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ESTRATEGIAS PARA O DESENVOLVIMENTO DE NEGOCIOS EM UMA
AGENCIA DE MARKETING ESPORTIVO

Contextualizacéo:

O projeto abrange a identificacdo de oportunidades e formulacdo de estratégias para o
desenvolvimento de negdcios de uma agéncia especializada em marketing esportivo. O
mercado é amplo e diversificado em termos de opcdes de atuacdo. Em fase inicial de
operacOes, as primeiras atividades da agéncia se direcionaram ao patrocinio de clubes e
anuncios veiculados em eventos esportivos. Buscou-se identificar oportunidades de
desenvolvimento no mercado por meio da ampliacdo desse foco.

Objetivos:

O trabalho objetivou identificar lacunas estratégicas no mercado e possibilitar uma viséo
sisttmica da empresa em seu ambiente de atuacdo atual e potencial para o futuro. Buscam-se,
assim, alternativas de desenvolvimento para que 0s negocios ndo se limitem apenas a
consolidacdo de suas caracteristicas atuais, razdo pelo qual se promoveu uma anélise de
oportunidades de ampliacdo da abrangéncia de atuacdo do negdcio por meio do
posicionamento de produtos e mercados.

Metodologia:

Para revisdo do posicionamento estratégico da empresa, como meio para lhe propiciar a
condicdo de desenvolvimento almejada, adotou-se pelo modelo proposto por Ansoff e
McDonnell (1988), originalmente dedicado a definicdo de prioridades estratégicas e
posicionamento de produtos e mercados, adaptado para identificar direcbes de
desenvolvimento estratégico, conforme apresentam Johnson, Scholes e Whittington (2007).

Fundamentacéo Teorica:

Para Barney e Hesterly (2011), estratégia é a teoria de como obter vantagens competitivas,
com base em suposicdes sobre como a competi¢do no setor tende a evoluir e como a evolucgédo
pode ser explorada. Hitt, Ireland e Hoskisson (2008), propdem que a competitividade resulta
da criacdo de valor. Para tanto, Johnson, Scholes e Whittington (2007) apresentam um modelo
adaptado de Ansoff e McDonnell (1988) para a combinacéo de estratégias de posicionamento
de produtos e cobertura de mercado.

Resultados e Analises:

O trabalho resultou na proposicéo de 4 estratégias: A) consolidar a posi¢do atual de mercado
com produtos existentes; B) desenvolver novos produtos para mercados existentes, agregando
valor ao patrocinio e customizando servicos; C) oferecer produtos existentes novos mercados,
atuando em outros esportes; D) atender mercados novos com novos produtos, via novas
tecnologias e ferramentas mobile. O diagnostico apresentado revela condicBes essenciais ao
desenvolvimento do negdcio.

Consideracoes Finais:

Obter de um negdcio condi¢des que possibilitem desenvolvimento via ganhos pela reducéo de
custos, aumento de produtividade e viabilidade financeira, oferta de produtos que satisfagam
as necessidades e resolvam os problemas dos clientes sdo condi¢des para que a qualidade de
vida evolua em ritmo continuo. Espera-se que esta narrativa contribua com o desenvolvimento
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da tecnologia de gestdo e subsidie o processo de desenvolvimento de negdcios em outras
empresas gque atravessam momento similar.
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