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RESUMO

Este artigo explora a implementacao do ciclo Plan-Do-Check-Act (PDCA) na estratégia de
marketing de uma empresa automotiva com base no feedback dos clientes. Esta
abordagem é necessaria porque oferece a oportunidade de analisar sistematica e
cientificamente os efeitos positivos na estratégia de marketing de uma empresa especifica
utilizando o ciclo PDCA. Partindo entdo para o seguinte questionamento: De que forma
uma empresa de autopegas pode se aprimorar nas técnicas de marketing ao utilizar a
ferramenta ciclo PDCA? Buscando alcancar resultados satisfatorios ao questionamento ora
apresentado, objetivo deste estudo investigou como a implementagéo do ciclo PDCA afeta
a estratégia de marketing de uma empresa X utilizando uma pesquisa de opinido. A
metodologia desta pesquisa € de natureza aplicada, quanto a abordagem, é caracterizada
como pesquisa quantitativa. A analise mostra que as avaliagdes indicam um futuro
favoravel, evidenciado pelos niveis de satisfagdo, uma vez que para os clientes as formas
de comunicacgao, divulgagcao de conteudos nas redes sociais sao considerados bons no que
tange o relacionamento entre empresa-cliente. Logo, para este estudo o ciclo PDCA
promove a melhoria continua, permitindo que a empresa ajuste suas estratégias de
marketing com base na avaliagao continua dos resultados.
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1 INTRODUGAO

Os paradigmas e desafios organizacionais que surgiram no contexto das demandas
dos consumidores tiveram um impacto significativo nas praticas de marketing, que
evoluiram de uma simples ferramenta, principios e praticas para uma orientagao estratégica
empresarial de captagdo de compradores de bens e servigos. Nesse contexto, estratégias
de marketing, conforme analisado por Machado, Gomes e Chauvel (2022), abrangem
desde analises minuciosas até a implementagao de agdes concretas, fornecendo as bases
necessarias para enfrentar desafios dinamicos.

A competitividade no setor automobilistico se beneficiou amplamente do crescimento
constante do mercado nacional. Dentro desse contexto essas empresas buscam
oportunidades para posicionar-se estrategicamente. No ambito do crescimento das
empresas de autopecgas, o papel das estratégias de marketing enfatizado por Dias (2021),
se destaca na importancia de investimentos para alcancar vantagens e consolidar
relacionamentos com clientes.
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A medida que as organizagdes buscam expandir a distribuicdo e venda de seus
produtos e servicos, elas estao investindo em ferramentas que impulsionem esses esforgos.
Como no caso o ciclo PDCA (Plan, Do, Check e Act), que de acordo com Gomes Filho e
Gasparotto (2019) reflete na mudangca de paradigma nas praticas empresariais, como
também a crescente necessidade de atrair e reter clientes em um cenario cada vez mais
competitivo.

Este estudo, segundo Brito e Brito (2020), proporcionara do ponto de vista da
justificativa para o pesquisador, uma compreensédo mais profunda do uso do ciclo PDCA
para aprimorar as técnicas de marketing. Ja do ponto de vista da comunidade externa
Sousa (2021) acredita que o estudo sera util na tomada de decisdes estratégicas, auxiliando
as empresas na melhoria da eficiéncia e eficacia de suas atividades de marketing. Por fim,
do ponto de vista académico, Ricci, Magrini e Pandolfi (2021) acredita que a pesquisa tem
um papel essencial no avango do conhecimento no campo da gestao de marketing, pois o
estudo ira fornecer percepcdes tedricas e praticas sobre a aplicacdo do ciclo PDCA como
uma ferramenta para melhorar as técnicas de marketing.

Diante disso, o estudo, parte de uma base tedrica e da analise organizacional de
uma empresa de autopecas, tém o proposito de dirimir o problema de pesquisa: Como a
implementacgao do Ciclo PDCA pode otimizar as praticas de marketing em uma empresa do
setor de autopecgas? Portanto, o objetivo do trabalho é estudar a aplicagéo do ciclo PDCA
nas estratégias de marketing em uma empresa de autopecgas sob a 6tica dos clientes.

I 4

2 DESENVOLVIMENTO
2.1 Setor de autopecgas

O setor de autopegas, segundo Oliveira (2022), abrange a producédo de
componentes automotivos, englobando desde motores até sistemas eletrénicos. Schimidt
(2019) completa que subsetores especializados, como suspensao e eletrdnicos de
segurancga, também fazem parte do setor. No Brasil, a industria automobilistica contribui
com 3,8% do PIB industrial e 3% do PIB total brasileiro e emprega mais de 200 mil pessoas,
sendo a producéao e exportacao de automoveis motores desse cenario (ANFAVA, 2022).

Apesar da concorréncia de produtos importados e da pressao por pregos
competitivos, o setor de autopecas no Brasil apresenta variedade de estratégias a
disposicdo das empresas do setor para se destacarem no mercado, como destacado por
Sousa (2021). Dentre elas, destaca-se a diversificagdo do portfélio, ampliando a oferta para
diversos perfis de clientes. Além disso, o investimento em tecnologia e inovacédo é
imperativo para produtos mais eficientes e sustentaveis. Parcerias com fabricantes de
veiculos, como apontado por Brito e Sousa (2020), podem proporcionar vantagens
competitivas e oportunidades de negdcio.

A relevancia da qualidade e do atendimento ao cliente, em consonéncia com Sousa
(2021) e Brito e Sousa (2020), é primordial. Estratégias de marketing, incluindo campanhas
de relagbes publicas, branding e promog¢des, demonstram eficacia ao promover produtos.
Além de que a responsabilidade social e a sustentabilidade, como enfatizado por ambos os
autores, adquirem relevancia.

2.2 Marketing
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Marketing é o processo de produzir, transmitir, entregar e trocar servigos de valor
agregado para consumidores, clientes, parceiros e a sociedade como um todo (Tonelli;
Zambaldi, 2019). Implica analisar os requisitos e desejos do cliente, projetar produtos ou
servigos para atender a essas necessidades, anunciar e vender esses produtos ou servigos
e manter fortes conexdes com o cliente para garantir a felicidade e a fidelidade do cliente
(Marques, 2022).

Conforme Arosa-Carrera e Chica-Mesa (2020) atividades como pesquisa de
mercado, criagdo de produtos, estratégias de precos, publicidade, relagdes publicas,
vendas e atendimento ao cliente sdo exemplos de praticas de marketing. Essas atividades
desempenham um papel crucial na geragdo de demanda por produtos e servigos,
impulsionando a receita das organizacoes (Toleto; Assis; Leon, 2019). Para alcangar um
marketing eficaz, é fundamental compreender o comportamento do cliente, as tendéncias
do mercado e a dindmica da concorréncia (Arosa-Carrera; Chica-Mesa, 2020) Isso envolve
a criagdo de uma identidade de marca forte e uma mensagem que se conecte com 0s
clientes-alvo, além da utilizagdo de diversos canais para alcangar e envolver esses clientes
(Dos Santos, 2022). Segundo Lima e Figueiredo (2020), o marketing oferece varias
estratégias para alcancar objetivos empresariais, como: a segmentagao de mercado que
divide os consumidores em grupos com caracteristicas semelhantes, permitindo que as
empresas adaptem sua oferta, e o posicionamento de marca, onde a empresa busca
destacar dos concorrentes com base em atributos distintos.

O marketing desempenha papel importante no setor de autopecas, contribuindo para
diferenciacdo das empresas e relacionamentos com os clientes. Estratégias como
desenvolvimento de marcas fortes, atendimento ao cliente, promog¢des e descontos,
marketing digital e participacdo em eventos sdo adotadas para alcancar esses objetivos
(Bonandi, 2020). Segundo Corréa e Guedes (2021) destaca-se como estratégia o
desenvolvimento da marca buscando transmitir atributos como qualidade e confiabilidade,
ainda destaca o atendimento ao cliente que inclui suporte técnico e garantias cumpridas,
resultando em maior fidelidade. O marketing digital € uma boa estratégia pois serve para
atrair clientes e aumentar o reconhecimento da marca, outrossim a participacdo em eventos
e feiras entra como estratégias, pois cria oportunidades de vendas e parcerias (Vitali, 2019).

2.3 Ciclo Plan, Do, Check e Act

O ciclo PDCA é uma ferramenta de gestdo que promove a melhoria continua em
organizagodes (Sousa, 2023). Constituido por quatro etapas interconectadas (planejamento,
execugao, verificagcdo e agado), o ciclo visa a analise de problemas, estabelecimento de
metas, execugao de acgdes e corregao de falhas (Bemi; De Souza Junior, 2021). Criado por
Walter Shewhart e difundido por William Edwards Deming, o ciclo PDCA ¢é essencial para
melhorar a qualidade, satisfagdo do cliente e competitividade (Moro, 2021). Ele pode ser
aplicado em diversas areas, como produgdo e atendimento ao cliente, exigindo
engajamento e apoio da equipe (Gomes Filho; Gasparoto, 2019). Segundo Ricci e Magrini
(2021) a ferramenta identifica problemas, define metas, planeja acbes e avalia resultados,
facilitando a implementacgéao estratégica, a coeréncia com metas e a avaliagéo continua.

A metodologia PDCA é composta por quatro etapas interligadas que visam a
melhoria continua dos processos. A metodologia PDCA €& composta por quatro etapas
interdependentes voltadas a melhoria continua. Na fase PLAN, identifica-se o problema,
definem-se metas claras e mensuraveis e elaboram-se atividades, recursos e o plano de
acao (Monteiro; Simdes; Ramires, 2019; Braga; Borges, 2019; Rossi et al., 2022; Lima et
al., 2022). Em seguida, na etapa DO, o plano é executado, com alocagao de recursos,
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implementagdo das atividades e coleta de dados para monitoramento, além de
comunicagao eficaz e acompanhamento continuo (Ricci et al., 2022; Brasil; Costa, 2022;
De Sena, 2023). A fase CHECK consiste em avaliar os resultados, comparando o
executado com o planejado, identificando lacunas e possiveis desvios (Monteiro; Simdes;
Ramires, 2019; De Sena, 2023; De Oliveira et al., 2022; Rossi et al., 2022; Lima et al.,
2022). Por fim, em ACT, implementam-se ac¢des corretivas e melhorias com base nas
analises realizadas, garantindo ajustes necessarios e monitorando os efeitos das
mudangas (Gomes Filho; Gasparotto, 2019; Rapdso et al., 2019; Monteiro; Simdoes;
Ramires, 2019).

Tanto a melhoria quanto a rotina podem ser gerenciadas usando o ciclo PDCA. A
administragcao é responsavel por gerenciar a melhoria na busca pelo desenvolvimento
corporativo, ou seja, o foco esta na eficiéncia organizacional. Segundo Sousa (2022) o ciclo
PDCA, pode ser aplicado em diversas areas de negdcios, incluindo o marketing, permitindo
que as campanhas sejam planejadas, executadas e ajustadas com base nos resultados
obtidos. De acordo com Chiusoli et al. (2021), a aplicagao do ciclo PDCA nas estratégias
de marketing segue os seguintes passos, conforme o quadro 1:
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Quadro 1 — Ciclo PDCA nas estratégias de marketing
Etapa |Procedimentos

Definicdo da estratégia de marketing com base em analises de mercado,
Planejar | concorréncia e tendéncias, além de estabelecer objetivos e indicadores de
desempenho.

Implementacao das estratégias, incluindo criagdo de conteudo, campanhas de
relagdes publicas e materiais promocionais.

Verificagcdo dos resultados alcangados. Métricas como taxa de conversao e
Verificar | engajamento em midias sociais s&o analisadas para avaliar o sucesso da
estratégia e identificar melhorias.

Guiada pelos resultados da etapa anterior, permitindo ajustes na estratégia de
Agir |marketing, como mudangas na segmentagcdo de publico e estratégias de
comunicacgao.

Fonte: elaborado pelo autor, 2023.

Fazer

Parente (2021) conclui que o ciclo PDCA pode ser uma estratégia de garantia de
qualidade eficaz para atividades de marketing, reduzindo erros € maximizando o uso de
recursos. A implementagédo adequada desse método contribui para o sucesso a longo prazo
das estratégias de marketing, minimizando riscos e maximizando resultados.

2.4 Metodologia

Este estudo do ponto de vista da natureza analitica adotou predominantemente a
metodologia de natureza aplicada, sendo impulsionada pela necessidade de abordar um
problema especifico com o objetivo de gerar conhecimento aplicavel de forma imediata (De
Lunetta; Guerra, 2023). Quanto a abordagem, € caracterizada como pesquisa quantitativa,
que de acordo com Mattar e Ramos (2021) € uma abordagem que busca compreender e
entender fendmenos de um ponto de vista holistico. Ela se caracteriza na compreensao dos
significados, experiéncias e percepgdes dos participantes do estudo.
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Quanto aos objetivos e fins, adotou-se os métodos descritivos-exploratorios,
concentrando-se na caracterizagao das estratégias de marketing adotadas pela empresa e
na explicagdo da mesma. Cujo escopo implicou em detalhadamente descrever e explorar
o fendmeno, gerando insights relevantes (Villaverde et al., 2021). E importante destacar
que o estudo também adotou a abordagem propositiva, uma vez que € uma abordagem
qualitativa que se dedica a identificagdo e analise das necessidades dos usuarios, seguida
pela proposigéo de solugdes para atender a tais demandas (Feijao; Cardoso; Braga, 2019).

O instrumento de coleta de dados foi um questionario de opinido adaptado de
pesquisas anteriores como o estudo de Volkweis (2022), utilizando 10 questdes
estruturadas em escala likert, elaborada em nivel de concordancia: ruim (1), insatisfeito (2),
indiferente (3), bom (4), excelente (5). Para Batista et al. (2021) o questionario € uma técnica
de pesquisa que emprega um conjunto predefinido de perguntas organizadas cujo objetivo
€ coletar dados de forma consistente e sistematica, permitindo comparacao e analise,
refletindo uma abordagem quantitativa.

O universo da pesquisa € composto por 128 clientes, e para atingir 95% de confianga
com 5% de margem de erro, o tamanho ideal da amostra seria de aproximadamente 96
respondentes. A amostragem adota o formato de resposta voluntaria, ou seja, amostragem
aleatdria simples, que segundo Mineiro (2020) todos os elementos da populagédo tém a
mesma probabilidade de pertencer a a amostra, e todas as amostras concebiveis tém a
mesma probabilidade de acontecer.

A coleta de dados ocorreu entre os dias 18 de outubro de 2023 e 18 de novembro
de 2023, utilizando o aplicativo de conversas Whatsapp aos clientes da empresa que
realizavam suas compras por meio do aplicativo de conversas, utilizou-se também
documento fisico, buscando opinidao daqueles que estavam realizando suas compras
presencialmente. Conforme dito anteriormente, o questionario possui 10 questdes fechadas
com tempo de resposta em torno de 5 minutos.

A analise dos dados, seguindo a metodologia de Abad e Abad (2022), envolveu
tabulacdo no Microsoft Excel, com o objetivo de organizar e categorizar empiricamente as
respostas dos participantes. Sendo elaborada tabela com identificagdo da pergunta e a nota
atribuida a cada questao. Além disso, também se utilizou o software JASP para realizagao
da analise e interpretagdo dos dados que de acordo com Sanchez-Vilena (2019) permite
analises descritivas basicas, como médias, desvios padrao e graficos de barras. Como
resultado, as informacgdes coletadas foram contabilizadas em software e as respostas foram
apresentadas em forma de quadro e tabelas para auxiliar na interpretagao dos resultados
€ na execucgao de estudos posteriores.

3 CONCLUSAO

A medida que o mercado se torna mais competitivo, as empresas tendem a aumentar
o seu marketing e encorajar comportamentos que mantenham os seus clientes satisfeitos
e leais, ao mesmo tempo que procuram continuamente novos clientes (Corréa; Guedes,
2023) Tendo a contextualizagao, foi aplicado uma pesquisa de opiniao aos clientes da X,
obtendo-se 45 respostas ao longo dos 30 dias em que o inquérito esteve disponivel para
preenchimento. A maior parte da amostra conhece as plataformas de midia social
Instagram e Whatsapp da empresa, com 84,44% dos entrevistados, ou seja, 38 clientes
respondendo “sim” e 15,56 % de entrevistados, ou seja, 7 clientes que responderam “nao”.
Para quem conhece as redes sociais da empresa, quando questionado sobre a avaliacao
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da empresa sobre Instagram, WhatsApp e avaliagado de midias sociais, temos as seguintes
analises detalhadas, conforme mostrado na Tabela 1.
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Tabela 1 - Estatisticas descritivas gerais por dimensao

- Avaliagao do  Avaliagao do Avaliacao das

Analise Instagram Whatsapp redes sociais
Mediana 4.000 5.000 5.000
Média 4.244 4.336 4.356
95% de CL médio superior 4.510 4.635 4.621
95% de CL médio inferior 3.979 4.035 4.090
Desvio padrao 0.908 1.022 0.908
Coeficiente de variagao 0.214 0.236 0.209
Variancia 0.825 1.045 0.825

Fonte: elaborado pelo autor, 2025.

Entre as estratégias avaliadas, o atendimento e as comunicagbes realizadas por
meio do WhatsApp se destacaram como as melhores avaliadas, apresentando medianas
de 5.000 e médias elevadas, o que demonstra forte satisfagao dos clientes com esse canal.
Esse resultado esta alinhado com o fato de ser o aplicativo mais utilizado no contato direto
entre empresa e consumidor, favorecendo respostas rapidas, personalizacao e facilidade
de comunicacdo. Em relacdo a dispersao dos dados, a variavel “utilidade” apresentou o
maior desvio padrdo (1.053) e coeficiente de variagdo (24,7%). Isso indica maior
heterogeneidade nas percepgdes dos clientes quanto a relevancia dos conteudos
divulgados. Essa dispersao pode ser explicada pelo nivel de envolvimento individual com o
setor automotivo: clientes com maior conhecimento técnico tendem a valorizar mais
conteudos detalhados, enquanto consumidores ocasionais podem nao perceber o mesmo
nivel de utilidade.

A analise também evidenciou que existe relacao entre conhecer as redes sociais da
empresa e a maior probabilidade de recomenda-la. Entre os clientes que conhecem o
Instagram e o WhatsApp, as avaliagdes tendem a ser mais altas, e praticamente todos
afirmam recomendar a empresa. Isso sugere que a presenca digital consistente influencia
a percepcao de confiabilidade e reforca o vinculo com o cliente, funcionando como
estratégia de fidelizagao.

A mediana fornece uma visao central dos resultados da analise dos comentarios do
Instagram, Whatsapp e redes sociais em uma escala Likert de 1 a 5, onde 1 representa
‘ruim” e 5 representa “excelente”. No caso do /nstagram, uma mediana de 4.000 indica que
mais da metade dos entrevistados avaliaram a plataforma como “boa” ou superior. Para o
Whatsapp, uma pontuacdo média de 5.000 representa uma classificacdo “Excelente”. A
avaliagao geral da midia social € de 5.000, indicando uma perspectiva positiva.

A proximidade entre a mediana e a média sugere uma distribuicdo relativamente
equilibrada das avaliagdes, indicando auséncia de distor¢des significativas nos dados. De
acordo com Matsubara (2022) um intervalo de confianga fornece uma estimativa do
intervalo dentro do qual provavelmente se situara a verdadeira média da populagdo. O
desvio padrao, coeficiente de variancia e variancia indicam consisténcia da resposta com
variabilidade moderada. Os valores sugerem que as respostas dos participantes tendem a
se agrupar em torno da média, contribuindo para uma avaliacao coerente (Ferreira, 2023).
Foram examinadas as seguintes variaveis: Divulgacdo de servicos e relacionamento
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cliente-empresa, Comunicacgao, Utilidade dos conteudos compartilhados nas redes sociais
e Abordagens das promocgoes, detalhes sobre os produtos, orientagdes dos produtos e
dicas. Essas variaveis também foram avaliadas por meio de uma escala likert que varia de
1 a 5 e estao representadas na Tabela 2.
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Tabela 2 - Estatisticas descritivas gerais por dimensao

Analise Divulgagao Comunicagcao Utilidade Abordagens
Mediana 5.000 5.000 5.000 5.000
Média 4.378 4.356 4.267 4.356
Desvio padrao 0.834 0.933 1.053 0.857
Coeficiente de variagao 0.190 0.214 0.247 0.197
Variancia 0.695 0.871 1.109 0.734

Fonte: elaborado pelo autor, 2025.

A mediana calculada como indicador central apresenta notavel consisténcia,
permanecendo sempre em 5.000 para todas as variaveis. Esta consisténcia mostrou que
50% dos participantes deram uma classificagdo de 3.000 “indiferente” ou superior,
indicando uma tendéncia geral para percepgdes positivas. Quando comparamos a media
com a mediana, vemos uma concordancia significativa, o que significa que ha uma
distribuicdo métrica nos dados. O desvio padréo significativamente mais baixo de acordo
com Ricci et al. (2021) indica que as respostas dos participantes tendem a agrupar-se em
torno da mediana, resultando numa consisténcia significativa na classificagdo. Embora o
coeficiente de variagao indique variabilidade moderada, a homogeneidade das respostas
permanece significativa.

Tendo em conta as opinides dos clientes sobre a finalidade, utilizagdo e beneficios
das redes sociais na estratégia de marketing de uma empresa, note que quando
questionados sobre a satisfacdo dos clientes quando a dimensao atendimento, os
resultados mostram uma grande tendéncia positiva, com uma mediana de 5.000 e uma
meédia de 4.533. Isso mostra que, no geral, o atendimento da empresa é consistente e
satisfatério. A dispersao é baixa, verificada pelo desvio padrao de 0,786, coeficiente de
variagao de 17,3% e variancia de 0,618, indicando que as avaliacbes dos clientes estao
estaveis.

Por fim, quando questionados se recomendariam a empresa a outra pessoa, 0S
resultados mostram que 99% dos entrevistados recomendariam uma empresa, enquanto
apenas 1% nao o faria. Dada a analise descritiva dos dados e com a avaliagao e satisfagéo
do cliente com o conhecimento, utilidade e abordagens de comunicagdo da empresa, 0
quadro 2 mostra as principais estratégias de marketing da empresa e como ela sao
utilizadas:

Quadro 2 — Estratégias de Marketing adotas pela empresa
Local de Desenvolvimento

Estratégia de Marketing

e Aplicacao do Marketing

Publico-Alvo

Publica¢des no Instagram,
Reels e Feed

Plataforma Online
(Instagram)

Geral, focando em
consumidores de autopecas

Publicag¢des no Status do
WhatsApp

Plataforma Online
(WhatsApp)

Consumidores ativos no
WhatsApp
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Plataforma Online
(WhatsApp)

Lista de Transmissao no
WhatsApp

Clientes cadastrados na loja e
no WhatsApp

Descontos para Mecanicos Loja Fisica e Online

Mecanicos e profissionais da
area automotiva

Atendimentos Fora do

- . Loja Fisica e Online
Horario Comercial

Clientes fiéis com restricoes
de horario

Divulgagdo em Shows e

Eventos Locais e Online
Eventos

Publico presente em shows e
eventos automotivos

Banners na Rodoviaria Local Fisico (Rodoviaria)

Publico geral que passa pela
rodoviaria

Busca de Cursos
Profissionalizantes

Plataforma Online e
presencialmente

Funcionarios da empresa

Fonte: elaborado pelo autor, 2025.

Os clientes da X expressam um elevado nivel de satisfagdo com a abordagem da
empresa na comunicacao, explicacao e vendas dos produtos. A forma como a X possui o
relacionamento com os clientes € eficiente e vai ao encontro das expectativas, resultando
numa experiéncia positiva e num melhor conhecimento dos produtos da empresa. Para
continuar trazendo qualidade e uma experiéncia positiva aos clientes da loja, o quadro 3
demonstra a utilizagdo do ciclo PDCA nas estratégias de marketing da empresa:

Quadro 3 — Implementagao do ciclo PDCA nas estratégias de marketing da empresa

Fase Atividades Objetivo
Definir o objetivo de aumentar a visibilidade e atrair
mais clientes. Continuar a desenvolver as estratégias:
- Publicagdes no Instagram, Reels e Feed.
- Publicagbes no Status do WhatsApp.
1 - Lista de Transmissdo no WhatsApp. Aumentar a
L — visibilidade da loja
Planejar: |- Descontos para Mecanicos.
: ~ : de autopecgas.
- Atendimentos Fora do Horario Comercial.
- Divulgagdo em Shows e Eventos.
- Banners na Rodoviaria.
- Busca de Cursos Profissionalizantes.
- Implementar todas as estratégias conforme planejado. |Executar as acdes
5 planejadas para
E.xecutar' - Assegurar que a equipe esteja treinada para a.ur.nc.elntar a
" |atendimentos fora do horario comercial. visibilidade e atrair
mais clientes.
Monitorar o desempenho de cada estratégia:
- Analisar métricas de engajamento nas redes sociais. Avaliar o impacto e
3. - Acompanhar o numero de descontos concedidos a|a eficacia de cada
Verificar: | mecanicos. estratégia
- Avaliar a participacdo em eventos e a resposta aos implementada.
banners na rodoviaria.
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- Verificar o interesse em cursos profissionalizantes.

Sucesso: Reforcar
- Reforgar estratégias eficazes. estrategias

— - PR . eficazes
- Identificar preferéncias do publico e ajustar abordagens

s comprovadas
conforme necessario.
pelos dados e
4. Agir: - Celebrar conquistas e reconhecer esforgos da equipe. |feedback positivo.

Desafios ou Nao Conformidades: Identificar e
- Modificar ou descartar estratégias menos eficazes. abordar desafios
- Investigar razdes por tras de baixo desempenho. ou estratégias

- Implementar melhorias com base no feedback do cliente. menos eficazes.

Fonte: elaborado pelo autor, 2025.

A incorporacéao do ciclo PDCA nas estratégias de marketing da X tendem a ter um
impacto positivo na empresa. De acordo com Parente (2021) a estrutura iterativa deste ciclo
promove a melhoria continua, permitindo a empresa ajustar as suas taticas de marketing
com base em avaliagdes continuas de resultados e mudangas no ambiente de negocios.

Segundo as anadlises, a maior parte dos clientes da empresa conhecem as
plataformas de redes sociais, nomeadamente Instagram e WhatsApp. Conforme visto pelas
medianas e médias que representam um grau de satisfacdo, a maioria das avaliagdes
dessas plataformas indica um futuro favoravel. Explorando dimensdes como distribuicao,
comunicagao, utilidade e abordagens, a analise revela uma consisténcia nas respostas,
indicando um viés positivo geral. Um exame aprofundado das estratégias de marketing
utilizadas revela uma gama diversificada de abordagens, que vao desde a presenga na
Internet até a participagéo ativa em eventos locais. A implementagao do ciclo PDCA nestas
estratégias esta delineada numa estratégia que visa a otimizagdo do desempenho e a
melhoria continua das atividades de marketing.

E fundamental reconhecer as limitagcdes deste estudo, como o pequeno tamanho da
amostra, que influenciam na generalizagdo e na representatividade. Avaliagoes
aprofundadas das técnicas de marketing em empresas de autopegas, bem como pesquisas
sobre o impacto distintivo de cada estratégia utilizada, estao entre as visdes futuras geradas
a partir deste estudo. Além disso, comparar sua empresa com outras do setor pode fornecer
insights uteis ao encontrar melhores praticas e oportunidades de inovagao. Ampliar o
conhecimento da experiéncia do cliente além do contato nas redes sociais até o pdés-compra
pode permitir modificagdes estratégicas mais direcionadas. A consideragao das tendéncias
crescentes na industria automaével, o aumento do numero de participantes e a expansao da
recolha de dados ao longo do tempo sao areas potenciais para enriquecer a investigacao
longitudinal.
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