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Introducgdo: O termo confeccdo € o nome dado ao ato de fabricar roupas, e o resultado final
¢ o produto propriamente dito. Vale ressaltar, que o mesmo ¢ a soma das etapas de criacao,
pesquisa de tendéncias de moda, tecidos e cores, qualidade, conforto, ergonomia, visual e
preco. A moda como vestimenta €, na verdade, tradu¢do das aspiragdes e dos desejos do
mercado consumidor (TREPTOW, 2003).

A maior dificuldade dos gestores de negdcios nessa area de atuacdo ¢ a de alinhar as

tendéncias de moda com o desejo do mercado consumidor. Assim sendo, as empresas
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devem aperfeicoar o processo de mudanga e utilizar, de modo correto, estratégias
disponiveis para cada processo. As mudangas estratégicas sao vistas como uma resposta da
organizacdo em relagcdo ao ambiente externo (TAVARES, 1999).

Material & Métodos: O estudo foi desenvolvido em uma empresa de pequeno porte do
ramo de confeccdo de roupas (vestudrio), no municipio de Sdo Gabriel da Palha, ES, Brasil.
A partir de uma prévia identificagdo do processo produtivo, através de observacgdo,
elaboracdo de questionario com foco na analise das estratégias de marketing adotadas pela

empresa como forma de aumentar sua receita, entrevistas, € uma busca bibliografica.

O questiondrio aplicado foi confeccionado de maneira estruturada contendo 20
perguntas pré-estabelecidas que tinham como objetivo coletar informacdes. Assim sendo,
foi possivel realizar uma analise detalhada das estratégias de marketing atualmente
implantadas, e também analisar o impacto destas nas vendas da empresa.

Resultados & Discussdo: De acordo com o proprietario, no segmento de vestudrio, a
grande necessidade estd centrada na gestdo empresarial para a otimizagdo de estoques
(eliminando perdas por deterioracdo ou defasagem em relagdo a moda) e no uso de

tecnologias, métodos e na busca por técnicas organizacionais modernas.

Através do levantamento documental de dados e da analise dos resultados das
entrevistas, identificam-se 3 estratégias de marketing implementadas pela empresa em

estudo como forma de alavancar suas vendas.

A primeira estratégia adotada tinha como finalidade fornecer aos clientes um prazo
maior para realizar o pagamento de suas compras, caso o Cadastro Nacional de Pessoa

Juridica — CNPJ tenha mais de 5 anos e esteja em situacao positiva nos 6rgdos de protecao



ao crédito (SPC Brasil e Serasa). Assim sendo, a empresa em questdo tem a garantia de que
seu cliente € confidvel e que vai arcar com suas despesas.
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A segunda estratégia colocada em pratica foi a de gerar recompensas para os
representantes comerciais que atingissem suas metas. Vale ressaltar, que as metas eram
impostas apos analise do gestor empresarial com base em suas experiéncias de mercado
anteriormente adquiridas.

No ramo de vestudrio, o saldrio de um representante comercial ¢ de 10% em cima
do total vendido para o cliente. Assim sendo, caso o mesmo atinja sua meta, sua
remuneracdo serd de 12 %, além de fornecer para o representante bonificagdes como
descontos para adquirir produtos da marca.

A tltima estratégia colocada em pratica como forma de alavancar as vendas, foi a
de oferecer aos clientes brindes como copos personalizados, bolsas da marca e pegas gratis.
E imprescindivel ressaltar, que o cliente somente terd acesso a essas gratificagdes caso
venha a realizar uma compra que satisfaca as condigdes minimas estipuladas pelo setor de
vendas como uma compra de alto valor.

De acordo com o atual cenario econdmico nacional, no ramo de vestudrio, apesar de
haver muitas pequenas e microempresas, estas juntas representam 75% da produgdo total
nacional. Assim, as maiores empresas eram as mais modernas e desenvolvidas quanto ao
processo de producdo e, pela reduzida difusdo de novos equipamentos e maquindrios,
conseguem grande parcela de mercado por causa do emprego de capital e técnicas mais
avancados. Nos momentos de crescimento reduzido ou paralisagdo, a heterogeneidade se
agravava, com as empresas maiores ocupando o espaco das menores, que normalmente sdo
mais frageis financeiramente (HAGUENAUER et al, 2001).

Consideracoes Finais: Apesar de a industria té€xtil ser considerada um dos setores mais

atingidos pelo processo de abertura comercial, sofrendo momentos de extrema crise, em



fun¢do do grande aumento das importagdes, empresas pequenas como a estudada procuram

sempre aumentar seu mercado através da implantacdo de estratégias de marketing. Além
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disso, as formas de aumentar suas vendas funcionam de forma efetiva, sobretudo no que diz

respeito a fidelizagdo de seus clientes.
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