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Resumo Simplificado

O estudo enfoca a utilizagdo do marketing de relacionamento, principalmente quanto as agBes promocionais junto aos segmentos
especificos, como estratégia de crescimento de empresas. Tratou-se de estudo exploratorio tendo como fontes de informagdes: dados
secundarios, envolvendo pesquisa bibliogréfica, bem como em estudo de caso em loja de comércio vargjista do setor de brinquedos
educacionais, tomando ainda por fontes de informagtes abordagens a serem realizadas em diferentes segmentos dos atualmente
atingidos por esta microempresa citada. O objetivo principal deste trabalho foi analisar o marketing de relacionamento de uma
empresa vargjista (Pirilampo), com principal enfoque no melhor conhecimento dos segmentos potenciais desta empresa, ou sgja,
objetivou-se identificar potenciais segmentos para a ampliagéo das atividades desta empresa, assim como o desenho das estratégias a
serem utilizadas nestes segmentos na busca da expansdo dos negdcios desta companhia. Seus objetivos especificos foram: @) conhecer
melhor os segmentos potenciais da empresa Pirilampo; e b) tracar as estratégias de marketing de relacionamento mais adequadas para
aquisicdo de novos clientes. Na primeira fase do projeto, focou-se em estudo exploratério bibliogréfico que serviu como apoio parao
desenvolvimento de um estudo de caso desenvolvido junto & empresa Pirilampo Brinquedos e apresentacdo de estratégias como
métodos para abordagem dos segmentos objetivados como clientes. A metodologia utilizada baseou-se em pesguisa exploratéria e
bibliogréfica sobre estratégias de marketing com base no relacionamento, bem como um estudo do setor de brinquedos fundamentado
em questdes histéricas relevantes para o seu progresso. A andlise presencial foi feita por meio de uma pesquisa de observacdo focando
o atendimento e aspectos fisicos do ambiente representado pela loja. Para conclusdo do projeto foram prospectadas de forma
presencial, telefone ou e-mail oito empresas potenciais, entre elas clubes, escolas, igrejas, ONG's e profissionais da area de educacéo
gue passaram a conhecer a loja e tornaram-se clientes potenciais. A prospeccdo dos clientes iniciou-se com uma ligagdo telefonica,
com objetivo de falar sobre a empresa Pirilampo e agendar uma visita para conhecimento dos materiais fisicamente. Sendo assim foi
possivel realizar avisitapresencial em quatro estabelecimentos. Clube Cristévao Colombo; Igrejado Nazareno Santa Terezinha; E.M.
Professor Taufic Dumit; e Colégio Dom Bosco Cidade Alta. Durante estas visitas foi utilizado o catdogo para demonstracdo dos
principais produtos e alguns brinquedos que os possiveis clientes puderam visualizar e ter o conhecimento do custo dos mesmos.
Alguns dos clientes demonstraram interesse e desejo em conhecer mais a fundo este assunto, assim como houve também interesse na
promoc&o de feiras ou aquisi¢co dos brinquedos por meio dainternet, através de comércio eletronico.



