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Introdução: Administrar o marketing envolve a arte e a ciência de escolher mercados-

alvo e, com isso, obter, manter e multiplicar clientes por meio da criação e da 

comunicação do valor que o cliente deseja (Kotler, 2006). 

A criação de valor para o cliente é a peça chave do marketing bem-sucedido, 

mas, devido ao fato de o valor ser determinado somente pela percepção do cliente, pode 

ser difícil de quantificar. Os clientes valorizam mercadorias e serviços com a qualidade 

que esperam e que sejam vendidos pelos preços que eles desejam pagar. Os 

profissionais de marketing interessados no valor para o cliente: oferecem produtos que 

desempenham a sua função, dão aos clientes mais do que eles esperam; evitam preços 

irreais, buscam a satisfação dos clientes. 

Os diferentes aspectos que contribuem na gestão desta satisfação podem ser 

contemplados pelo composto mercadológico, também denominado de composto de 

marketing, mix de marketing ou simplesmente 4Ps (quatro pês). Segundo Kotler (2000, 

p. 37) "Mix de Marketing é o conjunto de ferramentas de marketing que a empresa 

utiliza para perseguir seus objetivos de marketing no mercado-alvo". O composto é 

dividido em 4 seções, as quais são: produto, preço, praça e promoção. 

Assim, este estudo procurou identificar a a operacionalização do 4P’s em um 

petshop da cidade de São Mateus a finalidade é analisar se as estratégias da empresa 

coincidem com a ferramenta apresentada. 
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Material &Métodos: A fim de alcançar os objetivos propostos foi realizada uma 

entrevista semiestruturada com o proprietário da empresa, os tópicos abordados foram 

definidos através de um roteiro que tinha como base o composto do marketing. Além da 

entrevista foi realizada uma visita ao estabelecimento para observações de campo com o 

intuito de entender a operacionalização do mix do marketing. 

Resultados & Discussão: A empresa tem dois serviços principais: a prestação de 

serviços de banho e tosa de cachorros e a venda de produtos pet em geral. Esses dois 

serviços procuram o mesmo público-alvo: pessoas que tem animal de estimação e se 

preocupam com o bem-estar dos mesmos. O serviço de vendas acontece em horário 

comercial por dois funcionários e o serviço de banho e tosa é realizada por um 

funcionário através de agenda nos dias de quinta a sábado. Os produtos ofertados 

presam pela qualidade e preços inferiores aos dos concorrentes. A única forma de 

pagamento é em dinheiro, com isto os proprietários conseguem fugir das taxas cobradas 

das bandeiras de cartões. O banho e tosa é um serviço personalizado, neste a principal 

preocupação da empresa é com a qualidade que o cliente deseja. O único canal de 

marketing utilizado pela empresa para atingir seu público alvo são anúncios nas rádios 

de âmbito municipal. Não existem pacotes de promoções envolvendo os serviços da 

empresa. 

Considerações Finais: A estratégia de pagamento apenas em dinheiro tem permitido a 

empresa oferecer aos clientes produtos de qualidade a preços competitivos. Nos serviços 

de banho e tosa a estratégia esta centrada no atendimento personalizado. A promoção 

dos produtos e serviços é restrita a anúncios na rádio. Uma caracterização do publico 

alvo contribuiria a redefinir a estratégia de promoção.  
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