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INTRODUCAO E
OBJETIVOS

Num mercado de mudancas frequentes,
torna-se cada vez mais necessario que as
empresas busquem novas estratégias para
se relacionar com seus clientes e alcancar
as metas estabelecidas.

O estudo foi realizado na empresa Mercur
S.A, situada no municipio de Santa Cruz do
Sul (RS), tendo como objetivo apontar o
desenvolvimento do marketing de
relacionamento na empresa Mercur S/A, por
meio de uma analise permanente da
perspectiva do cliente quanto sua satisfacao
dos produtos ao atendimento, observando o
vies da sustentabilidade aplicado na
empresa estudada.

A adequacdo ao mercado a um viés de
sustentabilidade em toda a estrutura
empresarial busca movimentar varios elos
da cadeia empresarial de uma organizacao.
Saber o posicionamento dos clientes quanto
as mudancas estratégicas importantes no
mercado € garantir continuidade de um
estratégica especifica, o que a empresa
Mercur S/A precisa saber para entender seu
mercado consumidor.

METODOLOGIA

Estudo de caso realizado com Vvisitas
técnicas e pesquisas bibliograficas;

Método descritivo e exploratorio;
Abordagem qualitativa e quantitativa;
Aplicacao de entrevista semiestruturada.
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RESULTADOS E
DISCUSSOES

A Mercur S/A tem direcionado suas estratégias e
acoes no sentido de unir pessoas e empresas
para criar solugbes sustentaveis, tendo uma
gestao colaborativa.

Esse posicionamento tem alterado a forma da
empresa atuar no mercado, na sociedade e com
colaboradores. Assim, o entendimento de como o
cliente observa essas mudancas €& importante
para empresa.

Observando a figura abaixo, identificamos um
posicionamento positivo sobre a percepcao do
cliente, embora ainda tenha espacgo para avancar
e conquistar o cliente.

Precisa-se considerar que muitas empresas ainda
estdo a procura de menor preco sem analisar um
contexto geral.

A empresa na qual vocé trabalha é dada a preferéncia pela compra de

fornecedores que possuem politicas e praticas em relagao a
sustentabilidade?

fsim 98 54,1% 45,9%/
nao 83  45,9%

Total 181 100,0% 54,1%

Entretanto, 74,4% concordam com a relevancia
de tal posicionamento, oportunizando que a
articulacao da Mercur com os parceiros pode
incentivar posturas proativas em beneficio da
sustentabilidade para que sejam incorporadas
pelas empresas clientes, no futuro.

Vocé reconhece que a forma de atuar da empresa Mercur tem relevancia para as pessoas,

grupos e sociedade?

2% 9,3% 14,8%

Iconcordo totalmente 27| 14,8%
concordo 109| 59,6%
indiferente 25 13,7%
0,5%
2,2%
I nao tenho conhecimento 17 9,3%
Total 183 100,0%
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59,6%

Nessa perspectiva, diante dos resultados
encontrados, entende-se que a premissa de
pesquisa foi confirmada, uma vez que a postura
proativa de praticas sustentaveis da Mercur
estimula maior articulagdo e envolvimento com os
parceiros de sua cadeia de relacionamentos,
contribuindo para a construcao colaborativa.




