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RESUMO

Marinello, Daiane Fauth. Diagndstico estratégico: um estudo no setor varejista de vestuario do
municipio de Coxilha-RS. Passo Fundo, 2015. 98 f. Estagio Supervisionado (Curso de
Administragédo). UPF, 2015.

Para as empresas que buscam se destacar num mercado altamente competitivo, com disputa
acirrada por mercados, é primordial conhecer o mercado em que atuam. Nesse sentido, esse
trabalho visa realizar um diagnostico estratégico no setor varejista de vestuario do municipio
de Coxilha-RS. Diante isso, foi necessario realizar um estudo sobre dados gerais e especificos
do setor, pesquisar a percepcdo dos habitantes e das gestoras das lojas varejistas de vestuario
do municipio em estudo, realizar uma andlise das potencialidades e fragilidades através da
analise interna, bem como oportunidades e ameacas do setor através da analise externa. Para
realizar as analises do respectivo setor utilizou-se a matriz SWOT e as cinco forgas de Porter.
Esse estudo possibilitou identificar que o setor varejista de vestuario do municipio de Coxilha-
RS é composto por trés lojas, todas elas trabalham com vestuario para toda a familia, possuem
pouca variedade de produtos e precos elevados em algumas situacdes. Percebeu-se que é
justamente pela falta de variedade de produtos e pelo preco elevado em algumas situacdes que
a maioria dos habitantes pesquisados ndo realizam suas compras nas lojas de vestuario do
municipio de Coxilha-RS, contudo as gestoras em estudo desconhecem esses motivos,
acreditando possuir bastante variedade de produtos. Identificou-se como oportunidade no setor
varejista de vestuario do municipio de Coxilha-RS a possibilidade de lojas segmentadas por
categoria, uma sugestdo seria uma possivel loja com produtos apenas da categoria feminina, ja
gue segundo a pesquisa é a categoria com mais procura dentre 0s habitantes pesquisados. Com
resultados dessa pesquisa ficou nitida a questdo da grande potencialidade do setor em estudo na
questdo de relacionamento com o cliente e a praticidade na hora das compras. Nesse sentido,
diante da grande aceitabilidade da opc¢éo vale presente e de um elevado indice de habitantes
pesquisados que compram roupas em datas comemorativas para presentear, notou-se Como uma
grande oportunidade para os varejistas de vestuario do municipio de Coxilha-RS oferecer a
opcdo de vale presente e a utilizacdo de promocdes e divulgacdo de seus produtos

principalmente em datas comemorativas.

Palavras-chave: Diagnostico estratégico. Potencialidades.  Fragilidades. Oportunidades.
Ameagas.
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1 INTRODUCAO

A globalizacdo e a tecnologia fez aumentar também a concorréncia e a disputa por
mercados. Pois, 0 mercado se tornou altamente competitivo e exige das empresas uma nova
postura, sendo obrigadas a canalizar esforgos para reducdo de custos, as empresas buscam
melhorias operacionais objetivando a qualidade total, visando suprir todas as necessidades e
desejos dos consumidores. (ALEX, 2010).

Nesse sentido, o respectivo trabalho visa realizar um diagnostico estratégico no setor
varejista de vestuario em um pequeno municipio localizado no Rio Grande do Sul. Pois, sabe-
se que o consumo no varejo do setor téxtil e de confeccdo brasileiro vem aumentando
satisfatoriamente, sendo que o Brasil € um dos oito maiores consumidores de vestuario, cama,
mesa e banho do mundo e, é também o que mais evoluiu nos Gltimos dez anos (ABIT, 2013).
Contudo, a atual situacdo brasileira, a partir das medidas adotadas pelo Governo Federal do
Brasil no inicio do ano de 2015 tende a desacelerar a economia, afetando todos os setores,
inclusive a economia do setor de vestuario.

Nesse sentido, para que as empresas possam identificar oportunidades de crescimento,
detectar possiveis ameacas, desenvolver diferenciais competitivos e alcancar posicao de
destaque, visando satisfazer todas as necessidades e desejos de seus clientes melhor do que seus
concorrentes, se fazem necessario um amplo conhecimento de mercado que atua e a adogdo de
uma posicdo estratégica. Que é possivel atraves da andlise estratégica, pois possibilita as
empresa 0 conhecimento do mercado onde atua.

Para realizar o diagnoéstico estratégico de mercado, a empresa deve realizar uma analise
externa buscando identificar oportunidades e ameacas, € uma andlise interna para visualizar
seus respectivos pontos fortes e fracos. Também se deve analisar no ambiente externo as forgas
macroambientais, as necessidades dos clientes, a identificacdo dos concorrentes e a analise
estrutural da industria. E, no ambiente interno a analise deve ser realizada individualmente por
setor visando identificar suas forgas e fraquezas. BORGHERESI apud UNIVERSEG, 2015).

Dessa maneira, nota-se a importancia da analise estratégica de mercado. Pois segundo
Oliveira (2014), a andlise estratégica deve considerar o ambiente externo e ndo controlavel,
sendo que esse ambiente proporciona a empresa oportunidades que deverdo ser usufruidas e

ameacas que deverao ser evitadas.
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1.1 Identificacéo e justificativa do problema

Esse estudo foi desenvolvido a partir do reconhecimento da importancia de
realizacdo de um diagndstico estratégico no setor varejista de vestuario do municipio de
Coxilha-RS. Pois, 0 mercado altamente competitivo, exige das empresas conhecer o cenario
em que estdo inseridas, identificar possiveis ameacas e oportunidades, bem como
reconhecer suas potencialidades e fragilidades.

Dessa maneira, o resultado do respectivo trabalho sera de grande contribuigdo, tanto
para os varejistas de vestuario do municipio de Coxilha-RS, quanto para os habitantes do
respectivo municipio, pois mediante essa analise sera possivel identificar a percepcao de
ambas as partes quanto ao setor em estudo, e diante disso reconhecer as potencialidades e
fragilidades, além de pontos fortes e pontos fracos.

Sabendo da importancia que o diagndstico estratégico possui, este estudo se propde
a responder a seguinte questdo: qual o atual cenario do setor varejista de vestuario no

municipio de Coxilha-RS?

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo geral
¢ Realizar um diagndstico estratégico no setor varejista de vestuario do municipio de
Coxilha-RS.

1.2.2 Objetivos especificos

e Realizar um estudo sobre dados gerais e especificos do setor;

e Analisar o setor varejista de vestuario na percep¢do dos habitantes;

e Analisar o setor varejista na percepcao dos gestores locais;

¢ Realizar uma analise das potencialidades e fragilidades, além das oportunidades e

ameacas do setor.
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2 REFERENCIAL TEORICO

Este capitulo apresenta o referencial teérico utilizado como base para elaboracao deste

estudo.

2.1 Estratégia — conceitos

O termo estratégia tem sua origem na guerra, sendo que foi criado e utilizado
primeiramente por militares, denominando as praticas realizadas por um comandante, visando
vencer uma batalha ou alcancar objetivos maiores.

De acordo com Nunes (2015), a propria palavra estratégia tem sua origem etimoldgica
grega strategos, a qual deriva destratos (exército) + agos (comando). Portanto, estratégia
significava a “arte do general”’, comandar as suas tropas. Dessa maneira, se percebe que o termo
estratégia existe hd muito tempo, e tem sido objeto de estudo de muitos autores desde a
antiguidade.

Segundo Lima (2009),

Apobs a Segunda Guerra Mundial, especialistas em administracdo de empresas nos
EUA reconheceram as similaridades metodoldgicas e trataram de transportar
principios basicos da estratégia militar para 0 ambiente empresarial, fato este que teria
dado origem ao planejamento estratégico.

Dessa maneira, o termo estratégia foi sendo adaptado as realidades empresariais, onde
passou a ser compreendido como “planos da alta geréncia para atingir resultados coerentes com
as missoes e objetivos da organizagdo”. Wright (1992 apud MINTZBERG; AHLSTRAND;
LAMPEL, 2010, p. 24).

Para Mintzberg, Ahlstrand e Lampel (2010), com o passar dos anos, o termo estratégia
vem sendo usado livre e afetuosamente pelos gerentes. Para 0s autores, 0 termo estratégia é
muito importante em qualquer empreendimento, e que, no decorrer dos anos, tem levado aos

empresarios e aos estudantes a analisar seu significado e sua influéncia no meio empresarial.

A estratégia da empresa consiste do conjunto de mudangas competitivas e abordagens
comerciais que 0s gerentes executam para atingir o melhor desempenho da empresa.
A estratégia é o planejamento do jogo de gerencia para reforcar a posicdo da
organizacdo no mercado, promover a satisfacdo dos clientes e atingir os objetivos de
desempenho. (PORTER, 2001).
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Ja para Oliveira (2014, p. 53) a estratégia pode ser conceituada como “a acdo ou
caminho mais adequado a ser executado para alcancar, preferencialmente de maneira
diferenciada, os objetivos, desafios e metas estabelecidos, no melhor posicionamento da
empresa perante seu ambiente”.

A definicdo do tema estratégia é abordada por diversos autores de formas muito
parecidas. Entretanto, os autores Mintzberg, Ahlstrand e Lampel (2010, p. 27), descrevem que
ndo existe uma definigdo facil. Ao contrario, afirmam que a estratégia € muito ampla e necessita
uma série de defini¢cdes. Sendo que, para algumas pessoas, a “estratégia € uma posi¢ao, isto &,
a localizacdo de determinados produtos em determinados mercados. [...] Para outras, estratégia
€ uma perspectiva, isto €, a maneira fundamental de uma organizacéo fazer as coisas”.

Finalmente, segundo Oliveira (2014, p. 188), a estratégia esta correlacionada com a
forma de utilizar “adequadamente, os recursos fisicos, tecnoldgicos, financeiros e humanos,
tendo em vista a minimizacao dos problemas internos e a maximizacao das oportunidades que
estdo no ambiente empresarial, o qual ndo é controlavel”.

Segundo Kaotler (2007, p. 471), ndo existe uma estratégia que seja melhor para todas as
empresas. Cada empresa deve determinar qual € a mais coerente para ela, dada, sua posi¢éo no
setor e seu objetivo, oportunidades e recursos. O autor ainda salienta que na propria empresa
pode existir necessidade de diferentes estratégias para diferentes produtos ou negécios.

Entretanto, apesar de saber que ndo existe uma melhor estratégia que seja aplicavel em
todas as empresas, 0 autor Porter (1986, p. 49) descreve que, em um sentido mais amplo,
existem trés estratégias genéricas, que podem ser utilizadas isoladamente ou de forma
combinada. Segundo ele, as estratégias geneéricas sao:

e Estratégia de lideranca no custo total: nessa primeira estratégia, Porter (1986)
acredita que a empresa deve fazer com que o total de custos seja menor do que de
seus concorrentes. Possuindo maior margem de lucro, a empresa se torna
praticamente inabalavel a uma possivel pressdo de fornecedores. Além disso, a
empresa podera ofertar seus produtos/servicos por um preco com maior
competitividade.

o Estratégia de diferenciacdo: essa segunda estratégia genérica busca “diferenciar o
produto ou o servigo oferecido pela empresa, criando algo que seja considerado
Unico ao ambito de toda industria” (PORTER, 1986, p. 51). O autor acredita que a
estratégia de diferenciacdo aumenta as margens de lucro, pois a empresa cobra pela
diferenciacdo. Dessa forma, o cliente paga maior preco sabendo que adquiriu um

produto/servico diferenciado, satisfazendo suas necessidades especificas. E, ao
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adotar a estratégia de diferenciacdo, a empresa deve estar ciente de que atingird uma
parcela reduzida de mercado, possuindo menor niumero de publico-alvo.

e Estratégia de enfoque: Porter (1986) acredita que a empresa deve realizar um
enfoque, ou seja, um direcionamento de produtos/servigos para um publico-alvo
especifico. Dessa maneira, a empresa obtém diferenciacdo, conseguindo suprir as
necessidades de um determinado grupo consumidor de uma maneira mais
satisfatoria do que seus concorrentes. As empresas, bem sucedidas com sua
estratégia de diferenciagdo, podem obter possiveis retornos acima da média para
sua industria.

De acordo com Oliveira (2014, p. 193), no meio empresarial, a estratégia € fundamental,
mas “ndo € o unico fator determinante no sucesso ou fracasso de uma empresa; a competéncia
de sua cupula administrativa é tdo importante quanto a sua estratégia”, porém “uma estratégia
adequada pode trazer extraordinarios resultados para a empresa cujo nivel geral de eficiéncia e
eficacia seja apenas médio”.

Com o decorrer dos anos, 0s estudantes continuam a analisar o significado e a sua
influéncia na estratégia no meio empresarial. Entretanto, segundo Oliveira (2014), a estratégia

ndo tem recebido a devida atengéo por parte dos executivos.

2.2 Analise estratégica

A globalizacdo e a tecnologia fizeram aumentar também a concorréncia e a disputa por
marcados. O mercado se tornou altamente competitivo e exige das empresas uma nova postura,
obrigando-as a canalizar esforcos para a reducdo de custos e na busca de melhorias
operacionais, objetivando a qualidade total e visando suprir todas as necessidades, expectativas

e desejos dos consumidores.

Uma postura interessante é a analise estratégica de mercado, onde a organizacdo
procura oportunidades de crescimento, e detectar possiveis ameacas. A analise
estratégica de mercado pode ser conceituada como “o entendimento do mercado da
empresa, seus clientes, seus concorrentes e quanto a empresa conhece, em dados e
informagfes, o mercado onde atua, conhecendo de perto o ambiente onde o
produto/servigo se encontra” (DORNELAS apud ALEX, 2010.).

Para realizar o diagnostico estratégico, a empresa deve realizar uma analise externa,
buscando identificar oportunidades e ameagas, e uma andlise interna para visualizar seus
respectivos pontos fortes e fracos. Devem também ser analisadas no ambiente externo as forcas

macroambientais, as necessidades dos clientes, a identificacdo dos concorrentes e a analise
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estrutural da industria. E, no ambiente interno, a analise deve ser realizada individualmente, por
setor, visando identificar suas forcas e fraquezas. Dessa maneira, a analise estratégica ajuda “a
formular as estratégias da empresa, metas mais claras, planos de acdo e formas de controle e
avaliacdo” (BORGHERESI apud UNIVERSEG, 2015).

O autor Oliveira (2014, p. 64), aborda o tema como um diagndstico, como
correspondendo a analise estratégica. Nesse sentido, o autor descreve alguns principios basicos,
a saber:

e Deve-se considerar o ambiente - externo e ndo controldvel — e suas variaveis
relevantes no qual esta inserida a empresa;

e Esse ambiente proporciona a empresa oportunidades que deverao ser usufruidas e,
também, ameacas que deverdo ser evitadas;

e Para enfrentar essa situagdo do ambiente externo, a empresa deverd ter pleno
conhecimento de seus pontos fortes e fracos, internos e controlaveis; e

e Esse processo de andlise interna e externa devera ser realista, integrado, sustentado,
continuo e acumulativo.

Nesse sentido, Oliveira (2014, p. 64) também descreve que existem varias técnicas e
instrumentos para realizar o diagnéstico estratégico e para projetar o futuro empresarial. Um

dos instrumentos mais utilizados é o benchmarking.

Benchmarking € um processo continuo e interativo de investigacdo e andlise das
estratégias de sucesso das empresas lideres ou de referéncia e exceléncia
administrativa, procurando conhecer, adaptar e aprimorar essas estratégias para a
realidade da empresa considerada. (OLIVEIRA, 2014, p. 64).

Entretanto, a analise estratégica requer alguns cuidados, pois “uma boa analise
estratégica deve ser ampla na pesquisa, porém, sucinta na sistematizacdo, porque de nada
adianta muita informacéo se ndo conseguirmos apontar, por exemplo, quais séo os fatores de

sucesso do mercado, ou, identificar concorrentes.” (ALEX, 2010).

2.2.1 Anélise ambiente externo

A analise externa busca verificar as ameacas e oportunidades que estdo no ambiente da
empresa e as melhores maneiras de evitar e usufruir dessas situagdes. Dessa maneira, a empresa
deve possuir um olhar externo a ela, pois é no ambiente externo onde estdo as oportunidades e

ameacas. Sendo que:
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“Oportunidade é a forca ambiental incontrolavel pela empresa, que pode favorecer
sua acdo estratégica, desde que conhecida e aproveitada, satisfatoriamente,
enguanto perdura.” (OLIVEIRA, 2014, p.37).

“Ameaca é a forca ambiental incontrolavel pela empresa, que cria obstaculos a sua
direcdo estratégica, mas que podera ou ndo ser evitada, desde que conhecida em
tempo hébil.” (OLIVEIRA, 2014, p. 38).

Para Kotler (2006, p. 51), além de perceber as oportunidades, a empresa deve “ter a

capacidade de tirar o melhor proveito delas. [...] Cada negdcio precisa avaliar periodicamente

suas forcas e fraquezas internas”. Sendo que, “uma oportunidade de marketing existe quando a

empresa pode lucrar ao atender as necessidades dos consumidores de determinado segmento”.

Para Kotler (2006, p. 50), existem trés origens de oportunidade de mercado:

A primeira é oferecer algo cuja oferta seja escassa. 1sso requer pouco talento em
marketing, visto que a necessidade € bastante 6bvia;

A segunda é oferecer um produto ou servico existente de uma maneira nova ou
superior. Existem varios modos de descobrir possiveis melhorias para produtos ou
servigos: pedindo sugestdes aos consumidores (método de deteccédo do problema);
pedindo aos consumidores que imaginem uma versdo ideal do produto ou servigo;
(método ideal) e, pedindo aos consumidores que descrevam como adquirem, usam
e descartam um produto (método da cadeia de consumo);

A terceira fonte, em geral, leva a um produto ou servigo totalmente novo.

Segundo o autor,

Alguns acontecimentos no ambiente externo representam ameagas. Uma ameaga
ambiental é um desafio imposto por uma tendéncia ou um evento desfavoravel que
acarretaria, na auséncia de uma acdo de marketing defensiva, a deterioracdo das
vendas ou dos lucros. (KOTLER, 2006, p. 51)

Sendo que, essas “ameacas devem ser classificadas de acordo com sua gravidade e

probabilidade de ocorréncia. [...] Para lidar com elas, é preciso preparar planos de contingéncia

que detalhem as mudancas possiveis antes das ameacas ou durante elas”. (KOTLER, 20086, p.

51).

2.2.1.1 O macroambiente da empresa

Segundo Xavier (2011), o macroambiente é altamente mutavel, sendo importante que

as empresas conhegam e monitorem o macroambiente que estdo inseridas. Dessa forma, “além
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de decisbes”, tambem facilita a identificagdo de ameacas, desafios e oportunidades de negécios.

Para Kotler (2007, p. 58), “a empresa e todos 0s outros participantes operam em um
macroambiente mais amplo de forcas que oferecem oportunidades e imp&e ameacas a ela”. O
Figura 1.

autor descreve a existéncia de seis forcas principais no macroambiente da empresa, conforme a

Figura 1 - Principais forcas no macroambiente da empresa

o5

Fonte: Kotler, 2007, p. 59.

As seis forgas principais séo

a) Ambiente demografico

Para Kotler (2007, p. 58), “demografia é o estudo da populacdo humana em termos de
tamanho, densidade, localizacdo, idade, sexo, raca, ocupagéo e outros dados estatisticos”.

Segundo Kotler (2007, p. 58), o conhecimento do ambiente demografico “é de grande
interesse para os profissionais de marketing porque envolve pessoas, e pessoas constituem

mercados”. Logo, “as mudancas no ambiente demografico mundial tém importantes
implicagdes para o negécio”. (KOTLER, 2007, p. 59).
b) Ambiente econdmico

de seus mercados mundiais”.

De acordo com Kotler (2007, p. 66), “o ambiente econémico consiste em fatores que
devem prestar bastante atencdo as principais tendéncias e padrdes de consumo do consumidor

afetam o poder de compra e o padrdo de gastos das pessoas. [...] Os profissionais de marketing
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A economia talvez seja a variavel mais facil de monitorar, pois é amplamente
divulgada, basta entender sua linguagem. Compreender os padrdes que afetam o poder
de compra das pessoas € de suma necessidade, bem como entender se a organizacdo
atua em um pais de economia de subsisténcia ou em um pais de economia industrial,
a distribuicdo de renda é outro fator importante para saber o que produzir, como
produzir e ofertar ao nicho de atuagdo. (XAVIER, 2011).

Dessa forma, se torna nitido que as decisdes do governo podem afetar direta ou
indiretamente nas organizagdes. Podendo afetar “através do incentivo fiscal ou da regulagéo do
governo para com o ramo de atividade da organizagéo”. (XAVIER, 2011).

c) Ambiente natural

Segundo Kaotler (2007, p. 67), em muitas cidades de todo 0 mundo, a poluicdo da agua
e do ar atingiu niveis perigosos. A preocupac¢do mundial com as possibilidades de aquecimento
global continua crescendo, o que tem levado ambientalistas a temer que logo estejam imersos
em nosso proprio lixo. Entretanto, nas ultimas trés decadas, a atengdo com 0s aspectos
ambientais e com a correta utilizacdo dos recursos naturais tem tido um crescimento constante.
Pois, “0 ambiente natural envolve os recursos naturais que sao utilizados como insumos pelos
profissionais de marketing ou que sdo afetados pelas atividades de marketing”.

Diante disso, “os profissionais de marketing devem ter consciéncia das muitas
tendéncias do ambiente natural. A primeira tendéncia esta ligada a escassez de matérias-
primas”. (KOTLER, 2007, p. 67).

E que, apesar da agua e do ar parecerem recursos infinitos, alguns ambientalistas veem

perigo a longo prazo.

A segunda tendéncia ambiental é o aumento da poluicéo. A atividade industrial quase
sempre prejudica a qualidade do ambiente natural. Considere o descarte de lixos
quimicos e nucleares, 0s perigosos niveis de merclrio nos oceanos, a quantidade de
poluentes quimicos no solo e nas fontes de alimento e a sujeira no meio ambiente
causada pelo acimulo de garrafas, plastico e outros materiais para embalagem néo
biodegradaveis. (KOTLER, 2007 p. 68).

Segundo Kotler (2007, p. 68), “a terceira tendéncia esta relacionada ao aumento da
intervencdo do governo na administragdo dos recursos naturais. A preocupacédo e os esforcos
governamentais para promover um ambiente limpo variam de acordo com cada pais”.

Kotler (2007, p. 68), acredita que “a esperanca de todos € que empresas do mundo inteiro
tenham mais responsabilidade social e que sejam criados dispositivos menos caros para

controlar e reduzir a polui¢do”.
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Atualmente, os consumidores estdo exigindo produtos ecologicamente mais seguros,

fazendo com que as empresas respondam suas exigéncias. Diante desse cenario, as empresas

“estdo desenvolvendo estratégias e praticas ambientalmente sustentdveis, em um esforgo para

criar uma economia mundial que o planeta possa sustentar indefinidamente”. (KOTLER,
2007,p. 68).

d) Ambiente tecnoldgico

De acordo com Kotler (2007, p. 70), o ambiente tecnolégico muda apressadamente. E,

que “novas tecnologias geram novos mercados e oportunidades. Entretanto, toda nova

tecnologia substitui outra velha”.

Logo, os profissionais de marketing devem se manter atualizados e acompanhar a

evolucdo do ambiente tecnoldgico. As empresas que ndao acompanharem as mudancas, logo

perceberdo as consequéncias de suas escolhas em seus produtos desatualizados e na perda de

novos produtos.

Para o autor,

O ambiente tecnoldgico talvez constitua a forga mais dréstica que molda nosso
destino. A tecnologia gerou maravilhas como os antibi6ticos, as cirurgias feitas por
robds, os produto eletrénicos miniaturizados, os laptops e a internet. Também gerou
horrores como misseis nucleares, as armas quimicas e os rifles usados em assaltos.
Gerou ainda beneficios duvidosos, como a automdvel, a televisdo e o cartdo de crédito.
(KOTLER, 2007, p. 69).

Nesse sentido, Oliveira (2014, p. 79) descreve que a analise do fator tecnoldgico, no

processo de planejamento estratégico, € importante e alguns aspectos que 0 executivo deve

considerar sdo:

quais as alteracGes tecnoldgicas possiveis?

quais as entidades de pesquisa, institutos e universidades que estdo ou poderao estar
envolvidos?

quais 0s programas de pesquisa?

quais sdo as maiores economias de escala que podem ocorrer?

0 processo é funcdo dos equipamentos utilizados ou exige muitos gerentes de
operacOes?

0 usudrio cria ou compra aperfeicoamento para cada equipamento?

qudo criticas para o processo sao qualificacdes dos profissionais envolvidos no
referido processo?
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e qudo longa € a vida util dos equipamentos utilizados?

e (uais sdo os custos de capital para a empresa entrar no mercado?

e) Ambiente politico

Para Kotler (2007, p. 70), “quase toda a atividade de marketing esta submetida a uma
ampla gama de leis e regulagdes”, tornando a liberdade das empresas limitadas. Sendo que, “os
governos desenvolvem politicas publicas, para orientar o comércio — um conjunto de leis e

regulacdes que limitam os negocios para o bem da sociedade como um todo”.

As decisdes de marketing sdo fortemente afetadas pelos acontecimentos no ambiente
politico. O ambiente politico, consistem leis, érgdos governamentais e grupos de
pressdo que influenciam ou limitam vérias organizagdes e individuos de determinada
sociedade. (KOTLER, 2007, p. 70).

Segundo Kotler (2007), novas leis deverdo ser criadas de maneira que 0s empresarios
atentam a essas mudancas no planejamento de produtos e no plano de marketing.

Para o estabelecimento de oportunidades e ameacas, Oliveira (2014, p. 79) destaca
alguns fatores que devem ser analisados: a legislacdo pertinente; a identificacdo e analise dos
orgdos que legitimam as leis e as acGes do governo; os planos governamentais e seus objetivos;

e a politica econdmica e financeira.

f) Ambiente cultural

De acordo com Kotler (2007, p. 73), “O ambiente cultural é composto de institui¢oes e
outras forcas que afetam os valores, as percepgdes, as preferéncias e 0s comportamentos basicos
da sociedade. As pessoas crescem em determinada sociedade, que molda suas crencas e seus
valores basicos”.

Para Kotler (2007), existem algumas caracteristicas culturais que podem prejudicar as
decisdes de marketing. No entanto, se a empresa estiver atenta e voltada para essas
caracteristicas, conseguira atender diferentes necessidades em diferentes culturas.

2.2.1.2 ldentificando concorrentes — grupos estratégicos

Segundo Hitt (2008, p. 127), “concorrentes sdo empresas que atuam no mesmo mercado,
oferecem produtos semelhantes e visam atrair clientes semelhantes”. Para conseguir uma
posicdo de mercado mais vantajosa entre concorrentes, as empresas possuem agdes e reagdes

competitivas, conceituadas por Hitt como Rivalidade Competitiva.
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Diante dessa rivalidade, Aaker (2012, p. 54) afirma que “entender os concorrentes e

suas atividades pode garantir muitos beneficios”.

Nesse sentido, Oliveira (2014, p. 82), acredita que quanto aos concorrentes, podem-se

analisar:

quantos e quais sao;

qual a tecnologia béasica que cada concorrente utiliza;

qual a participagéo de cada concorrente no mercado;

gual a vantagem competitiva de cada concorrente frente a nossa empresa;

qual seu faturamento, volume de vendas, lucro e tendéncias;

qual o tipo e nivel de promocdo dos concorrentes, verificando o processo e 0s
critérios de selecdo, treinamento, supervisdo, salarios e prémios, capacitacéo,
desempenho, bem como o nivel de motivacdo e reputacdo de seus vendedores,
promotores e distribuidores; e

qual sua linha de produtos e servigos, analisando seus tipos, vendas e participacédo de
mercado, precos, qualidades e as respectivas tendéncias.

Dessa maneira, Hitt (2008, p. 129) acredita que a “analise da concorréncia € a primeira

medida que a empresa toma para prever a extensdo e natureza de sua rivalidade com cada um

dos concorrentes”.

Para simplificar a identificacdo e analise da concorréncia, Aaker (2012, p. 48) descreve

uma “técnica que agrupa os concorrentes segundo o grau em que eles competem pela escolha

de um comprador”. Essa técnica € definida como grupos estratégicos.

Para Hitt (2008, p. 57), grupo estratégico “é um conjunto de empresas que enfatiza

dimensdes estratégicas semelhantes para utilizar uma estratégia similar”.

Ja Kotler (2006, p. 341) simplifica grupos estratégicos como sendo “um conjunto de

empresas que adotam a mesma estratégia em determinado mercado alvo”.

De acordo com Aaker (2012, p. 51), grupo estratégico € um conjunto de empresas que:

a) Com o tempo, adota estratégias competitivas similares (por exemplo, o uso do
mesmo canal de distribuicdo, 0 mesmo tipo de estratégias de comunicacdo ou a
mesma posicdo de prego/qualidade);

b) Tem caracteristicas similares (p. ex.: tamanho, agressividade);

c) Tem ativos e competéncias similares (como associacdo de marca, capacidade

logistica, presenca global ou pesquisa de desenvolvimento).
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Para Aaker (2012, p. 53), “a conceitualizacdo de grupos estratégicos pode tornar o
processo de analise da concorréncia mais administravel. Diversos segmentos contém muito
mais concorrentes do que um namero possivel de ser analisado individualmente”.

Dessa maneira, “o conceito de grupos estratégicos pode ser Util para analisar a estrutura
competitiva de uma industria (setor). Essas analises podem ajudar a diagnosticar a concorréncia,
0 posicionamento e a lucratividade das empresas em uma industria (setor)”. (HITT, 2008, p.
57)

Finalmente, segundo Aaker (2012) é concluido que o grupo estratégico nada mais € do
que a reducdo de um todo de concorrentes, estabelecidos em grupos segundo seu grau de
competitividade. Tornando a analise mais acessivel, compacta e aproveitavel.

Para Hooley (2001), a analise da concorréncia em médio prazo pode concentrar-se nas
empresas do mesmo grupo estratégico. Contudo, uma andlise da concorréncia em longo prazo
pode representar um perigo se focada a uma analise téo restrita. Sendo necessario avaliar o setor

como um todo.

2.2.1.3 Andlise estrutural da industria

Para Hitt (2008, p. 47), “uma industria (setor) é um grupo de empresas que fabrica
produtos que sdo substitutos préoximos. Com o decorrer da concorréncia, essas empresas
influenciam uma as outras”. E, em busca da competitividade estratégica e consequentes retornos
superiores da concorréncia, as empresas adotam uma rica combinacdo de estratégias
competitivas, que sdo escolhidas devido a influéncia dos aspectos caracteristicos de uma
industria.

Para Porter (1986, p. 22),

“A intensidade da concorréncia em uma indistria ndo é uma questao de coincidéncia
ou de ma sorte. Ao contrario, a concorréncia em uma indistria tém raizes em sua
estrutura econbmica basica e vai bem além do comportamento dos atuais
concorrentes.”

Segundo Porter (1986, p. 22), “o grau da concorréncia em uma industria depende de
cinco forcas competitivas basicas,” que sdo demonstrados na Figura 2. E, essas “forcas
competitivas em conjunto determinam a intensidade da concorréncia na industria, bem como a
rentabilidade, sendo que a forga, ou as forgas mais acentuadas predominam e tornam-se crucias

do ponto de vista da formulacao de estratégias”.
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Figura 2 - Forcas que dirigem a concorréncia na industria
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Fonte: Porter, 1986, p. 23

Segundo Hitt (2008, p. 49), existem historicos que as empresas realizavam analise
restrita da concorréncia, focando apenas em concorrentes diretos. Sendo que, 0 modelo das
cinco forgas sdo fatores que influenciam na lucratividade das empresas, e amplia 0 campo para
analise competitiva. Tornando as empresas com uma visdo mais ampla em relacdo a
concorréncia, a ponto de “identificar os atuais e possiveis concorrentes, detectando possiveis

clientes e as empresas que os atendem.” As cinco forcas competitivas basicas sao:

- Ameagca de novos entrantes:

Para Hitt (2008, p. 49), “identificar novos entrantes € importante porque estes podem
ameacar a participacdo de mercado dos ja existentes”. Pois, além de outros motivos, 0s novos
entrantes trazem capacidade elevada de producdo, apresentando uma ameacga ao mercado ja
existente. “Consequentemente, novos concorrentes podem forgar as companhias existentes a
serem mais eficazes, eficientes e aprenderem a competir em novas dimensdes (por exemplo,
utilizando canais de distribuicdo pela internet)”.

Para Porter (1986, p. 25), “novas empresas que entram para uma inddstria trazem nova
capacidade, o desejo de ganhar parcela de mercado e frequentemente recursos substanciais”.
Dessa maneira, com a chegada de novas empresas em uma industria, 0os precos podem ser
reduzidos, inflacionando os custos dos participantes do setor.

A ameaga de entrada em uma industria depende das barreiras de entrada existentes, em

conjunto com a reacdo que 0 novo concorrente pode esperar da parte dos concorrentes ja
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existentes. Se as barreiras sdo altas, o recém-chegado pode esperar retaliacdo acirrada dos
concorrentes na defensiva. A ameaca de entrada é pequena.

Para Oliveira (2014, p. 82) a ameaga de novos entrantes influencia a lucratividade das
empresas ou de uma industria (setor), pois “o numero de empresas atuantes em um mercado

tem correlacdo com o nivel de atratividade existente nesse mercado”.

- Poder de negociacéo dos fornecedores

Segundo Porter (1986, p. 43), “os fornecedores podem exercer poder de negociagao
sobre os participantes de uma industria ameacando elevar precos ou reduzir a qualidade dos
bens e servigos fornecidos”.

De acordo com Hitt (2008, p. 52), “se uma empresa Nao conseguir recuperar 0S
aumentos nos custos de seus fornecedores por meio de sua propria estrutura de fixacdo de
precos, sua lucratividade serd reduzida pelas acGes de seus fornecedores”. Ainda, segundo o
autor, um grupo de fornecedores tem poder quando:

e ¢ dominado por poucas grandes empresas e € mais concentrado do que a industria

para a qual vende;

e ndo houver produtos substitutos satisfatorios disponiveis para as empresas da
indlstria;

e as empresas da industria ndo sdo um cliente importante para esse grupo de
fornecedores;

e 0s bens dos fornecedores sd@o fundamentais para o éxito do mercado dos
compradores;

o a eficdcia dos produtos dos fornecedores criou altos custos de mudanga para as
empresas da inddstria;

e ele representa uma ameaca provavel a integracdo a frente na inddstria dos
compradores. A possibilidade aumenta quando os fornecedores tém recursos
consideraveis e oferecem um produto altamente diferenciado.

Segundo Oliveira (2014, p. 82), o poder de barganha dos fornecedores também

influencia a lucratividade das empresas em uma inddstria ou setor, pois “quanto maior o poder
de barganha dos fornecedores, maior a probabilidade de acréscimo nos custos”, dessa forma,

gerando menor lucro a empresa.

- Poder de negociacéo dos compradores
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Para Porter (1986, p. 40), “os compradores competem com a inddstria forcando os
precos para baixo, barganhando por melhor qualidade ou mais servicos e jogando os

concorrentes uns contra os outros”.

As empresas buscam maximizar o retorno do capital que investiram.
Consequentemente os compradores (clientes de uma indudstria ou empresa) querem
comprar produtos pelo menor prego possivel — o ponto no qual a inddstria obtém a
menor taxa de retorno aceitavel sobre o capital que investiu. Para baixar seus custos,
os compradores negociam melhor qualidade, niveis mais elevados de atendimento e
precos menores. Esses resultados sdo obtidos encorajando disputas competitivas entre
as empresas que compdes a industria. (HITT, 2008, p. 52).

Para Hitt (2008, p. 52), os clientes — grupo de compradores — possuem poder quando:
e compram uma grande parte da producdo total de uma industria;
e as vendas do produto que esta sendo adquirido Sdo responsaveis por uma parte
significativa das receitas anuais do vendedor;
e eles poderiam mudar para outro produto um custo baixo ou sem nenhum custo;
e 0s produtos da industria ndo sdo diferenciados ou sao padronizados, e os compradores
representam uma ameaga possivel se integraram para tras na industria do vendedor.
Segundo Oliveira (2014, p. 81-82), o poder de barganha dos compradores também
influencia a lucratividade das empresas em uma industria ou setor, pois “quanto maior o poder
de barganha dos compradores, maior a probabilidade de reducdo de precos”. E,

consequentemente, gera a reducdo nos lucros da empresa.

- Ameaca de produtos substitutos

Segundo Hitt (2008, p. 53), “produtos substitutos sdo bens ou servicos externos a uma
determinada industria (setor), que executam fungées iguais ou semelhantes as de um produto
que uma industria (setor) produz”.

Diante de inUmeras possibilidades de produtos substitutos, Porter (1986, p. 39) descreve
a evidéncia na competicdo de todas as empresas em uma industria. Dessa forma, os produtos

substitutos representam ameaca para uma empresa. De maneira que,

Os substitutos reduzem os retornos potenciais de uma industria, colocando um teto
nos precos que as empresas podem fixar com lucro. Quanto mais atrativa a alternativa
de preco—desempenho oferecida pelos produtos substitutos, mais firme sera a pressao
sobre os lucros da indUstria. (PORTER, 1986, p. 39).
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Segundo Oliveira (2014, p. 81), “o preco, a qualidade e o grau de substituicdo limitam
0S precgos e, em consequéncia, os lucros.” Nesse caso, 0s produtos substitutos geram uma

ameaca, pois influencia a lucratividade das empresas em uma inddstria ou setor.

- Rivalidade entre concorrentes

Segundo Porter (1986, p. 34), a rivalidade ocorre no momento que “um ou mais
concorrentes sentem-se pressionados ou percebem a oportunidade de melhorar sua posigéo”. A
rivalidade causada pela constante disputa por posicdo entre os concorrentes faz com que as
empresas adotem “taticas como concorréncia de precos, batalhas de publicidade, introducéo de
produtos e aumento dos servicos ou das garantias ao cliente” que por sua vez, gera ainda maior
rivalidade.

No entanto, apesar da rivalidade que as empresas de uma industria possuam, elas sao
mutuamente dependentes. Ou seja, as a¢cdes tomadas por uma empresa geralmente provocam
reacGes competitivas. Dessa maneira, 0S movimentos competitivos de uma empresa geram
efeitos visiveis na concorréncia, percebidos através da retaliacdo e dos esforgos defensorios

para conter esses movimentos.

As cinco forcas competitivas [...] refletem o fato de que a concorréncia em uma
indGstria ndo estd limitada aos participantes estabelecidos. Clientes, fornecedores,
substitutos, e 0s entrantes potenciais sdo todos “concorrentes” para as empresas na
industria, podendo ter maior ou menor importancia, dependendo das circunstancias
particulares. Concorréncia neste sentido mais amplo poderia ser definida como
rivalidade ampliada. (PORTER, 1986, p. 24).

A partir do momento que sdo diagnosticadas, as forcas que afetam a concorréncia em
uma industria e as causas basicas pelas quais sdo afetadas, faz-se necessario identificar pontos
fortes e fracos na industria. Adotar uma estratégia competitiva, que é “a construgdo de defesas
contra as forgas competitivas ou como a determinacdo de posi¢des na industria onde estas forgas
sejam mais fracas”. (PORTER, 1986, p. 45).

Para Porter (1986, p. 45), “uma estratégia competitiva efetiva assume uma acéo ofensiva
ou defensiva de modo a criar uma posicao defensavel contra as cinco forgas competitivas”.

De modo amplo, isto compreende varios fatores de abordagens possiveis:

e posicionar a empresa de modo que suas capacidades proporcionem a melhor defesa

contra o conjunto existente de forgas competitivas;

e influenciar o equilibrio de forcas através de movimentos estratégicos e, assim,

melhorar a posi¢éo relativa da empresa; ou



28

e antecipar as mudancas nos fatores basicos das forcas e responder a elas, explorando,
assim, a mudanca através da escolha de uma estratégia apropriada ao novo
equilibrio competitivo antes que os rivais a identifiquem.

Para Kotler (2006, p. 51), além de perceber as oportunidades, a empresa deve “ter a
capacidade de tirar o melhor proveito delas. [...] Cada negdcio precisa avaliar periodicamente
suas forcas e fraquezas internas”.

Nesse sentido, é fundamental a analise do ambiente externo para a identificacdo de
oportunidades e ameacas que possam surgir. Pois, as oportunidades e ameacas sdo forgas
incontrolaveis pela empresa, no entanto “as empresas devem procurar aproveitar as
oportunidades, bem como procurar amortecer ou absorver as ameacas ou, simplesmente,
adaptar-se a elas”. (OLIVEIRA, 2014, p. 72).

2.2.2 Analise ambiente interno

Além da analise externa, o diagndstico estratégico também deve apresentar a analise
interna da empresa. Sendo que essa anélise tem como finalidade identificar pontos fortes e
pontos fracos da empresa, ou seja, suas qualidades e deficiéncias conforme a Figura 3. A anélise
interna “deve considerar, como perspectiva para comparacao, outras empresas de seu setor de

atuacdo”, sendo estas concorrentes atuais ou potenciais. (OLIVEIRA, 2014, p. 83).

Figura 3 - Checklist dos pontos fortes e pontos fracos
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1 Marketing Espirito de equipe
Qualidade do produto Experiéncia
Nimero de linhas de produto Coordenagdo de esforgos
Diferenciacdo de produto 5 Operagdes
Participacao de mercado Controle de matérias-primas
Politicas de determinagao de prego Capacidade de produgéo
Canais de distribuigdo Estrutura do custa de produgéo
Praogramas promaocionais Instalagdes e equipamentos
Servigo ao cliente Controle de estoques
Pesquisa de marketing Controle de qualidade
Propaganda Eficiéncia energetica
Forca de vendas 6 Financas

2 Pesquisa e Desenvolvimento Alavancagem financeira
Capacidade de P&D de produto Alavancagem operacional
Capacidade de PED de processo Proporcdes do balango
Capacidade da fabrica-piloto RelagOes com acionistas

3 Sistema de Informacoes Gerenciais situacao fiscal
Velocidade e resposta 7 Recursos Humanos
Qualidade das informagdes correntes Capacidades dos funcionarios
Capacidade de expansao Sistemas de pessoal
Sistema orientado para o usuario Rotatividade de pessoal

4 Equipe Gerencial Moral dos funcionarios
Habilidades Desenvolvimento dos funcionarios
Congruéncia de valares

Fonte: MINTZBERG; AHLSTRAND; LAMPEL, 2010.

Jé& para Oliveira (2014), a analise interna possibilita a identificacdo de forcas e fraquezas

que sdo necessarias para analisar alguns aspectos.

a) Quanto as funcdes administrativas a serem analisadas, para facilitar a analise
interna, Oliveira (2014, p. 85) acredita que devem ser consideradas “as grandes
funcbes de uma empresa, ou seja, marketing, finangas, producdo e recursos
humanos, evidenciando-se que essas quatro funcbes — e outas — devem ser

adequadas a realidade da empresa considerada”.

Para Oliveira (2014, p. 85-96), essas grandes funcdes séo:

| - FUNCAO MARKETING - na funcdo marketing, o executivo pode considerar,
para efeito de analise, os grandes aspectos: quanto ao sistema de distribuicéo;
quanto aos produtos e servicos atuais da empresa; quanto a pesquisa de mercado,
que representa um dos aspectos mais relevantes para 0 processo decisorio

estratégico, pode-se considerar; quanto a equipe de venda; quanto aos novos
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produtos e servico; quanto a promocdo e a propaganda; quanto as politicas

mercadoldgicas; quanto & organizacao da area de marketing;

Il — FUNCAO FINANCAS - podem-se ter dois grandes tipos de analises que
facilitam o processo decisorio do executivo:

I1.1. Andlise dos indices financeiros - os dados e informacdes necessarios sao
tirados dos balancetes e balangos e comparados na prépria empresa, verificando
alguns exercicios antecedentes, bem como outras empresas que apresentam alguma
similaridade com tamanho, ramo de atuacéo etc.;

I1.2. Anélise do sistema de planejamento e controle financeiro e do sistema de
registro e de andlise contéabil. Para concretizar essa analise, € necessario estar atento
para 0s seguintes aspectos: as funcdes, decisdes e ac¢des financeiras; a empresa
como um todo, considerada como um sistema; a estrutura da area financeira; 0s
orcamentos; os relatdrios e demonstrativos contabeis e financeiros; as sistemas de
controles internos; as proje¢des de lucro baseadas no balanco projetado; as politicas

financeiras; e os fluxos de caixa.

I11 - FUNCAO PRODUCAO - para efetuar a analise interna da empresa, referente
a essa fungdo, é necessario considerar alguns aspectos: quanto a instalacéo
industrial; quanto aos equipamentos e instalagdes; quanto ao processo produtivo;
quanto a programacdo e controle da producdo; quanto a qualidade; quanto ao
sistema de custos industriais; quanto a pesquisa e ao desenvolvimento (P&D);

quanto aos suprimentos; e quanto a organizacgdo da fabrica.

IV - FUNCAO RECURSOS HUMANOS - alguns dos aspectos que 0s executivos

podem considerar para sua analise interna na empresa sao:

e Quais sdo as atitudes e o grau de importancia da alta administracdo quanto ao
assunto fator humano na empresa?

e qual a eficacia dos programas de recrutamento, selecdo e admissdo de
funcionarios? E dos programas de treinamento e promogao?

e aempresa é sindicalizada?

e qual € o indice de rotatividade dos funcionarios?

e qual a moral e a produtividade dos funcionarios?
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qual o indice de absenteismo?

qual o nivel e tipo de reinvindica¢des dos empregados?

como esta o quadro de carreira e o plano de cargos e salarios?
como € o plano de beneficios?

existem substitutos adequados para todos 0s cargos-chaves?
qual o clima organizacional?

existe um processo estruturado de administracdo do conhecimento?

b) Quanto aos aspectos organizacionais da empresa a serem analisados, nesse segundo

grande aspecto a ser considerado para o0 estabelecimento da analise interna da

empresa, podem-se analisar:

estrutura organizacional (incluindo seus componentes, condicionantes, niveis de
influéncia e de abrangéncia);

principais politicas;

capacitacao e habilidades da alta administracéo;

sistemas de informacdo operacionais, gerenciais e estratégicas;
normas e procedimentos operacionais;

sistemas de planejamentos (estratégico, tatico e operacional)
conhecimentos, atitudes e comportamentos das chefias;
acordos com sindicatos;

instalagdes industriais;

capacitacdo e habilidades dos executivos e funcionarios;

ideias de novos produtos e servicos;

rede de distribuicdo dos produtos e servicos;

capacitacao e habilidades da equipe de vendas;

portfélio de produtos e servigos;

controle de qualidade;

conhecimento das necessidades dos clientes; e

dominio do mercado consumidor.

Quanto a abrangéncia dos processos, para esse terceiro item a ser considerado no

estabelecimento da andlise interna, podem-se examinar:

a empresa como um todo, considera como um sistema;
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e as areas funcionais da empresa;
e as unidades organizacionais;
e as equipes de profissionais realizando tarefas multidisciplinares; e

e 0s profissionais da empresa, realizando tarefas individualmente.

d) Quanto aos niveis de controle e avaliacdo do sistema pelo executivo da empresa,
nesse caso € necessario verificar se o controle efetuado estd em um dos seguintes

niveis: controla a eficiéncia e/ ou controla a eficécia e/ ou controla a efetividade.

e) Quanto aos critérios que o0 executivo utiliza para avaliar se um assunto analisado é
forte, fraco ou neutro considera-se: a base historica da empresa; as opinides
pessoais; as opinides de consultores e de executivos da empresa; a analise de

literatura; e anélise orcamentaria.

f) Quanto a maneira de o executivo obter as informacfes necessarias para a analise
interna da empresa deve ser considerado: a observacdo pessoal; conversas pessoais;
questionarios; experiéncia e pratica; documentacdo do sistema; reunides;
funcionarios; documentos publicados, periddicos, livros e revistas; membros dos
conselhos (administracdo, fiscal, deliberativo e consultivo); consultores; e
indicadores econdmicos e financeiros.

Nesse sentido, “os varios fatores ou assuntos considerados e analisados no diagndstico
estratégico devem estar integrados dentro dos principios do enfoque sistémico” , lembrando
que as analises devem ser realizadas de acordo com a realidade de cada um dos principais
concorrentes. (OLIVEIRA, 2014, p. 96).

2.3 Matriz SWOT

Para identificar as forcas, fraquezas, oportunidades e ameacas que o diagndstico
estratégico possibilita é necessario realizar a avaliacdo de varidveis. De acordo com Kotler e
Keller (2006), a ferramenta mais utilizada para realizar a avaliagdo das oportunidades e amecas
é a matriz SWOT, em seguida deve-se realizar a lista de verificacdo para a analise de forcas e

fraquezas, conforme Figura 4.
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Figura 4 - Lista de verificacao para analise de forcas e fraquezas

Desempenho ] Importancia
Forca  Forca Fragueza Fraqueza
maior menor Neutro menor maior Alta Média Pouca
Marketing
Reputacdo da empresa e e e =_— — e =—= ===
Participacdo de mercado
Satisfacdo do cliente
Retencdo do cliente
Qualidade do produto - - - = =
Qualidade do servico
. Eficiéncia na determinagdo
do preco
. Eficiéncia na distribuigdo
9. Eficiéncia nas promogbes e R R SN
10. Eficiéncia da forcadevendas . . _— — s = s
11. Eficiéncia das inovacoes
12. Cobertura geogrifica S M LV P S S | S e

e - T VYR U

o

Financas

13. Custo ou disponibilidade
de capital

14. Fluxo de caixa e — e s e

15. Estabilidade financeira

Produgdo

16. Instalaghes

17. Economias de escala P a— — = i

18. Capacidade

19. Forga de trabalho capaz
e dedicada

. Capacidade de produzir

no prazo
. Habilidades técnicas

de fabricagdo
Organizagio
22, Lideranga visionania e capaz
23. Funcionarios dedicados = | P E— — PR iy —
24. Orientacdo empreendedora . — S ey e
25, Flexibilidade ou boa
capacidade de resposta

2

=4

2

=

Fonte: Kotler ; Keller (2006, p. 53)

Apds avaliar a andlise estratégica, se torna necessario realizar o tratamento adequado
dos pontos fortes e fracos da empresa, assim como as oportunidades e ameagas ambientais
também necessitam de um tratamento correto. Pois, essa forma possibilita ao executivo ter uma
visdo geral da empresa e de seu ambiente. Diante dessa nova posicao, € possivel estabelecer as

estratégias para que a empresa possa atingir o seu nivel desejado. (OLIVEIRA, 2014).
2.4 Vantagem competitiva
A vantagem competitiva é o diferencial que uma empresa tem em relacdo a seus

concorrentes. Logo, “as empresas precisam agir para superar o desempenho de seus
concorrentes a fim de conquistar, manter e cultivar os clientes”. (KOTLER, 2007, p. 466).
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Ja Aaker (2012, p. 144), conceitua que “a vantagem competitiva sustentavel é um
elemento (ou a combinagéo de elementos) da estratégia empresarial que fornece uma vantagem
importante sobre concorrentes existentes e futuros”.

Destaca também que, para obter vantagem competitiva, as empresas precisam mais do
que gestdo dos produtos, necessitam adotar um novo conceito de administracédo do cliente. Pois,
“construir relacionamentos lucrativos com o cliente e conquistar vantagem competitiva requer
entregar mais valor e satisfacdo para os consumidores-alvo do que os concorrentes.” (AAKER,
2012, p. 144).

Para obter vantagem competitiva no cenario atual e entregar mais valor aos clientes, as
empresas tém de mudar sua antiga filosofia de produto e venda para uma nova ideologia de
cliente e marketing. (KOTLER, 2007).

Dessa maneira, Kotler acredita que os profissionais de marketing devem entender as
necessidades e desejos dos clientes, conhecer o mercado em que atua melhor do que o0s
concorrentes, elaborar estratégias que proporcionem valor superior para 0 comprador, construir
relacionamentos lucrativos e encantar os clientes. “Na medida em que a empresa pode se
diferenciar e se posicionar como fornecedora de valor superior, ela ganha vantagem
competitiva”. (2007, p. 182).

As empresas tém de ser flexiveis para responder rapidamente as alteragdes
competitivas e do mercado. Deve possuir competéncias essenciais para se manterem
a frente de seus rivais. O posicionamento, em tempos considerado a alma da estratégia,
¢ hoje rejeitado, por ser demasiado estatico face as mudancas dos mercados e das
tecnologias. Os Concorrentes podem facilmente copiar o posicionamento estratégico,

portanto, as vantagens competitivas sdo temporarias. (PORTER, 2001.).

De acordo com Kotler (2007, p. 5), “os consumidores normalmente deparam com uma
grande quantidade de produtos e servigos capazes de lhes satisfazer determinada necessidade”.
E, diante das diversas ofertas ao mercado, os clientes formam expectativas em relacdo ao valor
e a satisfagdo. E, é por meio dessas expectativas que os consumidores realizam suas escolhas.

Dessa forma, é fundamental uma atencdo especial dos profissionais de marketing ao
estabelecer o nivel adequado de expectativas, pois, se a definicdo das expectativas for baixa
demais, podem satisfazer os que compram; porém, deixardo de atrair compradores suficientes.
E, se os profissionais de marketing aumentam demais as expectativas, pode correr o risco dos
compradores ficarem insatisfeitos. (KOTLER, 2007).

Segundo Kaotler (2007, p. 466), para que uma empresa se posicione solidamente contra

seus concorrentes e obtenha maior vantagem competitiva “o primeiro passo € a analise da
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concorréncia, o processo de identificar, avaliar e selecionar os principais concorrentes. O
segundo passo é o desenvolvimento de estratégias competitivas de marketing”.

Nesse sentido, “a empresa deve entdo elaborar suas estratégias competitivas de
marketing amplas, com as quais pode conquistar uma vantagem competitiva oferecendo valor
superior ao cliente”. (KOTLER, 2007, p. 471).

Porter (1986, p. 49) descreve a “estratégia competitiva como acbes ofensivas ou
defensivas para criar uma posicdo defensavel em uma industria” E, é a partir dessas agdes que
as empresas podem enfrentar as forcas competitivas, obtendo maior retorno sobre seus
investimentos.

Porter (1986, p. 17) afirma ainda que “a estratégia competitiva é uma combinacéo dos
fins (metas) que a empresa busca e dos meios (politicas) pelos quais ela esta buscando chegar
l&. Empresas diferentes empregam palavras diferentes para alguns dos conceitos ilustrados”.
Dessa forma, a “noc¢éo essencial de estratégia € captada na distin¢do entre fins e meios.” Sendo

que essa comparacao pode ser percebida através da Figura 5.

Figura 5 - Contexto onde a Estratégia Competitiva é formulada

Ameagas ¢
Pontos Fortes ¢ Oportunidades

Pontos Fracos

da Companhia

adiistria

{Econdmicas
e Técnicas)

A / r

Fatores Fatores

Internos A Externos &
Companhia Companhia

VS N

Valores Pessoais Expectativas
dos Principais mais Amplas
Implementadores da Socicdade

Fonte: PORTER, 1986, p. 17.

2.5 O setor téxtil e de vestuario
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De acordo com ABIT?, a industria téxtil e de confecgdo brasileira destaca-se pela sua
abrangéncia. Pois “a industria da moda reune diferentes caracteristicas, dificilmente
encontradas em outros setores. Fala de arte, neg6cios, artesanato e alta tecnologia. Mistura

quimica, fisica, sociologia e histéria”.

No Brasil, possui mais de 100 escolas de cursos livres, técnicos, graduacdo e pos-
graduacdo. Fatura cerca de R$ 100 bilhdes/ ano através de mais de 30 mil empresas.
Paga R$ 14 bilhdes/ano em salarios, tem investido a média de R$ 5 bilhdes a cada ano
(somando desembolsos do BNDES e aquisicdo de maquinas e equipamentos) e
recolheu R$ 7 bilhdes em contribuicdes federais e impostos em 2013. E a maior cadeia
integrada do setor no ocidente. (ABIT)

Segundo Cabral (2013), o Brasil, juntamente com a India e a China sdo as trés
poténcias mundiais emergentes no setor téxtil. Contudo, no que se trata de exportacdo, muitas
marcas brasileiras, ao se inserir no mercado internacional, se deparam com uma situacao que
ndo previam, pois: “o mundo ainda vé no Brasil um pais de sensualidade, florestas, micos,
bananas e araras como Unicos representantes de nosso design no que se refere a moda”.

Nesse sentido, as marcas brasileiras, que mais se destacam no mercado global, sdo
aquelas que conseguem retratar da melhor maneira a identidade brasileira em seus produtos.
Ja que o mercado internacional busca nos produtos brasileiros a inovacao, as caracteristicas
e o0 design especificamente dessa identidade. (CABRAL, 2013).

A expansdo dos negocios no mercado externo se destaca como uma das estratégias para
alavancar a producio (EXAME, 2015 apud ABIT). E, segundo BNDS? (apud ABIT) “nenhum
setor da Indudstria de Transformagdo tem maior potencial de gerar empregos do que o Setor

Téxtil e de Confeccdo.” Conforme grafico 1.

Gréfico 1 - Capacidade de geracdo de empregos

1 Agéncia Brasileira De Industria Téxtil e de Confecgio.
2 Banco Nacional de Desenvolvimento Econdmico e Social.
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Metalurgla Automobilistica  Celulose Transportes Calgados Madeira Alimentes Téxtile

1.215

e Papel e Méveis ¢ Bebidas ConfecgBes

Fonte: BNDS (apud ABIT).

Segundo informado pela Associacao Brasileira da Inddstria Téxtil (s.d.),

O setor téxtil e de confeccdo é uma atividade com cerca de 200 anos no Pais.
Impulsionou muitas outras industrias e foi o grande motor da revolucao industrial no
Brasil. Hoje, emprega 1,7 milhdo de pessoas de forma direta, das quais 75% s&o
mulheres.” [...] Eis a gigantesca importancia econdmica e social deste bicentenario
setor com capilaridade em todo o territdrio nacional.

O Brasil, conforme Quadro 1, é a quinta maior industria téxtil do mundo e a quarta de

confec¢do. Mesmo assim “participa com menos de 0,4% desse mercado. O mundo téxtil € mais
de 50% asiatico, com destaque para a China”.

Os asidticos lideram todas as estatisticas do setor: maiores exportadores, maiores
produtores, maiores empregadores, maiores produtores de algoddo, maiores
investimentos, maiores empresas. N&o sdo, contudo, s6 estatisticas positivas que a

Asia acumula nessa area. O mundo, porém, tem sido ciimplice na manutengéo de um
sistema socialmente injusto, ambientalmente predatdrio e economicamente destruidor
de outras economias. (ABIT, s.d.)

Quadro 1 - Produtores de téxteis e de vestuario

Produtores de léxteis Produtores de Vestuario
Pais Produg&o (mil ton) % mundial Pais Produg@o (mil fon) % mundial
1. China 38.561 50.7% 1. China 21175 46,4%
2. India 5793 7.6% 2, indica 3.119 6.8%
3. EUA 402 53% 3. Paquistéio 1.523 3.3%
4. Paguistdo 2.820 37% 4. BRASIL 1271 28%
5. BRASIL 2.249 3.0% 5. Turquia 1.145 2.5%
6. Indonésia 1.899 2.5% 6. Coreia do Sul 990 2,2%
7. Taiwan 1.815 2,4% 7. México 973 21%
8. Turquia 1.447 1.9% 8. Itdlia 935 2,0%
9. Coreia do Sul 1.401 1,8% 9. Malasia 692 1.5%
10. Tailandia 902 1,2% 10. Poldnia 664 1,5%

Fonte: ABIT, 2013
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Abit destaca que o Brasil € um dos oito maiores consumidores de vestuario, cama, mesa
e banho do mundo e, é também o que mais evoluiu nos Gltimos dez anos. O consumo no varejo
do setor téxtil e de confeccdo também aumentou satisfatoriamente. Em contrapartida, é

percebido através do Grafico 2 uma notavel diminuigdo na producédo no setor.

Gréfico 2 - Produgdo x varejo

Inicio da crise
Consumo Aparente de — internacional 156,00 155,31
Vestudrio
2014 (P) : 1,4 mi de toneladas 140,40
2025 (P) : 2,1 mi de toneladas -

145,71

126,88

123,97

100,00

2000 2004 2008 2006 2007 2008 2009 2010 011 2012 2013 2014

—— Produgia - Fabricagio de Produtos Tixteis ——Produglio - Confecgio de Artigos di o e A dri Varejo Téxtil e Confecglo

Fonte: ABIT apud IBGE e RTCC

E notéavel a desproporcionalidade entre as vendas no varejo e a producéo brasileira de
téxtil e vestuario. Uma das razdes para essa desproporcionalidade é o crescimento no mercado
de produtos importados no abastecimento do mercado brasileiro. (ABIT).

Através da analise do Grafico 3, se percebe que entre o periodo de 2003 e 2013 houve
um crescimento de 23 vezes no volume de produtos importados no mercado brasileiro. Segundo
ABIT, “cerca de 15% do mercado total de vestuario é abastecido por marcas importadas sendo
que, dez anos atras, esse indice era de apenas 2%. Ja no varejo de grande superficie, esta

proporc¢do dobra e seu viés é de crescimento.”

Gréfico 3 - Importacdo de vestuario (Em US$ milhdes)

AUMENTO DE 23 VEZES
EM UMA DECADA

Fonte: ALICEWEB/MDIC apud ABIT (2013).
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Novamente a China € lembrada, pois desde o inicio da crise internacional, onde paises
como USA e Inglaterra deixaram de consumir produtos chineses em favor de sua economia
interna. Dessa maneira, 0s chineses “buscando ampliar seus mercados consumidores
encontrou no Brasil uma das melhores oportunidades para manter sua producdo em alta.”
(CABRAL, 2013).

Pois, se tornam nitidos os impactos causados na producao e no varejo brasileiro com o
inicio da crise internacional em 2008, conforme o Gréfico 2. Contudo, a China continua
mandando produtos téxteis baratos para o Brasil, tirando a competitividade das empresas
brasileiras, pois o custo “do Brasil € muito alto, um dos maiores do mundo, e isso complica a
vida de quem produz, porque perde espacgos para paises de custos baixos”. (DELFINO apud O
ESTADO, 2015).

Dessa forma, ABIT (2013) alerta que “a participagdo dos vestuarios importados,
especialmente da Asia, vem crescendo de forma preocupante, ocupando o lugar dos produtos

brasileiros nas grandes e pequenas lojas de varejo”.

2.5.1 Dificuldades no setor téxtil

Segundo ABIT (2015), a industria brasileira encerrou 0 ano de 2014 com queda na
producdo e no emprego e crescimento na ociosidade. Dessa maneira, foi concluido que “ambos
os indices de dezembro de 2014 sdo os menores desde janeiro de 2010”. E, também, "[...] o
crescimento dos precos das matérias-primas voltou a se acelerar e a insatisfacdo com o lucro
aumentou.” (CNI apud ABIT, 2015).

Sabendo que o Brasil é o pais dos impostos, a alta carga tributaria é notavel e “dificulta
e muito o desenvolvimento de muitos setores da industria” (CABRAL, 2013).

Diante disso, comprovou gue o principal problema enfrentado pelas empresas no quarto
trimestre do ano de 2014 continuou sendo a elevada carga tributaria. Em seguida, outro
problema que as empresas vém enfrentando é a falta de demanda e, em terceiro lugar, a
competicdo acirrada de mercado. Todas essas dificuldades que os empresarios vém
enfrentando, resulta no aumento da insatisfacdo com o lucro. (ABIT, 2015)

O setor téxtil brasileiro encerrou 0 ano de 2014 com resultados negativos, sendo motivo
de grande preocupacdo e alerta, colocando as empresas em perigo. “isso, porque o setor
conviveu com sérios problemas, como energia elétrica muito cara, juros muito altos, imposto
também muito alto e falta de apoio do governo federal”. (DELFINO apud O ESTADO, 2015).
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De acordo com a revista Exame (apud ABIT, 2015), além do aumento dos custos de
producdo, destaca a tributacdo e o aumento da energia elétrica, pois no ano de 2014 “a energia
ficou 40% mais cara e 0 megawatt /hora, que ha dez anos custava R$ 60,00, subiu para R$
800,00 e isso preocupa muito o setor”.

Outro complicador para a area téxtil do pais teve inicio “ap0s a crise econdmica de
2008 em que paises como USA e Inglaterra deixaram de consumir massivamente 0s produtos
chineses em prol da economia interna”. Os chineses “buscando ampliar seus mercados
consumidores encontrou no Brasil uma das melhores oportunidades para manter sua producao
em alta”. (CABRAL, 2013)

Além de todas as dificuldades locais, o empresario lembra que a China continua
mandando produtos téxteis mais baratos e isso, também, é um complicador para essa
area do Pais. Ele observa que a politica econémica do governo federal foi desastrosa,
complicando em muito as empresas produtoras de um modo geral. Ele reitera, ainda,
que todas essas dificuldades tira a competitividade das empresas brasileira e que, por
isso, elas perdem terreno nas exportacfes. “O custo Brasil é muito alto, um dos
maiores do mundo, e isso complica a vida de quem produz, porque perde espacos para
paises de custos baixos”, alerta. (DELFINO apud O ESTADO, 2015).

A alta concorréncia com produtos chineses faz com que os empresarios do setor téxtil e
de confeccdo reformulem suas estratégias para manter as atividades. E, além da concorréncia
com os chineses, devemos analisar a concorréncia internacional como um todo, pois “obrigou
0s produtores dos paises centrais a uma intensa reestruturacdo nas suas formas de inser¢do no

mercado e nas estratégias de organizacdo da producdo”. (ABDI; UNICAMP, 2008).

Em termos mundiais, a possibilidade de fragmentar o processo produtivo em etapas
resultou em uma cadeia produtiva integrada internacionalmente e comandada por
grandes empresas especializadas na gestdo da marca e da comercializacdo, ou nas
préprias empresas de varejo comandando a transferéncia de etapas mais intensivas em
mao-de-obra para paises em desenvolvimento com baixos custos salariais.. (ABDI;

UNICAMP, 2008).

Entretanto, a situacdo do setor poderia ser bem pior no ano de 2014, porém, “a situacéo
da industria téxtil brasileira sé nao foi pior, porque o délar subiu de valor e estd se mantendo
em alta beneficiando as exportac6es para fora do Pais”. (DELFINO apud O ESTADO, 2015).

2.5.2 Cenario e expectativas para o ano de 2015
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Apesar de a industria téxtil encerrar 2014 com resultados negativos, os empresarios do
setor esperam melhoras em 2015. Contudo, segundo ABIT (apud DIARIO COMERCIO,
INDUSTRIA, 2014) a Gnica certeza é que o ano de 2015 sera dificil para o setor. E, a previsio
continua sendo de “um cenario de dificuldades, em meio a queixas de falta de previsibilidade
na economia e do temor de um mercado interno mais desaquecido”. (ABIT apud MOREIRA,
2015).

Conforme demonstrado no Quadro 2, a ABIT, descreve para 0 ano de 2015 um cenéario
de desaceleracdo da economia, desvalorizacdo do real, ajuste fiscal, alta na taxa de juros, crise
da agua e da energia, fraco desempenho na economia global (Europa em dificuldades para
recuperacdo, China desacelera e EUA pode subir juros) e baixo preco das commodities. Esses
fatores devem ser avaliados cautelosamente pelos empresarios, pois impactam diretamente nas

indUstrias, nas tomadas de decisGes e na formulacdo de estratégias.

Quadro 2 - Cenério 2015

FATOS IMPACTOS

Menor consuma, desacelera a inflagio mas impacta na producio e no emprego. Menar
Desacelera;éo da Economia demanda por parte do varejo. Aumento da disputa com produtos importados. Busca de
mercados alternatives no exterior

Melhoria de competitividade em rela¢do aos produtos importados, assim como para

Desvalorizagdo do Real exportacio. Encarecimento de Migquinas e Equipamentos importados.

. . Risco de corte nas desoneragbes, Risco de aumento na carga tributdria, Potencial aumento
Ajuste Fiscal . . nerag B
da confianca dos investidores.

Alta na Taxa de Juros/Revisdo das Linhas do BNDES Encarecimento do Investimento. Reduglo (ainda maior) da atividade econdmica.

Aumento de custos, possibilidade de paralizacdo de produgdo, encarecimento para a

Crise da agua e energia populacdo reduz poder de compra dos consumidores.

Fraco Desempenho da Economia Global Dificuldades para aumentar exportacdes. Excedentes produtivos em busca de mercados.
[Eurapa em dificuldades pars Recuperaglo, Ching desicelers, EUA pode subir jures] Concorréncla desleal.
Baixo preco da Commaodities Reduz a pressdo por custos que sofrerd influéncia contrdria do prego da energia e do custo
[Em 2014 = Petrdlen [-39%), AlgodSo [-26%)) de capital (internamente)

Fonte: ABIT, 2014

Nesse ano de 2015, a industria téxtil brasileira deve passar “por um periodo de ajustes
e s6 retomar o crescimento de fato, a partir de 2016” (ABIT apud MOREIRA, 2015). Contudo,
apesar do momento atual, em que as expectativas positivas sobre o futuro do pais se
enfraguecem, mantém-se a conviccdo de que continuardo a existir grandes oportunidades no
Brasil e que, sem menosprezar 0os graves obstaculos que terdo que resolver, encontrardo
alternativas para retomar a trajetoria do crescimento sustentavel. Para tanto, os governos, 0s
empresarios e os trabalhadores deverdo formular e executar um plano estratégico, que
ultrapasse mandatos, com objetivos claros e precisos. Onde os termos “direitos adquiridos” e
“responsabilidades adquiridas” deverdo ser proferidos juntamente, e com igual intensidade.
(ABIT).
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Nesse sentido, mesmo sabendo de toda a dificuldade que a industria téxtil e a de
confeccéo brasileira vém enfrentando, a ABVTEX? informou que “o varejo de moda encerrou
2014 com crescimento de 1,5% em volume de pecas e de 6,7% em valores nominais.” Sendo
que, as projecOes para 2015 do IEMI (Instituto de Estudos e Marketing Industrial) é que as
vendas crescam 3,1% em volumes e de 8,6% em valores nominais. (ABVTEX, 2015).

No entanto, ABVTEX (2015) salienta que as projecGes do Instituto de Estudos e
Marketing Industrial foram divulgadas antes das medidas anunciadas pelo governo na terceira
semana de janeiro de 2015. Algumas dessas medidas adotadas pelo governo séao:

e restricdo ao crédito pessoal;

e 0 aumento de aliquotas de PIS/Cofins sobre as importacdes; e

e elevacdo de impostos sobre combustiveis, que é refletido no aumento de precos
praticados pela industria.

Diante deste cenério, se acredita que as projecdes positivas para 0 ano de 2015 poderdo
sofrer alteracfes, pois as respectivas medidas adotadas pelo governo tendem a desacelerar a
economia, afetando todos seus setores. Temendo-se que o consumidor final seja novamente
afetado, pois as medidas de ajuste sdo necessarias. Contudo “deverdo vir acompanhadas de
incentivos ao crescimento das empresas, do poder de consumo e dos investimentos.” ABVTEX
(2015).

Nesse sentido, ABVTEX (2015) acredita-se que uma medida de impacto rapido poderia
ser a adogéo de impostos a precos menores para as empresas do género. Sendo que, o0 Regime
Tributario Competitivo para as Confec¢des (RTCC) vem sendo solicitado desde margo de 2013
pelas associacdes junto ao Governo Federal.

Contudo, acredita-se que somente através da implantacdo do RTCC (Regime Tributario
Competitivo para as Confecgdes) serd possivel libertar as forcas positivas do setor. Dessa
maneira, 0 RTCC possibilitara “uma tributacdo justa e equilibrada, iremos gerar mais empregos,
mais arrecadacao e reverteremos o deficit da balanca comercial”. (ABIT; s.d).

Diante desse cenario, os profissionais do setor de vestuario devem estar atualizados as
diversas mudangcas e instabilidades que o setor vem apresentando. Nesse sentido, as empresas
que buscam destaque necessitam realizar um diagndstico estratégico do respectivo setor,
possibilitando reconhecer o cenario atual em que atuam.

3 METODOLOGIA

3 Associacéo Brasileira do Varejo Téxtil.
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Neste capitulo, apresenta-se a metodologia que direcionou a pesquisa, bem como 0s
procedimentos e técnicas utilizadas nas diferentes etapas para a coleta e analise de dados.
Sendo que, a fim de garantir a contemplagdo dos objetivos propostos, a seguir estdo

descritos os procedimentos metodolégicos utilizados para esse estudo.

3.1 Delineamento da pesquisa

O referente estudo visa realizar um diagndstico estratégico no setor varejista de
vestuario do municipio de Coxilha-RS. Para realizar esse estudo foi necessario pesquisar e
analisar duas populacgdes: habitantes do municipio e gestoras das lojas varejistas de vestuario
do municipio em estudo. Tendo como objetivo realizar uma pesquisa de carater exploratério e
descritivo.

A pesquisa com carater exploratorio foi utilizada com as gestoras das lojas varejistas de
vestuario do municipio de Coxilha-RS. De acordo com Diehl e Tatim (2004), a pesquisa
exploratdria visa proporcionar maior familiaridade com o problema, buscando torna-lo mais
explicito. E, “na maioria dos casos, envolve [...] a realizacdo de entrevistas com pessoas que
possuam experiéncias praticas com o problema pesquisado e a analise de exemplos que
estimulem a compreensdo”. (DIEHL; TATIM; 2004, p. 53-54).

A pesquisa com caracter descritivo foi utilizada tanto para as gestoras das lojas varejistas
de vestuario do municipio em estudo, quanto para os habitantes do municipio de Coxilha-RS.
De acordo com Diehl e Tatim (2004), a pesquisa descritiva tem como objetivo principal a
descricdo de caracteristicas de uma determinada populacao ou fenémeno, ou o estabelecimento
de relacdo entre varidveis. A pesquisa descritiva também se caracteriza pela utilizagdo de
técnicas padronizadas de coleta de dados. Bem como aplicacdo de questionarios e observacgdes
sistematicas.

Para a realizacdo deste estudo foi necessario a utilizacdo de uma abordagem mista na
pesquisa com as gestoras das lojas varejistas de vestuario do municipio em estudo, envolvendo
tanto a pesquisa qualitativa, quanto a pesquisa quantitativa. J& na pesquisa dos habitantes do
municipio de Coxilha-RS foi utilizada apenas a abordagem quantitativa.

A pesquisa com as gestoras é considerada qualitativa, pois ndo foi realizada seguindo
uma sequéncia rigida, possibilitando dessa forma maior liberdade ao pesquisador. De maneira
que, “os estudos qualitativos podem descrever a complexidade de determinado problema e
interacdo de certas variaveis, compreender e classificar os processos dinamicos vividos por

grupos sociais” Visando contribuir no processo de mudanca de um certo grupo, possibilitando
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um entendimento mais aprofundado e com maior dificuldade de interpretacdo de dados do que
0 método de pesquisa quantitativa. (DIEHL; TATIM, 2004, p.52)
A pesquisa com abordagem quantitativa foi utilizada com as duas populagdes

entrevistadas (conforme apéndices), pois se caracteriza pelo uso de questionario com perguntas

fechadas, da quantificacdo (enumerar, medir) na coleta de dados e no tratamento das

informacdes por meio de técnicas. Visando “garantir resultados e evitar distor¢bes de analise e

de interpretacdo, possibilitando uma margem de seguranga maior quanto as interferéncias.”
(DIEHL; TATIM, 2004, p. 51).

Nesse sentido, para realizacdo desse estudo foram utilizados os seguintes procedimentos

técnicos:

Pesquisa de levantamento - a pesquisa de levantamento é caracterizada pela
interrogacao direta com as pessoas que deseja conhecer, de acordo com Gil (2010).
Nesse tipo de pesquisa sdo solicitadas informacdes a cerca do problema em estudo,
para em seguida realizar analise quantitativa. Sendo que esse tipo de procedimento
técnico foi utilizado com as gestoras das lojas varejistas de vestuario do municipio
em estudo, pois visa obter conclusdes referente aos dados coletados. Sendo que a
pesquisa por levantamento recolhe dados de todos os integrantes do universo da
pesquisa, quando isso ocorre obtém-se 0 censo.

Estudo de campo - a pesquisa de estudo de campo é um procedimento técnico que
visa um maior aprofundamento de uma realidade especifica. Podendo ser realizado
por meio de observacdo direta das atividades do respectivo grupo estudado, ou
também através de entrevistas para captar informacdes e explicagdes daquilo que
ocorre naquela realidade. (GIL, 2010).

Para realizacdo desse estudo foi utilizado o estudo de campo nas duas populagdes
pesquisadas. Pois foi utilizada a técnica de observacdo de alguns fatores
diretamente nas lojas de vestudrio em estudo e, também foi realizado entrevistas
com as respectivas gestoras das lojas varejistas de vestudrio do municipio de
Coxilha-RS.

3.2 Variaveis do estudo
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O referido estudo visa realizar um diagnostico estratégico no setor varejista de vestuario
do municipio de Coxilha-RS. Possibilitando identificar o cenario atual do setor, identificar
potencialidades e fragilidades, além de oportunidades e ameacas do respectivo setor. Nesse
sentido, utilizou-se duas categorias de analise para cumprir 0s objetivos deste trabalho:

e Analise SWOT, visando identificar oportunidades e ameacas, pontos fortes e pontos

fracos, sendo que para isso foi necessario analise do ambiente interno e externo; e
e Adaptado do esquema das Cinco forcas de Porter, visando analisar as forcas que
dirigem a concorréncia e fatores que influenciam na lucratividade das empresas do
setor. Visando uma ampliacdo da visdo estratégica de mercado, possibilitando
identificar atuais e possiveis concorrentes do setor varejista de vestuario do

municipio de Coxilha-RS.

Na sequéncia, buscou-se esclarecer quais as populacdes pesquisadas para realizacao do

respectivo estudo.

3.3 Populacéo e amostra

Para realizacdo de trabalhos cientificos, € possivel conhecer as caracteristicas de uma
determinada populacdo, através de apenas uma amostra de seus elementos e a partir dos
resultados dessa amostra poder obter estimativas ou valores aproximados. Sendo que, num
levantamento por amostragem, “a selecdo dos elementos que serdo efetivamente observados
deve ser feita mediante o emprego de uma metodologia adequada, de tal forma que os resultados
permitam avaliar as caracteristicas de toda a populacdo.” (DIEHL; TATIM, 2004, p. 63-64).

Populagéo ou universo é o conjunto de elementos passiveis de serem mensurados com
respeito as variaveis que se pretende levantar. A populacdo pode ser formada por
pessoas, familias, empresas, ou qualquer outro tipo de elementos, conforme os
objetivos da pesquisa. Amostra € uma por¢do ou parcela da populacdo
convenientemente selecionada. (DIEHL; TATIM, 2004, p. 64)

Nesse sentido, para realizacdo desse estudo foi necessario pesquisar e analisar as

seguintes populacdes:
¢ Habitantes do municipio (atuais e potenciais consumidores): para realizacdo da
pesquisa dessa populacdo foi utilizado uma amostragem ndo probabilistica por

conveniéncia, sendo o total da amostra foi de 70 habitantes;
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Gestoras das lojas varejistas de vestuario do municipio de Coxilha-RS: devido ao
fato do municipio concentrar apenas trés empresas no varejo de vestuario, foi
realizada uma pesquisa na totalidade da populacdo. Ou seja, por censo.

Considerando as trés gestoras das respectivas lojas.

Diante disso, sdo descritos a seguir os procedimento e técnicas utilizadas na coleta de

dados das populacdes desse estudo.

3.4 Procedimento e técnicas de coleta de dados

Buscando contemplar os objetivos desse estudo, foram realizadas coletas de dados

primérios através de pesquisa com os habitantes do municipio e com as gestoras das lojas

varejistas de vestuario do municipio de Coxilha-RS em diversos horérios, durante 0 més de

abril de 2015. Sendo que, foi necessaria também a coleta de dados secundarios para realizacdo

do respectivo trabalho.

a) Dados primarios - para pesquisar a populacdo de empresas do setor varejista de

vestuario do municipio de Coxilha-RS, foram utilizadas as seguintes técnicas para a

coleta de dados:

Técnica de entrevista: pois, tratou-se de um encontro de duas pessoas a fim de obter
informacdes de um determinado assunto através de uma “conversacao efetuada face
a face, de maneira metddica, que proporciona ao entrevistador, verbalmente a
informacgdo necesséria.” (DIEHL; TATIM, 2004, p. 66). Visando dessa forma,
averiguar fatos e identificar a opinido da populagcdo em estudo. Sendo que a
entrevista com as gestoras foi realizada por meio de um roteiro semi-estruturado.
Onde as perguntas feitas aos individuos sdo pré-determinadas, sendo realizada a

partir de um formulario elaborado, conforme Apéndice A.

Técnica de observacdo: foi utilizada na observacdo de aspectos gerais dos
empreendimentos, visando identificar aspectos da realidade, que os informantes ndo
tém consciéncia, porém orientam o seu comportamento. (DIEHL; TATIM, 2004, p.
66).
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Ja para realizar a coleta de dados da populacdo de habitantes do municipio de Coxilha-
RS foi utilizado o questionario como instrumento de pesquisa, conforme apéndice B. Segundo
Diehl e Tatim (2004) o questionario visa identificar dados por meio de uma série ordenada de
perguntas respondidas por escrito.
Dessa forma, estdo descritas as trés categorias de perguntas utilizadas para realizacdo
do questionario de pesquisa com essa populacao:
e Perguntas fechadas, que de acordo com Diehl e Tatim (2004) essa categoria possuli
apenas duas alternativas de respostas: sim ou nao.
e Perguntas de mdltipla escolha, que apesar de serem perguntas fechadas, possuem
uma série de possiveis respostas. (DIEHL; TATIM, 2004, p. 69).

Sendo que, as questdes e a estrutura do questionario e da entrevista foram elaborados
pela propria autora deste estudo, visando primeiramente reconhecer o perfil de ambas
populagbes pesquisadas, em seguida buscou-se abordar questdes objetivando identificar a
percepcdo das duas populagdes pesquisadas quanto ao setor varejista de vestuario do municipio
de Coxilha-RS.

E, por se tratar de um estudo em um municipio de pequeno porte e com pouca circulacao
de pessoas nas ruas, dificultou o processo de pesquisa com os habitantes. Diante disso, a
pesquisadora escolheu os pontos mais movimentados do municipio de Coxilha-RS, como em
estabelecimentos publicos e privados, e, também em lugares informais do respectivo municipio.
E, apesar da populacdo de habitantes ser uma amostra ndo probabilistica por conveniéncia,
buscou-se aplica-lo a diferentes publicos de diferentes classes sociais, visando retratar a
realidade da percepc¢éo geral dos habitantes.

b) Dados secundarios - para elaboracao do respectivo trabalho foi necessario abordar
dados gerais do setor téxtil e de vestuario, para isso utilizou-se a coleta de dados
secundarios nos sites da ABIT e da ABIVTEX. Também foi necessério identificar
dados secundarios disponiveis no site da respectiva prefeitura municipal de Coxilha-
RS. Para entdo abordar a historia do municipio, a fim de obter um conhecimento

mais aprofundado sobre o municipio em estudo.

E, com finalidade de abordar dados gerais dos habitantes, &rea de abrangéncia territorial
e identificacdo dos setores que mais contribuem para a economia do municipio de Coxilha-RS,

foi necessaria a coleta de dados secundarios no site do IBGE e da FEE.
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3.5 Andlise e interpretacdo de dados

Segundo Diehl e Tatim (2004, p. 82) descrevem que tanto na pesquisa quantitativa
quanto na qualitativa existe a necessidade de organizar os dados para que 0 pesquisador possa
interpreta-los. Para isso, existem instrumentos adequados para a analise dos dados, os quais se
ajustam aos diferentes tipos de pesquisa e diferentes materiais coletados.

Para interpretacdo dos questionarios aplicados aos habitantes do municipio de Coxilha-
RS, por se tratar de uma pesquisa quantitativa, os dados foram analisados com a representacao
gréfica e de tabelas estatisticas feita com a utilizacdo do programa Microsoft Excel, onde foi
possivel interpretar e identificar a percepcdo dessa populacdo por meio de percentuais quanto
ao mercado de vestuario do municipio de Coxilha-RS.

Como a entrevista realizada com as gestoras do setor varejista de vestuario do municipio
de Coxilha-RS utilizou-se de uma abordagem mista, a analise e interpretacdo de dados foi
dividida em etapas:

e paraanalisar e interpretar a etapa da pesquisa com abordagem quantitativa, os dados
foram analisados de forma com a representacdo grafica e de tabelas estatisticas feita
com a utilizagdo do programa Microsoft Excel, onde foi possivel interpretar e
identificar a percepcao das gestoras quanto ao varejo de vestuario do municipio de
Coxilha-RS;

e paraanalisar e interpretar a etapa da pesquisa com abordagem qualitativa, os dados
foram analisados por meio de seu contetdo. E, como a respectiva populacdo é
composta apenas por trés lojistas com percep¢des comuns em VAarios aspectos,
buscou-se identificar a frequéncia das respostas, possibilitando uma melhor anélise
sobre a percepcdo que as gestoras possuem quanto ao varejo de vestuario do
municipio de Coxilha-RS.

Na sequéncia, através do Quadro 3 foi possivel uma melhor visualizagdo da metodologia

utilizada para realizagdo deste estudo.

Quadro 3 - Sintese da metodologia
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METODOLOGIA

Populagio: habitantes do municipio Populagio: gestores das lojas do setor de
vestuario do municipio de Coxilha-RS

Delineamento: pesquisadescritiva, aplicada ~ Delineamento: pesquisa exploratériae

com abordagem quantitativa. descritiva, aplicada cor abordagera rista
Procedimento: Procedimenio:
- estudo de carapo - estudode
- estudo de levantarento
Amostra: 70 habitantes - araostragem ndo Amostra: 3 gestores - arostragera porcenso
probalistica por corveniéncia
Instrumento para coletade dados: Instrumento para coletade dados:
questiondrio - entrevista
- observagdo
Analise dos dados: andlise estatistica Analise dos dados: andlise estatisticae
Sescriti

Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

E, apds descrever a metodologia utilizada na realizacdo desse estudo. No préximo

capitulo buscou-se apresentar os dados coletados e a discusséo dos resultados.
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4 APRESENTACAO E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Nesse capitulo sdo apresentados os dados secundarios, visando abordar a historia do
municipio em estudo, dados gerais dos habitantes, area de abrangéncia territorial e identificacdo
dos setores que mais contribuem para a economia do municipio de Coxilha-RS. Possibilitando
assim, um conhecimento mais aprofundado sobre 0 municipio em estudo.

Também sdo apresentados os dados primarios coletados através das pesquisas com 0s
habitantes e com as gestoras do municipio de Coxilha-RS, a fim de identificar a percepcédo de
ambas as populacdes pesquisadas, viabilizando realizar um diagnostico estratégico do setor

varejista de vestuario do municipio de Coxilha-RS.

4.1 Abordagem geral do municipio

Conforme o site oficial da prefeitura de Coxilha-RS (s.d.), 0 municipio possui esse nome
tipico gaucho devido ao fato de “estar localizado em uma regido que apresenta as mais altas
elevacdes do planalto rio-grandense”.

Devido a essas altas elevagdes, o local foi escolhido para construcdo das casas dos
primeiros moradores pelo fato de se sentirem mais protegidos aos ataques de indios agressivos
predominantes da regido. Por essa razdo, a localidade “ficou conhecida como regido das
fazendas das coxilhas”. (PREFEITURA MUNICIPAL DE COXILHA, s.d.).

De acordo com o site oficial da prefeitura de Coxilha-RS (s.d.), os primeiros destaques
do municipio aconteceram a partir da implantacéo da estrada de ferro concluida no ano de 1911.
Fator esse que oportunizou a exploracéo, a industrializacdo e a comercializagdo da madeira,

especialmente do pinheiro araucéria.

Entre 1910 e 1950 ocorreu a fase durea da madeira, com a exploragdo do pinheiro
brasileiro para exportagéo, e com a mata nativa como instrumento de alimentacdo das
locomotivas da Viacdo Férrea e dos locomdveis das serrarias. Durante as décadas de
30 e 40, Coxilha foi o0 maior pélo de exportagdo de madeira, com diversas fabricas de
caixas, aplainados e aduelas. (PREFEITURA MUNICIPAL DE COXILHA.).

Através de avangos como mecanizagdo nas lavouras, 0 municipio se destacou como
grande produtor de trigo, e posteriormente a “cultura de soja teve grande expansdo pelo
incremento da exportacdo e pelos bons precos alcangados por este grdo no mercado externo.”
(PREFEITURA MUNICIPAL DE COXILHA).
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De acordo com o site oficial da Prefeitura Municipal de Coxilha-RS, foi formada na
década de 90 a Comissdo de Emancipacao de Coxilha. Sendo que, por meio de plebiscito foi
concebido o direito de emancipacdo, dessa maneira foi “sancionada a Lei de Criagdo do
Municipio no dia 20 de marco de 1992, sendo este o dia da Fundacdo do Municipio”.

Atualmente, segundo a Fundacdo de Economia e Estatistica (2014) o municipio de
Coxilha possui uma érea territorial de 422,8 km?. E composto por 2.793 habitantes, sendo que
1.377 sdo do sexo masculino representando 49,3 % da populacdo e 1.416 sdo do sexo feminino
representando 50,7 % da populagéo. (IBGE).

E, analisando os dados etarios dos habitantes do municipio de Coxilha do ultimo censo
demogréfico do Instituto Brasileiro de Geografia E Estatistica, verifica-se que:

e 21% dos habitantes do municipio possuem de 0 a 14 anos;

e 48% dos habitantes do municipio possuem de 15 a 44 anos;

e 23% dos habitantes do municipio possuem de 45 a 64 anos; e

e Apenas 8% possuem mais de 65 anos.

Contudo no que se refere a alfabetizacdo, o municipio de Coxilha-RS possui um indice
de 6,86% de habitantes com 15 ou mais anos de idade considerados analfabetos. (FEE, 2010)

De acordo com dados do IBGE (2014), em parceria com Orgéos Estaduais de Estatistica,
Secretarias Estaduais de Governo e Superintendéncia da Zona Franca de Manaus — SUFRAMA,
a economia do municipio de Coxilha — RS se destaca no setor de agropecuaria, que contribui
59% do PIB do municipio. Em segundo lugar, os servi¢cos com 36% e, 0 setor que menos se
destaca € o setor industrial, que contribui com apenas 5% para o PIB do municipio, conforme
o0 Gréfico 4.

Gréfico 4 - Produto interno bruto do municipio de Coxilha-RS

B AGROPECUARIA
m SERVICOS
INDUSTRIA

Fonte: IBGE (2014)
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Nesse sentido, segundo a prefeitura municipal de Coxilha-RS, o municipio concentra
apenas 3 (trés) empresas ativas estabelecidas no comércio varejista de vestuario. Lembrando
que, o foco principal de todas as lojas do respectivo setor é o comércio de vestuario. E, apesar
de trabalharem com diferentes marcas e estilos, todas as lojas vendem vestuario para toda a
familia, ou seja, todas trabalham com as seguintes categorias:

e roupa de bebé;

e roupa infantil;

e roupa juvenil;

e roupa adulta feminina;

e roupa adulta masculina.

Dessa maneira, apos apresentar o historico geral, dados dos habitantes, e dados da
economia do municipio de Coxilha-RS. Foi possivel analisar e interpretar também os dados
primarios que a pesquisa apresentou.

4.2 Analise e interpretacdo dos dados

Essa etapa do trabalho visa analisar os dados obtidos a partir das pesquisas realizadas

com as populacdes envolvidas na realizagdo deste estudo.
4.2.1 Perfil das gestoras e das empresas pesquisas
Para conhecer e comparar as empresas do setor varejista de vestuario do municipio de

Coxilha-RS foi necessario identificar as caracteristicas das gestoras e das empresas

pesquisadas.

Tabela 1 - Caracterizacdo das gestoras e das empresas pesquisadas

Caracterizacao das gestoras das empresas pesquisadas

Empresa A Empresa B Empresa C
Sexo Feminino Feminino Feminino
Cargo/ Funcio Proprietaria Proprietaria Proprietaria
Escolaridade Médio Médio

Médio Completo Completo Completo
Tempo De Experiencia 4 Anos 12 Anos 15 Anos

No Setor
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Tabela 1 - Caracterizacdo das gestoras e das empresas pesquisadas (continuacao)

Caracterizacao das empresas pesquisadas

Empresa A Empresa B Empresa C
Regime De Tributacdo MEI MEI MEI
Tempo De Atuagdo Da 8 Meses 12 Anos 2 Anos E 7
Meses
Empresa
Proprietéria E 1 Proprietéria E

Funcionarios 1 Funcionaria

Funcionaria Sua Filha

Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Em relacdo a caracterizacdo das gestoras das empresas pesquisadas, através da analise
da Tabela 1, percebe-se que todas as empresas varejistas de vestuario do municipio de Coxilha-
RS, possuem gestoras/proprietarias do sexo feminino. Todas possuem escolaridade de Ensino
Médio Completo, sendo que a gestora da empresa A possui quatro anos de experiéncia no setor,
a gestora da empresa B, possui 12 anos e a gestora da empresa C possui 15 anos de experiéncia
no setor.

Em relacdo a caracterizacdo das empresas, nota-se através da analise da Tabela 1 que a
totalidade das empresas do varejo de vestuario do municipio de Coxilha-RS possuem o regime
de tributacdo enquadradas no MEI.

Analisando a empresa B, percebe-se que essa empresa possui maior tempo de atuagéo
no comeércio varejista de vestuario do municipio de Coxilha-RS, com doze anos de atuacao; a
mesma possui a proprietaria e uma funcionaria presentes na loja e; o segundo maior tempo de
atuacdo é a empresa C, com dois anos e sete meses, possuindo apenas uma funcionaria presente
na loja; e a empresa com menor tempo de atuacdo é a empresa com A, com apenas 0ito meses
de atuacgéo, possuindo a proprietaria e uma funcionaria presentes na loja.

Ap0s identificar a caracterizacdo das gestoras e das empresas pesquisadas, notou-se a

importancia de conhecer a percepgao das gestoras referente varios aspectos.

4.2.2 Percepcao das gestoras entrevistados

Com o objetivo de identificar a percepcdo das gestoras quanto ao setor varejista de
vestuario do municipio de Coxilha-RS, buscou-se em um primeiro momento reconhecer
aspectos em relacdo ao conhecimento que as gestoras varejistas possuem de seu respectivo
portfolio de produtos. Notou-se que dentre as empresas entrevistadas, 2 (duas) acreditam

conhecer parcialmente as caracteristicas do portfélio de produtos de sua loja. Enquanto apenas
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1 (uma) acredita conhecer bem as caracteristicas do portfolio de produtos de seu
estabelecimento.
Na sequéncia, buscou identificar se as lojas de vestuario do municipio de Coxilha-RS

vendem roupas de grife ou nao.

Gréfico 5 - Quantidade lojas do municipio de Coxilha-RS utilizam a venda de roupas de grife

mSIM
m NAO

Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Segundo o Gréfico 5, constata-se que 2 (duas) lojas ndo utilizam a venda de roupas de
grife. Enquanto somente 1 (uma) das lojas entrevistadas realiza a venda de produtos de grife.
Isso ocorre devido ao fato do municipio de Coxilha-RS ser de pequeno porte, levando aos
lojistas do municipio ndo investirem em vestuario de grife, pois acreditam que ndo existe
publico suficiente para esse tipo de vestuario.

Também se verificou através dos dados da pesquisa, que a totalidade das empresas
entrevistadas utilizam a venda apenas de produtos nacionais. Todas elas nunca cogitaram a ideia
de importar vestuario, devido ao fato de ndo conhecer o processo de importacdo, levando as
empresas pesquisadas a desconsiderar essa alternativa.

Na sequéncia buscou identificar quais os estilos de vestuario que as lojas de vestuério

do municipio de Coxilha-RS possuem maior destaque em vendas.

Gréfico 6 - Estilos de vestuario que mais se destacam em vendas

m TENDENCIA
m BASICA

ESPORTIVA
H FESTA

m EXECUTIVA/
TRABALHO

Fonte: Dados da pesquisa, 2015.
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Nesse sentido, em relacdo aos estilos de vestuario que as empresas do municipio
contemplam, através da analise do Gréafico 6, pode-se dizer que 0s que possuem maior destaque
sdo as tendéncias da moda com 31% das vendas, e as roupas basicas com 29%. Em terceiro
lugar, com 16%, se destaca as roupas esportivas, em quarto lugar, com 13%, aparecem as roupas
de festa. E, as roupas estilo executiva/trabalho aparecem em ultimo lugar, com apenas 11% do
total das vendas.

Também se fez necessério a identificacdo das categorias de vestuario que mais se
destacam em vendas nas lojas do municipio de Coxilha-RS.

Gréfico 7 - Categoria de vestuario que mais se destaca em vendas

B ADULTO FEMININO
m CRIANGCA
ADULTO
MASCULINO

m BEBE

W JUVENIL

Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Referente as categorias de vestuario que as lojas do municipio contemplam, percebe-se
mediante a analise do Gréfico 7 que as duas que mais se destacam em vendas sdo as roupas da
categoria adulta feminina com 31% do total das vendas. E, em seguida a categoria de roupas
para crianca com 27% das vendas. Em terceiro lugar de vendas, com 18% é destacada a
categoria de roupas adulto masculina. Sendo que as categorias que menos se destacam sdo a
categoria de roupas de bebé, com 13% e a categoria de roupas juvenil com apenas 11% das
vendas.

De acordo com Jornal O Nacional (2015) “acompanhar as tendéncias de moda é um dos
artificios utilizados pelos lojistas para vender mais pecas de vestuario durante o ano”. Diante
disso, buscou-se identificar as maneiras utilizadas pelos profissionais das lojas de vestuario do
municipio de Coxilha-RS para permanecerem atualizados nas tendéncias da moda.

Tabela 2 - Maneiras de atualizacdo nas tendéncias da moda
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Descricéo Frequéncia
Informacdo com fornecedores 3
Vitrine de outras lojas 1
Sites de moda 1
Televisdo 1

Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Através da analise da Tabela 2, pode-se identificar as maneiras utilizadas pelos lojistas
do municipio de Coxilha-RS de permanecerem atualizados na moda. Nessa questdo, podemos
perceber que todas as empresas possuem um método em comum, os trés lojistas entrevistados
buscam informacdes essenciais com seus fornecedores. E, além dessa maneira, cada empresa
possui mais uma forma distinta de permanecer atualizada nas tendéncias da moda, uma busca
identificar as tendéncias nas vitrines de outras lojas da regido, outra se atualiza na moda com
sites especificos, e a outra utiliza a televisdo para se manter atualizada nas tendéncias da moda.

Sendo que na sequéncia buscou-se identificar as estratégias de venda utilizadas pelos

lojistas de vestuario do municipio de Coxilha-RS.

Tabela 3 - Estratégia de vendas utilizada pelos lojistas de vestuario do municipio

de Coxilha-RS

Descrigéo Frequéncia
Contata o cliente na chegada de produtos 2
Conhecendo o perfil de cada cliente, oferece o produto de 1

acordo com o perfil e o0 estilo de cada cliente
Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Em relacdo as estratégias de venda utilizadas pelos varejistas de vestuario do municipio
de Coxilha-RS, se percebe através da analise da Tabela 3 que duas das empresas entrevistadas
contatam os clientes na chegada de mercadoria na loja, acreditando ser uma boa estratégia de
vendas. E, uma dentre as entrevistadas, acredita que sua estratégia de vendas estd em sua
capacidade de conhecer o perfil de cada cliente, podendo oferecer aquilo que ira suprir as
necessidades e desejos de cada consumidor. Sendo que, essas estratégias utilizadas pelas
gestoras pesquisados sdo facilitadas pelo fato do municipio de Coxilha-RS ser de pequeno porte.

Também foi necessario identificar a percepcdo que os lojistas de vestuario do municipio

de Coxilha-RS possuem do mercado em que atuam.

Tabela 4 - Percepgdo das gestoras quanto ao comércio varejista de vestuario

Descri¢do Frequéncia

A crise econbmica trouxe recessdo nas compras 2
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Vendas domiciliares prejudicam o varejo de vestuario 2
Tem mercado para pecas exclusivas 1
Tem mercado para produtos mais baratos 1
Tem mercado para roupas infantis 1
Os habitantes estdo desabituados a comprar nas lojas do municipio 1

Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Conforme a Tabela 4, em relacdo a percepcdo das gestoras pesquisadas sobre 0 comércio
varejista de vestuario do municipio de Coxilha-RS, identificou-se mencionado em duas
respostas, que o fator da crise econdémica acarretou na recessao das compras e impactou
diretamente nos lucros dos varejistas pesquisados do setor de vestuario do municipio de
Coxilha-RS; também com duas citacdes foi mencionado que as vendas domiciliares prejudicam
os lojistas estabelecidos no setor varejista do municipio. Em uma das respostas é destacado a
existéncia de mercado para pecgas exclusivas; em outra resposta é destacado possivel mercado
para produtos mais baratos; em outra foi citada que ha enorme procura por produtos infantis. E,
também um dos lojistas acredita que os habitantes do municipio deixam de comprar nas lojas
do municipio por estarem desabituados a realizar suas compras no municipio.

Na sequéncia, buscou identificar quem as gestoras do setor varejista de vestuario do

municipio de Coxilha-RS consideram como sendo seus concorrentes.

Tabela 5 - Os lojistas consideram seus concorrentes

Descrigéo Frequéncia
Lojistas do municipio 3
Lojistas da regido 3
Vendedoras domiciliares 2

Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Através da analise da Tabela 5, identificou-se que duas gestoras acreditam que seus
concorrentes séo lojistas do municipio, lojistas da regido e vendedoras domiciliares. E, uma das
gestoras pesquisadas acredita que as vendedoras domiciliares ndo sdo seus concorrentes e sim
apenas lojas do municipio e da regido apresentam-se como concorrentes.

Também foi identificada a necessidade de conhecer as acGes utilizadas pelas empresas
varejistas de vestuario do municipio de Coxilha-RS para aumentar a atratividade do setor em

estudo.
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Tabela 6 - AcOes para aumentar atratividade do setor varejista

Descricéo Frequéncia
Divulgacéo e propaganda 3
Promocdes 2
Vender roupas para toda a familia 1
Entrega de brindes 1
Vitrine atrativa 1

Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Segundo a Tabela 6, pode-se perceber que a totalidade das gestoras acredita que é
possivel aumentar a atratividade no setor com aumento de divulgacdo e propaganda. Com duas
citacbes, os lojistas também acreditam que para maior atratividade é possivel realizar
promocgdes mais chamativas. Também foi citado em uma das respostas que vender roupas para
toda a familia pode se tornar uma atratividade, se tornando um diferencial para os lojistas que
conseguem se adequar a esse quesito, pois conseguem entregar praticidade a seus clientes. A
distribuicdo de brindes e; uma vitrine atrativa também foram mencionadas em uma das
respostas.

Nesse sentido, acdes para aumentar a atratividade ndo é tarefa facil. Pois, “atrair
clientes € o sonho de toda empresa”, contudo “atrair clientes requer foco no mercado,
profissionalismo e, além de tudo algum investimento.” (THINKOUTSIDE; 2009).

Em seguida, se percebeu a necessidade de identificar as maneiras utilizadas pelas
gestoras do setor varejista de vestuario do municipio de Coxilha-RS para estabelecer o preco

de venda de seus produtos.

Tabela 7 - Estabelecimento do preco de venda dos produtos

Descri¢do Frequéncia
Analisa o preco da concorréncia 3
De acordo com 0 preco que o cliente esté disposto a pagar 1

Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Através da analise da Tabela 7, percebe-se que a totalidade das gestoras pesquisadas ndo
possui um padrdo de estabelecimento de preco de seus produtos. Ou seja, estabelecem o preco
com base naquilo que o cliente esta disposto a pagar. E, uma das gestoras além dessa maneira
também utiliza a anélise de precos trabalhada pela concorréncia.

Através dessa analise € possivel identificar que na realidade nenhuma das empresas
pesquisadas do setor varejista de vestuario do municipio de Coxilha-RS possuem conhecimento

de como estabelecer o preco de venda de seus produtos.
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E, de acordo com o Jornal O Serigréafico (2015), o fato da maioria dos empresarios ndo

saber calcular o preco de venda de seus produtos se deve por ndo possuirem controles

financeiros, nem contabilidade gerencial que atenda suas necessidades.

Na sequéncia, buscou-se identificar a opinido das gestoras das lojas varejistas de

vestuario do municipio de Coxilha-RS sobre os fatores que levam os habitantes do municipio

deixar de comprar em seu estabelecimento.

Tabela 8 - Percepcao geral das gestoras quanto aos fatores que fazem os habitantes deixar de comprar
em seu estabelecimento

Pouca variedade NAO
Falta de exclusividade no atendimento NAO
Baixa qualidade NAO
Dificeis formas de pagamento NAO
Dificuldade de comprovacéo de renda para parcelamento NAO
Auséncia de desconto & vista NAO
Incompatibilidade de horérios TALVEZ
Compra pela internet TALVEZ
N&o encontram as marcas que desejam TALVEZ
Preco elevado TALVEZ
Falta de divulgagdo/propaganda TALVEZ
Comprar de vendedoras domiciliares SIM
Aproveita o lazer e prefere comprar em shopping SIM
Compra em cidades da regido SIM

Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Analisando a Tabela 8, foi possivel perceber que os lojistas do municipio acreditam que

os habitantes NAO deixam de comprar por:

pouca variedade; todos os lojistas acreditam que possuem bastante variedade;

falta de exclusividade no atendimento e atengdo com o cliente; pois todos dizem
possuir um bom atendimento;

baixa qualidade de produto; pois acreditam que trabalhnam com produtos de boa
qualidade;

dificeis formas de pagamento; de maneira que sdo bem flexiveis quanto a esse
quesito;

dificuldade de comprovacdo de renda para parcelamento; pois descrevem que é
muito raro deixar fechar uma venda por esse motivo;

auséncia de desconto a vista.



60

Através dessa andlise percebemos que os lojistas do municipio acreditam que 0s

habitantes TALVEZ ou em algumas situa¢des deixam de comprar por:

incompatibilidade de horérios;

comprar pela internet;

ndo encontrar as marcas que desejam;

preco elevado;

falta de divulgacdao e propaganda.

Através dessa analise percebemos que os lojistas do municipio acreditam que 0s

habitantes DEIXAM de comprar nas lojas do municipio por:

comprar em cidades da regido, aproveitando o lazer preferindo comprar em

shopping;

comprar de vendedoras domiciliares.

Em seguida, buscou-se através da técnica de observacdo, descrever alguns aspectos

percebidos pela entrevistadora que ndo faziam parte da entrevista. Contudo sdo fatores se

tornaram relevantes para esse estudo.

4.2.3 Aspectos percebidos das empresas do setor varejista de vestudrio do municipio de
Coxilha-RS

Apesar das empresas estudadas apresentarem os mesmos publicos alvos, possuem

caracteristicas distintas. Diante disso, notou-se a importancia de realizar uma comparacdo dos

aspectos percebidos pela autora, utilizando a técnica de observacao direta.

Tabela 9 - Aspectos percebidos das empresas do setor varejista de vestuario do municipio de Coxilha-RS

Fatores Empresa A Empresa B Empresa C
lluminacéo Bom Fraca, Amarela Boa
Organizacdo Mesas/

Balcbes Bom Parcial Boa
Organizacao Produtos Bom Ruim Otimo
Limpeza Bom Bom Bom
Conhecimento Produtos Parcial Bom Bom

Tabela 9 - Aspectos percebidos das empresas do setor varejista de vestuario do municipio de Coxilha-RS

(continuacdo)

Fatores Empresa A Empresa B Empresa C
Apresentacéo )
Vendedoras Otimo Parcial Parcial
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Otimo —
Atendimento Personalizado Bom Bom
Toda Frente Vidro,
Grade Tampa A Bastante
Vitrine Vitrine, Sem N&o Tem Vitrine  Manequins, Com
lluminacéo lluminacé&o.
Espaco Fisico Bom Ruim Otimo
Bom, Com Bom, Com
Fachada Loja Nao Tem luminagéo. luminagéo
Otimo, Papel De
Paredes Internas Parede Parcial Bom
Moveis Bonitos, Novos Velhos Velhos
Objetos Decorativos Bom N&o Tem N&o Tem
Ordenamento Roupas  Bom Ruim Otimo
Calcada Bom N&o Tem Bom
Provador 1 Provador 1 Provador 2 Provadores
Desconto A Vista 20% 5A10% 10%
Venda diéria 15 pegas 5 pegas 6 pecas
Produtos de Grife Sim N&o Nao

Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Na Tabela 9, foram inseridos os fatores percebidos durante a entrevista com as
respectivas gestoras das lojas varejistas de vestuario do municipio de Coxilha-RS,
possibilitando identificar alguns aspectos ndo percebidos pelas gestoras.

Também foi possivel realizar um comparativo entre as empresas pesquisadas sobre
diversos fatores, bem como a estrutura e o espaco fisico, a iluminacdo, a decoracdo, tipos de
produto, organizacdo das mesas e produtos, limpeza do local, apresentagéo das vendedoras,

atendimento a clientes, dentre outros fatores.

4.2.4 Perfil dos habitantes pesquisados do municipio de Coxilha-RS

Para realizacdo desse estudo foi pesquisado somente pessoas que residem no municipio
de Coxilha-RS, salientando que a amostra da populagéo de habitantes atingiu 70 respondentes.
Dessa maneira notou-se a importancia de conhecer o perfil dos habitantes pesquisados.

Identificou-se que 33% dos habitantes pesquisados do municipio de Coxilha-RS séo do
sexo masculino e 67% sdo do sexo feminino. Na sequéncia é identificada a faixa etaria dos

habitantes pesquisados.

Gréfico 8 - Dados etarios dos habitantes pesquisados
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M Até 18 anos

m De 18 a 25 anos
m De 25 a 35anos
mDe35a 55anos

m De55a75anos

Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Através do Gréafico 8, podemos perceber que apenas 9% dos habitantes entrevistados
possuem até 18 anos; 24% possuem de 18 a 25 anos; 39% dos habitantes entrevistados possuem
de 25 a 35 anos; 24% possuem de 35 a 55 anos e, apenas 4% dos habitantes entrevistados
possuem de 55 a 75 anos. Nesse sentido, se percebe que a maioria dos habitantes pesquisados
do municipio de Coxilha-RS sdo jovens com idade de até 35 anos, ou seja 72% dos
entrevistados possuem até 35 anos.

Além dos dados etéarios, outro fator importante que merece ser analisado, é o perfil de

escolaridade dos habitantes pesquisados.

Gréfico 9 - Nivel de escolaridade dos habitantes pesquisados

B Fundamental Incompleto

B Fundamental completo

B Médio Incompleto

B Médio Completo

M Superior Incompleto

m Superior Completo

Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Ao observar o Grafico 9, é possivel perceber que dentre os habitantes pesquisados do
municipio de Coxilha-RS, 22% ndo concluiram o Ensino Fundamental, 5% possuem
Fundamental Completo, 16 % dos habitantes pesquisados possuem escolaridade Médio
Incompleto. Observa-se também que o grau de escolaridade que mais se destaca entre 0s
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habitantes entrevistados é o Ensino Médio Completo, onde 41% dos entrevistados possuem esse
perfil. E, dentre os habitantes pesquisados, 9% possui escolaridade Superior Incompleto e
apenas 7% dos habitantes pesquisados possuem formagao Superior Completa.
Nesse sentido, os indices que mais despertam a atencéo sao:
e O alto indice de pessoas entrevistadas que ndo concluiram o Ensino Fundamental
(22% dos habitantes entrevistados);
e O baixo nivel de habitantes que possuem formacédo Superior Completa (apenas 7%
dos habitantes entrevistados);
e Contudo, o grafico de escolaridade dos habitantes pesquisados demonstra que 0
indice com maior destaque é a formag&o de Ensino médio Completo (com 41% dos

habitantes entrevistados).

Na sequéncia, para realizagdo deste estudo notou-se a importancia de analisar o nimero

de habitantes por residéncia dentre os habitantes pesquisados do municipio de Coxilha-RS.

Gréfico 10 - Moradores por residéncia dos habitantes pesquisados

1%

W 1 pessoa
M 2 pessoas
M 3 pessoa
M 4 pessoas
| 5 pessoas

M 6 pessoas

Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Diante da analise do Grafico 10, se percebe que apenas 4% dos habitantes entrevistados
residem sozinhos, 22% descrevem residir acompanhados de mais uma pessoa, 32% informam
residir 3 (trés) pessoas em sua casa, 28% descrevem que moram 4 (quatro) pessoas em sua
residéncia, 13% declaram que 5 (cinco) pessoas moram em sua casa e, em apenas 1% dos
entrevistados informam que residem 6 (seis) pessoas em sua residéncia.

Nesse sentido, é percebido que a maioria dos habitantes pesquisados declara que

residem duas, trés e quatro pessoas em sua residéncia.
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Em seguida, buscou-se identificar a renda familiar dos habitantes pesquisados do

municipio de Coxilha/ RS.

Gréfico 11 - Renda familiar mensal aproximada dos habitantes pesquisados

M De RS 1.000,00 até RS
2.000,00

M De RS 2.000,00 até RS
3.000,00

m De RS 3.000,00 até RS
4.500,00

B Mais de RS 4.500,00

Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Através da analise do Gréafico 11, em relagdo a faixa salarial familiar dos habitantes
entrevistados, pode-se afirmar que 19% possuem renda familiar mensal de R$ 1.000,00 a R$
2.000,00; 45% possuem renda familiar mensal de R$ 2.000,00 a R$ 3.000,00; 18% possuem
renda familiar mensal de R$ 3.000,00 a R$ 4.500,00. E, apenas 18% dos habitantes pesquisados
possuem renda familiar mensal superior a R$ 4.500,00.

Sendo que, na sequéncia foram identificados os meios de transportes mais utilizados

pelos habitantes pesquisados do municipio de Coxilha-RS.

Gréfico 12 - Meio de transporte predominante diariamente dos habitantes pesquisados

m Carro
3% H Moto

u Onibus
H Bicicleta

A pé

Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Analisando o Grafico 12, é possivel perceber que 73% dos habitantes pesquisados

possuem o0 automdvel como o principal meio de transporte. Do total dos entrevistados, 19%
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descrevem que ndo utilizam nenhum meio de transporte, realizando sua locomocéo a pé. Os
demais meios de transporte como motocicleta, 6nibus e bicicleta somam 8% do total de
respostas juntos.

Na sequéncia buscou-se identificar quais os estilos de vestuario que os habitantes
pesquisados mais gostariam de encontrar nas lojas de vestuario do municipio de Coxilha-RS.

Gréfico 13 - Estilos de vestuario que os habitantes pesquisados mais gostariam de encontrar nas lojas de
vestuario do municipio de Coxilha-RS

H BASICA

B TENDENCIAS

ESPORTIVA

B FESTA

B EXECUTIVA/
TRABALHO

Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Diante do Gréafico 13, percebem-se os estilos de roupa que os habitantes do municipio
de Coxilha-RS mais gostariam de encontrar. Nota-se que 0s estilos que mais se destacam, é o
estilo de roupas basicas com 30% e o estilo de tendéncias/modismo com 26%. Ja os estilos
roupa de festa, roupa esportiva e roupa executiva apresentaram percentuais menos significantes,
dessa maneira sdo os estilos que os habitantes do municipio menos gostariam de encontrar nas
lojas de vestuario do municipio de Coxilha-RS.

Também buscou-se identificar quais as categorias de vestuario que os habitantes

pesquisados mais gostariam de encontrar nas lojas de vestuario do municipio de Coxilha-RS.

Gréfico 14 - Categoria de vestuario que os habitantes pesquisados mais gostariam de encontrar nas lojas de
vestuario do municipio de Coxilha-RS
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m ADULTO
FEMININO

H CRIANCA

m ADULTO
MASCULINO

m BEBE

B JUVENIL

Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Analisando o Gréfico 14, percebe-se que as categorias que os habitantes pesquisados
mais gostariam de encontrar nas lojas de vestuario do municipio de Coxilha-RS sdo: categorias
adulto feminino em primeiro lugar, categoria de roupa de criancas em segundo lugar e a
categoria adulto masculino em terceiro lugar. E, as categorias que os habitantes pesquisados
menos gostariam de encontrar nas lojas do municipio em estudo sdo as roupas para bebé e

roupas da categoria juvenil.

4.2.5 Percepcao dos habitantes entrevistados do municipio de Coxilha-RS

Também, notou-se a importancia de identificar a percep¢do dos habitantes pesquisados

em relacdo ao comércio de vestuario do municipio de Coxilha/ RS.

Gréfico 15 - Percepcao dos habitantes pesquisados em relagéo ao setor varejista de vestuario do municipio de
Coxilha-RS.

3%

M Bom, e ja supre a demanda
do municipio

B Médio, ainda faltam algumas
opg¢des em compras

H Ruim, falta muitas opgdes de
roupas, 0 municipio precisa
aumentar o numero de lojas
e de variedade.

Fonte: Dados da pesquisa, 2015.
A partir da analise do Grafico 15, conclui-se que:



67

e Apenas 3% dos habitantes pesquisados acreditam que o setor varejista de vestuario
do municipio de Coxilha-RS é bom, e que ja supre a demanda do municipio;

e Nota-se também, que 40% dos habitantes pesquisados classificam o varejo de
vestuario como médio, ou seja, ainda faltam algumas opcGes em compras;

e Sendo que mais da metade dos habitantes pesquisados, 57% consideram o setor
varejista de vestuario do municipio ruim, que faltam muitas opcdes de roupas e que
existe a necessidade de aumentar o nimero de lojas e de variedade no setor varejista

de vestuario do municipio de Coxilha-RS.

Nesse sentido, se percebe que existe uma necessidade que ndo esta sendo suprida, pois
segundo a analise do grafico, 97% dos habitantes pesquisados acreditam que o comércio
varejista de vestuario do municipio de Coxilha-RS deixa de suprir as necessidades dos
habitantes. Sendo que apenas 3% dos habitantes pesquisados estdo satisfeitos com o setor
varejista de vestuario do municipio.

Na sequéncia, buscou identificar se os habitantes pesquisados estdo realizando suas

compras no comércio varejista de vestuario do municipio de Coxilha-RS.

Graéfico 16 - indice de habitantes que compram nas lojas de vestuario do municio de Coxilha-RS
6%

HSim
E Nao

As vezes

Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

De acordo com o Gréfico 16, 56% dos habitantes pesquisados nunca compram nas lojas
de vestuario do municipio de Coxilha. E, 38% algumas vezes ou em algumas situacGes
compram nas lojas de vestuario do municipio. Sendo que apenas 6% dos habitantes declaram
sempre comprar nas lojas do municipio.

Respectivamente, analisando os habitantes pesquisados que realizam suas compras no
comércio varejista de vestuario do municipio de Coxilha-RS. Buscou-se identificar quais as

lojas do municipio em realizam suas compras.

Gréfico 17 - Lojas do municipio em que os habitantes pesquisados realizam suas compras
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HlojaB
Loja C

H N3o opinou

Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Conforme o Grafico 17, dos habitantes que realizam suas compras nas lojas de varejo
de vestuario de Coxilha-RS, a maioria dentre eles, com 37% afirmam comprar na Loja A; 28%
declaram comprar na loja C e apenas 16% compram na loja B. Sendo que, 19% dos habitantes
que realizam compras nas lojas de vestuario do municipio de Coxilha preferiram ndo opinar
guanto as lojas nas quais realizam suas compras.

Na sequéncia, a questdo foi abordada a fim de identificar o percentual de habitantes

entrevistados que se vestem com roupas de grife.

Gréfico 18 - Habitantes que se vestem com roupas de grife

B Sim

® Nao

Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Analisando o Grafico 18, se percebe que 90% dos habitantes pesquisados ndo se vestem
com roupas de grife, esse alto indice esta associado com a baixa renda dos habitantes
pesquisados, possuindo renda incompativel com a segmentacdo de vestuario de grife. Apenas
10% dos habitantes pesquisados se vestem com roupas de grife.

Diante desses indices percebe-se que ndo existe oportunidade para a segmentacdo de
roupas de grife no setor varejista de vestuario do municipio de Coxilha-RS, pois o indice de
habitantes pesquisados que se vestem com esse tipo de roupas é muito baixo.

Também foi necesséario identificar a frequéncia de compra de vestuario que os habitantes

pesquisados possuem.

Gréfico 19 - Frequéncia de compra de vestuario dos habitantes pesquisados
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M 1 vez por ano

M 3 cada seis meses

a cada trés meses

44%

H mensalmente

Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Em relacéo a frequéncia de compra de vestuario, o Grafico 19 demonstra que 10% dos
habitantes pesquisados compram uma Unica vez no ano; 19% possui uma frequéncia de compra
a cada seis meses; 44% a cada trés meses e apenas 27% dos habitantes pesquisados possuli
frequéncia mensal de compras. Ou seja, a maioria dos habitantes pesquisados possui frequéncia
mensal e trimestral de compra de vestuario.

Na sequéncia, buscou-se identificar para quem os habitantes pesquisados do municipio

de Coxilha-RS compram roupas.

Gréfico 20 - Para quem os habitantes pesquisados compram roupas

B Somente para vocé

M Para vocé e para os
filhos (as)

Para vocé e esposo
(@)

M Para toda a familia

Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

O Gréfico 20 possibilitou identificar que 40% dos habitantes do municipio de Coxilha-
RS pesquisados compram roupas apenas para eles (as) mesmos (as); 39 % compram roupas
para toda familia; 12% além de comprarem roupas para eles (as) mesmos (as), também
compram para 0 esposo (a). E, apenas 9% além de comprar roupas para si proprios (as), também
compram para os filhos (as). Diante do alto indice de habitantes pesquisados que compram
roupas somente para eles, percebe-se a oportunidade para lojas segmentadas por categorias de

vestuario.
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Respectivamente, a fim de identificar acdes que possam ser realizadas pelos lojistas de
vestuario do municipio de Coxilha-RS, buscou-se identificar se a opg¢ao de vale presente nas
lojas do municipio de Coxilha-RS poderia ser uma boa alternativa.

Gréfico 21 - indice de habitantes que consideram a opgao de vale presente uma boa alternativa para os lojistas de
vestuario do municipio de Coxilha-RS

mSim
W Parciamente

Nao

Fonte: Dados da pesquisa, 2015

Mediante a analise do Gréafico 21, se percebe que 65% dos habitantes questionados
acreditam que a opcao de vale presente nas lojas de vestuario do municipio de Coxilha-RS é
uma boa alternativa; 26% acredita que essa op¢édo é uma alternativa parcialmente boa; e apenas
9% acreditam que ndo é uma boa alternativa.

Sabendo que os varejistas de vestuario de Coxilha-RS ndo possuem a alternativa de vale
presente, langou-se essa questdo com o intuito de identificar acbes de relacionamento que
possam ser realizadas.

Assim, por meio desse estudo foi identificado, que a maioria dos habitantes pesquisados
do municipio de Coxilha-RS aprova a opcdo de vale presente, pois acreditam que essa seria
uma boa alternativa para o varejo de vestuario oferecer aos habitantes do municipio de Coxilha-
RS.

Em seguida, sabendo da grande movimentacdo do comércio em datas comemorativas.
Buscou-se identificar se os habitantes do municipio de Coxilha-RS costumam presentear com

roupas em datas comemorativas.
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Graéfico 22 - indice de habitantes que costuma presentear com roupas em datas comemorativas

B Sim

® Nao

Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Através do Grafico 22 é possivel visualizar que 91% dos habitantes pesquisados
costumam presentear com roupas em datas comemorativas. E, apenas 9% dentre os pesquisados
n&o presenteiam com roupas.

Diante dessa analise, fica nitida a enorme oportunidade que os varejistas de vestuario
de Coxilha-RS possuem, pois 91% dos habitantes pesquisados costumam presentear com
roupas em datas comemorativas.

Outro fator analisado respectivamente foi o valor que cada habitante pesquisado esta

disposto a pagar por cada presente.

Gréfico 23 - Valor que os habitantes estdo dispostos a gastar em cada presente

H N3o opinou

B Até RS 30,00

m De RS 30,00 a RS 50,00
B De RS 50,00 a RS 80,00
B Até RS 100,00

m Acima de RS 100,00

Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Analisando o Grafico 23, verifica-se que o maior indice, somando 37% dos habitantes
do municipio de Coxilha-RS pesquisados, estdo dispostos a gastar de R$30,00 a R$50,00; 18%
estdo dispostos a pagar de R$50,00 a R$80,00 em cada presente; 21% estdo dispostos a gastar
até R$ 100,00 em cada presente. E, apenas 7% dos habitantes pesquisados estdo dispostos a
pagar mais de R$ 100,00 em cada presente. Dessa maneira, se percebe que o pre¢o que a maioria
dos habitantes pesquisados estdo dispostos a pagar varia de R$ 30,00 a R$ 100,00.
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Também se notou a importancia de analisar a opinido dos habitantes pesquisados em

relagdo a venda domiciliar de vestuério.

Gréfico 24 - Opinido dos habitantes em relacdo a venda domiciliar de vestuario

7%

B Bom/ Pratico
B Regular

Ruim

Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Percebe-se através do Grafico 24, demonstra um alto indice de aceitabilidade em relacao
a venda domiciliar de vestuario, pois 52% dos habitantes pesquisados acreditam ser uma
maneira pratica e boa; 41% dos habitantes também demonstram uma aceitabilidade regular.
Dessa maneira se percebe que 93% consideram de bom a regular esse tipo de venda, e que
apenas 7% consideram que a venda domiciliar de vestuario € uma maneira ruim de realizar suas
compras.

Essa grande aceitabilidade em relacdo a venda domiciliar de vestuario se deve ao fato
da pesquisa ser em um municipio de pequeno porte, onde praticamente todos os habitantes se
conhecem e a venda de produtos atraves de bom relacionamento fica em evidéncia.

Na sequéncia, buscou-se identificar os motivos que levam os habitantes pesquisados do
municipio de Coxilha-RS a deixar de comprar nas lojas de vestuario do respectivo municipio.

Graéfico 25 - Indice de habitantes que deixam de comprar nas lojas de vestuério do municipio de Coxilha-RS por
comprar em cidades da regido
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Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Através da andlise do Grafico 25, pode-se perceber que apenas 4% dos habitantes ndo
deixam de comprar nas lojas de vestuario do municipio por comprar em lojas da regido. Sendo
que 9% dos habitantes entrevistados em algumas situacdes deixam de comprar nas lojas de
vestuario do municipio por comprar em lojas da regido. Contudo, a maioria, com 87% dos
habitantes pesquisados confirmam que deixam de comprar nas lojas de vestuario do municipio
por comprar em lojas da regido.

Diante desses dados, se questionou quanto aos reais motivos que faz com que um alto
indice dos habitantes do municipio de Coxilha-RS deixe de comprar nas lojas locais de
vestuario. Nesse sentido, buscou-se identificar o que as lojas do setor varejista de vestuario de

Coxilha-RS precisam melhorar, ou seja, quais sdo seus pontos fracos e fortes.

Graéfico 26 - Indice de habitantes que deixam de comprar nas lojas de vestuério do municipio de Coxilha-RS por
apresentarem pouca variedade de produtos
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Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Observando o Grafico 26, nota-se que a principal causa dos habitantes deixarem de

comprar nas lojas do municipio de Coxilha-RS é o fator das lojas locais possuirem pouca
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variedade de produtos. Dessa maneira se percebe que 83% dos habitantes pesquisados
acreditam que as lojas do municipio de Coxilha possuem pouca variedade de produtos e que
isso é determinante na hora de escolher em qual loja irdo realizar suas compras. Sendo que 14%
dos habitantes pesquisados acreditam que a falta de variedade em algumas situacfes faz com
gue deixem de comprar nas lojas de vestuario do municipio de Coxilha-RS. E, apenas 3% dos
habitantes pesquisados acreditam que as lojas do setor varejista de vestuario do municipio de
Coxilha-RS ndo possuem pouca variedade de produtos, e que ndo é por esse motivo que deixam
de realizar suas compras nos lojas locais do municipio em estudo.

Em seguida, percebeu-se a importancia identificar se o preco cobrado pelos lojistas de
vestuario do municipio de Coxilha-RS estd muito elevado, e se esse fator faz com que os
habitantes pesquisados deixem de comprar nas lojas de vestuario do municipio de Coxilha-RS

por possuirem precos elevados.

Graéfico 27 - indice de habitantes que deixam de comprar nas lojas de vestuéario do municipio de Coxilha-RS por
apresentarem preco elevado de produtos
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Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Nesse sentido, analisando o Gréafico 27 se percebe que o preco cobrado € um dos fatores
determinantes de compra. Pois 64% dos habitantes pesquisados deixam de comprar nas lojas
de vestuario do municipio de Coxilha-RS por apresentarem precos elevados. Sendo que, 27%
dos habitantes pesquisados em algumas situacdes deixam de comprar nas lojas de vestuario do
municipio de Coxilha-RS por apresentarem precos elevados. E, apenas 9% dos habitantes
pesquisados acreditam que o pre¢o cobrado pelos lojistas de vestuario do municipio de Coxilha-
RS ndo ¢ fator determinante de compra, e ndo é por esse fator que deixam de realizar suas
comparas nas lojas locais do municipio em estudo.

Posteriormente, buscou-se identificar se os habitantes pesquisados deixam de comprar

nas lojas de vestuario do municipio de Coxilha-RS por comprar de vendedoras domiciliar.
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Graéfico 28 - indice de habitantes que deixam de comprar nas lojas de vestuério do municipio de Coxilha-RS por
motivo de comprar de vendedoras domiciliares

m NAO
B TALVEZ
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Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Diante do Gréafico 28, nota-se que 49% dos habitantes pesquisados ndo deixam de
comprar nas lojas de vestuario do municipio de Coxilha-RS por comprar de vendedoras que
vao até a sua residéncia. Porém 30% dos habitantes pesquisados deixam de comprar nas lojas
de vestuario do municipio de Coxilha-RS por comprar de vendedoras que vao até a sua
residéncia. E, 21% dos habitantes pesquisados, informam que algumas vezes ou em algumas
situacdes deixam de comprar nas lojas de vestudrio do municipio de Coxilha-RS por comprar
de vendedoras domiciliares.

Na sequéncia, buscou-se identificar se os habitantes do municipio deixam de realizar
suas comprar nas lojas de vestuario do municipio de Coxilha-RS por preferir comprar em
shoppings para aproveitar o lazer.

Graéfico 29 - indice de habitantes que deixam de comprar nas lojas de vestuério do municipio de Coxilha-RS por
motivo de aproveitar o lazer, preferindo comprar em shopping
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Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Segundo a analise do Grafico 29, se percebe que 40% dos habitantes do municipio de

Coxilha-RS néo deixam de comprar nas lojas do municipio de Coxilha-RS por preferir comprar
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em shopping. Sendo que, 39% dos habitantes pesquisados acreditam que algumas vezes ou em
algumas situacdes deixam de comprar nas lojas locais do municipio em estudo por aproveitar o
lazer e comprar em shopping. E, apenas 21% dos habitantes pesquisados sempre deixam de
comprar nas lojas locais por preferir aproveitar o lazer, comprando em shopping.

Em seguida, também buscou-se identificar se os habitantes pesquisados deixam de
comprar nas lojas de vestuario do municipio de Coxilha-RS pelo motivo de possuirem

dificuldades com comprovacao de renda para parcelamento.

Graéfico 30 - Indice de habitantes que deixam de comprar nas lojas de vestuério do municipio de Coxilha-RS por
dificuldade de comprovacdo de renda para parcelamento
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Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Nesse sentido, através da analise do Grafico 30, pode-se concluir que apenas 7% dos
habitantes pesquisados deixam de comprar nas lojas de vestuario do municipio de Coxilha-RS
por terem dificuldades de comprovacao de renda para parcelamento. Sendo que, com 0 mesmo
percentual, 7% dos habitantes pesquisados em algumas situac@es deixam de comprar nas lojas
de vestuario do municipio de Coxilha-RS por terem dificuldades de comprovacéao de renda para
parcelamento. Contudo a maioria, 86% dos habitantes acreditam que ndo é pelo fator de
dificuldade de comprovacdo de renda que deixam de comprar nas lojas de vestuario do
municipio em estudo. Pois, se trata de um estudo em um municipio de pequeno porte, onde o
relacionamento fica evidente, e dificilmente possuem problemas com parcelamento.

Posteriormente, buscando um aprofundamento maior nos fatores que fazem com que 0s
habitantes pesquisados deixem de comprar nas lojas de vestuario do municipio de Coxilha-RS,
buscou identificar se os lojistas do municipio trabalham com dificeis formas de pagamento. E,
se esse fator € determinante para que os habitantes do municipio em estudo deixem de realizar

suas compras nas lojas de vestuario do municipio em estudo.
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Graéfico 31 - indice de habitantes que deixam de comprar nas lojas de vestuéario do municipio de Coxilha-RS por
possuirem dificeis as formas de pagamento
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Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Diante a analise do Gréfico 31, se percebe que 23% dos habitantes pesquisados deixam
de comprar nas lojas de vestuario do municipio de Coxilha-RS pelas dificeis formas de
pagamento que as empresas locais possuem. Sendo que 7% dos habitantes pesquisados em
algumas situagGes deixam de comprar nas lojas de vestudrio do municipio em estudo pelas
dificeis formas de pagamento. Contudo 70%, ou seja a maioria dos habitantes entrevistados ndo
deixam de comprar nas lojas de vestuario do municipio de Coxilha-RS por esse fator. Ao
contrario, esse percentual de habitantes entrevistados acredita que as lojas de vestuario possuam
formas de pagamento facilitadas.

Na sequéncia, buscou identificar se existe falta de amizade dos varejistas de vestuario
do municipio em estudo com os habitantes pesquisados. E, se esse fator é determinante de

compra.

Graéfico 32 - Indice de habitantes que deixam de comprar nas lojas de vestuério do municipio de Coxilha-RS por
falta de amizade com proprietérios
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Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Nesse sentido, pode-se perceber através da analise do Gréfico 32 que 13% dos habitantes
pesquisados deixam de comprar nas lojas de vestuario do municipio de Coxilha-RS por nédo
terem amizade com os lojistas. Sendo que 10% dos habitantes pesquisados acreditam que em
algumas situagdes deixam de comprar nas lojas do comércio varejista de vestuario pela falta de
amizade com os proprietarios. Contudo, 77% dos habitantes pesquisados informam que nao
existe falta de amizade com os lojistas, e que ndo é por essa razao que deixam de comprar nas
lojas de vestuario do municipio de Coxilha-RS.

Também, notou-se a importancia de abordar a existéncia de falta de exclusividade no
atendimento, e se esse fator faz com que os habitantes pesquisados deixem de comprar nas lojas
de vestuério do municipio em estudo.

Gréfico 33 - Indice de habitantes que deixam de comprar nas lojas de vestuério do municipio de Coxilha-RS por
apresentarem falta de exclusividade no atendimento
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Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Segundo o Gréfico 33, se percebe que apenas 11% dos habitantes pesquisados deixam
de comprar nas lojas do municipio de Coxilha-RS pelo motivo de falta de exclusividade no
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atendimento. Sendo que 10% dos habitantes pesquisados acreditam que em algumas situacoes
deixam de comprar nas lojas de vestudrio do municipio em estudo devido a falta de
exclusividade no atendimento. Contudo, com um indice de 79%, sendo a maioria dos habitantes
pesquisados, acreditam que nédo é pela falta de exclusividade no atendimento que deixam de
comprar nas lojas de vestuario do municipio de Coxilha-RS. Pois esse percentual de habitantes
pesquisados informa que sdo muito bem atendidos pelos varejistas de vestuario do municipio
em estudo.

Em seguida, buscando identificar os fatores que fazem com que os habitantes
pesquisados deixem de comprar nas lojas de vestuario do municipio de Coxilha-RS. Sabendo
que os lojistas de vestuario do municipio em estudo ndo possuem consultoras de moda, notou-
se a necessidade de identificar se os habitantes pesquisados deixam de comprar nas lojas de
vestuario do municipio de Coxilha-RS por esse fator.

Gréfico 34 - Indice de habitantes que deixam de comprar nas lojas de vestuério do municipio de Coxilha-RS por
ndo possuirem de uma consultora de moda
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Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Analisando o Grafico 34, percebe-se que 60% dos habitantes pesquisados ndo deixam
de comprar pelo fato das lojas de vestuario do municipio em estudo ndo terem uma pessoa
especializada como consultora de moda. Sendo que 20% dos habitantes pesquisados informam
gue em algumas situacdes deixam de comprar nas lojas de vestuario do municipio de Coxilha-
RS diante da falta de uma consultora de moda. Contudo, apenas 20% dos habitantes pesquisados
informam que realmente deixam de comprar nas lojas do municipio em estudo por nao terem
uma consultora de moda.

Diante desses varios indices, visando atingir satisfatoriamente os objetivos propostos
por esse estudo, notou-se a importancia de realizar um comparativo entre as populagoes

pesquisadas.
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4.2.6 Comparativo dos principais aspectos da percep¢do das gestoras e consumidores

pesquisados do municipio de Coxilha-RS

Através desse estudo, percebe-se que 97% dos habitantes pesquisados estao insatisfeitos
com atual realidade do comércio varejista de vestuario no municipio de Coxilha-RS. Pois, 40%
dentre os habitantes pesquisados classificam o comércio varejista de vestuario do municipio de
Coxilha-RS como médio e que ainda faltam algumas op¢des em compras. Sendo que 57% dos
habitantes entrevistados consideram o setor ruim, que faltam muitas op¢6es de roupas e que no
municipio existe a necessidade de aumentar o numero de lojas e de variedade.

Diante da insatisfacdo que os habitantes pesquisados possuem em relacdo ao comércio
varejista de vestuario do municipio de Coxilha-RS, nota-se que as respectivas lojas locais estdo
deixando de atender as demandas dos habitantes do municipio em estudo. Pois, apenas 6% dos
habitantes pesquisados sempre realizam suas compras nas lojas de vestuario do municipio de
Coxilha-RS, sendo que 38% algumas vezes ou em algumas situagdes compram nas lojas de
vestuario do municipio. E o indice que mais despertou a atencdo foi que 56% dos habitantes
pesquisados nunca compram nas lojas de vestuario do municipio de Coxilha-RS.

Diante desses elevados indices de insatisfacdo, buscou-se conhecer os principais
motivos que fazem os habitantes pesquisados deixar de comprar nas lojas de vestuario do
municipio de Coxilha-RS.

Tabela 10 - Comparativo sobre os fatores que fazem com que os habitantes deixem de comprar nas
lojas de vestuario do municipio de Coxilha-RS

Percepcéo das Percepcéo dos
Fatores Gestoras pesquisadas  Habitantes pesquisados
Comprar em cidades da regido Sim Sim
Aproveitando o lazer preferindo Sim Talvez
comprar em shopping;
Comprar de vendedoras .
domiciliares; Sim Talvez
Lojas locais possuem pouca Né&o Sim
variedade
Lojas locais possuem preco elevado Talvez Sim

Fonte: Pesquisa, 2015.
De acordo com a Tabela 10, comparativo da relacdo da percepcao das gestoras e dos

habitantes pesquisados do municipio de Coxilha-RS, percebe-se que o unico fator comum entre
as populacdes pesquisadas foi o fator de que realmente os habitantes do municipio deixam de

comprar nas lojas de vestuario do municipio em estudo para comprar em cidades da regido.
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As gestoras entrevistadas acreditam que os principais fatores que levam os habitantes
do municipio de Coxilha-RS a deixar de comprar nas lojas locais sao:

e preferir comprar em shopping, aproveitando o lazer; e

e comprar de vendedoras domiciliares.

Porém, os habitantes pesquisados do municipio de Coxilha-RS acreditam que esses
fatores talvez, ou em algumas situagdes faz com que deixem de comprar nas lojas do municipio
de Coxilha-RS. Contudo, esses fatores ndo séo os principais motivos que os levam a comprar
em lojas de vestuario de cidades da regido.

Na percepcao dos habitantes pesquisados, nota-se que os fatores que fazem com que os
habitantes deixem de comprar nas lojas de vestuario do municipio em estudo sdo:

o falta de variedade de produtos; e
e precos elevados.

Através dos resultados da pesquisa, observa-se que 0s habitantes pesquisados acreditam
que as lojas de vestuario de Coxilha-RS possuem pouca variedade de produtos. Sendo que esse
fator é o principal motivo que leva os habitantes pesquisados a deixar de comprar nas lojas do
municipio em estudo. Ja as gestoras entrevistadas apresentam percep¢des contrarias, pois todos
os lojistas pesquisados acreditam possuir uma 6tima variedade de produtos.

Além do fator de pouca variedade, outro fator que faz com que os habitantes pesquisados
deixem de comprar nas lojas de vestuario do municipio de Coxilha-RS, € pelo preco elevado.
Ja nesse aspecto 0s gestores entrevistados possuem uma percep¢do parecida com a dos
habitantes, pois concordam que em algumas situacdes realmente deixam de realizar a venda
pelo fator do preco. Analisando esse dado, percebe-se que os lojistas em estudo possuem o
preco elevado devido ao fato de possuir pouca demanda, gerando compras em menor
quantidade, ficando em desvantagem em relacéo aos lojistas de médio e grande porte da regido
gue possuem maior poder de negociacéo.

Nesse sentido, conclui-se que 0s gestores das lojas de vestuario de Coxilha-RS nédo
conhecem o mercado no qual estéo inseridos. Pois, desconhecem os reais fatores de perca de
venda, afetando diretamente em seus lucros.

Na sequéncia a fim de comparar a percepcao dos gestores das lojas pesquisados quanto
aos estilos de roupa que mais se destacam em vendas, com a percepcdo dos habitantes
entrevistados sobre os estilos que mais gostariam de encontrar nas lojas de vestuario do

municipio de Coxilha-RS.

Tabela 11 - Comparativo sobre estilo de vestuario
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Estilo de roupas que mais se

destacam em vendas nas lojas de Estilo de roupas que os
vestuario do municipio de consumidores mais gostariam de
Coxilha-RS encontrar nas lojas de vestuario do

municipio de Coxilha-RS

1° - Tendéncia/ modismo 1° - Roupa basica

2° - Roupa bésica 2° - Tendéncia/ modismo
3° - Roupa esportiva 3° - Roupa esportiva

4° - Roupa de festa 4° - Roupa de festa

5° - Roupa executiva/ trabalho 5° - Roupa executiva/ trabalho

Fonte: Pesquisa, 2015.

Analisando a Tabela 11, em relagdo aos estilos de roupa que mais se destacam em
vendas nas lojas de vestuario do municipio em estudo, e aos estilos que os habitantes
pesquisados mais gostariam de encontrar se percebe que, a ordem de destaque para ambas as
populacdes sao praticamente a mesma. O Unico aspecto diferente entre as percepcbes de ambas
as populagdes € que se inverteram as duas primeiras posi¢oes de destaque de estilo de vestuario.

Ou seja, o estilo que mais se destaca em vendas nas lojas de vestuario do municipio de
Coxilha-RS séo as roupas de modismo e em segundo lugar as roupas bésicas. Ja o estilo de
roupa que os habitantes pesquisados mais gostariam de encontrar nas lojas do municipio de
Coxilha-RS sdo as roupas basicas e em segundo lugar sdo as roupas de modismo.

Em seguida, a fim de comparar a percepcdo dos gestores das lojas pesquisados quanto
as categorias de roupa que mais se destacam em vendas, com a percep¢do dos habitantes
entrevistados sobre as categorias que mais gostariam de encontrar nas lojas de vestuario do

municipio de Coxilha-RS.

Tabela 12 - Comparativo sobre categorias de vestuario
Categoria de roupas que mais Estilo de roupas que os
se destacam em vendas nas  consumidores mais gostariam de
lojas de vestuario do municipio  encontrar nas lojas de vestuario

de Coxilha-RS do municipio de Coxilha-RS
1° Adulto Feminino 1° Adulto Feminino
2° Crianga 2° Crianga
3° Adulto Masculino 3° Adulto Masculino
4° Bebé 4° Bebé
5° Juvenil 5° Juvenil

Fonte: Pesquisa, 2015.
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Através da analise da Tabela 12, em relacdo as categorias de roupa que mais se destacam
em vendas nas lojas de vestuario do municipio em estudo, e as categorias que o0s habitantes
pesquisados mais gostariam de encontrar se percebe que, a percep¢do de ambas as populagdes
pesquisadas € exatamente a mesma. A categoria que mais se destaca é a categoria de roupas
adulto feminino, em segundo lugar a categoria de roupas para crianca, em terceiro lugar a
categoria de roupas adulto masculina, em quarto lugar a categoria de roupas de bebé e, em

ultimo lugar de destaque esta a categoria de roupa.

4.2.7 Andlise do setor varejista de vestuario do municipio de Coxilha-RS através da matriz
SWOT

O diagndstico estratégico no setor varejista de vestuario do municipio de Coxilha-RS
efetuada pela autora do respectivo trabalho possibilitou identificar as forcas e fraquezas,
oportunidades e ameacas do setor em estudo. Contudo, foi necessario realizar a avaliacdo dessas
variaveis, para isso foi utilizada a ferramenta de avaliacdo mais utilizada pelo meio empresarial:

a matriz SWOT, conforme a Figura 6.

Figura 6 - Matriz SWOT do setor varejista de vestuario do municipio de Coxilha-RS

PONTOS FORTES PONTOS FRACOS
- Relacionamento com cliente; - Pouca variedade de produtos;
- Praticidade na compra; - Preco elevado;
- Qualidade de produtos; - Baixa atratividade;
- Facilidade de pagamento; - Pouca publicidade/propaganda;

- Proximidade dos lojistas com habitantes; | - Baixo conhecimento de mercado;

- Auséncia de controles;

- Auséncia de cadastro de clientes;

- Algumas lojas néo apresentam inovagéo;
- Proximidade de uma grande cidade, com
varias lojas no setor.

ANALISE INTERNA
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OPORTUNIDADES AMEACAS
- Lojas com maior variedade;

- Vendedoras domiciliar;

- Maior divulgagdo/propaganda; - Lojistas da regido;

- Lojistas com maior poder de barganha;
- Promoc6es e propaganda em datas - Lojistas com precos competitivos;
comemorativas; - Lojistas com maior variedade;

- Lojistas com maior poder de barganha;
- Habitantes desabituados a comprar nas
- Implantacdo opcéo de vale presente; lojas do setor do municipio;

- Loja com precos mais competitivos;
- Lojas especializadas por categoria:
feminino, masculino, infantil... Mas
principalmente a categoria feminina;
- Vendedoras domiciliares.

ANALISE EXTERNA

Fonte: Dados da pesquisa, 2015.

Analisando a Figura 6, nota-se que o diagnostico estratégico no setor varejista de
vestuario do municipio de Coxilha-RS, foi possivel através da analise externa identificar as
oportunidades e ameacas, e através da analise interna reconhecer as potencialidades e fraquezas
que o respectivo setor apresenta no momento.

Nesse sentido, apOs avaliar a andlise estratégica, se torna necessario realizar o
tratamento adequado dos pontos fortes e fracos da empresa, assim como as oportunidades e
ameacas ambientais tambeém necessitam de um tratamento correto. Pois, essa forma possibilita
aos gestores ter uma visao geral da empresa e de seu ambiente. Diante dessa nova posicéo, €
possivel estabelecer as estratégias para que a empresa possa atingir o seu nivel desejado.
(OLIVEIRA, 2014).

4.2.8 Andlise do setor varejista de vestuario do municipio de Coxilha-RS através das cinco

forcas de Porter

Sabendo do atual cenéario de disputa acirrada por mercados, notou-se a importancia de
identificar e analisar as forcas que dirigem a concorréncia e fatores que influenciam na
lucratividade das empresas do setor varejista de vestuario do municipio de Coxilha-RS. Para

isso, foi utilizada a andlise da industria de Porter, conforme Figura 7.

Figura 7 - Forcas que dirigem a concorréncia no setor varejista de vestuario do municipio de Coxilha-RS
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Fonte: Adaptado de Porter, 1986, p.23

O esquema da Figura 7 possibilitou uma ampliacdo da visdo estratégica de mercado,
pois possibilitou identificar os atuais e possiveis concorrentes do setor em estudo. Dessa forma,
analisando a figura, nota-se que as for¢as que dirigem a concorréncia do setor de vestuario do
municipio de Coxilha-RS sdo:

- Ameaga de novos entrantes:

Devido ao fato dos lojistas possuirem pouca variedade de produtos e pre¢o elevado, a
entrada de lojistas no municipio de Coxilha-RS que possuam maior variedade de produtos e
precos competitivos, representa uma ameaca aos lojistas locais do setor em estudo.

Outra ameaca identificada, foi o fato de nenhuma das lojas do setor varejista de vestuario
do municipio de Coxilha-RS apresentarem uma segmentacao de categoria de roupas (feminino,
infantil, masculino). Ou seja, todas as lojas possuem categorias de roupas para toda a familia,
contudo nenhuma especializada em categorias especificas. Gerando ameaca de entrada de
lojistas segmentados por categorias, possibilitando oferecer segmentacdo, exclusividade e
consequentemente maior variedade de produtos da categoria que vende.

- Poder de negociacéo dos fornecedores

Os lojistas do setor e municipio em estudo possuem baixo poder de negociagéo, pois
possuem pouca variedade e precos elevados, requisitos essenciais na percepcao dos habitantes
pesquisados. Sendo que esses fatores fazem com que os habitantes do municipio realizem suas

compras e encontram o que esperam em lojas de vestuario da regiao.
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- Poder de negociacéo dos compradores

O fato do municipio de Coxilha-RS ser localizado préximo a uma grande cidade
aumenta o poder de negociacdo dos habitantes/compradores. Pois, 0s habitantes pesquisados
exigem variedade de produtos e precos competitivos, levando a maioria dos habitantes
pesquisados nem procurarem as lojas do municipio de vestuario para realizar suas compras. E,
aqueles que procuram, quando ndo encontram o0 que esperam nas lojas de vestuario do
municipio de Coxilha-RS, compram em lojas da regiao.

- Ameaca de produtos substitutos

Através do resultado obtido com a pesquisa dos habitantes do municipio de Coxilha-
RS, identifica-se que os habitantes dificilmente deixam de comprar dos lojistas de vestuario do
municipio de Coxilha-RS, por comprar de vendedoras domiciliar. Contudo, os habitantes
pesquisados possuem uma grande aceitabilidade em relacdo a venda domiciliar. Dessa maneira
esse fator representa uma ameaca de entrante substituto para os lojistas locais.

Outros substitutos sdo as lojas de vestuario da regido, pois quando os habitantes nao
encontram o que procuram nas lojas de vestuario do municipio de Coxilha-RS, compram em
lojas da regiéo.

- Rivalidade entre concorrentes

Existem apenas trés lojas estabelecidas no varejo de vestuario no municipio de Coxilha-
RS, e apesar de todas as lojas trabalharem com categorias de vestuario para toda a familia,
possuem caracteristicas distintas.

Conforme os dados da pesquisa, notou-se que a loja de vestuario que os habitantes mais
compram, € a loja A. Essa loja apresenta caracteristicas distintas das demais, pois se destaca
em varios aspectos, sendo a unica loja que vende roupas de grife, que possui um atendimento
personalizado, méveis novos e apresenta uma boa decoragdo. Acredita-se que o fato da loja A
possuir menor tempo de atuacdo das demais lojas do setor, € o0 que leva ser a Unica loja com
caracteristicas inovadoras, pois as demais lojas possuem pensamentos e a¢des ultrapassadas.

A loja A é a loja que apresenta 0 maior nimero de vendas dentre as lojas pesquisadas.
Diante disso, conclui-se que o fato para o destaque em vendas que a empresa A possui ndo é
devido ao fato da mesma trabalhar com roupas de grife, pois a maioria dos habitantes
pesquisados ndo se veste com roupas de grife. Acredita-se que a loja A possui 0 maior destaque
em vendas devido ao fato do relacionamento com cliente, do visual fisico e demais

caracteristicas inovadoras que possuli.
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As demais lojas além de ndo possuirem variedade de produtos, o que é fundamental
segunda a percepcdo dos habitantes pesquisados, ndo possuem caracteristicas inovadoras.
Tornando-se sem atratividade para os habitantes do municipio em estudo.

Contudo, apesar de todos os lojistas pesquisados acreditarem que sdo concorrentes entre
si, a pesquisa demonstrou que os habitantes deixam de comprar nas lojas do municipio por falta
de variedade e precos elevados em algumas situagfes. Contudo, percebe-se que a rivalidade
existente entre os lojistas de vestudrio estabelecidos no municipio de Coxilha-RS é

relativamente baixa, sendo que a rivalidade maior é com os lojistas da regido.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Ao finalizar esse estudo, pode-se notar a real importancia de realizacdo do diagnéstico
estratégico no setor varejista de vestuario do municipio de Coxilha-RS. Pode-se afirmar que
através da revisao bibliografica, da metodologia utilizada neste estudo, do levantamento e
analise de dados foi possivel cumprir a proposta desse estudo, que buscou responder a seguinte
questdo: qual o atual cenério do setor varejista de vestuario no municipio de Coxilha-RS?

Pois, essa analise possibilitou identificar a percep¢do dos habitantes e dos gestores
pesquisados quanto ao setor varejista de vestuario do municipio de Coxilha-RS, além de
levantar dados gerais do respectivo setor. Também foi possivel realizar um comparativo entre
as percepcOes de ambas as populagdes pesquisadas, possibilitando identificar e analisar as
potencialidades e fragilidades, além das oportunidades e ameacas que o setor varejista de
vestuario do municipio de Coxilha-RS apresenta no momento atual. Para tal analise foi utilizada
a analise SWOT e as cincos forcas de Porter.

No que se referente ao atual cenario brasileiro de setor de vestuario, percebe-se que o
Brasil possui lugar de destaque entre os maiores consumidores de vestuario do mundo.
Contudo, as industrias brasileiras do respectivo setor demonstram nitida diminuicdo na
producdo ocasionada por varios fatores como energia elétrica muito cara, alta carga tributaria e
falta de apoio governamental. Todos esses fatores tiram a competitividade das industrias
nacionais do setor de vestuario, ocasionando o aumento de produtos importados. E, apesar de
haver expectativas positivas para o ano de 2015 no setor de vestuario, se deve ter cautela nas
projecdes, pois as medidas adotadas pelo Governo Federal do Brasil tendem a desacelerar a
economia. Nesse sentido teme-se que o consumidor final seja novamente afetado e
consequentemente o setor de vestuario.

Através desse estudo foi possivel realizar um diagnostico estratégico no setor varejista
de vestuario do municipio de Coxilha-RS. Identificar possiveis ameacas e oportunidades, bem
como potencialidades e fragilidades que o setor apresenta no momento atual. Uma das
principais potencialidades que o setor varejista apresentou foi a questdo do relacionamento com
clientes e a praticidade na hora das compras, esse fator se deve pelo fato do municipio em estudo
ser de pequeno porte, ficando evidente a questdo do relacionamento. A maior fragilidade que o
respectivo setor apresentou foi a questdo dos lojistas locais possuirem pouca variedade e preco
elevado em algumas situacdes, esse fator tem levado os habitantes do municipio a comprarem

em lojas da regido.
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Sendo que o fator principal de ameaca aos lojistas de vestuario do municipio de Coxilha-
RS possuem ¢é justamente o fato dos habitantes realizarem suas compras em lojas da regido,
deixando de realizar suas compras em lojas do municipio em estudo. Outro fator que representa
uma ameaca aos lojistas locais € o fato de novos entrantes no municipio de Coxilha-RS que
apresentem maior poder de barganha, possibilitando oferecer aos habitantes maior variedade e
precos competitivos, que segundo a percepgdo dos habitantes sdo fatores determinantes na
compra.

Esse estudo possibilitou identificar que a maioria dos habitantes pesquisados deixa de
comprar no comercio varejista de vestuario do municipio de Coxilha-RS justamente por falta
de variedade de produtos e precos elevados. Também sabendo que a categoria de roupas que 0s
habitantes pesquisados mais gostariam de encontrar nas lojas locais, em primeiro lugar
destacou-se a categoria de roupa femininas, em segundo lugar a categoria de roupas infantis e
em terceiro lugar a categoria de roupas masculinas.

Sabendo que os lojistas do setor varejista de vestuario do municipio de Coxilha-RS
vendem todos os tipos de categoria de vestuario, trabalhando com a venda de produtos para
toda a familia, identificou-se como maior oportunidade no respectivo setor a possibilidade de
lojas especializadas por categoria, 0 que possibilitaria uma maior variedade de produtos da
respectiva categoria e precos competitivos. O gque na percepcao dos habitantes pesquisados sao
fatores determinantes de compra.

Nesse sentido, conclui-se que os gestores das lojas varejistas de vestuario de Coxilha-
RS néo conhecem o mercado no qual estdo inseridos. Pois, desconhecem os reais fatores de
perca de venda, afetando diretamente em seus lucros. Contudo os varejistas de vestuario do
municipio em estudo devem aproveitar as potencialidades e as oportunidades que o respectivo
estudo identificou.

Diante da grande aceitabilidade da opcdo vale presente e de um elevado percentual de
habitantes pesquisados que compram roupas em datas comemorativas para presentear. Notou-
se como uma grande oportunidade para o varejo de vestuario do municipio de Coxilha-RS
oferecer a opgéo de vale presente e a utilizacdo de promocdes e divulgacdo de seus produtos
principalmente em datas comemorativas.

Diante disso, nota-se a importancia de estudos como este, pois através desse foi possivel
realizar um diagnostico estratégico no setor varejista de vestuario do municipio de Coxilha-RS.
Identificar possiveis ameacas e oportunidades, bem como potencialidades e fragilidades que o

setor apresenta no momento atual. Devido ao fato desse estudo analisar o setor varejista como



90

um todo, percebeu-se a necessidade de futuros estudos mais especificos, visando analisar

individualmente a situacdo de cada loja varejista de vestuario do municipio de Coxilha-RS.
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APENDICE A - ENTREVISTA COM GESTORES DO SETOR DE VESTUARIO DO

MUNICIPIO DE COXILHA-RS

I-CARACTERIZACAO DO REPRESENTANTE DA EMPRESA:

01. Sexo: () Masculino () Feminino
02. Qual € o seu cargo/funcdo na empresa?

03. Qual o seu tempo de experiéncia no setor? ano (s).
04. Qual sua escolaridade:

( ) Fundamental Incompleto ( )Fundamental completo
( ) Médio Incompleto ( ) Médio Completo ( ) Superior Incompleto
( ) Superior Completo ( ) P6s-Graduacao/Especializacdo/Mestrado/Doutorado

I1-CARACTERIZACAO DA EMPRESA:

05. Nome Fantasia:

06. Regime de Tributagéo:

07. Ha quanto tempo a empresa exerce as atividades? anos

08. Qual o numero de funcionarios da empresa?

I11- ASPECTOS RELATIVOS AOS PRODUTOS

09. Vocé conhece bem as caracteristicas de seu portfélio de produtos:
()Sim ()Parcialmente ( )N&o

10. Vendem roupas de grife? ()Sim ()Nao

10.1. Se n&o. Por qué?

11. Utiliza a venda de marcas importadas? ( )Sim ( )Nao

11.1. Se sim: *Quais as marcas?

*Quais distribuidores?

*Quais as vantagens de importar?

*Quais as desvantagens de importar?

11.2. Se ndo. Por qué?

Como ¢ estabelecido o pre¢o de venda dos
produtos?
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12. Quanto aos estilos de vestuario que sua loja contempla. Identifique qual deles se destaca

mais. A escala varia de estilo com mais procura (1) até estilo com menos procura (5).

Roupas basicas

Roupa executiva /trabalho

Tendéncias/modismo

Roupas de festa

Roupa esportiva

13. Quanto as categorias de vestuario que sua loja contempla. Identifique qual deles se
destaca mais. A escala varia de categoria com mais procura (1) até categoria com menos

procura (5).

Roupas de bebé - Baby

Roupas de Crianca — Kids

Juvenil

Adulto Feminino

Adulto Masculino

14. Quais as maneira de permanecer atualizado nas tendéncias da moda?

15. Quais as estrategias de vendas utilizadas em sua empresa?

V- ASPECTOS RELATIVOS A PERCEPCAO DE MERCADO:

16. Qual sua percepcéo do setor de confec¢do do municipio?

17. Conhece seus concorrentes e seu portfélio de produtos? ()Sim ( )N&o

17.1. Se sim. Quem séo eles?




18. Avalie se concorda ou discorda das frases abaixo. Marque com um “X” no grau de sua
concordancia ou discordancia. Em sua opinido, os habitantes do municipio DEIXAM de

comprar em seu estabelecimento pelo motivo de:

Grau de concordancia Sim Talvez |Nao

Pouca variedade

Falta de exclusividade no atendimento

Baixa qualidade

Incompatibilidade de horarios

Compra pela internet

Compra em cidades da regido

N&o encontram as marcas que desejam

Preco elevado

Dificeis formas de pagamento

Auséncia de desconto & vista

Dificuldade de comprovacéo de renda para parcelamento

Aproveita o lazer e prefere comprar em shopping

Falta de divulgacao/propaganda

Comprar de vendedoras domiciliar

19. Para aumentar a atratividade do setor de confeccao e vestuario no municipio de Coxilha
quais ac¢Oes poderiam ser realizadas?
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APENDICE B - QUESTIONARIO COM HABITANTES DO MUNICIPIO DE
COXILHA-RS

Este questionario estd sendo aplicado com o objetivo de realizar um trabalho de concluséo
de curso para bacharel em Administracao, pela UPF — Universidade de Passo Fundo. Sua
finalidade é uma andlise de mercado no setor de confec¢Bes no municipio de Coxilha-RS.
Solicita-se gentilmente sua colaboragdo, respondendo FRANCAMENTE as questfes
abaixo. E garantido total sigilo em todos os dados fornecidos, ja que estes serao utilizados
apenas para a realizacdo do referido trabalho. Desde ja, agradeco sua colaboracao.

1- Qual é seu sexo: ( ) Masculino ( ) Feminino

2- Qual asuaidade: ( ) Até 18 anos () De 18 a25anos () De 25 a 35 anos
()De35a55anos ( )Deb55a75anos ( ) Maisde 75 anos

3- Qual seu nivel de escolaridade?
( ) Fundamental Incompleto ( )Fundamental completo
( ) Médio Incompleto ( ) Médio Completo ( ) Superior Incompleto
( ) Superior Completo ( ) Pés-Graduacao/Especializagcao/Mestrado/Doutorado

4- Quantas pessoas moram em sua residéncia: ( ) Somente vocé ( ) 2 pessoas
() 3 pessoas ( )4 pessoas ( )5 pessoas ( )6 pessoas ( ) Mais de 6 pessoas.

5- Qual sua renda familiar mensal aproximada (soma de salério de todos os integrantes da
familia)?
( ) Até R$1.000,00 ( ) DeR$ 1.000,00 até R$ 2.000,00
( ) De R$ 2.000,00 até R$ 3.000,00 ( ) De R$ 3.000,00 até R$ 4.500,00
( ) Mais de R$ 4.500,00

6- Qual o meio de transporte predominante diariamente?
( ) Carro ( ) Moto ( ) Onibus ( ) Bicicleta () Apé () Outro.

7- Qual a sua percepc¢do quanto ao comércio de roupas no municipio de Coxilha?
( ) Bom, e ja supre a demanda do municipio
( ) Médio, ainda faltam algumas opg¢des em compras
( ) Ruim, falta muitas op¢6es de roupas, 0 municipio precisa aumentar o nimero de
lojas e de variedade

8- Vocé costuma comprar roupas nas lojas do municipio?
() Sim ( ) Nao ( )As vezes
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8.1- Se sim. Assinale em quais lojas costuma comprar:

( ) Felina Moda Fashion

( ) Tudo Bello Confeccbes

() Vitoria Confeccgdes
9- Quanto aos estilos de vestuario que vocé GOSTARIA DE ENCONTRAR nas lojas do

municipio. Identifiqgue qual deles se destaca mais. A escala varia de estilo que mais
gostaria de encontrar (1) até estilo que menos gostaria de encontrar (5).

Roupas basicas

Roupa executiva / trabalho
Tendéncias/ modismo
Roupas de festa

Roupa esportiva

10- Quanto as categorias de vestuario que vocé GOSTARIA DE ENCONTRAR nas lojas do
municipio. ldentifique qual deles se destaca mais. A escala varia de categoria que mais
gostaria de encontrar (1) até categoria que menos gostaria de encontrar (5).

Roupas de bebé - Baby
Roupas de Crianga — Kids
Juvenil

Adulto Feminino

Adulto Masculino

11-Vocé se veste com roupas de grife? ( ) Sim ( ) Néo

12- Com qual frequéncia vocé costuma comprar?
( )1vezporano ( )acadaseismeses ( )acadatrés meses
( ) mensalmente ( ) semanalmente

13- Vocé normalmente compra roupas para: () Somente para vocé () Para vocé e para 0s
filhos (as) ( )Para vocé e esposo (a) () Paratoda a familia

14- A opcdo de vale presente em lojas de vestuario e acessorios do municipio seria uma boa
alternativa? () Sim () Parcialmente ( ) N&o
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15- Em datas comemorativas (Natal, Pascoa, Aniversario, Dia das Criancgas, Dia da Mulher,
Dia dos pais e Dia das maes...) costuma presentear com roupas? ()Sim ()
Né&o.

15.1- Se sim. Quanto vocé esta disposto a gastar em cada presente: ( ) Até R$30,00

() De R$30,00 a R$50,00 ( ) De R$ 50,00 a R$80,00  ( )Até R$ 100,00
( ) Acima de R$ 100,00

16- Qual sua opinido em relacdo a venda domiciliar de vestuario, na qual as vendedoras vao
até sua residéncia? () Bom/préatico () Regular () Ruim

17- Avalie se concorda ou discorda das frases abaixo. Marque com um “X” no grau de sua
concordancia ou discordancia. A escala varia de discordo totalmente (1) até concordo
totalmente (5).

Vocé DEIXA de comprar nas lojas do municipio por motivo de:

Grau de concordéancia Sim | Talvez | Ndo
Pouca variedade

Falta de exclusividade no atendimento

e falta de atencdo dada ao cliente

Baixa qualidade de produto

Incompatibilidade de horarios

Comprar pela internet

Comprar em cidades da regido

N&o encontrar as marcas que deseja

Preco elevado

Dificeis formas de pagamento

Auséncia de desconto & vista

Dificuldade de comprovagéo de renda para parcelamento
Aproveitar o lazer, preferindo comprar em shopping
Falta de espaco fisico

Falta de entretenimento para os filhos/criangas na hora da
compra

Né&o oferecerem cortesias

Falta de amizade com proprietarios

Falta de uma consultora de moda

Comprar de vendedoras que vao ate a sua residéncia

Obrigada pela sua colaboracao!



