter cuidado pois um estudo
mal realizado e uma estratégia mal feita pode acabar com uma marca.

Esta pesquisa tem como objetivo geral analisar as estratégias de marketing
através do estudo dos 4 p’s da Cooperativa dos Estudantes de Santa Maria,
doravante denominada CESMA. Para elucidar a questéo principal, foram elencados
objetivos especificos, partindo da hipotese de que a cooperativa tem o marketing
como uma de suas preocupacles. Sao eles: verificar se a CESMA faz uso de
estratégias de marketing; identificar como € definido o marketing da cooperativa,
relacionar as questdes de marketing e qualidade da CESMA, posto que a mesma €
referéncia nas questdes de qualidade.

A justificativa do trabalho tem dois niveis. O primeiro, académico, é a
inexisténcia de pesquisas recentes referentes ao estudo das estratégias de
marketing da principal cooperativa estudantil de Santa Maria. Para o cooperativismo,
o segundo nivel, a pesquisa justifica-se, pois, identificando os processos de
marketing de um caso de sucesso, como a CESMA, serd possibilitado o
compartilhamento da receita de éxito com outras cooperativas.

No presente trabalho serdo apresentados questionamentos e discussdes
sobre o comportamento e as definicbes fundamentais que a CESMA tem para atingir
0 seu publico-alvo, se com praticas e metodologias de trabalho e quais os aspectos
mais importantes que a cooperativa aborda em sua gestao.

Trabalhou-se o composto mercadoldgico, que sdo ferramentas utilizadas
pelos administradores de marketing para satisfazer as necessidades e desejos dos
clientes, e auxiliar a empresa a alcancar os seus objetivos estabelecidos.

A partir deste contexto, serd desenvolvido o presente trabalho, analisando as
informacgdes disponibilizadas pela cooperativa, com base nos pontos: produto, preco,
praca ou ponto e promocdo. No capitulo seguinte, sera feita uma fundamentacao
tedrica que se divide a partir dos pontos citados acima, para melhor compreenséo

deste trabalho.



2 FUNDAMENTACAO TEORICA

O Composto Mercadolégico é, de acordo com Kotler e Keller (2006), a melhor
representacdo dos elementos que uma organizacao pode controlar. Suas estratégias
sdo definidas com base em quatro itens: produto, preco, promocdo e ponto de
vendas ou distribuicéo (praca). Analisando esses itens, também chamados de 4 p’s,
€ possivel determinar a funcdo de cada um deles e sua influéncia, também avaliar
as ferramentas que estdo sendo utilizadas e tudo que podera ser feito em termos de
estratégias de atuacdo para desenvolver diferencial estratégico que sera usado.

A seguir serdo definidos os compostos mercadolégicos para que se
compreenda como a Cooperativa dos Estudantes de Santa Maria, doravante
chamada de CESMA, trabalha frente ao mercado de vendas tao competitivo.

Kotler e Keller (2006) definem produto como tudo o que pode ser oferecido a
um mercado para satisfazer uma necessidade ou um desejo, sejam, bens fisicos,
servigos, eventos.

O marketing atual é muito mais do que criar bons produtos e disponibiliza-los
ao mercado consumidor, é indispensavel neste processo a comunicacdo com O0S
clientes (KOTLER e KELLER, 2006). Ainda de acordo com os autores, as principais
ferramentas da promocao séo: propaganda, promocao de vendas, venda pessoal e
relacdes publicas.

No que se refere a preco Kotler e Keller (2006) exaltam que por meio da
determinacdo do preco uma empresa pode trabalhar objetivos que definem
estratégias como de sobrevivéncia no mercado, maximizacdo do lucro e da
participacdo de mercado ou lideranca de qualidade de produto.

O ponto de vendas ou praca pode ser entendido como a combinacdo de
agentes os quais o produto flui, desde o vendedor inicial (geralmente o fabricante)
até o consumidor final.

A historia da humanidade aponta que os ideais cooperativistas sempre
existiram mas foi com a Revolugédo Industrial no século XVIII que ocorreram as
alteragbes mais significativas no que se refere ao sistema de producéo, financeiro e
de distribuicdo. A partir desta época foram inseridos novos tipos de servigos e que

acabaram se tornando fundamentais para impulsionar o que podemos chamar de
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‘nova geracado de bens”. Desta forma, gerir os recursos da empresa e definir
estratégias de produtos e servigos passou a ser determinante na competitividade e
qualidade das acbes (ADAMS, 2006).

2.1 Marketing

7

O marketing é o conjunto de técnicas e métodos destinados ao
desenvolvimento das vendas, mediante ao Composto de Marketing: produto, preco,
promocdo e praga. Segundo Kotler (1998) o marketing é também um processo
social, no qual individuos ou grupos obtém o que necessitam e desejam através da
criagdo, oferta e troca de produtos de valor com 0s outros.

Assim, chegamos ao composto de marketing € formado por variaveis
controlaveis, que estdo relacionados com a identificacdo e analise do cliente
potencial, que servirdo de orientacdo para a segmentacdo e posicionamento da
organizacdo para encontrar seu publico alvo.

No marketing empreendedor a maioria das empresas € fundada por
individuos perspicazes. Segundo Kotler (2000), esses individuos percebem uma
oportunidade e saem batendo de porta em porta a fim de chamar a atencéo para seu
produto. Nao é tarefa facil encontrar e atrair o publico alvo, em 1960 Jerome
McCarthy desenvolveu o mix de marketing ou composto de marketing e trata dos
pontos mais interessantes para que as organizacdes tentem perseguir para alcancar
seus objetivos de marketing.

Os profissionais de marketing usam estas varidveis para tracar um plano de
marketing, e para ser bem sucedido, a estratégia tracada deve refletir a melhor
proposta de valor para os consumidores de um mercado-alvo bem definido.

Porém, deve-se ressaltar que marketing € um processo gerencial e deve ser
planejado e orientado por pessoas que estejam apoiadas em fundamentos
cientificos e instrumentos normativos de controle.

De acordo com Adams (2006) € importante observar que todas as

abordagens conduzem a orientacdo para a satisfacdo de necessidades dos clientes.



11

Mercado

alvo

Figura 1 — Mix de marketing e suas variaveis

Fonte: http://blog.luz.vc/o-que-e/4-ps-marketing-mix-ou-composto-de-marketing/ Acesso em 04 de
novembro de 2015

As quatro variaveis do mix de marketing séao:

a) Produto: sdo as caracteristicas atribuidas aos servicos ou produtos
desenvolvidos e praticados por cada organizagcdo, como o formato das embalagens
oferecidas ou o conjunto de fung¢des desenvolvidas de maneira geral. Segundo
Kotler (2008) é tudo o que se refere aos "bens e servigcos" que uma empresa
disponibiliza ao mercado-alvo, para "atencao, aquisicdo, uso ou consumo”, tendo em
vista a satisfacdo de necessidades do cliente. Inclui bens, servi¢os, ideias, pessoas,

organizagfes, ou a combinacéo destes elementos.

b) Preco: preco praticado, o valor e como, aquele que sera cobrado do cliente, se
em parcelas, ou preco Unico com descontos, no cartdo ou dinheiro. Usam-se

-

diferentes formas de pagamento a fim de atrair o cliente e fazé-lo comprar. E a


http://blog.luz.vc/o-que-e/4-ps-marketing-mix-ou-composto-de-marketing/
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quantia monetéaria cobrada na aquisicdo de um bem ou servi¢o e serve como medida

de avaliacdo entre diferentes alternativas de produtos.

c) Praca: refere-se a localizacdo da organizacéo, onde sera efetuada a compra se
em loja fisica ou pela internet. A grande maioria procura pontos estratégicos para a
instalacdo de suas empresas, como livrarias perto de escolas ou
universidades. Produzir um produto que chegue ao consumidor final exige uma rede
de relacbes entre clientes, fornecedores e revendedores, integrados na cadeia

logistica da organizacéo.

d) Promocao: refere-se as maneiras e as estratégias de divulgacdo podem ser
online, em radios, jornais, revistas. Sao utilizadas para informar e lembrar os
potenciais compradores de um produto, com o propésito de influenciar a sua opiniao

ou fomentar uma resposta.

Desta forma, o estudo dos componentes do mix de marketing é fundamental
para a divulgacdo dos produtos de uma empresa que busque lucratividade. Com as
cooperativas ndo pode ser diferente pois 0 sucesso das mesmas depende da
obtencao de sobras como destaca-se a seguir.

2.2 Cooperativismo

E ponto pacifico que as cooperativas sdo uma alternativa as organizacées
capitalistas. Diferentemente do capitalismo, o cooperativismo nao visa ao lucro, e
sim a satisfazer economicamente as necessidades do grupo que dele faz parte,
trazendo acesso de bens e servigos a custos menores, para gerar um melhor bem-
estar social (ADAMS, 2006).

Relatos histdricos apontam que iniciativas cooperativas foram observadas
entre 0s incas pré-colombianos, através dos ayllus, nos campos comunais de
pastoreio e nas associacbes de pescadores. Também se encontram relatos das
reducgdes jesuiticas dos indios Guaranis no Brasil, Paraguai e Argentina, chamadas
de Sete Povos das Missdes, no século XVII (ADAMS, 2006).



13

Na Franca, em 1808, Charles Francois Fourier, contrapondo o modelo
capitalista, lanca o que seria a base do modelo do cooperativismo como forma de
agregar um pouco mais a independéncia a classe trabalhadora. O cooperativismo,
como movimento, aflorou no ano de 1844 em Rochdale, na Inglaterra, quando 28
teceldes se uniram e fundaram a primeira cooperativa organizada no modelo como é
entendido e aceito nos dias de hoje. A intencdo era de, através de auxilio matuo,
conseguir 0 que necessitavam para obter melhores condicdbes como classe
econbmica pouco favorecida e, através da unido de suas forcas, lograr
independéncia das grandes industrias.

Segundo Schmidt e Perius (2003, p. 63) “as cooperativas sao associa¢cdes
autbnomas de pessoas que se unem voluntariamente e constituem uma empresa,
de propriedade comum, para satisfazer aspiracbes econémicas, sociais e culturais”.
Neste contexto, a gestdo de cooperativas hoje tem um grande desafio, manter-se
economicamente competitiva no mercado colocando sempre em primeiro lugar a
elevacdo social e cultural do seu associado, para isto precisa fazer com que o
marketing praticado pela cooperativa de resultados esperados.

Costa (2007) conceitua cooperativa como uma associacdo autbnoma de
pessoas que se unem para, voluntariamente, melhorar a situacdo econdémica do
grupo e atender as necessidades econdmicas, sociais e culturais comuns, que
excedem as capacidades de cada um em realizd-las separadamente. Essa
associacao de pessoas € regida por normas que regulamentam seu funcionamento.

A medida que o mercado cresce, e a competicdo se torna inevitavel, é
importante compreender o individuo com base nas rela¢des deste com o ambiente e
a organizacdo, principalmente no que rege as organizagbes cooperativas que
buscam elevar o social, mas que para isto precisam estar economicamente
competitivas no mercado. Fazer a diferenca muitas vezes nao esta apenas na
atitude do colaborador, mas também no incentivo que ele recebe da organizacao e
na percepcao do comportamento deste individuo, e na melhor forma de trabalha-lo
gue esta possui.

Os primeiros movimentos cooperativistas, foram estruturados sobre valores
que espelhavam fundamentalmente uma preocupacao social, e estdo diretamente
ligados ao conceito de marketing social. O tripé igualdade, liberdade e fraternidade
reflete os principios que deram base ao cooperativismo e pode ser encontrado nos
estatutos sociais de qualquer tipo de cooperativa (SILVA FILHO, 2001).
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As cooperativas precisam gerenciar seus negocios internos e externos. Na
visdo de Cruzio (2003) nas transacBes comerciais com seus associados, 0S
principios éticos e cooperativistas devem prevalecer, sabendo-se ainda que 0s
resultados positivos (sobras) sdo almejados por todos. E para atuar
competitivamente, 0s associados e gestores necessitam de conhecimento
mercadoldgico e estratégico.

Desta forma o gerenciamento do composto de marketing se torna essencial
para proporcionar resultados financeiros e econdémicos tanto para a cooperativa

guanto para seus associados de modo a garantir o seu espago no mercado.



3 METODOLOGIA

Uma pesquisa é um processo sistematico de construcdo do conhecimento
que tem como metas principais gerar novos conhecimentos e/ou corroborar ou
refutar algum conhecimento pré-existente. E, basicamente, um processo de
aprendizagem tanto do individuo que a realiza quanto da sociedade na qual esta se
desenvolve (ADAMS 2006).

Seguindo essa proposta, considera-se este trabalho como sendo um estudo
de caso. Conforme Yin (2001) o estudo de caso € uma estratégia de pesquisa que
compreende um método que abrange tudo em abordagens especificas de coletas e
andlise de dados.

A pesquisa exploratéria foi utilizada para realizar um estudo preliminar do
principal objetivo da pesquisa que foi realizada, ou seja, familiarizar-se com o
fenbmeno que foi investigado. Desse modo a pesquisa subsequente pode ser
concebida com uma maior compreensao e precisao.

A coleta de dados foi feita por meio de duas técnicas: analise documental e
entrevista semiestruturada. Adotou-se a analise documental com o objetivo de
recuperar dados histéricos. Como técnica complementar, também foi utilizada no
sentido de aprofundar e verificar a veracidade dos dados obtidos nas entrevistas. De
posse dos dados sistematizados do estudo de caso, foram analisadas as questdes
referentes ao marketing. Entre elas, podem ser destacados: produtos, preco
praticado, praca e promocao.

As entrevistas foram feitas com base em um roteiro de entrevista com
dezessete questbes abertas (Anexo A), abrangendo desde como e quando a
CESMA foi fundada, até o gerenciamento atual da cooperativa no que tange ao
marketing e seus 4 p’s. Foram selecionados trés membros da cooperativa para a
entrevista: o presidente, o gerente e um membro do conselho (e ex-presidente) da
CESMA, que tem em comum terem sido do corpo fundador da mesma. As
entrevistas foram realizadas simultaneamente, durante o més de outubro de 2015 e,

a partir das respostas, foi feita a analise e, posteriormente, as consideracgdes finais.



4 A CESMA

No ano de 1978, um grupo de estudantes da Universidade Federal de Santa
Maria (UFSM) decidiu fundar uma cooperativa para diminuir custos na aquisi¢ao de
livros, bem como obter exemplares indisponiveis nos meios locais. A época era de
incertezas, pois o Brasil vivia o periodo da Ditadura Militar, contexto que tornava
ainda mais dificil a livre circulacdo de livros. Apesar das dificuldades, o grupo de
jovens, todos com menos de 20 anos, conseguiu criar a CESMA — Cooperativa dos
Estudantes de Santa Maria Ltda.

A CESMA possui um quadro social formado por mais de 42 mil associados
que atuam em diferentes areas profissionais.

A CESMA é composta por uma estrutura administrativa assim formada:
Presidente (1), Vice Presidente (1), Secretario (1), Conselho de Administracdo (4)
membros efetivos e (3) suplentes, Conselho Fiscal (6). Nenhum desses cargos é
remunerado ou possui qualquer tipo de regalia. O mesmo livro ou qualquer outro
item disponibilizado pela CESMA é ofertado pelo mesmo valor aos cooperativados e
membros da estrutura administrativa. Apenas os funcionarios recebem erarios pelos
Seus servicos e 0s mesmos tem carga horaria a cumprir.

O Associado da CESMA tem acesso a compra de diversos livros com
desconto, na ampla livraria no térreo do Centro Cultural, além dos materiais de
estudo encontrados. A estrutura da Cooperativa ainda dispde de um Café, localizado
também no primeiro andar. Inaugurado ha pouco, em 2011 um novo espaco para
exposicoes, de obras de renomados e jovens artistas, situado no segundo andar do
prédio, integrando um setor de artes do Centro Cultural, onde ha também uma
locadora com quase dois mil filmes em DVD, e também livros especializados de
Cinema e Artes. Originalmente, a CESMA era exclusiva para estudantes, mas a
politica mudou para uma forma universal de associacdo, para abranger toda a
comunidade santa-mariense.

No terceiro andar esta o Auditorio Jodo Miguel de Souza que recebe grandes
eventos culturais de varios géneros, com capacidade para shows e espetaculos e

publico de 200 pessoas.
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Para ser incluido no quadro da CESMA era necesséario que o interessado
participasse de uma reunido em sua sede e, ap0s isso, realizar sua inscrigcdo
mediante pagamento de cota capital pré-estipulada. Hoje, com as inovacdes é
possivel que novos associados sejam incluidos no quadro assistindo a uma palestra
no site, ndo necessitando a visita a CESMA, o que facilita a aquisicdao de novos
integrantes para o quadro social.

Outra novidade € que, num dia especifico de cada més, a comunidade,
mesmo 0s nao associados, podem adquirir os produtos expostos na sede podendo
usufruir das vantagens dos membros da cooperativa.

Hoje, a CESMA promove e apoia Vvarios projetos culturais. O Cineclube
Lanterninha Aurélio (em atividade desde a criacdo da cooperativa), 0 Santa Maria
Video e Cinema, o CESMA in Blues e a Feira do Livro de Santa Maria sdo alguns

exemplos de iniciativas executadas e incentivadas pela cooperativa.

4.1 A CESMA e o composto de marketing

Através da entrevista pode-se analisar que a CESMA néo se utiliza de um
sistema formal de marketing promocional. Desde o seu inicio o melhor sistema, e
eles acreditam que seja assim até hoje, é o boca-a-boca. Com a adesdo da
informatica é realizada a divulgacdo através das redes sociais e midias eletrénicas.
Como informou o gerente da CESMA, Télcio Brezolin, “temos um estagiario de
jornalismo que esta incumbido em alimentar todas as nossas novidades, mas nao
em desenvolver um sistema especifico de Marketing”. Athos da Cunha, membro do
Conselho Deliberativo e ex-presidente, complementou “ele é o nosso relagdes
publicas”. Nao ha um departamento de marketing formal em sua estrutura.

Quanto aos quatro itens que formam o composto de marketing, a CESMA nao
se atém a possibilidade de um ter um marketing dirigido, ela utiliza de acordo com
seus dirigentes o que considera o melhor sistema ainda, o boca-a-boca.

Para melhor entendimento a anélise sera dividida nos 4 p’s.

a) Produto: Atualmente a CESMA tem como produto principal seu acervo de livros

que gira em torno de 20 mil titulos. A compra € realizada conforme a demanda como
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foi relatado por Télcio Brezolin: “Na realidade a gente vai se pautando a medida que
0 associado acaba pedindo e usando. A cooperativa mais se ajusta as necessidades
dos cooperativados para ndo acabar ficando com um imobilizado que nao tera
retorno para a cooperativa e ndo gere perdas”. A CESMA ainda possui outros
produtos como, o café, o Cineclube, auditério de eventos, sala pra reunides e
palestras pequenas. A cooperativa também é uma das realizadoras juntamente com
Prefeitura Municipal e a UFSM da Feira do Livro de Santa Maria. Luiz Geraldo Cervi,
diretor presidente, completa: “A qualidade do Café é um atrativo bom, as pessoas
vem aqui com uma frequéncia crescente”.

Conforme Télcio Brezolin, ndo ha& um planejamento de compras. As
aguisicdes sao feitas de acordo com a demanda. Mas foi abordado que ha uma
pesquisa em termos de novas obras, publicacdes atuais e necessidades, como no

caso dos livros de colorir que foram inseridos pela grande procura dos associados.

b) Praca: A CESMA atuou por muitos anos em um espaco cedido pela UFSM e em
16 de novembro de 2005 mudou para sua sede prépria na Rua Professor Braga.
Luiz Geraldo Cervi complementa: “O ponto aqui era mais favoravel do que
atualmente porque até um tempo atrds, grande parte da universidade tinha cursos
aqui no centro, e agora praticamente est4 todo |4 fora, claro que tem outras
universidades por aqui qgue também necessitam desse atendimento mas, uma coisa
gue eu noto é a dificuldade de estacionamento e de chegar na cooperativa o que até
um tempo atras era mais facil e cada vez mais, com o aumento da populacao e de
veiculos, fica mais dificil.” Ao que completa o Télcio Brezolin: “O que fizemos foi
ampliar o tempo de abertura da CESMA nao fechando ao meio dia o que facilita
muito para aquelas pessoas que nao tem outro tempo de chegar. Uma coisa que
acontece na cidade, ao que parece, é que das 12h30min até 13h30min ela quase

que morre.”

c) Preco: A CESMA tem sua prépria politica de preco, como relata o Sr. Télcio: “Na
realidade a CESMA ndo pauta que se o concorrente tenha nés vamos trazer, a
gente traz porque pautamos o associado. Um exemplo € que tem editoras que hoje
vendem direto ao consumidor com 30% de desconto coisa que em outros tempos
nao tinha e esta mesma editora ndo da este desconto para a cooperativa praticar

esse desconto. Tem a possibilidade de conseguir um desconto maior, mas ainda
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terd que pagar frete e sujeito a receber um tijolo. Entdo em funcdo destas coisas é
gque a CESMA tem credibilidade e podemos dizer com certeza que nestes 37 anos
ninguém foi ludibriado pela cooperativa. Entdo isso ndo tem valor que pague”.

Outra questao relatada foi que a CESMA sempre realizou suas transacfes
com nota fiscal, o que demostra uma efetiva lisura dos processos de compra e

venda.

d) Promocao: A CESMA considera que esteja em promocao o0 ano inteiro e o preco
praticado € o mesmo, seja na sua sede ou em feiras que participe. Alguns produtos
gue sdo encomendados por cooperativados e que por ventura ndo venham a ser
retirados é que em algum momento entra numa promoc¢ao para que a cooperativa
nao acabe arcando e ficando com um produto perdendo valor em suas prateleiras.

Além de livros, a CESMA, propicia para a comunidade outros produtos como
a possibilidade de compra de material escolar geral para os estudantes que ainda
nao cursam uma universidade como lapis, caneta, réguas, etc. O café € muito
frequentado pela sua qualidade ja virou ponto de encontro entre amigos e até
mesmo para quem precisa matar tempo com uma boa leitura.

A CESMA possui mais de 40 mil associados e mantém o cadastro de todos. A
iniciativa da CESMA online é para aproximar esses associados. O site possui
informacBes gerais, programacdo, noticias e a possibilidade de encomendar os
livros e se associar sem sair de casa.

Pode-se destacar como pontos fortes da andlise de marketing que a CESMA
pauta em melhorar o seu mix de produtos de acordo a demanda e que com a
versatilidade do horéario de atendimento os cooperados se sentem mais valorizados.
Também é importante salientar que os pregos praticados sdo competitivos e com
boas condicdoes de pagamento. Futuramente estarda no site da CESMA a
possibilidade de compra com cartdo de crédito.

Um dos pontos fracos € a impossibilidade de o associado adquirir obras que
nao sejam da area informada no cadastramento. Outro ponto é a falta de
estacionamento pois a sua localizacdo é muito central e de grande fluxo de veiculos.
Também destacamos que a CESMA poderia investir mais na divulgacao externa em
instituicbes de ensino, assim como ter um ponto na UFSM, visto que a maior

concentracéo de estudantes estd no Campus de Camobi.



5 CONSIDERACOES FINAIS

O presente estudo foi desenvolvido para analisar as estratégias de marketing
através do estudo dos 4 p’s da CESMA, de maneira que possa desenvolver em
outras cooperativas ou organizacfes de bens e servigcos sem fins lucrativos.

Para que o mix de marketing seja empregado efetivamente, é necessario que
a cooperativa se conecte completamente com seus clientes. Ela deve acompanhar
as mudancgas ocorridas ao longo do ciclo de vida de seus consumidores para
garantir que o produto ofertado esteja sendo comercializado para os clientes certos
da maneira certa. As cooperativas que utilizam estratégias de marketing como um
diferencial competitivo se destacam em um mercado de concorréncia cada vez mais
acirrada.

Através da pesquisa identificou-se na empresa, quais acfes de divulgacao
foram desenvolvidas para se comunicar com seu publico-alvo e também as acodes
promovidas para motivar a venda. No entanto, foi possivel verificar quais estratégias
de marketing possuem maior impacto no publico-alvo, principalmente no nicho de
publico-comprador. Cooperativas que empregam o marketing estdo capacitando-se
para atuar de maneira mais competitiva no mercado, desenvolvendo estratégias
especificas para atingir um segmento de mercado e se destacar perante seus
concorrentes.

Conclui-se que a cooperativa CESMA, apesar de aplicar o menor pre¢o, hao
se utiliza de todas as ferramentas do mercado para divulgar seus produtos e,
mesmo assim, consegue obter sobras ao final de cada exercicio.

Observa-se que a CESMA cumpre com a proposta que € a de atender ao
associado analisando que ela realizou mudancas e esta investindo nas redes
sociais, site e estd em implantagcéo a venda de produtos pela internet.

A decisdo de entrevistar apenas trés cooperativados sobre a CESMA foi
embasada no perfil destes, pois estdo desde o inicio da mesma, em 1978, sendo um
sécio fundador e atual gerente, um membro do conselho administrativo e ex-
presidente e o atual presidente.

Os objetivos desta pesquisa foram alcancados e sugere-se que mais

trabalhos possam auxiliar o gerenciamento da CESMA, bem como a continuidade
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das acOes realizadas. O caso CESMA é um exemplo de sucesso a ser estudado
pois mesmo tendo como grandes concorrentes as grandes livrarias em Santa Maria
e a facilidade com que se consegue obter livros pela internet ela segue tendo
adeptos e captando cada vez mais cooperativados.

Como sugestao para trabalhos futuros, indica-se verificar como o publico-alvo
da cooperativa percebe as acdes de divulgacdo dos produtos e quais apresentam

maior impacto na decisdo de compra.
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Anexo A — Questionario CESMA.

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7

Qual foi 0 objetivo da criacdo da CESMA?

A CESMA foi fundada em 1978 por um grupo de estudantes, quantos eram e
qual o ideal de Cooperativa deles naquela época, por estar no meio da ditadura?
E possivel dizer com certeza quantos cooperativados existem hoje e quantos

sdo ativos?

A CESMA no momento de suas associagdes consegue expor a sua finalidade e
fazer com que o associado entenda o que é uma cooperativa? As reunides

continuam sendo somente presenciais?

Em que ano se realizou a troca da sede e no que melhorou com relacdo ao
relacionamento com os cooperativados? A criacdo do site ajudou até que ponto
na divulgacdo e interacdo com os cooperativados? E possivel dizer que se
consegue atingir mais colaboradores com a possibilidade de ades&o via

internet?

Quanto a organizacdo do departamento de marketing: existe? E usado para
atrair novos associados? Se ndo existe quem cumpre estas atividades? Existe

uma assessoria de imprensa?

Produto basico: corresponde aos beneficios procurados pelo consumidor
guando compra um produto. Qual o diferencial da CESMA que faz atrair o seu
consumidor em relacdo aos produtos? Qual a segmentacdo de mercado? Quais

0s nichos mais atrativos do mercado?

Produto real: resulta da transformacdo do beneficio basico num produto real,
através de caracteristicas como qualidade, marca, caracteristicas, estilo e
embalagem. H4 uma percepc¢éo por parte da cooperativa em relacdo a escolha
dos consumidores por determinada marca de produto ou o real interesse é pelo

preco cobrado?



8)

9)
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Produto ampliado ou aumentado: compreende servigos e beneficios adicionais,
acrescentados ao produto basico e real, como servicos pdés-venda, entrega ao
domicilio, vendas pela internet: a Cooperativa pratica ou executa alguns destes

servicos? E ha um feedback dos clientes em relacéo a estes servicos?

Preco é a quantia monetéria cobrada na aquisicdo de um bem ou servico. O
responsavel por essa area deve cuidar da lista de precos e passar aos
vendedores os descontos por quantidades adquiridas e, principalmente, se o
preco sera competitivo diante da concorréncia. Como a CESMA pratica 0s

precos em relagdo as concorrentes?

10)H& algum trabalho que pesquise como a concorréncia vé a CESMA?

11)Praga preocupa-se com a disponibilizagdo dos produtos aos seus mercados

consumidores. Assim, a distribuicdo refere-se aos canais através dos quais 0
produto chega aos clientes e inclui pontos de vendas, pronta-entrega, horarios e
dias de atendimento e diferentes vias de compra. Quais 0S mecanismos que a
cooperativa utiliza e se ha uma grande procura por esse diferencial? E o ponto
que a CESMA se localiza é favoravel ao publico alvo?

12) Promocéao: A promoc¢ao ou comunicacao € utilizada para informar, persuadir e

lembrar os potenciais compradores de um produto, com o propdsito de
influenciar a sua opinido ou fomentar uma resposta resultando na coordenacao
dos esforcos de comunicagdo no sentido de influenciar atitudes e
comportamentos. Como é feito o marketing para atrair o publico ndo associado

para a cooperativa?

13) E feito algum trabalho de fidelizac&do para os associados?

14) E trabalhada a educagdo cooperativa?

15) Como a CESMA trabalha as promocdes?


https://pt.wikipedia.org/wiki/Pre%C3%A7o
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16) Qual o principal canal de venda, fisica ou na loja online?
17) Existe um banco de dados de todos os consumidores? Se tem uma ideia de

guem sao? Onde se localizam? Como compram? Se apdOs terminarem sua

jornada em Santa Maria eles se retiram da cooperativa?



