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RESUMO

ROSA, Marcelo Coelho Tiscoski da. Estudo da viabilidade comercial de
implantacdo de uma empresa importadora de tecidos em Sombrio — SC. 2010 p.
109. Monografia do Curso de Administracdo com linha especifica em Comércio
Exterior, da Universidade do Extremo Sul Catarinense, UNESC, Criciima.

Considerado um dos ramos mais atrelados as constantes mudancas das tendéncias
globais, o mundo da moda gira em torno dos estilos que cada estacdo oferece,
definindo assim, uma série de atributos que a ele se conectam. Os tecidos utilizados,
sendo o principal componente da confeccéo, passam por frequentes inovacdes que
assim condizem com o que a tendéncia esta sugerindo. O crescimento da cidade de
Sombrio € bastante visivel principalmente no ramo industrial da confec¢éao, devido
ao fortalecimento do comércio através de shoppings atacadistas dirigidos por
empresarios da cidade, que consequentemente permitiu a criacdo de novas vazoes
como as representacdes pelo pais. A maior demanda se da pelo publico oriundo do
Rio Grande do Sul, Santa Catarina e Parana, que revendem os produtos no
mercado varejista de suas cidades, fomentando assim o0 crescimento do setor
industrial de vestuario em Sombrio. Com a producdo em alta, o consumo da matéria
prima em geral eleva-se ampliando assim o mercado de tecidos e aviamentos.
Atualmente esta demanda é suprida por produtores nacionais e por importadoras
gue trazem o material a preco competitivo com o do mercado nacional, reforcada
ainda pela ndo capacidade produtiva brasileira de suprir as industrias do vestuéario A
regido de Sombrio ndo possui nenhuma importadora com instalacdes fisicas na
cidade, o que no caso de uma implantacdo da mesma no municipio, teria como
ponto de diferenciacdo a entrega mais agil, o que permitiria ao produtor receber a
mercadoria 0 quanto antes. Devido ao desenvolvimento da regido de Sombrio no
ramo do vestuério, questiona-se a necessidade da instalagdo de uma importadora
de tecidos na cidade, o que consequentemente melhoraria de forma significativa o
tempo na entrega juntos aos compradores. Para explicitar a viabilidade junto as
empresas, inicialmente utilizou-se uma pesquisa tedrica dos assuntos que norteiam
o tema proposto, o problema, objetivo geral e especificos. Para melhor proceder
com o estudo, adotou-se uma metodologia onde a pesquisa quantitativa e qualitativa
foram representadas através de um questionario com perguntas fechadas,
direcionadas as confec¢cfes que possuem suas fabricas em Sombrio. Desta forma,
0s resultados obtidos encarados como relevantes, permitindo diagnosticar os perfis
das empresas; suas posicbes comerciais sobre a implantacdo da importadora; a
necessidade de produtos diferenciados a curto prazo de entrega; a proximidade
entre fornecedor e produtor; a importancia do setor para o crescimento do vestuario
local que indiretamente vai centralizando as variacdes do processo produtivo. A
analise comercial por fim se direciona a n&o somente um beneficio do
empreendedor, mas também ao fortalecimento econémico local que assim possa
sustentar o crescimento dos industriais em geral. Sendo assim, a pesquisa em geral
permitiu concluir que devido ao crescimento das industrias junto ao aumento dos
meios de vazdo dos produtos, as empresas aumentardo o consumo de matéria
prima e buscardo por produtos diferenciados e de facil acesso de tal forma que
agilize a producéo, abrindo assim espaco para uma importadora em Sombirio.

Palavras-chave: Viabilidade. Importadora. Tecidos. Sombrio.
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1 INTRODUCAO

A implantacdo de qualquer empreendimento passa por um processo de
analise de diferentes areas que cercam o segmento proposto. Partindo que houve o
desejo de investigar certa finalidade, pressupde-se que ao fundamentar o mercado da
mesma, pode-se encontrar certa falha ou até mesmo inexisténcia do produto ou
servigo a ser disponibilizado.

Tendo como objeto de estudo o ramo do vestuario, o setor apresenta
diversas variacdes que refletem no resultado final. A moda que é formada por
tendéncias que se alteram frequentemente, levando os confeccionistas de vestuarios
a se adequarem ao ritmo acelerado de inovagdes que este meio oferece. O destaque
perante as demais € dado aquelas que conseguem aprimorar seus produtos
aplicando de diversas maneiras inovac¢oes que possam fazer a diferenca.

O tecido que €& a principal matéria prima do vestuario, tem seu
desenvolvimento totalmente acompanhado pela tendéncia que cada estacdo do ano
carrega no mundo da moda. As diversas varia¢cdes sofridas por este produto, ganham
destaque nos paises que possuem tecnologia de ponta para producéo inovadora do
produto.

Desse modo, tendo como foco os crescentes fabricantes de vestuario da
regido de Sombrio, que vem galgando importantes passos para o fortalecimento
econdbmico local, avalia-se junto aos mesmos a possibilidade de implantar uma
importadora de tecidos na cidade, melhorando significativamente a disponibilidade de
produtos inovadores e de rapida aquisi¢ao.

A oportunidade de poder interagir com as empresas, gerando maior
conhecimento sobre o perfil de cada uma que compds a amostra, faz com que a
avaliacdo dos pontos positivos e negativos sejam melhor analisados tendo em vista
gue esta empresas sdo quem ajudam a justificar a implantacdo de uma importadora
de tecidos na cidade de Sombrio. Uma tomada de decisado que engloba fatores como
linha de produtos; decisdo de precos e prazos; estratégias de marketing e dentre
outros; se torna muito mais consistente apés o conhecimento gerado junto ao perfil
das empresas, 0 que certamente contribuem para a formulacdo de estratégias que
possibilitem uma boa aceitagcdo no mercado.

Sendo assim, a coleta de informacBes condizentes e relativas as

tendéncias e meios do vestuario, bem como do comércio ja existente na regiao, se
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tornam o objetivo para fundamentar e concluir a possibilidade da cidade de Sombrio
contar com uma importadora de tecidos.

Inicialmente, foram determinados o tema, problema, objetivo geral,
objetivos especificos e a justificativa que contribuiram para o planejamento
direcionado do estudo da monografia.

No segundo capitulo, buscou-se salientar teoricamente sustentacfes que
envolvem o tema, através de publicagbes especificas, relacionadas com o que foi
proposto.

Em um terceiro momento, as delimitagbes dos procedimentos
metodoldgicos na qual foi designado o tipo de pesquisa, abordagem, populacéo,
amostragem, escolha do instrumento de coleta de dados e a caracterizacdo do
ambiente da pesquisa.

Por fim, o quarto e ultimo capitulo apresentam a pesquisa de campo com

as devidas analises dos resultados obtidos.

1.1 TEMA

Estudo da viabilidade comercial de implantacdo de uma empresa
importadora de tecidos em Sombrio — SC.

1.2 PROBLEMA

Analisando o crescimento industrial no ramo do vestuario em Sombrio e na
regido sul do estado de Santa Catarina, nota-se que grande parte do tecido importado
utilizado nas empresas desta area, tem origem de importadoras téxteis de outros
estados.

Tendo como partida a deficiéncia de uma importadora téxtil na regido, que
possa melhor suprir as inddstrias, surge o seguinte questionamento: Qual a aceitacdo
comercial e beneficios perante as industrias de confeccdo de Sombrio — SC, na

possivel implantacdo de uma importadora de tecidos na cidade?
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1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Objetivo Geral

Avaliar a viabilidade comercial de implantacdo de uma empresa
importadora de tecidos em Sombrio — SC.

1.3.2 Objetivos Especificos

- Identificar o mercado téxtil da regido de Sombrio/SC;

- ldentificar a demanda requerida em Sombrio/SC para a implantagcéo de
uma importadora de tecidos;

- Analisar os beneficios para as industrias de produgcédo do ramo vestuario,
com a implantacdo de uma importadora de tecidos proxima ao seu complexo
industrial;

- Analisar a viabilidade comercial de implantacdo da importadora de tecidos

na regido em estudo, com base nas informacdes coletadas com a pesquisa.

1.4 JUSTIFICATIVA

Dentro do crescente processo industrial do ramo vestuario, Sombrio/SC
situada no sul do pais vem se destacando pelo potencial produtivo, pela fabricacéo de
um produto com qualidade, gerando satisfacdo aos consumidores e por fim, sendo
reconhecida como um dos polos de confec¢éo de roupas.

Com uma linha de consumidores exigentes e cada vez mais procurando
produtos diversificados e com tecnologia, os produtores procuram o tecido importado,
como forma de trazer aos consumidores algo novo e de qualidade, assegurando
assim, uma forma a mais de manter a fidelidade de seus clientes.

A regido em que se decorre a pesquisa, sofre com a auséncia de
importadoras de tecidos, sendo entéo supridas por representantes de importadoras de
outros estados que abastecem esta area, porém nem sempre estdo presentes na
hora necesséaria e nem sempre podem disponibilizar a entrega do produto imediata

como desejam os industriais que compram o produto.
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A possivel viabilidade de implantar uma importadora de tecidos na cidade
de Sombrio/SC, podera trazer inUmeros beneficios tanto para o municipio quanto para
as confecgbes da regido que poderdao ter em mé&os produtos com precos mais
competitivos e o consumidor final satisfeito devido a novidade exposta no mercado
com mais rapidez.

A pesquisa se julga importante pois ndo s6 no ramo do vestuario mas como
em qualquer outro, as empresas buscam oferecer produtos e servicos cada vez
melhores e inovadores com custos mais baixos que possam trazer mais lucros e
facilidades para a industria.

Tendo este parametro em vista, torna-se importante o aspecto de poder
contar junto a regido sul do estado uma importadora de tecidos que possa ter uma
distribuicdo agil, podendo assim suprir com maior satisfacdo esse mercado crescente.

Com base no alto consumo de tecidos na regido de Sombrio, surge a
oportunidade de implantar uma importadora téxtil tendo em vista os fatores de
necessidade de disponibilizar a matéria-prima mais cedo do que os concorrentes, dos
beneficios e apoio que o governo disponibiliza para o crescimento do ramo
confeccionista da cidade e entre outros demais que se apresentam viaveis de acordo
com promissor mercado da cidade.

A pesquisa torna-se viavel, uma vez que o académico pesquisador, podera
ter contato com as empresas necessarias para a pesquisa, obter os dados
necessarios para a fundamentacéo teorica e sobretudo, disponibilidade para aplicar a
pesquisa com o intuito de responder os seus objetivos especificos e o problema que

se apresenta.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Neste capitulo objetiva-se sustentar teoricamente o estudo sobre a
possibilidade de introducdo de uma empresa importadora de tecidos tendo como
enfoque a aceitacao e os beneficios trazidos para as industrias e a regido de Sombrio
- SC.

Analisando o crescimento no ramo industrial do vestuario local, surgem as
oportunidades de avanc¢os na area comercial onde o produto inovado e diferenciado
fazem a diferenca aos olhos dos consumidores.

Sendo assim, sera apresentada a viabilidade perante as industrias, de
possuir um produto diferenciado préximo ao seu local produtivo através de conceitos,

teorias e métodos eficientes nas quais sdo o0s objetos deste estudo.

2.1 O INICIO DA INDUSTRIA DO VESTUARIO EM SANTA CATARINA

A partir da segunda metade do século XIX, o Brasil passava pela escassez
da méo de obra nos meios gerais. Sendo que houve o estimulo da vinda de
imigrantes europeus que por sua vez sofriam de excesso no pais, o que veio a calhar
para o Brasil resolvendo o problema da oferta inelastica de mao de obra. (GOULARTI
FILHO; JENOVEVA NETO, 1997).

Com o aumento da méao de obra, os trés estados do sul apresentavam
condi¢cbes favoraveis com a qualidade e a abundancia das terras que constituiram
fatores basicos para o rapido desenvolvimento da Regido Sul. (FURTADO, 1989,
apud GOULARTI FILHO; JENOVEVA NETO, 1997).

A industria téxtil surgiu somente com a chegada de novos imigrantes pés
1875 na regido de Brusque e Blumenau, que eram provenientes da Saxbnia, uma
regido industrial na Alemanha recém unificada. (GOULARTI FILHO, 2002).

Originadas assim as pequenas propriedades com producgao, surgiu entao
um fator determinante para a industrializacdo da regido. O avanco do ramo da
confeccédo deu-se devido a baixa composicao de capital que € investido incentivando
assim o surgimento de facc¢des e outros fatores como o aprimoramento da mao de
obra nos anos 70. Assim o vestuario galgou relativamente com empregos ligados ao
comeércio e a industrias do ramo. (GOULARTI FILHO; JENOVEVA NETO, 1997).
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2.1.1 O Crescimento Sul Catarinense no Ramo do Vestuario

O poder industrial de Santa Catarina é algo que vem se solidificando com
cada vez mais forca dentro do territério nacional. As décadas de 50 e 60 foram
gquando houve a expansdo e a verticalizagdo da producdo, o estado estava
consolidado com grandes e médias empresas, sucedendo assim a abertura de novos
centros de distribuicAo analisando que a vestuario € composto também por
lavanderias, estamparias e bordados, ampliacdo da capacidade instalada e
alargamento das bases comerciais. (GOULARTI FILHO, 2002).

Até 1994, a Regidao Carbonifera incluindo a cidade de Ararangua eram
responsaveis por gerar mais de 9.000 empregos diretos tendo como maior parte do
mercado o Rio Grande do Sul. Dividido entre confecgbes e facgbes o que contribuiu
significativamente é a mao de obra feminina disponivel. (GOULARTI FILHO;
JENOVEVA NETO, 1997).

Além das peculiaridades da origem da industria de confec¢éo do vestuario no
Sul catarinense, outro fator que contribuiu de forma categdrica para o
surgimento e fortalecimento do setor do vestuério, foi a existéncia de um
grande excedente de m&o de obra feminina, em fungdo dos setores
carbonifero e metalGrgico que empregam, diretamente na producdo, apenas
mao de obra masculina. (GOULART FILHO; JENOVEVA NETO, 1997, p.
111)

A cidade de Criciuma foi o principal caminho para o crescimento do
vestuario no Sul. Dando inicio, os pequenos alfaiates que montavam suas
confeccdes, e em seguida a visédo do poder industrial frente ao potencial do municipio.
(GOULARTI FILHO; JENOVEVA NETO, 1997).

Na década de 60, os comerciantes iam até a cidade de Sdo Paulo comprar
tecidos e vestuarios para revender na regido e em casas comerciais no Rio Grande
do Sul. Comércios que revendiam equipamentos para minas, alimentos e confecgdes,

mais conhecidos como armazém de secos e molhados. (GOULARTI FILHO, 2002).

A necessidade de substituir os produtos antes adquiridos em S&o Paulo, para
comecar a produzir na prépria regido, foi se acentuando cada vez mais.
Assim, o setor do vestuario, que tinha a seu favor um mercado consumidor
garantido — o Rio Grande do Sul e Santa Catarina — e de mao de obra
feminina disponivel, paulatinamente comegou a ocupar espaco importante na
economia regional. (GOULARTI FILHO; JENOVEVA NETO, 1997, p. 108).
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Tendo como base o fato de a confec¢éo ser suprida por terceiros, no caso
as faccbes que sdo uma etapa produtiva que costuram para as confeccbes, a
especializacdo na méao de obra se espalhou com maior facilidade por ndo depender
de um unico centro, fazendo assim com que as cidades da regido ganhassem forca
industrial, e aos poucos nao servindo apenas como auxiliadora, mas oportunizando o
surgimento de micros e pequenas empresas com competitividade relativa no
comércio. (GOULARTI FILHO; JENOVEVA NETO, 1997).

2.2 HISTORICO INDUSTRIAL DE SOMBRIO

A cidade de Sombrio localizada as margens da BR101, 244 km ao sul de
Florianopolis — SC e a 7 km do mar, possui hoje em torno de 30 mil habitantes. No
ano de 1846, Jodo José Guimardes nascido em Laguna-SC, recebeu do estado de
Santa Catarina grandes areas na regidao de Sombrio, dando inicio ao processo de
colonizag&o da cidade. O municipio tem origem predominante acoriana (portuguesa),
italiana e alema. (VIDGNALE, 2009).

Era muito comum na época, o crescimento industrial da cidade se deu pela
agricultura onde apOs surgiram engenhos, a pesca e a pecuaria. Em sequéncia,
haviam as tecelagens caseiras liderados por mulheres e a chamada “industria do
barro”, onde se originavam a louca de barro, tijolos e telhas. Desde esta época a
vazéo da maior parte da produgédo da cidade era o Rio Grande do Sul, transportado
através de canoas e em seguida por carros de boi com a abertura de estradas.
(REITZ, 1948).

A cidade de Sombrio tem um patrimbénio histérico riquissimo, possui
potenciais turisticos como a Lagoa de Sombrio, o Morro da Moca (com cavernas), as
Furnas, e entre outros eventos de esportes de aventuras, ecoldgicos e religiosos que
atraem muitos visitantes a cidade. Ao conhecer melhor a histéria, a cultura e o meio
ambiente, juntos sdo caminhos para a conscientizacdo da sua importancia cultural,
paisagistico e de seu patriménio. Ao longo dos anos se mostrou forte no setor
industrial, nos anos 60 e 70, Sombrio teve grande destaque pelo alto desenvolvimento
das ceramicas familiares com producdo de tijolos e telhas e também com a
exportacao de lajotas. Atualmente o setor continua atuando no mercado, mas nao
com expressdo de outrora, diversificando sua especializagdo que hoje se concentra
em telhas esmaltadas. (SOMBRIO, 2010).



20

Na década de 30 a cidade contava com pequenos produtores caseiros de
couro e de calgcados que teve como pioneiro o produtor Senhor Guilherme Tiscoski,
descendente de alemées que viria de Forquilhinha tentar a vida ap0s ter passado por
Meleiro e Ararangua. Tomado o posto por seus filhos e apds os netos no final dos
anos 70, a empresa na qual viria a se chamar Terre Calgcados, tomou uma proporcao
muito maior exportando para os Estados Unidos, Canada e alguns paises da Europa
até ser afetada pela crise do calcado em 1982, onde se sustentou por mais alguns
anos, mas nao resistindo aos efeitos da crise. (TISCOSKI, 1994).

Dado o inicio industrial de calcados, muitas outras empresas foram
surgindo e ganhando respaldo nos mercados dos estados vizinhos, sendo que
algumas empresas continuam no mercado até hoje com boa recuperacdo da crise
passada pelo setor. Mas o calgado n&do leva mais o nome de Sombrio como potencial
no calcado, titulo que foi roubado pelo avanco da industria do vestuario na cidade que
desde o inicio do 2° milénio tem tido uma curva de crescimento muito grande, sendo
reconhecido como um dos poélos do setor no sul do pais. (SOMBRIO, 2010).

Atualmente Sombrio tem como base econbémica a confeccdo, onde
diversas empresas produzem com grande vazao de seus produtos focados para o sul
mas também em outros pontos do Brasil. Sendo comum o processo de terceirizacéo
de servicos na confeccdo, muitas micro-empresas de cunho familiar foram criadas,
dando mais oportunidades de emprego e renda para as familias. Tendo tradicdo de
anos atras na cidade, o calcado também é forte fonte de renda para 0 municipio com
diversas empresas que destinam seu produto basicamente para o mercado nacional.
Com empresas projetadas no cenario nacional, a ceramica também tem respaldo em
Sombrio. Tendo como principal fabricacdo o tijolo e as telhas esmaltadas. Dentre as
economias, sombrio segue com forte crescimento no setor moveleiro com técnicas
inovadas, alimenticio, e a agropecuaria que € responsavel por grande parte da
economia. (SOMBRIO, 2010).

Sombrio nos ultimos anos tem sido conhecido também como ‘Turismo de
Compras’, pois a grande vazao dos produtos de vestuario se da pelos dois shoppings
atacadistas existentes na cidade, que estdo sempre em busca de inovacdes para
atrair o publico lojista dos estados vizinhos, que fazem suas compras para distribuir
no mercado de varejo de suas cidades. Direta ou indiretamente estes dois
empreendimentos fomentaram a geracao de empregos pelo aquecimento do setor
produtivo de confecc¢bes. (SOMBRIO,2010).
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2.2.1 O Desenvolvimento do Setor de Vestuario na Regido de Sombrio

Embalado com o surgimento das pequenas confec¢gbes que cresciam com
apoio do crescimento do vestuario nas cidades vizinhas, houve em 1985 a construcdo
do complexo “Japonés”, que contava com o comércio varejista de diferentes marcas
e em seguida tornando-se parada de Onibus interestaduais, o que fomentava as
vendas do produto para diferentes regides. No ano de 2003 o empreendimento abriu
portas ao mercado de atacado onde atua até hoje de acordo com o histérico da em
empresa. (SOMBRIO, 2009).

O ramo da confecc¢éo conta com a facil terceirizacdo da méo-de-obra, que &
feita por familias ou unido de vizinhos e até mesmo pequenas facgdes montadas por
empresarios. Isto facilita para as industrias a contencdo nos investimentos com
maquinario e producéo prépria em grande escala, o que tem fortalecido o crescimento
econOmico das familias de todas as classes. A secretaria de industria e comércio do
municipio, promove desde 2002 um curso de formacdo em costura industrial, focando
a qualificagéo profissional dos envolvidos no setor. (SOMBRIO, 2009).

O turismo de compras esta se firmando como potencial turistico regional,
muitas sdo as agéncias de transportes de lojistas que tem como trajeto semanal a
vinda para a regido e também os lojistas que vem por meios particulares com familias
aos shoppings a passeio e a compras. A fortificacdo deste pilar de sustentacdo do
mercado levou a implantagdo de um projeto de desenvolvimento setorial com
importante parceria com o Governo do Municipio, 0 SEBRAE / SC e a Associagdo
Comercial e Industrial de Sombrio (Acis). Iniciativa como arranjos produtivos locais
gue sdo a APL das Industrias do Calcado e Artefatos de Couro e a APL das Industrias
dos Vestuéarios dos Centros Atacadistas do Sul Catarinense, vem fortalecendo ainda
mais estes setores econdémicos, além da contribuicdo social e a geracdo de emprego
e renda. (BACKER,2010).

Este projeto tem como finalidade o aumento da méo-de-obra qualificada em
Sombrio-SC que sofre com a falta de pessoas capacitadas na industria de confeccao
do vestuéario, o que leva os industriais suprirem sua demanda de produgdo nas
cidades vizinhas. Trata-se de cursos que variam de 2 a 10 meses que terdo inicio em
2010 e término em 2011, direcionados as etapas do processo produtivo do ramo
como, risco e corte do tecido, modelagem, costura industrial, PCP e técnicas de

estamparia. Também serdo oferecidos cursos de design em Corel Draw e Audaces
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(software de encaixe de moldes). Todos 0s cursos serdo ministrados por profissionais
da unidade do Sebrae de Criciima. O custo de todos os cursos até sua concluséo
serda em torno de R$1.630.000,00 para o municipio que arcard com parte do
investimento junto as empresas, sendo o restante cobrado dos interessados.
(SEBRAE, 2010).
[...Jo nimero insuficiente de trabalhadores preparados para assumir postos de
trabalho na cadeia téxtil "poderd vir a ser um dos gargalos impeditivos do

Brasil aproveitar bem as oportunidades de desenvolvimento que demorou
tanto para conquistar”. (TAVOLONI, 2010, p. 2).

Um dos destaques no ramo da confeccdo na cidade € a empresa Ritmi
Confeccdes que inicialmente, com outra marca, era uma das lojas do complexo
Japonés, mas que com visdo e experiéncia adquirida, partiu para o mundo dos
magazines. Sendo no ano de 1992, o inicio com pequenas producfes de moda
feminina, a empresa comeca a produzir para as Lojas Renner onde desde entédo so
tem aumentado sua producdo que nos dias de hoje gira em torno de 180.000 pecas
por més e € considerada a maior empresa do ramo na regido por producdo e
inovacado tecnologica, recebendo o certificado da 1ISO 9001 em 2010. Hoje a cidade
conta também com a empresa Gato Mia Confeccbes, que aos tracos da Ritmi, produz
uma linha infantil distribuida em diferentes marcas para a magazine Lojas Renner,
tendo uma producdo média de 140.000 pecas mensais. (CHRISTIAN, 2010).

Segundo dados da Secretaria da Industria de Sombrio, hoje a cidade conta
com mais de 50 confeccbes. Em funcao disto, a prefeitura municipal tem se dedicado
ao apoio a industria e comércio com projetos de aprimoramento de mao de obra e
incentivos fiscais tais como a criacdo de um parque industrial na qual os empresarios
podem construir suas sedes sem custo momentaneo do terreno, e isso facilita para o
investidor que estara tendo a oportunidade de se capitalizar primeiro e depois acertar
0s débitos com a prefeitura. (SOMBRIO, 2010).

A gualidade dos produtos do ramo do vestuario em Santa Catarina ja estédo
equiparadas com o que € produzido em S&o Paulo, que sempre se manteve ao topo.
A busca por melhorias e inovac¢des faz com que gere mais concorréncia entre as
marcas, o que é fundamental para melhorias dos produtos em geral. (STUART, 2010).

Hoje cada industria tem dois, trés estilistas que buscam as Ultimas tendéncias
de moda nas feiras internacionais. Aliada a qualidade do material, essa

especializacdo garante a concorréncia com qualquer pélo de confeccbes do
pais. (STUART, 2010, pg. 10).
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Com objetivo de alavancar a vazao do produto, proprietarios de confec¢cbes
uniram-se e criaram o Shopping Atacadista Litoral Sul em 2003, que tinha como
finalidade atender excursdes vindas de outras cidades e estados com um produto de
primeira linha com o pre¢co de atacado, na qual aos poucos abriram espaco para
confec¢cbes de outras cidades. Hoje o Shopping € composto por 35 lojas. (LITORAL
SUL, 2009).

2.3 MERCADO ATACADISTA REGIONAL

A opcédo de uma empresa de trabalhar com o mercado de atacado, leva o
investidor a tomar formas diferentes de administragédo. Através desse setor, atacadista
pode eliminar ou substitui a presenca de distribuidores e representantes que por sua
vez podem ndo promover agressivamente a linha de produtos como determina a
empresa, ter lentiddo no atendimento dos clientes, ma organizagcdo na programacao
de estoque enfim, alguns fatores que em poder de bons representantes podem fazer
a diferenca para a marca. A agregacao de informacdes indispensaveis as empresas
colhidas do consumidor, s&o fundamentais. No caso do contato direto com o cliente
varejista elimina uma parte do processo diminuindo as ruidos, permitindo ao
atacadista o acesso direto as informacdes necessarias, gerando menos custos na
comercializacdo do produto, consequentemente podendo baixar custos e maximizar
as vendas. (KOTLER, 1998).

Na dultima década a melhor noticia para a economia do extremo sul
catarinense foi o desenvolvimento da industria de confeccdo e a segmentacédo das
vendas em shoppings de atacado. O ramo tem impacto também em Cricidma, mas é
muito mais intenso na Regido de Sombrio e Ararangua, o que alavancou o
crescimento dos negdcios, gerando ndo sO0 mais empregos na area industrial mas
também nos comércios de atacados que necessitam de grande numero de
atendentes para atender o a demanda que vem, gerando renda e dando um novo
perfil s6cio-econbmico a regido. (SCHUSTER, 2010).

Focado na evolucao do setor téxtil em Santa Catarina e na participacao do
Rio Grande do Sul nesse notério crescimento, houve a criacdo da Central de
Consultas de Informacgfes (CCI), que realiza agbes especificas para os gauchos.
(BACKER, 2010).
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Para padronizar o trabalho dos grandes centros comerciais atacadistas do sul
do estado, visa construir uma relacdo de cumplicidade entre seus
representantes e as agéncias de viagem responsaveis pelo transporte dos
logistas gauchos até esses locais. (BACKER, 2010, pg. 08).

O CCI possui hoje parceria com 85 agéncias de turismo vindas do Rio
Grande do Sul e outras 30 entre Santa Catarina e Parana, que transportam em torno
de 15.000 passageiros do RS e outros 5.000 do restante dos 20.000 associados.
Estas empresas vém de duas a trés vezes na semana com meédia de 10 passageiros
lojistas cada uma para fazer compras em Santa Catarina e vender em solo gaudcho.
Tendo em vista o numero de lojistas envolvidos, a parceria tem que manter-se
organizada com o cadastro atualizado de agéncias e clientes que efetuam compras
nos 5 shoppings que a associacao corresponde localizados as margens da BR101
sendo 2 em Sombrio (Centro Atacadista Litoral Sul e Super Center Japonés) 1 em
Ararangua (Centro Atacadista Aravest) e 2 em Criciima (Shopping Pértico e Tac),
podendo assim assegurar a seguranca de quem vende o produto e de quem traz esse
publico até SC. (SCHUSTER, 2010).

A associagdo objetiva sempre manter a exceléncia com o Rio Grande do
Sul, mas busca explorar novas parcerias no Parana e em Sao Paulo devido a um
futuro promissor do setor téxtil de Santa Catarina, baseado no crescimento de 2005
até hoje. (SELAU, 2010).

2.3.1 Shoppings que Integram o CCI

Resultado de uma sociedade criada por empresarios do ramo da confecgao
de Sombrio, o Centro Atacadista Litoral Sul foi inaugurado em 2003 com 35 lojas de
30 metros quadrados, ja focado no mercado do RS. Em torno de 80% das lojas séo
de moda feminina, o que atrai muito o publico pelo produto inovado e de qualidade.
Com o incremento do setor nos ultimos anos, o shopping visando melhor atendimento
e mais conforto passa por uma reforma que ampliara o espaco de algumas lojas para
45 metros quadrados e outras para 70 metros quadrados, sendo reinaugurado no
lancamento da cole¢éo outono/inverno em marco de 2011. Criou-se um certo vinculo
com o lojista por assegurar a vendas dos produtos exclusivamente para lojistas que
realmente tenham um estabelecimento comercial, valorizando mais o produto e

tornando os clientes exclusivos. (STUART, 2010).
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Duas vezes por ano como em todos os shoppings acontecem O0s
lancamentos de Primavera/Verao e Outono/Inverno. O shopping Litoral Sul, tem se
apresentado com uma forma diferente de atrair o publico com a vinda de atores
globais consagrados como Rodrigo Lombardi, Cauda Reymond e Reinaldo Gianechiini,
afim de atrair o publico feminino em massa por ser o alvo principal do shopping que é
pioneiro na moda feminina. (LITORAL SUL, 2010).

A sociedade do Centro Atacadista Litoral Sul esta empreendendo um novo
shopping localizado em S&o Bernardo do Campo em Sao Paulo, que deve ser
inaugurado ao final de 2011. Este tera por objetivo cobrir as rotas das agéncias locais
conquistando o lojista daquela regido através do atacado. As marcas que fazem parte
do Centro Atacadista de Sombrio, também poderao abrir 14 suas lojas, ampliando sua
abrangéncia no mercado nacional. Com isto, a producdo demandara mais matéria-
prima, ampliando o mercado de tecidos e aviamentos sejam eles nacionais ou
importados. (STUART, 2010).

OPCAO-02 (VERMELHO)

Figura 1: Projeto de Reforma do Centro Atacadista Litoral Sul
Fonte: Construtora ARCON, 2010

Sombrio também conta com outro icone do comércio de confecgbes, 0
Super Center Japonés que desde 1985 tem como publico quem trafega pela BR101,
aberto a toda sociedade. Em 2004 o shopping se adequou ao mercado atacadista
construindo outro shopping anexo ao de varejo, com marcas diferenciadas e com
venda exclusiva para os lojistas. O empreendimento teve como visao fortalecer o

setor junto ao Shopping Litoral Sul, assim ampliando o mercado e gerando o
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crescimento do ramo do vestuario na cidade e na regido, o que realmente tem
acontecido como o reconhecimento de ser um dos polos de vestuario. (JAPONES,
2010).

Sendo um dos integrantes do CCI, o Shopping Japonés atende em torno de
30 mil lojistas mensalmente e esta sempre empreendendo para melhorias ao cliente
como a ampla praca de alimentacdo, abrindo mais lojas e a dedicacdo das marcas
para trazer as mais novas tendéncias para dentro do shopping. Virou tradicdo do
shopping o sorteio de um carro toda cole¢do lancada para os lojistas que tem uma
motivacio a mais para efetuarem suas compras. (JAPONES, 2010).

Figura 2: Atacado Japonés — Shopping Atacadista
Fonte: Super Center Japonés, 2010

Sendo 2003 um ano promissor para o ramo atacadista do vestuario, foi
criado em Ararangud — SC, o shopping Aravest localizado no Km 415 da BR 101,
formado por 50 lojas de confecgBes femininas, masculinas, infantil e de acessorios. O
centro é exclusivo para pronta entrega ao atacadista e € mais uma opc¢ao aos lojistas
gue fazem este roteiro. (ARAVEST, 2010)
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Figura 3:Centro Comercial Aravest
Fonte: Aravest Website, 2010

A cidade de Criciama também esta presente com a CCI na busca por mais
clientes na vinda ao roteiro dos shoppings. A cidade conta com o Shopping Pértico
onde seus investidores também optaram pelo ramo do atacado, inaugurando em 2010
um espaco de compras independente do seu mercado varejista onde serdo sediadas
40 lojas localizadas nas proximidades da BR101 no trecho de Maracaja — SC, o Portal
Shopping. Os empreendedores estimam crescimento de 50% nas vendas com a nova
estrutura. (SCHUSTER, 2010).

Figura 217 Portal Shopping
Fonte: Revista Moda Sul, 2010

Préximo ao Shopping Pértico na BR101 no KM390 pertencente a Criciima,
tem o mais recente parceiro do CCIl, o TAC (Tubardo Atacado de Confeccgdes)
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inaugurado em 2009. O shopping conta com 30 lojas distribuindo um mix de roupas,
sendo mais uma opc¢ao aos lojistas que procuram por variedades. (TAC, 2010).

Figura 5: Tubardo Atacado de Confecgdes (TAC)
Fonte: TAC Website, 2010

2.4 ANALISE ADMINISTRATIVA SOBRE TENDENCIAS

2.4.1 Trabalho por meio de equipes

A busca por resultados nas empresas se da também pelo conjunto de
idéias, algo que as entidades tém buscado aprimorar. O trabalho em equipe, por ser
formado por mais de um idealista tende a render mais, ndo descartando a
complexidade de conexdo dos pensamentos. Mas que ainda assim supera a
preferéncia dos empresarios perante aos individualistas. (LACOMBE; HEILBORN,
2003).

As organizacbes atuais valorizam o trabalho em equipe sobre o
individualismo. As equipes multidisciplinares tendem a desempenhar um
papel cada vez maior nas organizagdes. A razao disso é simples: 0 aumento
do conhecimento obriga a especializacdes maiores. Por outro lado, aumenta a
complexidade dos problemas e das oportunidades, abrangendo, cada vez
mais, aspectos e especialidades diferentes. (LACOMBE; HEILBORN, 2003,
p.521)

As variagBes constantes da informética, comunicacfes, eletrdnicos e
tecnologias em geral, sdo as tendéncias mais relevantes perante ao trabalho em
equipes pois elas estreitam o processo de relacionamento entre cada grupo fazendo

com que as informacdes se tornem mais compreensiveis, ampliando a capacidade do
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didlogo, segundo A capacidade do grupo produtor de explorar de forma mais
abrangente o que esta por vir, referente aos conceitos internacionais e a expectativa
do consumidor final, geram um mundo de informagdes atreladas ao estudo feito pelo
trabalho em equipe que busca atingir diretamente ao desejo do consumidor.
(LACOMBE; HEILBORN, 2003).

2.4.2 Criatividade e Inovagéo

O ramo do vestuario, tido como um dos maiores bens de consumo no
mundo, € bem desenvolvido desde o0 seu inicio devido a facilidade de copia. Isso
permite aos produtores explorar meios a fim de fazer o diferencial perante a
concorréncia na procura por tendéncias, sejam elas nacionais ou internacionais.
(GOULARTI FILHO, 2007).

Num sistema de producdo em evolucdo acelerada, a capacidade de inovar
torna-se a primeira prioridade em relacdo a capacidade de racionalizar. Isto

significa que a eficacia se torna mais importante do que a eficiéncia.
(CROZIER apud LACOMBE; HEILBORN, 2003, p. 522).

Com um pouco mais de énfase do que os demais ramos, no globo do
vestuario, as empresas devem valorizar as condi¢cdes de criatividade e inovacéo. As
entidades devem criar um clima em que ndo exista medo de inovar. E necessario
aprender a Ihe dar com o risco de acertar ou errar, de saber empreender convivendo
com as possibilidades incertas, valorizando os acertos e ndo se apegando as
punicdes pelos erros, pois isso pode dificultar a inovagcdo para vencer 0S
competidores. (LACOMBE; HEILBORN, 2003).

2.4.3 A Velocidade das mudancas

Citado no capitulo anterior, Lacombe e Heilborn (2003) avaliam que uma
empresa competitiva deve se aprimorar cada vez mais 0 contato com 0S riscos.
Compondo este grau de oscilacdo, esta o impacto das mudancas que velozmente se
transformam. (LACOMBE; HEILBORN, 2003).

No meio de criacdo de vestuério, a cada cole¢do, dividas entre Outono/
Inverno e Primavera/Verdo, o desenvolvimento de cada linha sofre alteragbes

constantes onde sao influenciadas pelas tendéncias de cada estacéo. Estdo entre as
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mudancas as cores que representam a inspiracdo da colecédo, o tipo do tecido que
tende a ter maior sucesso perante ao consumidor, 0 uso de acessorios aplicaveis com
inovacgdes tecnoldgicas, dentre outros fatores que se ndo acompanhados podem levar
a decadéncia do produto e ainda mais da marca, que é visualizada pelo consumidor
por suas variagdes. (GOULARTI FILHO; JENOVEVA NETO, 1997).

As empresas tém cada vez menos razao para produzir apenas uma linha,
como se fosse exclusivo da marca. Sendo que a demanda pelos produtos e servigos
é cada vez mais flutuante, as fabricas tem de se tornar flexiveis, aumentando
drasticamente sua producdo para nao ter que fechar as portas. (PRAHALAD,1999,
apud GOULARTI FILHO; JENOVEVA NETO, 2003).

2.5 ECONOMIA CHINESA

A China é considerada hoje uma das economias que mais crescem no
mundo. Tendo como partida que o pais no século passado tinha uma base econémica
bastante fechada para o comércio internacional ao final da década de 1970, o pais se
reestruturou para uma economia de mercado que possui um setor privado que cresce
bruscamente, se enquadrando como peca fundamental na economia global.
(NONNENBERG, 2010).

O pais cresce economicamente em média 10% ao ano, superando com
esta taxa as maiores economias mundiais, inclusive o Brasil. As reformas que o pais
passou e passa nos ultimos 30 anos fez com que o indice de pobreza saisse de 53%
em 1981 com o PIB de US$309 bilhdes, para 7% em 2009 com PIB atingindo
US$4,911 trilhdes. Estes numeros fazem com que 0s chineses representem
atualmente cerca de 15% da economia mundial, ocupando a terceira posicao das
economias mundiais, ficando atras dos EUA (primeiro lugar) e o Japao, porém alguns
analistas afirmam que o pais encerrara o ano de 2010 ocupando a segunda posicéo.
(SUAPESQUISA, 2010).

As maiores e mais importantes empresas do setor publico chinés séo
formadas por 159 empresas estatais controladas pelo governo central, distribuidos
pelos setores importantes como recursos energéticos, de utilidade publica e indUstrias
pesadas. Destas empresas derivam milhares de empresas subordinadas. Entretanto,

59,9% do PIB Chinés é denominado pelo setor privado que € distribuido por
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empresas locais e multinacionais que instalaram suas filiais na China.
(WOLFFENBUTTEL, 2005).

2.5.1 Comércio exterior chinés

As negociac0des internacionais da China tém aumentado mais rapidamente
gue o seu proprio PIB nos ultimos 25 anos devido ao alto investimento estatal na
infra-estrutura e na industria pesada, e da expansao do setor privado que é fortalecido
paralelamente com o0s apoios estatais ao avanco tecnolégico. (NONNENBERG,
2010).

O governo controla os salarios e as regras trabalhistas, sendo assim as
empresas chinesas tem um custo reduzido com a méo de obra, tornando os produtos
chineses os mais baratos do mundo, o que esclarece em partes o alto indice de
exportacdo do pais. Tendo a producdo em geral como atrativo, 0 pais investe na
educacdo, principalmente na parte técnica, fazendo com que a vitrine da producdo
chinesa atraia ainda mais o produtor. (PORTALSAOFRANCISCO, 2010).

Com a abertura da economia para a entrada do capital estrangeiro,
diversas empresas multinacionais se instalaram e instalam filiais na China visando o
alto indice de mao de obra ofertada, e os baixos custos de producédo proporcionados
pelo modelo econbmico dos chineses. O governo dispde de incentivos e
investimentos para a inovagao de tecnologia, o que tem sido primordial para as
multinacionais que conseguem unir o baixo custo de producdo com a qualidade,
devido a tecnologia desenvolvida. (SUAPESQUISA, 2010).

A China é um dos maiores importadores mundiais de matéria prima,
consistindo suas importagcbes em suprimentos industriais e de bens de consumo
como maquinarios e equipamentos de alta tecnologia. A maioria das importagdes séo
provenientes do Japéo e dos Estados Unidos. Um dos maiores impasses dos paises
exportadores pra China é o fato de o pais em muitos casos negociar apenas a
matéria-prima base, como exemplo com o Chile; fornecedor tradicional de cobre para
os chineses sofre com a recusa do pais em importar cobre refinado, pois sua mao de
obra permite refinar o mesmo em um custo inferior ao chileno. (WOLFFENBUTTEL,
2005).

Dos cinco portos mais ativos do mundo, trés estdo na China. As

exportacdes que por eles passam sao na maioria de mercadorias fabricadas, sendo
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80% distribuidos entre equipamentos eletronicos e tecidos (vestuario pronto e tecidos
em metros), e o restante em produtos quimicos e agricolas, sendo que o pais é

considerado um dos maiores produtores agricola. (SUAPESQUISA, 2010).

2.5.2 IndUstria Téxtil Chinesa

Com o crescimento constante péds-crise mundial, baseado em um modelo
importador e exportador, a China tem se destacado nas rela¢des internacionais. No
caso do setor de roupa e téxtil, o Ministério das Financas da China aumentou as
devolucdes fiscais de 1% para 14% as empresas em outubro de 2008 e de 14% para
15% em fevereiro de 2009, para incentivar a exportacdo de seus produtos, uma
medida para enfrentar a crise financeira. (BRANDAO, 2008).

Ocupando a 22 posicao entre as poténcias globais, e analistas prevéem que
no ano de 2040 o pais assumira o topo das poténcias, superando o PIB dos Estados
Unidos, atual maior poténcia econdmica. (LUGO, 2005).

De acordo com a ABIT (Associacdo Brasileira da Industria Téxtil), a China
oferece um produto com desenvolvimento tecnolégico avancado mais barato, tendo
como uma das vantagens o cambio desvalorizado e a mao de obra mais barata. A
ponto de ser lucrativo para os empresarios do ramo do vestuario utilizar também o
tecido importado chinés em sua producgéo. O custo da méo de obra brasileira € 367%
maior que a chinesa. Ja os custos com despesas financeiras sdo de 292% maiores,
enguanto os gastos com depreciacdo sdo 68% superiores no Brasil. Somando esses
percentuais ao cambio artificialmente desvalorizado, faz com que o produto téxtil
chinés entre no Brasil com um custo mais baixo que o normal. A diferenca no preco
do vestuario de malha chega a 133%; no tecido de malha, 96%; no jeans, 93%; e no
tecido denim, 30%, em relagdo ao mesmo no Brasil. (RUDNIK, 2009).

Esses numeros percentuais convertidos em valores econOGmicos
demonstram uma idéia de como o produto chinés chega mais barato ao Brasil.
Enquanto o Brasil importa vestuario de outros paises a uma média de U$S19,73 o
quilo, importa da China a U$S13,63. Sendo assim, a China fornece o produto com o
preco 30,91% menor. (RUDNIK, 2009).

O setor téxtil chinés lucrou U$S 19,570 bilhdes entre janeiro e novembro
de 2009, mais do que o mesmo periodo do ano anterior. O pais produziu mercadorias

no valor total de U$S 502 bilhdes, o que representa um aumento de 9,71%,
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percentual de alta similar aos 9,82% alcancados pelas vendas totais que o setor téxtil
proporcionou ao gigante asiatico, como é chamado o pais, segundo dados divulgados
pela Associacdo da Industria Téxtil da China. (EFE, 2010).

Com a expansdao industrial téxtil da China, apesar de prejudicado na
producdo do vestuario, os Estados Unidos aumentaram as exportacdes para a China
de algodéo, se tornando em contrapartida, dependente em partes do crescimento
chinés. A industria téxtil da regido sudeste dos Estados Unidos, passa por uma
reestruturacdo pelo seu declinio desde o ano 2000, sendo que o pais é considerado
um forte produtor do insumo. A queda do pais no ramo ndo se deu apenas pelo
aparecimento da China no cenéario da economia mundial, mas antes disto, pelo
aumento das importacbes de produtos téxteis e de vestuario, provenientes da
América Latina e da Asia. (LUGO, 2005).

2.6 VIABILIDADE

2.6.1 Defini¢cOes e Objetivos

Tendo como finalidade a implantacdo de um produto ou servico novo de
uma empresa, ou a inser¢cdo de uma marca no mercado, uma empresa deve de ter
seus critérios definidos de escolha, para ndo haver resultados futuros desagradaveis.
A andlise destes critérios, 0os métodos propostos e dentre outros pontos que
viabilizam a execucdo do projeto, permitem um levantamento de custeio das
alternativas disponiveis a empresa, facilitando assim a tomada de decisédo. (TOLEDO
JR.,1988).

Viabilidade Econdmica é definida como um conjunto de técnicas, que permite a
comparacao entre os resultados obtidos nas alternativas possiveis de solucéao

de um problema, possibilitando a tomada de decisGes de maneira cientifica.
(TOLEDO JR., 1988, p. 15).

A andlise do projeto como um todo permite ao investidor focar seus
investimentos, podendo assim gerar economia que é o0 objetivo do estudo. A viséo
antecipada se vai haver necessidade de algum programa de crédito ou dos beneficios
que podem estar disponiveis como incentivos fiscais, isencdo de impostos,
localizagc&o e entre outros pontos tecnicamente observados. Este conjunto contribui

para a determinagdo do novo servico ou nova implementacdo que sera oferecido,
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apresentando assim as diferentes viabilidades disponiveis que frente a uma analise
se optara pela forma mais viavel para concluséo do projeto. (BRITO, 2006).

Para o desenvolvimento do estudo de viabilidade econdmica, inicialmente
se faz necessario a determinacdo da meta desejada. A pratica de qualquer idéia pode
ter inUmeras variacfes, entretanto toda ela tem como objetivo a economia, iSso
justifica a analise de diferentes situacdes. Seguindo isto, ocorre a determinacao das
ferramentas e meios a disposi¢do, que possibilitam uma compreensao mais exata do
problema que se busca solucionar. Tendo definidas as alternativas, estas sao
complementadas pela tabulacdo dos dados coletados, de alguns fatores e os meios
disponiveis que a empresa tem de subsidiar o processo decisoério. Coloca-se assim,
uma série de quesitos que podem ser resumidos em um estudo de economia que
através da comparacgdo de alternativas e situacdes, avaliam economicamente o que
cada um oferece. (TOLEDO JR., 1988).

2.6.2 Viabilidade Econ6mica

Procedente de um mercado financeiro instavel e agravado pela indexacéo
gue existiu por pelo menos 30 anos, foram criados subsidios, isenc¢des de tributos e
incentivos fiscais, onde projetos foram criados em funcdo do aproveitamento destas
vantagens. As linhas de crédito disponiveis impulsionam o animo de qualquer
investidor, contudo hé limites de prazo de financiamento, assim como das isenc¢des de
tributos que devem ser observados e programados conforme projecdo no mercado.
Em uma visao financeira generalizada, algumas iniciativas sdo fundamentais: quem
vai investir e quem é responsavel pela administracdo financeira ou responsavel que
encaminhara os lucros aos investidores. Contudo, a ética deve sempre prevalecer
frente a qualquer especulacdo que contribua para um projeto competente, respeitando
a democratizacdo do pais, objetivando a saude favoravel da viabilidade do estudo.
(BRITO, 2006).

“Os objetivos de se fazer um projeto sdo: criar, expandir, modernizar,
relocalizar, fundir, incorporar, mudar de atividade, sanear financeiramente e
redimensionar o capital de giro permanente.” (BRITO, 2006, p.19).

Ao assumir a execucdo de um projeto, a empresa necessita estar provida
de um devido investimento, ou seja, um desembolso que visa gerar um fluxo de

beneficios futuros. Logicamente, esses beneficios a serem resgatados sé&o
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perspectivas de recebimento futuros que justificam o sacrificio presente. As técnicas
viaveis de investimento financeiro sdo, sem duavida, fielmente exploradas pelas
empresas como forma de avaliagdo, sejam elas para investimento de porte ou nédo, a
longo e a curto prazo, priorizando sempre o impacto que essa inovagdo ou mudanca
tera para o investidor. (SOUZA; CLEMENTE, 2001).

A formulacdo do capital necessario para a execucdo do investimento tem
que ser avaliada minuciosamente, pois de nada adianta ter uma alternativa de alta
rentabilidade se o capital proprio mais o de terceiros ndo sejam suficientes para as
necessidades existentes. O numero de decisdes necessarias e o tipo delas, séo
originadas do acompanhamento periédico de todos os problemas e alternativas
econbmicas que se encontram a frente. (TOLEDO JR., 1988)

A empresa financia-se com recursos proprios e de terceiros. Os recursos
proprios sdo constituidos por patrimonio liquido e pelos recursos recebidos
como incentivos fiscais para capitalizacdo da empresa, investimentos
espontaneos, além da formacdo de lucros futuros. Os recursos de terceiros
séo constituidos pelos financiamentos de longo prazo. (BRITO, 2006, p. 39)

N&o existe decisdo a ser tomada considerando uma unica alternativa,
sendo assim deve-se analisar todas as alternativas viaveis, mesmo que elas sejam
apenas duas: a que leva a uma mudanca do ponto inicial e a que se faz manter na
mesma situagdo. Para isso tem que haver diferenca entre as alternativas em analise,
s6 assim pode se optar por uma alternativa mais viavel economicamente e pratica,
intensificando os lucros que se tornam o principal alvo na andlise da viabilidade
econdmica feita para iniciacdo de qualquer empreendimento, seja ele em uma
empresa em andamento ou em uma nova instituicdo a ser instalada. (TOLEDO JR.,
1988)

2.6.3 Viabilidade Comercial

Ao lancar um novo produto ou implementar uma marca no mercado, 0
projeto envolve duas grandes areas sendo elas o programa de producao e o regime
de mercado. Inicia-se pela definicdo do produto a ser comercializado, a quantidade a
ser produzida, os precos existentes, as barreiras comerciais e interferéncias do
governo, e principalmente quem ja se encontra no mercado, avaliando sempre o

mercado atual e o como ver o mercado futuro. (BRITO, 2006)
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Tendo uma visdo ampla de cada mercado, percebe-se que existem
subdivisbes de categorias menores, 0 que permite encontrar os compradores
significativos de cada segmento do mercado. Para isso a identificacdo das
necessidades de cada categoria, que podem ser chamadas de pequenos alvos de
diferentes consumidores, é indispensavel, pois assim se torna viavel atrair a atencao
das empresas pelo produto ofertado. (RODRIGUES, 1996)

Uma campanha publicitaria lucrativa, dirigida a uma determinada regiao, exige
que o planejador conheca as peculiaridades locais, isto €, suas caracteristicas
e modo de vida. S6 assim é possivel planejar uma campanha publicitaria que

certamente alcancara os resultados desejados, quer dizer, o lucro.
(RODRIGUES, 1996, p. 30)

A analise do mercado na qual se deseja ganhar espaco, inicialmente deve
ser focada na regido em que esta sera instalada ou onde estd a maior parte do
publico consumidor. O produto a ser oferecido deve ter mensurado a sua demanda
comercial e 0 montante de provaveis vendas afim de assegurar a boa comercializagéo
para que haja o retorno de capital investido. Dentro dessa mensuracado se faz
necessario também a identificagdo de quem esta suprindo o publico que se deseja
atingir, para que assim possa saber de melhor forma o como sera penetrado nesse
nicho e que quantias a empresa podera estimar inicialmente para comercializacdo do
produto ou servigo oferecido. (TAGLIACARNE, 1978)

Sabe-se que neste campo a propaganda joga com um sistema de sugestdes
importantissimo; por outro lado o sucesso das vendas dependera da eficiéncia
dos sistemas de distribuicdo, da receptividade, do apoio das casas comerciais,
da concorréncia e de tantos outros fatores, como a moda e outros elementos
psicol6gicos. (TAGLIACARNE, 1978, p. 264)

A probabilidade de um produto ou servigo ter boa aceitagdo por um grupo
de clientes especifico, esta ligada ao potencial de mercado que é determinado por um
certo periodo em que o produto esta no mercado, pela area na qual este foi inserido e
nas aplicacées comerciais que sdo ligadas indiretamente ao marketing. A viabilidade
comercial € projetada de acordo com a proporcdo provavel das vendas que o
mercado permite, proveniente do consumidor final do produto acabado ou matéria
prima. (SANDHUSEN, 2003).

De certa forma a projecdo das vendas é feita em unidades monetérias ou
em quantidades de produto, e isto permite ao empreendedor prever a sua

participacdo de mercado. Sendo que uma pesquisa apresente o consumo total do
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publico alvo por um determinado produto, o investidor podera analisar a demanda
deste mercado e projetar a sua possivel participacdo de mercado, ou aumento de

vendas em um caso de inovagao da linha de produtos. (SANSHUSEN, 2003).

2.6.4 Demanda de Mercado viavel

Falando em um ambito global, a demanda geralmente anda mais rapido do
gue a oferta. Com isto os estudos dos mercados objetivam o aumento da oferta, afim
de suprir a demanda presente. Para reconhecer a demanda do mercado que se
trabalha, é necessério estar a par das elasticidades da renda e do preco, assim como
as ramificacBes gerais da politica econémica de cada mercado, seja ele interno ou
global, tais como: o crescimento previsto para o produto, ndo sé para a renda mas
também para a populacao, os habitos, gostos e as politicas especificas existentes que
afetam o produto em estudo. (BRITO, 2006).

[...] de posse da demanda e da oferta global, procura-se verificar a tendéncia
grafica do crescimento de ambas, do passado ao presente e ao futuro.
Geralmente, o crescimento da oferta faz-se por saltos e depende da existéncia
de déficits reais ou potenciais do produto no mercado. Portanto, a questdo esta
em se ter a extrapolacdo de demanda global. A oferta global guia-se pela
procura global do mundo capitalista. Isso quer dizer que se produz para quem
tem renda. (BRITO, 2006, p. 24).

A pesquisa sobre o mercado que se pretende entrar, inclui também a
andlise da area geografica na qual o produto sera distribuido. Sendo que a variacéo é
de acordo com A movimentagdo econ6mica da sociedade consumidora do produto.
Isto € chamado as vezes de geodemografia, o estudo do das demandas relacionado
as areas geograficas, que contribui para o estimo de demanda de cada regido de
acordo com seu mercado alvo, situacdo econdmica, e entre outros fatores que
contribuem no poder de compra do consumidor. (ENGEL; BLACKWELL; MINIARD,
1995).

As empresas em qualquer empreendimento tém de selecionar os melhores
territdrios tendo em vista a fusdo da logistica de fornecedores e de sua distribuicdo
para clientela com o mercado consumidor, para que assim possa alocar de melhor
forma seus orcamentos. Apés estimado o potencial de cada mercado entre diferentes
regides, dois métodos diferenciam os caminhos das empresas: o de desenvolvimento

de mercado, que é usado principalmente por empresas de bens industriais e 0
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meétodo da indexacdo multifatorial, usado principalmente por empresas de bens de
consumo. (KOTLER, 1998).

Toda a logistica € envolvida quando a intencdo é estimar a previsdo de
demanda, desde a matéria prima (que inclui todo o processo de producdo, despesas
de vendas e propaganda) até o produto ofertado efetivamente chegar as méos do
consumidor final. Nenhum dado € preciso pois 0 mercado esta sujeito a mudancas na
qual terdo que ser adaptadas as expectativas da empresa, mas a previsao se faz
fundamental para levantamento de onde o foco € maior e avaliar o espago no
mercado tanto proprio quanto da concorréncia. (KUAZAQUI, 2007).

O tamanho do mercado € definido, entdo, pelo nimero de compradores em
potencial do produto ou servico, isto €, todos aqueles que tém um certo

interesse em adquiri-los; ou pelos nimeros de compradores reais, isto €,
aqueles que realmente compram. (KUAZAQUI, 2007, pg. 68).

Dentre as formas de mensurar a demanda, todas elas levam a ao mesmo
objetivo. Tendo em maos esta ferramenta, a empresa pode prever demanda a curto
prazo por um determinado periodo, permitindo assim que planejamento na
encomenda de matérias-primas e producao, e viabilizacdo de capital para execucdo
possam ser feitos com maior precisdo. Podendo também estabelecer a principal linha
de produtos que é demandada por casa regiao, facilitando assim a deciséo de adoc¢ao
de uma distribuicéo regional. (KOTLER, 1998).

Sendo uma identificagdo ou mesmo uma criacdo de uma metodologia que
podera fazer parte da estratégia da empresa, existem alguns metodos que podem ser
divididos em 4 categorias. A primeira é constituida pela opinido do publico interno, de
executivos e na forca das vendas, que juntos formam um pardmetro formulado
cientificamente pelos dirigentes internos especializados. O segundo grupo é a
clientela que permite através de estimativas quantitativas e qualitativas, a mensuragao
do potencial de mercado. Os dados histéricos de mercado formam a terceira categoria
gue baseia-se no comportamento do mercado, colocando em relevancia numeros
histéricos que analiticamente permitem a criacdo de uma projecdo. E por ultimo as
caracteristicas internas da empresa que influenciardo sobre a demanda como as
capacidades da empresa, anexadas aos fatores das categorias anteriores.
(KUAZAQUI, 2007).
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2.6.5 Demanda Conforme a Producéo

Certo produto ou servico pode ser produzido demasiadamente a ponto de
abarrotar o mercado de tal forma que o capital investido neste produto especifico nao
seja reembolsado. Entretanto, isto ndo pode ocorrer com tudo que é oferecido pela
companhia, a demanda por um tipo especifico de bem pode estar satisfeita, porem
por inimeros outros que existem demanda, podera estar insatisfeita. Isto resulta que
0 excesso de producéo frente a demanda, acontece temporariamente apenas com
alguns tipos de mercadorias. (MIGLIOLI, 1993).

Existem muitos componentes que podem determinar a maior demanda de
um produto pelo o outro, e todos eles seguem um linha de visdo que sdo os estagios
de aceleracédo de crescimento, a maturidade e o declinio, ou seja, o ciclo de vida.
Sendo identificada a demanda, esta é satisfeita por uma tecnologia, seja ela na
evolucao eletrénica ou outras inovagdes. A inovacdo de maquinarios que gerem mais
qualidade ao produto, agregando valor a mercadoria produzida, ajudam nas previsoes
através do ciclo de vida demanda / tecnologia, que devem abranger ndo sO 0s
produtos da propria marca, mas as dos concorrentes que podem estar a frente por
terem uma tecnologia mais avangada e esta oferecendo um produto ou servigo
diferenciado e melhorado em comparac¢éo com o produto préprio, conquistando assim
maior parte do mercado. (KOTLER, 1998).

As empresas atuais enfrentam muitas mudancas de tecnologia, mas nédo
podem investir em todas elas. Elas tem que apostar naquela que vencera.
Podem investir intensamente em uma tecnologia ou moderadamente em
vérias. Se optarem por vérias tecnologias, provavelmente, ndo se tornardo
lideres em nenhuma delas. A empresa pioneira que aposta pesadamente em
uma tecnologia vencedora tem probabilidade de obter lideranca. As empresas
devem escolher cuidadosamente as areas estratégicas de negdcios em que
operardo. (KOTLER, 1998, p. 280).

A busca por inovagédo além de estar ligada a qualidade e outras melhorias,
esta conectada também a capacidade de producdo oferecida. A oferta tem que
permanecer estabilizada com a demanda projetada, para que ndo haja acumulo de
mercadoria estocada e nem falta e atrasos na entrega dos produtos ao consumidor.
Geralmente, as areas de mercados a serem englobadas sédo deficientes de certa
coisa, gerando a demanda desta. Para fortalecer o acesso nestas areas, a oferta deve

ser muito bem planejada mesmo que com a margem de lucro diminuida, pois com o
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desenvolvimento dentro do mercado as margens aumentam conforme o crescimento.
(SENAC, 1996).

2.7 MARKETING

2.7.1 O plano de Marketing

Tendo como objetivo a inclusdao do produto ou servico da empresa ao
mercado, se leva em conta inicialmente a definicdo do tema na qual sera divulgado
para atrair o consumidor, surgindo assim o conceito de diferenciacdo que a marca
quer apresentar. Afim de impor rigor ao plano para que seja bem sucedido, o
levantamento de informacdes é extremamente importante para que haja base com
dados e fatos que sustentem 0s rumos estratégicos. Por se tratar de um investimento
de dinheiro, cabe ao investidor no minimo saber onde esta pisando. O risco esta
presente em toda agédo que envolve finangas, mas o acompanhamento calculado gera
maior seguranga nas transagfes. Onde para isso o auxilio dos sistemas de
informacdes de marketing sdo fundamentais. (AMBROZIO, 2007).

Uma das etapas mais importantes: a empatia com o cliente; a introducao
ao mercado, deve soar de forma positiva ao consumidor desde o primeiro instante.
Para um plano bem sucedido, a atencdo aos desejos do cliente devem ser atendidos
para ndo haver risco de um 6timo plano ndo a ganhar forca que .0 marketing pode
dar. (AMBROZIO, 2007)

[...]Jos detalhes fazem a diferenca. Uma equipe imbuida de espirito positivo e
objetivo ficard mais sensivel aos detalhes do plano de marketing. A empatia é
tdo importante que pode simplesmente fazer a diferenca entre um plano
mediocre e um plano consistente e bem-sucedido. (AMBROZIO, 2001, p.19)

Seguidos o0s passos para complementar o plano, cabe a organizacéo fazer
a redacédo do plano, estipulando os objetivos e os prazos reais disciplinarmente para
gue nao haja aceitacao de condic¢des inalcancaveis. Como tarefa seguinte a reviséo e
formatacdo do plano, que deve ser feita cuidadosamente com reflexdes coerentes e
consistentes que atribuam o valor percebido. Para que assim possa ser apresentada

para aprovagdo e divulgacdo, se estendendo as pessoas envolvidas na
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implementacgéo do plano, que devem ter o entendimento correto que constitui o plano
para néo haver divergéncias nos objetivos da empresa. (AMBROZIO, 2007).

A utilizagdo do marketing direto, se faz importante no ramo atacadista pois
desta forma se pode chegar até o cliente ou o cliente chegar até o produto sem
intermédios de terceiros, viabilizando a praticidade na entrega do produto. Isto pode
ser feito de tal forma que o cliente tome a decisédo de compra sem a0 menos se mover
do seu recinto, ou seja, a midia televisiva, por revistas, jornais, radio, web-sites, malas
diretas de catalogos ou por e-mails, podem gerar o conforto de o consumidor apenas
entrar em contato seja por telefone ou via internet, e apenas fazer seu pedido ou até
mesmo uma programacdo de entregas sem ir até o pontos de vendas. Além de
continuar com o foco na venda maxima de produtos, este segmento do marketing age
eficientemente na fidelizacdo de clientes e retencdo dos mesmos perante a
concorréncia, criando um processo interativo fundamental para relacionamentos fortes
e duradouros. (PINHO, 2004).

2.7.2 Aplicacdo dos 4 P's

2.7.2.1 Preco

Na formulagcdo de pregos para produtos comercializados no mercado
internacional, estdo presentes as despesas e 0s custos de matéria-prima, méo de
obra, custos indiretos, e também encargos financeiros, administrativos e de
comercializacdo. No caso de efetuar a transagcdo com outro pais, incluem também os
gastos com despachantes aduaneiros, armazenagem e capatazia e transportes e
demais tramites que surgirem no processo de importagcdo ou exportacdo. De acordo
com o percentual de crescimento que cada empresa estima, € incluso no pregco o
“markup” ou seja, o lucro que € esperado obter sobre o valor do produto, criando
assim possibilidades de escolha para a decisdo do preco e da estratégia a ser
utilizada. (KUAZAQUI, 2007).

Sendo uma peca crucial para a estratégia de marketing, o planejamento
dos precos é tido para os profissionais de marketing global como a porta para chegar
aos objetivos, politicas, estratégias e taticas de precos. Por envolver nimeros

monetérios ou troca de bens e servicos, devem ser analisadas todas as variaveis
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sobre o efeito das vendas, lucros, mercados, e outros elementos do composto de
marketing. (SANDHUSEN, 2003).
Esse processo de criar e implementar estratégias de precos para alcancar
objetivos lucrativos envolve uma compreensédo sofisticada de varidveis como
comportamento dos custos, os padrdes de demanda dos clientes e as
reacdes dos concorrentes. (SANDHUSEN, 2003, pg. 339).

Dentre as iniciativas de marketing que envolvem o pre¢co como estratégia, o
gque € um risco para quem esta ofertando algo. A elevacdo do preco perante a
concorréncia como opg¢do ou um produto abaixo da média desvalorizando o produto,
sdo situacdes que devem ser observadas rigorosamente, pois muito provavel que se
estivesse ao mesmo preco da concorréncia poderia estar sendo mais bem visto no
mercado e talvez maximizando os lucros, diferente das outras situagoes.
(SANDHUSEN, 2003).

De certa forma o preco é um dos instrumentos que mais afeta nos
resultados de forma direta, entretanto o cuidado no mercado internacional € muito
maior pois pode converter-se numa variavel de dificil modificagdo em curto prazo,
sendo uma das variaveis mais dificeis do marketing internacional. Também em
determinadas situacdes o pre¢o de venda estara limitado dependendo da legislagéo
do pais importador que pode gerar gastos excessivos, ndo compensando 0 processo.
(KUAZAQUI, 2007).

2.7.2.2 Produto

Toda empresa existente ou a se lancar no mercado, tem a oferecer uma
determinada linha de produtos ou servicos a oferecer. Basicamente pode se definir
um produto tudo aquilo que esta disposto no mercado com intuito de satisfazer uma

necessidade ou desejo de um individuo ou grupo de individuos. (KUAZAQUI, 2007).

O nivel basico é o mais importante do produto ou servico. E a partir dele que
reconhecemos seu conceito, a utilidade do produto ou servi¢o; corresponde a
necessidades atendidas oi, em outras palavras, sdo as expectativas dos
consumidores. (KUAZAQUI, 2007, pg. 78).

A maioria dos consumidores esta atento as variadas marcas de cada linha
ou servico, o que faz ampliar a concorréncia e consequentemente a melhoria dos

produtos. Ao abranger a parte real do produto, ndo usando o0 conceito para 0s
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servicos, as decisdes englobam toda a questéo de fornecedores de matéria-prima até
as caracteristicas como a marca, design, embalagem e entre outras caracteristicas
visuais que despertam o interesse do consumidor. (KUAZAQUI, 2007).

Nos mercados competitivos as decisbes tem que ser muito bem
direcionadas e as mais importantes afetam ao sucesso da venda do produto neste
mercado, gerando ampliacdo das variacbes de produto frente as caracteristicas
tangiveis do produto. (SANDHUSEN, 2003).

Caracteristicas do projeto de produtos tangiveis, definidas em termos dos
atributos intrinsecos, tais como gosto, prego, estilo, tamanho e cor, sdo
condicionadas principalmente pelas preferéncias do cliente, pelos custos e
pela compatibilidade. (SANDHUSEN, 2003, pg. 314).

s

Tudo que é agregado ao que € o principal oferecido pela empresa, se
enguadra ao se tratar de produto. Os servicos de pos-venda feito pode da garantia de
renovacdo do produto pelo mesmo ao passar do tempo, incluindo a assisténcia
técnica necessaria para tal e financiamentos, nunca esquecendo da legislagédo, os
habitos e o costumes locais de onde se esta comercializando. Analisando todas as
diretrizes, € assim com que o produto realmente ganhe valor diferencial frente aos

demais sendo almejado pelos consumidores. (KUAZAQUI, 2007).

2.7.2.3 Promocao

O composto de marketing conta ainda com o elemento promogao que
consiste na comunicagdo projetada para informar, relembrar ou persuadir. Agregado
aos demais meios do composto, tem como finalidade criar processos mais eficientes e
trocas satisfatérias que partem do estabelecimento de objetivos baseados em uma
andlise das oportunidades de comunicacdo de marketing. Dentro do composto de
promocao estdo os elementos diretos e indiretos que sao a propaganda, publicidade,
promocao de vendas e vendas pessoais; sendo finalizados pelo plano de promocéo
final onde sdo documentados com orgamentos e cronogramas. (SANDHUSEN, 2003).

Pode ser considerada propaganda toda e qualquer forma paga de
promocgdo de idéias, bens ou servicos e apresentacfes impessoais. Este € um dos
meios mais comuns utilizados pelas empresas para dirigir comunicac¢des persuasivas

aos compradores e publico-alvo. (KOTLER, 1998).
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Campanhas promocionais podem estar voltadas para os consumidores ou para
as empresas; podem ser comerciais ou ndo comerciais; podem estar
orientadas para o produto ou para a instituicdo; e pode envolver mercados
locais, regionais, nacionais ou internacionais. (SANDHUSEN, 2003, p. 389)

O processo de desenvolvimento dos produtos até o estabelecimento dos
precos sdo fundamentais para o mercado, mas para isto a divulgacdo é de extrema
importancia para que os consumidores e clientes saibam de sua existéncia. Um
programa de comunicag¢do ou um sistema de promocao sdo de extrema importancia
para que haja sucesso no relacionamento entre a empresa e o cliente. Para que isto
ocorra 0 mix de promocao variado entre propaganda, promocdo de vendas e
relacionamento pessoal, facilita para que o produto ou servigco atraia o consumidor.
(KUAZAQUI, 2007).

2.7.2.4 Praga

Uma das primeiras andlises a serem feitas na implantacdo de uma
empresa é o local ou meio pela qual o produto sera oferecido, ou seja, a sua logistica
de distribuicéo. Isto esta ligado tanto a demanda de mercado quanto a proximidade ao
cliente que pode ser apenas local, ou num planejamento de mercado global.
(ZEDOMARKETING, 2010).

O processo logistico da mercadoria do produtor até o cliente final, pode
passar por alguns intermediarios na qual agregam custos ao produto interferindo
diretamente no preco ao consumidor. Esse tipo de canal indireto que pode ser curto
ou longo, pode passar por etapas como por exemplo: “Produtor — Varejista —
Consumidor” ou “Produtor — Atacadista — Varejista — Consumidor” enfim, parcerias
gue precisam ser muito bem estudadas para haver boa aceitacdo das vendagens em
geral. Por isso a importancia de um planejamento estratégico de praca, visualizando
uma melhor localizagdo que diminua as remuneracdes extras dos que viabilizam as
vendas até o consumidor final se for o caso. (ZEDOMARKETING, 2010).

Conforme a abrangéncia do crescimento da empresa é inevitavel os custos
diversos por contratacées. Porém no caso de um canal direto de venda quanto mais
préximo ao publico-alvo, melhor o retorno de forma que o contato do consumidor com

a empresa seja maior e facilitando o melhor atendimento. Entretanto nestes casos o
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custo de entrega geralmente cai sobre o vendedor, o que pode acarretar mais custos.
(AMBROZIO, 2007).

2.7.3 Planejamento Estratégico do Mercado Internacional

Cada negécio deve ter tracada a estratégia que levara ao alcance das
metas desejadas. Dentre 0s muitos tipos disponiveis, se encontram trés tipos
genéricos onde cada um possibilita um bom ponto de partida: Lideranca Total em
Custos: a instituicdo se esforca para deixar enxuto, os custos do meio trabalhado,
sejam eles logisticos, manutencdes, de distribuicdo ou producdo, enfim, onde a
estratégia se concretiza pelo menor preco. Um outro fator que pode direcionar a
estratégia € a Diferenciacdo. “Neste caso, a empresa concentra esforcos para
alcancar desempenho superior em uma importante area de beneficio para o
consumidor, valorizada por grande parte do mercado”. (KOTLER, 1998).

As empresas desenvolvem forcas que as ponham em vantagem
competitiva em um ou mais beneficios. Finalizando entdo com a obstinacdo ao Foco
da empresa, que deve conhecer as necessidade do publico que dispde da demanda.
A andlise de suas peculiaridades, a atencédo disposta a conhecer novos mercados
sejam eles pequenos ou grandes, dentro da capacidade de atendimento encontrada.

(KOTLER, 1998).

Nos tempos atuais da nova economia, mais do que um instrumento estatistico
e normativo, o planejamento estratégico em geral e o de marketing em
particular sdo pecas interativas indispensaveis na gestdo dos negocios
internacionais de qualquer empresa. (PALACIOS; SOUZA, 2004, p.49).

Analisando de forma geral, o marketing internacional possui alguns
objetivos considerados especificos do planejamento como, o desenvolvimento de um
processo com analise periddica de se é interessante ou ndo determinados mercados
internacionais ou de produtos internacionais no mercado nacional e o como deve-se
fazer; entender as semelhancas das diferentes culturas afim de aproveitar certas
oportunidades por unificacdo de criagdes, gerando menos custos; e por fim um plano
na qual através de uma série de etapas estas abranjam ndo s6 os elementos
estratégicos, mas também os processos operativos. (PALACIOS; SOUZA, 2004).

O plano de marketing internacional se divide em 8 etapas onde as 6

primeiras representam um planejamento a nivel corporativo, entre a escolha da linha
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de produtos e o paises abordados, enquanto as duas ultimas referem-se a um
produto e um pais concreto, visando mais o planejamento do marketing local, no caso
onde sera a distribuicao final real. (PALACIOS; SOUZA, 2004).

[ (1) ANALISE DA SITUACAO

[ (2) DETERMINACAO DE OBJETIVOS

~

J—J_J

(3) INVESTIGACAO DE MERCADOS
ANTERIORES

)
(4) AVALIACAO DAS QUANTIDADES
Selecdon de Mercados Internacionais

VAN

(5) PLANO ESTRATEGICO INTERNACIONAL
Estratégias de Crescimento
Carteira de Prodiitos

(6) ESTRATEGIAS DE ENTRADA

(7) MARKETING MIX INTERNACIONAL

oo YemYa
L JU L\

(8) AVALIACAO E CONTROLE

Figura 6: Etapas do Marketing Internacional
Fonte: Palécios e Souza (2004, p. 49).

Toda e qualquer andlise estratégica deve ser feita tanto a nivel interno
guanto externo, a fim de determinar as forcas e fraquezas presentes e também as
ameacas e oportunidades que pode se deparar ao tratar de negociacgéo internacional.
Torna-se necessario desenvolver um levantamento ambiental dos paises envolvidos,
dos recursos e capacidades de toda a empresa para um bom procedimento de
internacionalizacdo. (PALACIOS; SOUZA, 2004).

2.7.4 ldentificando os Concorrentes

Conhecer os concorrentes é critico para o planejamento de marketing
eficaz. Deve-se identificar cada concorrente, suas estratégias, os objetivos, suas
forcas e fraquezas para saber a melhor forma de penetragdo no mercado. A
comparacao de produtos, pregos, pronta-entrega, canais e promoc¢ao, devem ser

feitas constantemente, para que haja o controle de onde se tem vantagem e
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desvantagem competitiva. Com isso, a construcédo das estratégias pode ser lancada
mais precisamente sobre os concorrentes, assim como as defesas. (KOTLER, 1998).

Os grupos estratégicos que uma empresa nova identifica ao iniciar suas
atividades fazem com que esta divida cada grupo por classes. Pensando no
investimento, a empresa devera analisar em qual classe social dos produtos
concorrentes a empresa se encaixa a fim de estimar os valores a serem investidos.
(KOTLER, 1998).

Os concorrentes mais diretos de uma empresa sédo aqueles que perseguem 0s
mesmos mercados-alvo e adotam estratégias semelhantes. Grupo estratégico
€ 0 conjunto de empresas que segue a mesma estratégia em determinado
mercado-alvo. Qualquer empresa precisa identificar o grupo estratégico em que
esta concorrendo. (KOTLER, 1998, p. 212).

A identificagdo dos objetivos dos concorrentes engloba o que cada um
estd procurando no mercado, o que altera o comportamento de cada no mercado,
qual a participacdo no mercado em questdo e o que esta sendo oferecido ao publico
alvo. A avaliacdo das forcas e fraquezas € fundamental através de informacdes de
vendas do concorrente, seus consumidores, capacidade de producdo, sua
sustentabilidade, enfim, dados que quanto mais agregados melhor fardo com que a

nova empresa tenha maior seguranca em dar seus passos. (KOTLER, 1998).

2.7.5 Diferenciacdo competitiva

Uma empresa que quer lancar seu produto deve identificar as maneiras
especificas que desperte ao consumidor o diferencial. A conceituacdo sobre o
marketing neste estudo, leva em conta o entrega de servicos que serd proposta pela
possivel importadora. E isto conta com a producédo disponivel e acessivel ao publico
alvo. (KOTLER, 1998).

“DIFERENCIACAO é o ato de desenvolver um conjunto de diferencas
significativas para distinguir a oferta da empresa das ofertas concorrentes de seus
concorrentes”. (KOTLER, 1998, p. 254).

Frente a acentuada concorréncia internacional, a area produtiva tem tido
grande perda de empregados para a mao de obra estrangeira mais barata e que se
qualifica cada vez mais, aumentando produtividade e qualidade. Isto tem acontecido

de tal forma que o pais de origem do produto tem feito os consumidores pensar



48

melhor sobre a procedéncia da mercadoria, tornando-se uma ferramenta positiva em
determinados ramos como estratégia de marketing, ja que dependendo de onde foi
produzido e o tipo de tecnologia foi utilizado no produto, pode ser usado como atrativo
ao consumidor. (ENGEL; BLACKWELL; MINIARD, 1995).

A teoria da vantagem comparativa tem sido uma razdo pela qual as
empresas tem se destacado nos mercados externos. O fato de um pais demandar um
produto ou servigco, mas sua producao ter um valor mais alto do que o produto vindo
de outro pais, leva em conta a vantagem relativa que envolve melhores recursos,
especializacdes, tecnologia avancada, clima e entre outros fatores como a méo-de-
obra intensiva como na China onde os salarios sdo baixos em vista do que é
trabalhado. Isto gera um custo mais baixo e uma producado maior, desbancado certos
mercados até mesmo internos, por ndo conseguir competir devido as caracteristicas
gue a economia oferece. (SANDHUSEN, 2003).

2.7.6 Logistica de mercado como atrativo de marketing

Muitas empresas declaram como objetivo a entrega de produtos certos,
nos lugares certos, no tempo certo e pelo menor custo. Mas ndo se pode
simultaneamente intensificar os servicos aos consumidores, onde gera o aumento de
estoques e de armazéns acabando em maior despesas, e baixar os custos de
distribuicdo que é resultado de estoques baixos e poucos depositos. (KOTLER, 1998).

Para uma empresa que quer ingressar competitivamente no mercado,
esta deve estar atenta as exigéncias dos clientes e as ofertas dos concorrentes. Na
maioria dos casos as entregas pontuais dentro dos prazos, estoques suficientes,
substituicdo de produtos danificados, enfim, cuidar da movimentagao das mercadorias
com atencdo o suficiente para melhor desempenho, sdo o que os clientes se

interessam pelas propostas dos fornecedores. (KOTLER, 1998).

A empresa deve também levar em consideragdo os padrdes de servigco dos
concorrentes. Normalmente, desejara oferecer, no minimo, o mesmo nivel de
servigos dos concorrentes. Entretanto, o objetivo € maximizar o lucro, ndo as
vendas. A empresa tem que examinar os custos de fornecer niveis mais
elevados de servigos. Algumas empresas oferecem menos servigos e cobram
um preco menor. Outras oferecem mais servicos e cobram mais por isso.
(KOTLER, 1998, p. 520)



49

Para um bom planejamento de uma instituicdo, é necessario estabelecer os
objetivos da logistica de mercado desta. Indeferindo da o sistema adotado, este
podera maximizar os custos apresentados pela fungdo, podem assim controlar o que
se deve aumentar ou diminuir, a fim de obter um nivel alvo de servigos ao cliente. A
empresa deve constituir decisbes a serem tomadas em relacdo a logistica de
mercado. Inicialmente o como os pedidos deverdo ser manipulados, onde os
estoques devem ser localizados, e como serdo despachados. O “processamento de
pedido” é onde tudo se inicia a partindo de um pedido do cliente. Atualmente as
empresas estdo encolhendo este ciclo, ou seja, o tempo envolvido entre o
recebimento do pedido, despacho e o pagamento da fatura pelo cliente, o que tem
tido como apoio fundamental o uso dos computadores para melhor agilidade. Sendo
em etapas desde a checagem de credito, programacéo de estoque, e despacho para
recebimento da fatura, quanto maior o tempo deste ciclo, maior a insatisfacdo do
cliente e o lucro da empresa. (KOTLER, 1998).

Mediante a importancia do controle logistico, a definicAo de um membro
gue va operar diretamente com todo o sistema logistico é a primeira licdo. Este deve
interligar a relacdo dos critérios de custos e a satisfacdo dos clientes com o
desempenho logistico, objetivando um custo razoavel e a alta aceitacdo do cliente.
(KOTLER, 1998).

[...] as estratégias de logistica de mercado devem ser derivadas de
estratégias do negdcio, em vez de se limitarem apenas a consideragdes de
custos. Terceiro, 0 sistema de logistica deve ser intensivo de informagfes e
estabelecer vinculos entre todas as partes significativas. Finalmente, a
empresa deve estabelecer suas metas de logistica para igualar ou exceder os
padrdes de servigcos dos concorrentes e deve envolver participantes de todas
as equipes relevantes do processo de planejamento de logistica. (KOTLER,
1998, p. 523).

Devem ser consideradas no planejamento, a definichdo dos meios de
transportes a serem utilizados em todos os processos, maritimo e rodoviario no caso
do estudo, para entdo avaliar as capacidades e custos de transportadoras e
transporte proprio, objetivando minimizar os precos e otimizar o sistema logistico de
mercado. (KOTLER, 1998).
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Para a elaboracdo de uma monografia existem diversos caminhos e
métodos de se realizar uma pesquisa, cada uma com suas peculiaridades, sendo que
toda e qualquer forma se dédo por um unico objetivo: “Desenvolver um estudo de
conhecimento atraves de informacdes, a fim de dar ensejo as solugdes dos problemas
propostos”. (GIL, 1996).

O estabelecimento de um método se da pelo conjunto ordenado de
procedimentos que conforme a historia se mostraram eficientes em qualquer busca do
saber, alimentando assim a riqueza de informacdes agregadas atraves de diferentes
meios. O método cientifico se tornou assim uma ferramenta de trabalho. (CERVO;
BERVIAN, 2002).

Ao decorrer do estudo em questéo, alguns procedimentos foram adotados
para a realizacdo da pesquisa, como 0s tipos de pesquisas utilizados e a sua
abordagem, amostra e populacdo, os instrumentos para coleta dos dados e a

caracterizagao do universo da pesquisa.

3.1 TIPOS DE PESQUISA

As pesquisas utilizadas em um estudo, tem por fim fundamentar o tema
através da busca de conhecimento de diversas situacdes e relacdes que ocorrem na
vida social, comercial e econdmica. Ampliando assim o estudo de forma inovada, com
novos dados e opinides sobre as ja iniciadas. (CERVO; BERVIAM, 2002).

A pesquisa é desenvolvida mediante o concurso de conhecimentos
disponiveis e a utllizagdo cuidadosa de métodos, técnicas e outros
procedimentos cientificos. Na realidade, a pesquisa desenvolve-se ao longo
de um processo que envolve inlmeras fases, desde a adequada formulagéo
do problema até a satisfatéria apresentacédo dos resultados (GIL, 1996, p.19).

Desta forma verifica-se a extrema importancia da pesquisa e suas
variacbes, que assim permitem avaliar os fatores que possibilitam e viabilizam
comercialmente a implantacdo de uma empresa importadora de tecidos em Sombrio —
SC, sendo as seguintes pesquisas empregadas neste estudo: bibliografica e

descritiva ou de campo.
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3.1.1 Pesquisa bibliografica

Como um dos principais métodos de conceituagdo, a busca pela pesquisa
bibliografica surge para fundamentar a solu¢cdo de um problema. Com a finalidade de
melhor esclarecer a origem do objeto em estudo, se faz necessaria a busca por
registros fiéis tanto do passado quanto da atualidade, de forma que possa contribuir
para o entendimento proposto pelo qual se estd desbravando a pesquisa.
(RICHARDSON, 1999).

A pesquisa bibliografica € meio de formagdo por exceléncia e constitui o
procedimento basico para os estudos monogréficos, pelos quais se busca p
dominio do estado da arte sobre determinado tema. Como trabalho cientifico
original, constitui a pesquisa propriamente dita na area das ciéncias humanas.
Constitui geralmente o primeiro passo de qualquer pesquisa cientifica.
(CERVO; BERVIAM, 2002, p.66).

A participacdo da pesquisa bibliografica neste estudo, serviu como
ferramenta para embasar o conhecimento dos assuntos que envolvem o tema
escolhido. A ordenacdo dos métodos, sdo indispensaveis para os procedimentos
necessarios e orientacdo da coleta de dados para que haja um andamento l6gico da
pesquisa. A utilizacdo da internet, de revistas, do acervo da biblioteca municipal de
Sombrio — SC e da biblioteca da UNESC, fundamentaram o tema proposto pelo

estudo.

3.1.2 Pesquisa Descritiva ou de Campo

A pesquisa descritiva consiste em explicitar com um minimo de distor¢éo
possivel, dados aplicados sobre um universo delimitado para uma pesquisa. Assim,
permite-se a enumeragdo de caracteristicas comuns ou especificas de um assunto,
que facilitam a compreensao e possivelmente solucionam o problema em questéo.
(MARCONI; LAKATOS, 2003).

Este estudo viabiliza a interpretacdo de diferentes formas dos fendmenos,
de sua classificagdo e ordenagdo, sendo que a pesquisa descritiva ampli o nivel de
analise. (OLIVEIRA, 1999).
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O trabalho descritivo procura abranger aspectos gerais e amplos de um
contexto social, como: salario e consumo, méo de obra ativa, populagédo
economicamente ativa, situagdo social, econdmica e politica das minorias e
opinides comunitarias, entre outros. (OLIVEIRA, 1999, p. 114).

Dessa forma, foi elaborado um questionario com perguntas fechadas, e
entregues pessoalmente nas industrias de vestuario da cidade de Sombrio — SC, que
€ 0 ambiente da pesquisa, objetivando diagnosticar a aceitacdo comercial junto as
empresas pesquisadas em possuir uma importadora de tecidos proximo ao seu

complexo industrial.

3.2 ABORDAGEM DA PESQUISA

Nesta monografia foram utilizadas as abordagens quantitativa e também
gualitativa, visando esclarecer a viabilidade comercial perante as empresas da cidade
de Sombrio — SC, em possuir uma importadora de tecidos na cidade.

A abordagem quantitativa tem como intencdo precisar os resultados sem
distorcbes de interpretacdo e analise. Frequentemente utilizado nos estudos
descritivos procurando descobrir e classificar relagdo entre as variaveis.
(RICHARDSON, 1999).

O guantitativo consiste, segundo o préprio nome, quantificar opinides e
dados coletados através de um instrumento, permitindo também o emprego de
técnicas e recursos mais simples como porcentagem e média com desvio padrao, e
também coeficiente de correlagéo, andlise de regressao, etc., dependendo do nivel de
apuracéo pretendida pelo pesquisador. (OLIVEIRA, 1999).

A pesquisa quantitativa é eficaz de tal forma para expressar a viabilidade
comercial de importar tecidos, e distribuir no mercado industrial de confecgdo de
vestuarios em geral na regido de Sombrio. Com isso, a quantificacdo das informagdes
e opinides do publico-alvo permitird o estimo de mercado aberto para o produto.

Ja o qualitativo, aborda o entendimento da natureza de um fendmeno
social, justificando-se como uma opcdo de investigacdo. Diferenciado por nao
envolver um instrumental estatistico, sem pretender numerar ou medir unidades, o
método qualitativo € composto pela analise dos dados e fatos que buscam a solucdo
do problema como um todo, o que inclui o quantitativo nas referéncias almejadas pelo
meétodo qualitativo. (RICHARDSON, 1999).
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As pesquisas que se utilizam da abordagem qualitativa possuem a facilidade
de poder descrever a complexidade de uma determinada hip6tese ou
problema, analisar a interacdo de certas variaveis, compreender e classificar
processos dindmicos experimentados por grupos sociais, apresentar
contribuices no processo de mudancga, criacdo ou formacdo de determinado
grupo e permitir, em maior grau de profundidade, a interpretagcdo das
particularidades dos comportamentos ou atitudes dos individuos. (OLIVEIRA,
1999, p.117).

Desta forma, a abordagem qualitativa se fez presente na pesquisa
enquadrando-se na analise de diversos fatores que envolvem a movimentagcédo dos
produtos de vestuarios produzidos na cidade de Sombrio — SC, na qual
consequentemente demandam uma quantidade da matéria-prima abordada neste

estudo.
3.3 POPULA(;AO E AMOSTRA

Frente as dificuldades enfrentadas para a realizacdo de um projeto, o
levantamento de informacgfes feito junto a uma amostra significativa do universo
estudado € de extrema importancia para a idealizacdo deste. Os dados obtidos a
partir da amostra sdo projetados para a totalidade do universo, levando em
consideracdao a margem de erro obtida mediante a calculos estatisticos. (GIL, 1996).

A pesquisa foi aplicada nas industrias de confec¢édo de vestuérios em geral
do municipio de Sombrio — SC, que envolve uma populacdo de 54 empresas ativas de
acordo com dados divulgados pela Secretaria da Industria e do Comércio de
Sombrio/SC, sendo uma amostra ndo probabilistica e por conveniéncia, composta por
38 empresas, uma vez que estas possuem as marcas mais relevantes no mercado do
vestuario em Sombrio. Vale ressaltar que 7 empresas nhao retornaram com o

guestionario respondido.

3.4 INSTRUMENTO DE COLETA DE DADOS

O principal objetivo da pesquisa gira em torno de alcancar as respostas
para o problema em questdo. O questionario € um instrumento de coleta de dados
gue permite ao pesquisador chegar a informacdes e respostas que s&o inacessiveis,
e de uma direta com menos riscos de alteracdes. Este instrumento permite a
abrangéncia mais ampla da area em estudo, com menos tempo gasto. (MARCONI E;
LAKATOS, 1996).
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Em funcédo das vantagens apresentadas por esta técnica de pesquisa, 0
questionario foi utilizado como instrumento de coleta de dados no presente estudo,
sendo 0 mesmo elaborado com perguntas fechadas para as industrias de confecgéo
de vestuarios em geral em Sombrio — SC. O questionario foi entregue pessoalmente

nas empresas pesquisadas.
3.5 CARACTERIZACAO DO AMBIENTE DA PESQUISA
A pesquisa foi aplicada nas principais industrias do ramo de confeccgéo de

vestuario em geral que estdo cadastradas na Secretaria do Desenvolvimento da
cidade de Sombrio — SC no periodo de 05/10/2010 a 15/10/2010.
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4 EXPERIENCIA DA PESQUISA

Na sequéncia serdo apresentados os resultados e as devidas analises da

pesquisa realizada.

4.1 ANALISE DA PESQUISA

A pesquisa abordou apenas industrias do ramo de confecgdo de vestuario que
sado situadas na cidade de Sombrio — SC, tendo como base para distribuicdo dos
guestionarios as empresas cadastradas na secretaria do desenvolvimento da cidade

de Sombrio, que pode ser visualizado no quadro 01 abaixo.

CONFECCOES CADASTRADAS NA SECRETARIA DO DESENVOLVIMENTO DE

SOMBRIO —SC

NOME FANTASIA

RAZAO SOCIAL

RESPONSAVEL

1. Adequada Marvie Conf. Ltda Me José Cezar da Silva Marques
2. Amorosa Comércio e Confec¢cbes Amorosa Ltda Alexandra Shutz Pereira
3. Aplause Maycolly Fashion Conf. Ltda - Me Clodoaldo Duarte
4. Assédio Moral A&A aparecida Conf. Ltda Alex Santana
5. Banna Hanna Ecdise Confecc¢des Ltda José Ramos
6. Bia R6 Bia R6 Confeccdes Ltda - Me Marcelo Tiscoski
7. Buneca Loka Free Work Ind. E Com. De Confe. Ltda Débora Fontana
8. Boka Mel Drop Marinha Conf. Ltda Valmir Porto
9. Carlota Costa Carlota Costa Conf. Ltda - Me Simone Gomes
10. DasFiji Da Rosa Benetti Cia Ltda - Me Ana Maria Benetti
11. Descontracéo Muro D agua Conf. Ltda - Me Denilson Scheffer
12. Deslumbrada Com. De Conf. Santo Expedito Ltda Maria Cardoso
13. Displicent José Carlos Scheffer Ltda José Carlos Scheffer
14. Dossié Dossié Conf. Ltda — Me Kétia Borba
15. D’stock J. C. de Oliveira Cia Ltda Jodo Carlos de Oliveira
16. D’talhe Borges Freitas & Freitas Ltda - Me Teodolfo Freitas
17. Espacgo
Encantado Zenaide Marinho de Quadros - Me Zenaide Marinho

18. Estilo Gata

Fatima Hoffmann Guimardes - Me

Fatima Hoffman Guimaréaes

19. Exalty Exalty Confeccbes Ltda - Me Juliano Silva
20. Ferraco Ferraz Confecc¢bes Ltda - Me Eliana Ferraz
21. Flor Linda BG Sport Wear Ltda Jodo Maria
22. Formosa Danilo Selau — Me Danilo Selau
23. Gata Malhada MC Rose Comércio e Conf. Ltda. Jair Ramos

24. Gato Mia Gato Mia Confeccdes Ltda Andréia Gomes
25. llha Nativa llha Nativa Conf. Ltda. - Me Lucas Storer
26. Ipotz Ipotz Confeccgbes Ltda - Me Jurema Silva

27. Katoomba

Katoomba — Epp

Dalberione Cirico
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28. Leshock Noemi José Silveira - Me Noemi Silveira
29. Linda Moca Surf Mania Conf. Ltda - Me Karine Passos
30. Makallu C&D Pereira Com. De Conf. Ltda Cazuza Pereira
31. Menina Atrevida Menina Atrevida Conf. Ltda - Me Méonica Favari
32. Menina Rosa Anjo da Moda Ltda — Me Priscila Costa
33. Morena Clara Silmara Aparecida da Silva - Me Silmara da Silva
34. Morena Manu Morena Manu Conf. Ltda - Me Bruna Oliveira
35. Ocean Boys Lori Fermiano Scheffer - Epp Jalila Scheffer
36. Pano Chik Irmaos Alexandrino Conf. Ltda Renato Alexandrino
37. Parada 87

Fashion Parada 87 Conf. Ltda - Me Alessandra Rosa
38. Perfeita Magia Perfeita Magia Conf. Ltda - Me Joares Soares

39. Produzida Ferreira Mattos Com. Ltda Leandro Ferreira
40. Rayssa Rayssa Com. E Conf. Ltda - Me Elizete Alves

41. Ritmi Ritmi Confeccdes Ltda Simone Gomes
42. Rosa P6 Kiaroa Confecc¢bes Ltda - Me Valdecir Lodetti
43. Roseli Comercial Roseli Ltda - Me Roseli Franco
44. Salto Triplo Vera Regina Alves — Me Vera Alves

45, Scherman Scherman Ind. e Com. De Conf. Ltda José Carlos

46. Sincronia Brasil 0. M. de Souza Conf. Ltda - Me Vitorio Gamba
47. Sol e Lua Daiane José Silveira - Me Daiane Silveira
48. Surf.com D’Luch Conf. — Epp Valdinei Luch
49. Triani Modas Noemi José Silveira - Me Noemi Silveira
50. Trilha Ativa Conf. Giuradelli & Freitas Ltda Janior Giuradelli
51. Universe Teen Primeira Onda Ind. de Conf Ltda Vilmar Fontana
52. Via Mania Soares e Souza Conf. Ltda Peri Soares

53. Xiquita Bakana XK Ind. e Com. de Conf Ltda Catiana Fontana
54. You 100% M.V.P. Elias Conf. Ltda - Me Patricia Elias

Quadro 01: Confeccbes cadastradas na Secretaria do Desenvolvimento da cidade de Sombrio — SC
Fonte: Secretaria do Desenvolvimento da cidade de Sombrio — SC, 2010

A pesquisa foi aplicada em 38 empresas das 54 cadastradas na Secretaria
do Desenvolvimento da cidade de Sombrio/SC, sendo escolhidas as marcas mais
renomadas no ramo do vestuario da cidade de Sombrio/SC. Inicialmente foram
avaliados pelo questionario o perfil de cada empresa, como o0 tempo de atuacéao,
capacidade de producgédo, numero de funcionérios, localizacdo, e entre outros fatores
gue descrevem as caracteristicas da empresa.

Em um segundo momento, as empresas se posicionaram sobre a
viabilidade comercial que uma importadora de tecidos teria caso fosse implantada na
cidade de Sombrio/SC. Desta forma, as empresas puderam expressar suas opinioes
sobre a importadora na cidade, como elas analisam esta possibilidade, o que levaria
as empresas a comprar na importadora, como elas trabalham com outras

importadoras, prazos de entrega, pagamentos, produtos requeridos, enfim, dados que
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fortalecem a viabilidade comercial junto s préprias empresas que seriam o publico
alvo.
Conforme o questionario aplicado junto as empresas, segue abaixo a

analise dos resultados obtidos através das perguntas fechadas elaboradas.

Tabela 1: Tempo de atuagao no mercado

OPCOES QUANTIDADE %
1. Menos de 1 ano 2 5
2.De 145 anos 9 24
3.De 6 4 10 anos 11 30
4. De 11 4 20 anos 7 18
5. Mais que 21 anos 2 5
6. Nao responderam 7 18
Total 38 100

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

5%

OMenos de 1 ano
BWDe 1 45anos
ODe 6 4 10 anos
ODe 11 4 20 anos

B Mais de 21 anos
ONao Responderam

5%

18%

30%

Figura 7: Tempo de atuacdo no mercado
Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

Conforme a figura acima, percebe-se que 0 maior surgimento de
confecgdes ocorreu entre 6 e 10 anos atras com 30% dos pesquisados, seguindo do
notavel nimero de empresas que foram criadas recentemente sendo 24% de 1 a 5
anos e 5% a menos de um ano. Anterior aos anos 90 o ramo ainda nao era bem

desenvolvido com apenas 5% dos entrevistados firmados & mais de 20 anos, sendo
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gue logo apos a década de 90 comecaram a surgir empresas representadas em 18%

dos pesquisados que iniciaram as atividades entre 11 e 20 anos atras.

Tabela 2: Localizagao na cidade

OPCOES QUANTIDADE %
1. Centro 15 40
2. Complexo Industrial 2 5
3. Bairro 12 32
4. Interior 2 5
5. Outras Cidades 0 0
6. Nao responderam 7 18
Total 38 100

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

18% OCentro
0% B Complexo Industrial

40% )
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Figura 8: Localizacdo na cidade
Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

Tendo como objetivo a eliminagcdo dos desvios entre a importadora e o
cliente, a implantacdo da mesma deve se localizar proxima aos mesmos. Sendo
assim, a figura acima demonstra que 40% das empresas estao instaladas no centro
da cidade e 32% nos bairros proximos. Dos entrevistados, 5% se localizam no
complexo industrial da cidade que é préximo aos shoppings e 5% em interiores que
extremam a cidade. Empresas que instaladas em outras cidades nao tiveram

representatividade.
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Tabela 3: Empresa de cunho familiar

OPCOES QUANTIDADE %
1. Sim 19 50
2. Nao 9 24
3. Outros 3 8
6. N&o responderam 7 18
Total 38 100
Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador
18%
OSim
8% B N3o
50% OOutros
ON&ao Responderam
24%

Figura 9: Empresa de cunho familiar
Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

Das empresas atuantes no ramo de sombrio, segundo a figura acima, 50%

sdo administradas por membros da mesma familia. Dos participantes do

questionamento, 24% nao sao de cunho familiar e 8% originaram suas empresas de

outras formas.
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Tabela 4: NUumero de funcionéarios

OPCOES QUANTIDADE %
1.De 1420 7 18
2.De 21a50 12 32
3.De 514100 6 16
4. De 101 4 200 4 11
5. Mais que 200 2 5
6. N&o responderam 7 18
Total 38 100

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

18% 18%

ODe1a20

B De 21 450
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Figura 10: Namero de funcionarios
Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

Este tipo de ramo tem como caracteristica a terceirizacdo de partes do
processo produtivo, com excecdo destes, ainda 32% das empresas possuem de 21 a
50 funcionéarios diretos e 18% de 1 a 20. Percebe-se um nimero menor das industrias
porém mais evoluidas se analisar o quadro de funcionérios, sendo que 11% delas

possuem de 101 & 200 funcionarios e apenas 5% com mais que 200 funcionarios.
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Tabela 5: Linha de producéo

OPCOES QUANTIDADE %
1. Moda Feminina 22 58
2. Moda Masculina 6 16
3. Infantil 3 8
4. Cama, Mesa e Banho 0 0
5. Moda Intima 0 0
6. N&o responderam 7 18
Total 38 100

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

18%
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Figura 11: Linha de producgéo
Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

Observando a figura 11, nota-se que a maioria das empresas com 58%
delas destinam suas produ¢cbes ao publico feminino, sendo o publico alvo dos
shoppings da cidade. Entre os participantes da pesquisa, 16% atendem ao publico
masculino e 8% a moda infantil. Na amostragem abordada pela pesquisa ndo houve
representacdo de industriais com linha de producéo voltada a moda intima e nem

cama, mesa e banho.
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Tabela 6: TerceirizagcOes da empresa

OPCOES QUANTIDADE %
1. Corte 3 3
2. Costura 29 31
3. Bordado 24 25
4. Estamparia 31 33
5. Reviséo 1 1
6. N&o responderam 7 7
Total 95 100

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador
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Figura 12: TerceirizagBes da empresa
Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

Comentado anteriormente, 0 ramo permite terceirizacdes dos processos de
producdo. Com isto esta questdo deixou em aberto aos respondentes dizerem quais
partes sao terceirizadas, onde das 88 respostas obtidas eliminando os que nao
responderam, 33% utilizam os servicos de estamparias, 31% costuram pelo menos
uma parte de sua producdo através de terceiros, as faccbes; 25% obtém seus
bordados por outras empresas, 3% 0 corte e 1% a revisdo final do seu processo de
producao.

A maioria das empresas possuem terceirizacbes de costura atraves das
faccbes que sdo responsaveis por boa parte da producdo que cada empresa

necessita, porém ndo tem capacidade propria. A estampa e o bordado também sé&o



63

muito utilizados pelas industrias através de empresas contratadas, sendo que estes
processos nao justificam, o custo de possuir junto ao complexo industrial da empresa.

A questdo teve uma amostragem de 95 frente as 31 empresas
entrevistadas por ser de mdultiplas opcdes de respostas. As 7 empresas que nao

contribuiram para a pesquisa, se incluem nesta amostra.

Tabela 7: Pecas produzidas mensalmente

OPCOES QUANTIDADE %
1. Até 1000 pecas 2 5
2. De 1001 & 10000 pecas 10 27
3. De 10001 & 40000 pecas 13 35
4. De 40001 & 100000 pecas 2 5
5. Acima de 100000 pecas 4 10
6. N&o responderam 7 18
Total 38 100

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador
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Figura 13: Pecas produzidas mensalmente
Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

Conforme a figura acima, pode-se afirmar que 35% das empresas
produzem de 10000 & 40000 pecas mensalmente e que provavelmente representada
por empresas criadas mais recentes 27% produzem de 1001 & 10000 pecas por més;

Com poder produtivo maior, 10% das empresas produzem mais que 100000 pecas
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por més e ainda 5% de 40001 a 100000 pecas; apenas 5% do total produz menos
gue 1000 pecas mensalmente.

Tabela 8: Pecas faturadas mensalmente

OPCOES QUANTIDADE %
1. Até 1000 pecas 2 5
2. De 1001 & 10000 pecas 14 37
3. De 10001 & 40000 pecas 9 25
4. De 40001 4 100000 pecas 2 5
5. Acima de 100000 pecas 4 10
6. Nao responderam 7 18

Total 38 100

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador
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Figura 14: Pecas faturadas mensalmente
Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

Com a producéo baseada nas vendas, 37% das empresas faturam de 1001
a 10000 pecas mensalmente, seguidas de 25% que vendem de 10001 & 40000
pecas; Com um faturamento maior 10% ultrapassam as 100000 pecas mensalmente
e 5% entre 40001 e 10000 pecas; de todos os abordados apenas 5% faturam até

1000 pecas por més.
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Tabela 9: Vazao dos produtos produzidos

OPCOES QUANTIDADE %
1. Venda em loja varejista em Sombrio 8 12
2. Venda em loja varejista em outras cidades 0 0
3. Venda em loja atacadista em sombrio 26 38
4. Venda em loja atacadista em outras cidades 18 27
5. Venda por representantes no Brasil 7 10
6. Venda para magazines 2 3
6. Nao responderam 7 10
Total 68 100

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador
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B Varejo outras cidade
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Figura 15: Vazéo dos produtos produzidos
Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

Sendo que algumas industrias possuem mais de um meio de vazéo de
suas vendas, dentre os 61 meios obtidos segue a analise da figura 15: 38% das
empresas possuem loja de atacado em Sombrio; 27% com atacados em outras
cidades; 12% destinam a produc¢éo ou parte dela para o varejo em Sombrio; 10% para
0 varejo em outras cidades. Algumas marcas possuem representacdes pelo Brasil o
que corresponde a 10% dos respondentes; e também 3% atendem grandes

magazines.
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A maior destinacdo das producgbes originadas na cidade de Sombrio € o
mercado de atacado como se pode notar. A oferenda de produtos a pronta-entrega
vem reforcando a economia téxtil da regido, sendo que de outra forma acabou abrindo
também oportunidade para lojas varejistas e representacdes que tem suas marcas
levadas a conhecimento nacional.

Por se tratar de uma questdo de multipla escolha, a amostra nesta questao
foi de 68 frente as 31 empresas que contribuiram para a pesquisa. Junto a este

namero estdo as 7 empresas gue nao participaram da pesquisa.

Tabela 10: Tecidos mais utilizados

OPCOES QUANTIDADE %
1. Nacionais 14 37
2. Importados 7 18
3. Mesma proporcéao 10 27
6. N&o responderam 7 18
Total 38 100

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador
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Figura 16: Tecidos mais utilizados
Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

De acordo com a figura 16, o tecido nacional é o mais utilizado por 37%

dos entrevistados e 27% tem sua matéria prima dividida proporcionalmente entre 0s
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nacionais e importados; ainda 18% utilizam mais o tecido proveniente de outros
paises do que o nacional.

Estes dados obtidos mostram o quando o pais ndo tem producdo e nem
tecnologia suficiente para barrar a entrada de tecidos importados, de tal maneira que
€ um mercado aberto e viavel de acordo com a necessidade dos industriais de

Sombrio.

Tabela 11: Quantidade comprada de tecido importado mensalmente (metros)

OPCOES QUANTIDADE %
1. Até 2000 16 42
2. De 2001 até 5000 7 18
3. De 5001 até 15000 4 11
4. De 15001 até 30000 3 8
5. Acima de 30000 1 3
6. Nao responderam 7 18
Total 38 100

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador
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Figura 17: Quantidade comprada de tecido importado mensalmente (metros)
Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

Observando os dados da figura acima, conclui-se que 42% das empresas

compram até 2000 metros de tecidos importados mensalmente; 18% compram de
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2001 até 5000 metros; 11% chegam a comprar de 5001 &4 15000 metros; 8% de
15001 até 30000 metros e ainda 3% chegam a utilizar acima de 30000 metros

mensalmente.

Tabela 12: Quantidade comprada de tecido importado mensalmente (quilos)

OPCOES QUANTIDADE %
1. Até 2000 14 37
2. De 2001 até 5000 10 26
3. De 5001 até 15000 3 8
4. De 15001 até 30000 3 8
5. Acima de 30000 1 3
6. N&o responderam 7 18
Total 38 100

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador
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3% B De 2001 até 5000 kgs
8% O De 5001 até 15000 kgs
ODe 15001 até 30000 kgs
80/ B Acima de 30000 kgs
0

O N&o Responderam

26%

Figura 18: Quantidade comprada de tecido importado mensalmente (quilos)
Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

Conforme a figura 18, 37% das empresas compram mensalmente até 2000
quilos de tecido importado; 26% compram de 2001 até 5000 quilos; 8% de 5001 até
15000 quilos e outros 8% de 15001 até 30000 quilos.

Apenas uma empresa das entrevistadas compra mais que 30000 quilos de

tecido importado mensalmente, o que representa 3% da amostra. Esta empresa
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destina em média de 80% de sua producdo as Lojas Renner, com distribuicdo

nacional.

Tabela 13: Quantidade de tecidos utilizada mensalmente (metros)
OPCOES QUANTIDADE %
1. Até 2000 4 10
2. De 2001 até 5000 6 16
3. De 5001 até 15000 7 18
4. De 15001 até 30000 9 25
5
7

5. Acima de 30000 13
6. Nao responderam 18
Total 38 100

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

10%

18%

O Até 2000 mts

B De 2001 até 5000 mts
O De 5001 até 15000 mts
O De 15001 até 30000 mts
B Acima de 30000 mts

O N&ao Responderam

13%

18%

25%

Figura 19: Quantidade de tecido utilizada mensalmente (metros)
Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

Independente da procedéncia da matéria prima, a figura acima demonstra
a utilizagéo total de tecidos pelas empresas por més. 25% das empresas utilizam de
15001 até 30000 metros; 18% de 5001 até 15000 metros; 16% utilizam de 2001 até
5000 metros; 13% acima de 30000 metros e 10% até 2000 metros.
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Tabela 14: Quantidade de tecidos utilizada mensalmente (quilos)

OPCOES QUANTIDADE %
1. Até 2000 2 S
2. De 2001 até 5000 4 10
3. De 5001 até 15000 7 18
4. De 15001 até 30000 12 33
5. Acima de 30000 6 16
6. N&o responderam 7 18
Total 38 100

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

5%
18% 10%

18%
16%

33%

OAteé 2000 kgs

B De 2001 até 5000 kgs
ODe 5001 até 15000 kgs
ODe 15001 até 30000 kgs
B Acima de 30000 kgs
ONao Responderam

Figura 20: Quantidade de tecido utilizada mensalmente (quilos)

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

De acordo com a figura acima, 33% das empresas entrevistadas utilizam
15001 até 30000 quilos por més; 18% de 5001 até 15000 quilos; 16% colocam em
producdo mais de 30000 quilos; 10% de 2001 até 5000 quilos e apenas 5% néo

ultrapassam os 2000 quilos.
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Tabela 15: Niamero de representantes de importadoras que atendem a empresa

OPCOES QUANTIDADE %
1.1 2 5
2.De24a4 10 27
3.De5al0 13 34
4.De 11420 6 16
5. Mais que 21 0 0
6. N&o responderam 7 18
Total 38 100

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

5%
18%
0% o1
BmDe2a4
16% ODe54a10
0

ODe 11 a 20
B Mais que 21
O N&o Responderam

34%

Figura 21: Namero de representantes de importadoras que atendem a empresa
Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

Frente a concorréncia de outras importadoras que atendem a cidade, no
guadro acima pode se analisar a quantidade das mesmas na qual cada empresa é
atendida. A maior parte dos pesquisados com 34% sao atendidas de 5 a 10
importadoras; 27% sao correspondidas por duas a quatro; em um namero maior de 11
a 20 importadoras, 16% sao atendidas; 5% sdo atendidas por pelo menos uma
importadora e nenhum dos questionados sdo atendidos por mais que 21
importadoras.

Existe na regido, segundo comentario de algumas empresas,
representantes de importadoras de outros estados que atendem as industrias. Os

mesmos comercializam através de pedidos que sdo enviados via transportadora no
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caso de produto em estoque no Brasil, ou no caso de produtos que estdo sofrendo o

processo de importacdo, apdés chegarem as matrizes das importadoras, sé&o

distribuidas aos destinatarios.

Tabela 16: Andlise sobre a implantacdo da importadora de tecidos em Sombrio

OPCOES QUANTIDADE %
1. Péssimo 0 0
2. Ruim 0 0
3. Irrelevante 1 3
4. Bom 12 32
5. Otimo 18 47
6. N&o responderam 7 18
Total 38 100
Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador
0% 0%
3204 OPéssimo
B Ruim
Olrrelevante
OBom
m Otimo

47%

O N&o Responderam

Figura 22: Andlise sobre a implantacdo da importadora de tecidos em Sombrio

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

Segundo a figura 22, nota-se que 47% das empresas acham 6tima a

possibilidade de ter uma importadora de tecidos em Sombrio; 32% avaliam como bom

a possibilidade; 3% consideram irrelevante a possibilidade, sendo que nenhum dos

guestionados avaliaram ruim ou péssima a implantacdo da importadora em Sombrio.
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Tabela 17: O que levaria a comprar em uma importadora localizada em Sombrio

OPCOES QUANTIDADE %
1. Os precos 16 23
2. Os produtos 20 29
3. A localizacdo 18 26
4. A necessidade 5 7
5. Tributagéo 3 4
6. N&o responderam 7 11
Total 69 100

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

11%

OOs pregos

B Os produtos

OA localizacao

OA necessidade

B Tributacao

O N&o Responderam

Figura 23: O que levaria a comprar em uma importadora localizada em Sombrio
Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

A figura 23 representa o que levaria as empresas a comprar da
importadora instalada em Sombrio, que pdde ser respondida em duas opgdes por
questionado. Deste modo, 29% das 62 respostas eliminando os ndo respondentes,
avaliam os produtos como incentivo a comprar na importadora; 26% das opcoes
avaliam a localizacéo; 23% os precos; 7% a necessidade da matéria-prima e 4% a
tributacdo sobre o produto.

O principal fator analisado pelas empresas foi o produto que deve ser
diferenciado dos demais para ter uma boa saida, seguindo da localizacdo da
importadora que pode assim melhor atender em questbes de entrega e

disponibilidade. Indiscutivelmente os precos que devem ser a nivel de mercado, a
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importadora que ja teria uma boa localizacdo devido a proposta de estudo, devera
unir a esses fatores para obter um melhor resultado.
Por ser uma questdo com duas opc¢des de escolha, a amostra foi de 69 das

31 empresas pesquisadas e as 7 que nao corresponderam.

Tabela 18: Analise sobre a possibilidade de possuir uma importadora de tecidos

préxima ao seu complexo industrial

OPCOES QUANTIDADE %
1. Ruim 0 0
2. Indiferente 1 1
3. Beneficente & cidade 18 22
4. Beneficente para a producédo da industria 25 30
5. Bom pela facilidade devido a proximidade 31 38
6. N&o responderam 7 9
Total 82 100

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

9% 0% ~1%

ORuim

B Indiferente
OBeneficente 4 cidade
O Beneficente para

producao
B Bom pela proximidade

38%

O N&o Responderam

Figura 24: Andlise sobre a possibilidade de possuir uma importadora de tecidos préxima ao seu
complexo industrial
Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

A figura acima dispfe a analise de o como os industriais avaliam a
proximidade entre uma importadora de tecidos proxima ao seu complexo industrial.

Desta forma, 38% das 75 respostas obtidas acreditam ser bom pela proximidade;
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30% diz ser bom para a producdo da empresa; 22% das opinides consideram
beneficente para a cidade e 1% julgam ser indiferente. Nenhuma empresa analisou
como ruim a possibilidade, ndo havendo representatividade.

Nesta questdo a amostra foi de 82 diante das 31 empresas pesquisadas,
devido a questdao de multipla opcéo de escolha. Inclusas na amostragem, estdo as 7

empresas que ndo participaram da pesquisa.

Tabela 19: Maior ponto positivo na proximidade entre fornecedor e produtor

OPCOES QUANTIDADE %
1. Agilidade na entrega 15 40
2. Diminuicao das interferéncias na producao 4 11
3. Rapido acesso ao produto 10 26
4. Comodidade 2 5
5. Nao é positiva 0 0
6. Nao responderam 7 18
Total 38 100

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

18% OAgilidade na entrega
0% I_Diminuig:'?lo Qas
40% intereferéncias
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26%
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Figura 25: Maior ponto positivo na proximidade entre fornecedor e produtor
Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

De acordo com a figura acima, 40% avaliam a agilidade de entrega o maior
ponto positivo na proximidade entre a importadora e o produtor de vestuario; 26%



76

encaram o rapido acesso ao produto; 11% afirmam que a nao interferéncia na

producdo no caso de programacdes seria um ponto mais positivo e 5% acham que é

a comodidade. Nao houve representatividade no caso de néo ser positivo.

Tabela 20: A empresa importa tecido diretamente de outro pais

OPCOES QUANTIDADE %
1. Sim 0 0
2. N&o, devido aos custos de taxas e impostos 5 14
3. Nao, devido aos gastos logisticos 4 10
4. Nao, por necessitar um setor de importacéo 8 21
5. N&o, pois o volume utilizado n&o justifica 14 37
6. N&o responderam 7 18
Total 38 100
Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador
0% OSim

14%

18%

10%

21%

B Nao, devido a
ONa&o, devido

ONao, devido a
novo setor
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taxas e impostos

gastos logisticos

B Nao, o volume

um

Figura 26: A empresa importa tecido diretamente de outro pais

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

Verificando os dados coletados na pesquisa, a nao importacdo direta

devido ao volume utilizado nédo justificavel, destaca-se com 37% das empresas

estudadas; 21% n&o importam por ndo querer ter um setor exclusivo a importacoes;

14% se referem aos custos com taxas e impostos e 10% devido aos gastos logisticos
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existentes no processo de importagcdo. Nenhuma das empresas analisadas importa

diretamente, ndo utilizando os servigos de uma importadora.

Tabela 21: Facilidades por comprar de uma importadora e ndo diretamente

OPCOES QUANTIDADE %
1. N&o correr riscos 8 21
2. Ter produto a disposicao 5 13
3. Poder comprar volumes menores 12 32
4. Nao ter os tramites burocraticos de importacdo 6 16
5. Nao ha facilidades 0 0
6. Nao responderam 7 18
Total 38 100

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador
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Figura 27: Facilidades de comprar de uma importadora e ndo diretamente

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

Dentre as facilidades que existem em comprar de uma importadora e néo

diretamente, das opcdes apresentadas, 32% acham que a maior facilidade é por

poder comprar volumes menores; ja 21% concluem que a facilidade € nao correr

riscos; 16% avaliam os tramites burocraticos e 13% em ter o produto a disposicao.

Todas as empresas encontram facilidades em trabalhar com importadoras e ndo a

importacao direta, ndo havendo representatividade em n&o haver facilidades.
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Tabela 22: Analise sobre a vinda do tecido do porto diretamente & Sombrio,

diminuindo o tempo logistico quanto & entrega

OPCOES QUANTIDADE %
1. Extremamente importante 16 42
2. Muito importante 10 27
3. Importante 5 13
4. Sem importancia 0 0
5. Nao faz diferenca 0 0
6. N&o responderam 7 18
Total 38 100

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

O Extremamente
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0% B Muito Importante

42% Olmportante
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27% O Nao Responderam

Figura 28: Analise sobre a vinda do tecido do porto diretamente & Sombrio, diminuindo o tempo
logistico quanto a entrega
Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

O fato de uma importadora de tecidos em Sombrio receber o produto vindo
diretamente do porto até a cidade diminuindo o tempo logistico referente a entrega, é
visto por 42% dos entrevistados como extremamente importante; muito importante
para 27% e importante para 13% dos questionados. Nao houve relevancia das
empresas em néo ter importancia ou nao fazer diferenca.

Este ponto esta ligado diretamente com o plano de marketing da empresa
gue tera o tempo de entrega a seu favor onde unido a outros, fatores podera ganhar

um espaco consideravel no mercado. O produto apds ser desembaracado em sua
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chegada ao pais vir4 diretamente & Sombrio para comercializagdo, encurtando o
tempo entre o pedido e o recebimento do tecido pelo consumidor.

Tabela 23: Ponto primordial para diferenciacdo de uma importadora téxtil

OPCOES QUANTIDADE %
1. Localizagéo 3 8
2. Prazo de entrega 10 26
3. Prazo de pagamento 3 8
4. Produto diferenciado 13 35
5. Bom atendimento 2 5
6. Nao responderam 7 18
Total 38 100

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador
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Figura 29: Ponto primordial para diferenciagcdo de uma importadora téxtil

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

Conforme apresenta a figura acima, 35% das empresas encaram como

ponto principal para a importadora ser diferenciada é o produto diferenciado; 26%

acham o prazo de entrega; 8% acham a localizagdo e outros 8% o prazo de

pagamento; e ainda 5% encaram que a diferenciacdo esta no bom atendimento.

A diferenciacdo em alguns aspectos € o que faz uma empresa ser notada

atualmente, sendo assim analisando as empresas entrevistadas,

0 produto
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diferenciado agregado ao prazo de entrega pode ser uma ferramenta que deve ser
extremamente trabalhada. Pontos na qual podem viabilizar a implantacdo da

importadora na cidade.

Tabela 24: Melhor forma de a empresa ser atendida

OPCOES QUANTIDADE %
1. Representante 21 55
2. Estabelecimento comercial (loja) 8 21
3. E-comerce (via internet) 1 3
4. Catalogo 1 3
5. Tele-Marketing 0 0
6. N&o responderam 7 18
Total 38 100

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador
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Figura 30: Melhor forma de a empresa ser atendida
Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

Segundo a figura 30, 55% das empresas avaliam como melhor forma de
serem atendidas, através de representantes; 21% encaram como o estabelecimento
comercial, no caso a loja da importadora, como melhor meio podendo haver o contato

direto com tudo que a importadora oferece; 3% avaliam o e-comerce como melhor
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meio e outros 3% atraves de catalogos. Outro meio de vendas que € o tele-marketing

nao teve relevancia nas respostas.

Tabela 25: Avaliacdo do prazo de entrega

OPCOES QUANTIDADE %
1. Apenas pronta entrega 5 13
2. 15 dias ap6s o pedido 12 32
3. 30 dias ap6s o pedido 9 24
4. 60 dias apos o pedido 1 3
5. Outros 4 10
6. Nao responderam 7 18
Total 38 100

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador
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Figura 31: Avaliacdo do prazo de entrega
Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

A figura acima permite observar que 32% das empresas entrevistadas
avaliam como prazo condizente de entrega 15 dias ap0s o pedido; 24% em 30 dias
apos o pedido ser concretizado; 13% trabalham apenas com pronta entrega e 3%
aceitariam a entrega com 60 dias apés feito o pedido. 10% das empresas julgam

outras formas condizentes a prazo de entrega.
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Tabela 26: Melhor forma referente & entrega da mercadoria

OPCOES QUANTIDADE %
1. Retirada na importadora para mercadoria de 15 -
pronta entrega
2. Entrega feita pela importadora para mercadoria ” a1
pronta entrega
3. Retirada na importadora para mercadoria ¢/ 3 4
prazo de entrega
4. Entrega feita pela importadora para mercadoria 20 29
com prazo de entrega
5. Entrega feita por transportadora para 3 4
mercadoria com prazo de entrega
6. Nao responderam 7 10
Total 69 100
Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador
10%
OOpcéao 1
B Opcéao 2
OOpcéao 3
29% OOpcéao 4
B Opcéao 5
ON&o Responderam
4%

Figura 32: Melhor forma referente & entrega da mercadoria
Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

Tendo duas opg¢Bes como resposta referente & entrega da mercadoria, o

grafico acima demonstra que 31% dos participantes da pesquisa tém como melhor

forma a entrega feita pela importadora para mercadoria & pronta entrega e 29%

julgam que a mercadoria a prazo deve ser feita também pela importadora; 22%
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acham condizente a retirada da mercadoria a pronta entrega na importadora; 4%
retirariam a mercadoria com prazo de entrega na importadora na chegada da mesma
e 4% preferem o servigo através de transportadoras.

A pesquisa foi efetuada com 31 empresas, sendo que esta questdo
representou uma amostra de 69 por ser uma questdo com duas respostas por
guestionado. No total da amostragem estéa incluido as 7 empresas que nao obtiveram

respostas.

Tabela 27: Como a agilidade da importadora interfere no ciclo de producéo da
empresa

OPCOES QUANTIDADE %
1. No cumprimento dos prazos de entrega 31 45
2. Na qualidade do produto 14 20
3. Na diferenciacao do produto 10 15
4. Nos custos da matéria prima 6 8
5. Nao interfere na producao 1 2
6. Nao responderam 7 10
Total 69 100

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador
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Figura 33: Como a agilidade da importadora interfere no ciclo de producdo da empresa
Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador
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Sendo uma questdo de multiplas escolhas, 45% das respostas embasam
que o cumprimento dos prazos de entrega € um dos principais fatores que a
importadora pode interferir na producdo da empresa; 20% avaliam que é a qualidade
do produto; 15% na diferenciagdo do produto; 8% nos custos de matéria prima e 2%
acham que nao interfere.

Para a programacdo de producdo da empresa nao sofrer alteracoes,
segundo as respostas, pode-se avaliar que o cumprimento dos prazos de entrega é
um ponto forte para que a produgdo ndo seja atrasada, seguido da qualidade do
produto ja que este deve estar em perfeitas condicdes para que nao ocorra surpresas
ao produtor na hora de utilizar o tecido.

Das 31 empresas pesquisadas, a amostra nesta questéo foi de 69 por ser
uma questdo com duas opg¢bes de escolha. Na amostra inclui-se também as 7

empresas que ndo responderam o questionario.

Tabela 28: Linha de produtos que aimportadora necessita ter

OPCOES QUANTIDADE %
1. Tecidos planos lisos 16 11
2. Tecidos planos estampados 26 18
3. Malhas lisas 12 8
4. Malhas estampadas 29 20
5. Moletom 9 6
6. Renda 21 14
7. Jeans 3 2
8. Outros tipos como: aviamentos, acessorios, etc. 23 16
6. N&o responderam 7 5
Total 146 100

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador
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Figura 34: Linha de produtos que a importadora necessita ter
Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

O grafico acima representa o que os produtores mais julgam necessario
estar presente na cartela de produtos da importadora, sendo que a questdo foi
respondida pelas op¢cbes que mais atraem os respondentes. As malhas estampadas
foi & opcdo mais citada com 20% seguida dos planos estampados com 18%; 16%
gostariam de contar com aviamentos em geral e acessorios que possam ser utilizados
como componentes dos vestuarios; 14% a renda; 11% os planos lisos; 8% as malhas
lisas; 6% gostariam do moletom e 2% o jeans.

Desta forma a andlise demonstra que o consumidor espera do tecido
importado a tecnologia aplicada em produtos estampados, com novas técnicas e
desenvolvimentos de acordo com 0s percentuais nos produtos estampados e a renda
gue exige um trabalhado na qual a diferenciacdo € fundamental para o sucesso das
vendas da mesma. A necessidade de aviamentos em geral como botdes, fivelas,
linhas, enfeites etc., também seria uma boa op¢ao de importacdo para agregar valor a
importadora.

A amostragem nesta questdo foi de 146 frente as 31 empresas
entrevistadas sendo que a pergunta estendia op¢des de multipla escolha. Junto as
resposta foram incluidas as 7 empresas que ndo corresponderam ao questionario

entregue.
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Tabela 29: Quanto a empresa compraria da importadora localizada em Sombrio

OPCOES QUANTIDADE %
1. Até 1000 metros / quilos 13 35
2. De 1001 até 5000 metros / quilos 7 18
3. De 5001 até 10000 metros / quilos 6 16
4. De 10001 até 20000 metros / quilos 3 8
5. Acima de 20000 metros / quilos 2 5
6. N&o responderam 7 18
Total 38 100

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador
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Figura 35: Quanto a empresa compraria da importadora localizada em Sombrio

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

A pesquisa permitiu também estimar junto 4s empresas O quanto

inicialmente elas estariam dispostas a comprar da importadora no caso de ela ser

implantada. Sendo assim, 35% estariam aptas a comprar até 1000 metros ou quilos;
18% de 1001 até 5000 metros ou quilos; 16% de 5001 até 10000 metros ou quilos;
8% de 10001 até 20000 metros ou quilos e 5% acima de 20000 metros ou quilos.

Devido ao mercado ja existente de tecidos na regido, a estima das vendas

para as empresas tendo como enfoque o diferencial da importadora é fundamental

para saber a viabilidade comercial existente. Boa parte inicialmente compraria

conforme a importadora fosse se desenvolvendo, onde se conclui que estes
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comprariam pela diferenciacdo. Mas a cidade também conta com fortes empresas do

ramo que devido a necessidade comprariam em maior quantidade.

Tabela 30: Como a empresa costuma trabalhar com pagamento

OPCOES QUANTIDADE %
1. A vista 6 16
2.1vez 0 0
3. 2 vezes 2 6
4. 3 vezes 18 47
5. Outros 5 13
6. N&o responderam 7 18
Total 38 100

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador
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Figura 36: Como a empresa costuma trabalhar com pagamentos
Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

Quanto aos prazos que as empresas costumam trabalhar com os demais
fornecedores de tecido, segundo a figura 36, 47% das empresas dividem o
pagamento em 3 vezes; 16% utilizam o pagamento & vista; 13% viabilizam o
pagamento por outros meios e 6% com o parcelamento de duas vezes. Nao houve

representatividade entre as empresas referente ao pagamento em 1 vez.
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Tabela 31: Forma mais utilizada de pagamento

OPCOES QUANTIDADE %
1. Transferéncia eletronica 1 3
2. Deposito bancério 2 5
3. Cartéo de crédito 0 0
4. Boleto bancario 18 48
5. Cheque 10 26
6. N&o responderam 7 18
Total 38 100

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

B Cheque

O Transferéncia

eletronica o
B Deposito bancario

OCartdo de crédito

OBoleto bancéario

O N&o Responderam

Figura 37: Forma mais utilizada de pagamento
Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

Em analise a figura acima, nota-se que 48% das empresas utilizam o

boleto bancéario como forma de pagamento dos tecidos; 26% preferem cheque para

cumprir seus débitos; 5% fazem os pagamentos por depdsito bancario e 3% por

transferéncia eletrbnica. Para pagamento de tecidos através de cartdo de crédito

nenhuma empresa das entrevistadas utiliza o meio.
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Tabela 32: Mais importante beneficio na implantacdo da importadora em

Sombrio

OPCOES QUANTIDADE %
1. Fomento do comeércio téxtil 7 18
2. Diversificagéo de produto 15 40
3. Melhoria da concorréncia 6 16
4. Inicio do ramo na cidade 3 8
5. Nao hé& beneficios 0 0
6. N&o responderam 7 18
Total 38 100

Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

18% 18%

O Fomento do comércio
0%
8%

M Diversificacao de

roduto
O Melhoria da

concorréncia _
Olnicio do ramo na cidade

B N&o ha beneficios
16%

O N&o responderam

40%

Figura 38: Mais importante beneficio na implantacdo da importadora em Sombrio
Fonte: Dados obtidos pelo pesquisador

Em andlise ao que as empresas acham sobre a implantagcdo da
importadora de tecidos em Sombrio, 40% acham importante pela diversificacdo do
produto; 18% pelo fomento do comércio téxtil na cidade; 16% aprovam pela melhoria
da concorréncia em geral e 8% pelo incentivo ao inicio do ramo na cidade. Nenhuma
empresa avaliou como sem beneficios nesta analise.

As industrias de vestuario necessitam de diferenciacdo de produtos desde
seu produto desenvolvido até a matéria prima utilizada, tendo isto como visdo dos
industriais, o fomento comercial € consequéncia das opinides coletadas ja que para o

desenvolvimento do ramo na cidade anda de forma conjunta.
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4.2 ANALISE GERAL DOS RESULTADOS

A cidade de Sombrio, conta hoje com 54 empresas cadastradas na
Secretaria do Desenvolvimento da cidade, conforme dados divulgados pela mesma.
Tendo como finalidade analisar a viabilidade comercial entre as empresas de
implantar uma importadora de tecidos na cidade, o questionario foi aplicado nas
principais industrias que se localizam no municipio, ou que possuam lojas na cidade.

A pesquisa de campo foi aplicada obtendo perguntas fechadas em 38
empresas, sendo que 31 empresas participaram respondendo as questbes, 5 nao
corresponderam e duas retornaram se recusando a fornecer informacdes da empresa.

Inicialmente as perguntas foram voltadas para o perfil empresarial, onde

buscou-se saber o tempo de atuacdo no mercado, numero de funcionarios, linha de
producdo, seu faturamento, seus meios de vazdes de produtos e a quantidade
utilizada de tecidos mensalmente. As repostas puderam demonstrar que, a maioria
dos entrevistados iniciaram suas atividades com menos de 10 anos, devido ao
crescimento do ramo de vestuario na cidade que oportunizou o aparecimento de
novas confeccbes. O surgimento destas empresas foi incrementado pela facil
terceirizacado dos processos de producdo, onde o numero de funcionarios diretos se
torna menor, facilitando assim os primeiros passos das novas empresas.

A maior parte dos entrevistados possui o0 publico feminino como ponto
focal, sendo um nicho de maior consumo e também mais exigente. Devido a maioria

das empresas destinarem suas producdes ao mercado de atacado, que é

caracterizado pela pronta entrega, a diferenciacdo entre alto numero de pecas
produzidas mensalmente é muito grande, exigindo desta forma, que as empresas
busquem por inovacdes em sua linha de produtos tanto no mercado interno quanto no
externo.

Quase todas as empresas entrevistadas possuem lojas em atacados da
cidade e algumas marcas nativas contam hoje também com lojas atacadistas em
outros estados como Rio Grande do Sul e Parana. Dos integrantes da pesquisa, ha
também empresas que possuem lojas de varejo tanto em Sombrio quanto em outras
cidades, sendo em menor quantidade. A presenca de lojas em outros centros € de
extrema importancia para o crescimento das marcas, isto reflete no crescimento
econdmico da cidade devido ao aumento da méo de obra e dos fornecedores de

insumo que suprem as confec¢des de Sombrio.



91

Sendo que o objetivo era analisar o estudo junto as empresas, foram

desenvolvidas as perguntas que envolvem a viabilidade comercial de implantar a

importadora para fortalecer os objetivos propostos. Em um primeiro momento a
aceitacdo da idéia foi bem concebida segundo as empresas que avaliaram alguns
pontos positivos.

Nenhuma das empresas que compuseram a amostra importa o tecido
diretamente, todas compram através de importadoras especificas de produtos téxteis
alocadas em outros estados, sendo representadas na regido. 37% delas argumentam
gue o volume utilizado néo justifica a negociagao direta com o exterior e 21% devido a
necessidade de criar um setor de importacdo na empresa. O fato de ndo correr riscos
através da compra de importadoras e poder comprar volumes menores, leva as
empresas concluirem que €é melhor comprar tecidos via importadora do que
diretamente.

Diante das respostas obtidas, pode-se observar que houve o predominio
dos interesses por produtos e o0 acesso a este. A diferenciacdo dos produtos e o0s
precos condizentes com o do mercado atual s&o o que mais os produtores procuram,
e junto a isto a facilidade de acesso a importadora contribui para o ganho de clientes
na regido. Desta forma a possibilidade de implantacdo do projeto foi melhor vista
devida a proximidade da empresa que acaba refletindo na programacao da producao
de cada confeccgéo.

Os tecidos importados, ao chegarem no pais tem como primeiro destino as
sedes das importadoras para entdo seguirem até as empresas que aguardam a
chegada de seus pedidos. Na analise para implantacdo da importadora, a questao da
entrega do produto é fundamental e este pode vir a ser um dos diferenciais para o
comércio local, sendo que a mercadoria vinda do exterior ao chegar no porto viria
diretamente para Sombrio. Esta diferenciagédo relacionada ao tempo de entrega, foi
vista como extremamente importante por 42% dos entrevistados e muito importante
por 27%, quase totalizando as opinides. De certa forma isto permite concluir melhor a
conquista de espaco no mercado de tecidos ja presente na regiao.

A proximidade que as empresas terdo fisicamente da importadora, séo
vistas por 40% dos questionados como que isso ira gerar agilidade na entrega do
produto, e 26% conclui que isto ira facilitar no acesso rapido a importadora. Sendo
assim, a énfase sobre a logistica é apresentada mais uma vez e desta forma as

empresas apresentaram satisfacdo em, tanto os produtos de pronta entrega quanto
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0s com prazo de entrega, serem levados por veiculo da importadora até a empresa.
Devido a pequena distancia entre os envolvidos, iSso sairia com um custo menor ja
que as empresas nao teriam necessidade de pagar pelos fretes interestaduais.

Com as respostas obtidas, um numero consideravel das empresas de
confeccdo analisou como primordial para a importadora ser diferenciada perante as
demais, tanto o produto diferenciado quanto o prazo de entrega, permanecendo
assim, o predominio das opinides sobre o que pode ser oferecido de produto inovador
e a questdo de cumprimento dos prazos de entrega que rondam os produtores que
necessitam do produto conforme sua producgao.

Dentre a linha de produtos que foi cobicada segundo os participantes da
pesquisa, os tecidos planos estampados e malhas estampadas tiveram a maior
representatividade na necessidade das empresas que pode ser concluida devido ao
produto com técnicas inovadas aplicadas em estampas que o importado oferece. Os
tecidos planos lisos e as malhas lisas seguem como 0 que muitas empresas
gostariam de poder encontrar na importadora. A diferenciagéo da trama na renda que
€ muito utilizada na moda feminina também foi bastante requerida dentre os outros
produtos. Obtendo 16% dos 146 da amostra abordada na questdo, as empresas
gostariam de encontrar na cartela de produtos da importadora a presenca outros
componentes do vestuario como aviamentos e acessoOrios que apresentam uma
demanda nao saturada.

O conhecimento retirado do perfil das empresas sobre as quantidades
compradas de tecido importado e da quantidade utilizada de tecidos em geral por
meés, permitiram que o estudo estime o consumo geral e o espago que 0s produtos
importados tem nas compras das industrias do vestuario. Sendo a maior média em
nameros de consumo, 30% utilizam de 15000 a 30000 metros ou quilos mensalmente
em sua producdo havendo confeccbes que consomem mais do que este valor e
outras que consomem menos. Dentre as compras de produtos importados para a
producdo, em meédia 30% das empresas faturam até 5000 quilos ou metros, havendo
uma representatividade dos que compram em baixa quantidade e também dos que
compra muito mais que essa média.

Decorrente do mercado que se teve conhecimento, 35% das empresas
estariam dispostas a comprar inicialmente da importadora até 1000 quilos ou metros e
18% de 1001 até 5000 quilos ou metros; 5% dos questionados que nesta questao foi

formado pelas duas empresas que produzem para as Lojas Renner, estariam



93

dispostas a comprar acima de 20000 metros ou quilos, podendo assim ser um
importante parceiro da importadora. Houve também uma boa representatividade dos
gue comprariam de 5000 até 10000 quilos ou metros. Estes numeros, segundo a
conclusao do académico pesquisador, se da devido aos fatores positivos vistos pelas
empresas em ter uma importadora de tecidos em Sombrio, 0 que eleva a viabilidade
do estudo.

Em uma imagem geral obtida pelas empresas sobre a implantagcdo de uma
importadora téxtil em Sombrio, 40% delas véem beneficios devido a diversificacdo
dos produtos que o mercado terd na cidade sendo que, foi relevante também os
beneficios que o comércio téxtil sofrera junto a melhoria da concorréncia.

Desta maneira, a analise em geral da pesquisa feita entre as empresas
leva a diagnosticar que com o comércio de vestuario sendo acrescido junto as
projecOes existentes, e a demanda que as empresas apresentam ao comeércio de
tecidos importados, ha espaco frente as industrias que sao o publico alvo. Envolvendo
desde a diferenciacdo do produto até a entrega agil do mesmo, o estudo comprova a
viabilidade comercial conforme os resultados obtidos, havendo assim maior chance

de sucesso perante as vendas.
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5 CONCLUSAO

A inovacgao tem sido o principal desafio de empresas de diversos ramos, e
isso tem sido absorvido por elas de forma mais rapida devido a globalizacdo, que de
certa forma tem encurtado distancias que antes pareciam pouco palpaveis. Com o
acesso do pais ao exterior, assim como a entrada de outros paises ao mercado
interno, tem feito com que o crescimento tecnolégico e o aprimoramento de
determinados meios se tornem importantes a ponto de melhorarem o desempenho e
a qualidade do produto nacional.

De acordo com as mudancas frequentes nos parametros mundiais, as
tendéncias que tem um ritmo acelerado de mudancas devem ser encaradas de forma
centrada para obter o maximo de beneficios que as alteracdes oferecem, caso
contrario a possibilidade de um atraso perante a concorréncia pode causar Serios
danos a saude de determinado segmento.

Devido &s fortes tendéncias que a moda disp6e, o mundo téxtil procura
estar sempre inovando em questdes como novas tramas de fios, novos tipos de
estampas e entre outras que tendem dar um rumo ao conceito criado para cada
colecdo divididas anualmente entre Primavera / Verdo e Outono / Inverno.

Em busca de fundamentagdo literaria, a pesquisa bibliografica foi
fundamental para obter informag8es sobre o historico industrial do vestuario de Santa
Catarina, de sua abrangéncia no sul do estado e mais especificamente no
desenvolvimento recente na regido de Sombrio que era um dos objetivos do estudo
proposto.

Os conhecimentos técnicos sobre marketing retirados na pesquisa,
possibilitaram estipular as estratégias que melhor levariam a importadora a ter
sucesso frente as demais, ganhando notoriedade do publico alvo. Junto & concluséo
mais clara obtida nos estudo das viabilidades econémica e comercial de implantar um
novo empreendimento ou servico, um melhor conhecimento do mercado externo da
qual a importacéo seria feita se fez extremamente importante para justificar tamanha
negociacao e para aprendizado do académico pesquisador.

Os beneficios encontrados que justificam a importacédo de tecidos para o
Brasil, no caso da China, estdo presentes devido ao baixo custo de producédo formado
pelo cambio desvalorizado e méo de obra barata. O pais tem se tornado um forte

produtor téxtil com produtos de alta tecnologia e com desenvolvimento diferenciado
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mais barato. Isto faz com que o produto chinés entre aqui com custo mais baixo,
mesmo com 0sS custos e impostos de importacdo o produto chega em média 100%
mais barato em relagdo ao mesmo no Brasil.

Em analise ao fator de poder intermediar a transagcdo de tecidos entre
China e Brasil, a pesquisa de mercado que foi aplicada sobre a regido especulada, no
caso a de Sombrio, de tal forma que possa estimar a possibilidade de vendas que
possa ocorrer. Por ser uma cidade com diversos tipos de confecgdes e estruturada
por dois shopping que totalizam mais de 110 lojas sendo referéncia pela exclusividade
do meio atacadista, Sombrio que ja foi extremamente forte na producao do calcado, é
considerado hoje um novo polo da industria do vestuario.

Sendo munida por 54 indastrias cadastradas na Secretaria do
Desenvolvimento, a cidade de Sombrio se apresenta como forte consumidor de
tecidos como matéria prima, o que dentre outras peculiaridades, se apresenta como
um forte mercado que pode proporcionar uma boa aceitacdo de uma importadora de
tecidos.

Mencionado na pesquisa bibliografica, empresarios que tem suas industrias
firmadas em Sombrio, estdo construindo um novo shopping em S&o José do Rio Preto
em Sao Paulo que sera inaugurado em 2011, o que ira fortalecer os produtores da
cidade e que paralelamente terdo que aumentar sua producdo, aumentando também
0 consumo de matérias primas.

O fato da cidade ser atendida apenas por importadoras de outras regides,
pode ser usado como ferramenta de marketing tendo como partida que os produtos
ao chegarem no Brasil sdo encaminhados para suas sedes e ndo diretamente ao
consumidor, e na situagdo de possuir uma sede em Sombrio, beneficiara
paralelamente o consumidor final que tera o produto mais rapido a sua disposicgéo.

Tagliacarne (1978), evidencia que dentre outros fatores o sucesso das
vendas dependera dos sistemas de distribuicdo, ou seja, quanto mais estruturado for
0 processo de entrega ao cliente, maior a tendéncia a ganhar espago no mercado.

Com a abordagem da pesquisa quantitativa e qualitativa, aplicadas através
de um questionario de perguntas fechadas para o alcance dos objetivos, respondidos
por 31 empresas, os dados obtidos caracterizam empresas com potencial produtivo
gue justificam a viabilidade comercial presente em relacdo & comercializagdo de

tecidos. O levantamento de informacdes feito junto as empresas, formam um sistema
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de sugestdes que faz com que a implantacdo agregue componentes importantissimos
em seu funcionamento e em sua propaganda.

Baseado no diagnéstico que pode se obter através da pesquisa de campo,
nota-se que o crescimento intenso no ramo do vestuario tem sido mais recente devido
aos surgimentos de novas empresas nos ultimos 10 anos. O destaque maior referente
aos centros atacadistas tem se fortalecido ainda mais nos ultimos anos, o que tem
exigido mais qualidade e quantidades aos produtores que em sua maioria séo de
moda feminina, um publico exigente e de maior consumo.

A pesquisa demonstrou também que o consumo de tecidos importados
aparenta ser quase na mesma propor¢cdo que o tecido nacional. Desta forma, os
produtores tém como atracdo os precos e os produtos diferenciados, sendo que no
caso de uma importadora instalada na cidade o quesito proximidade teve relevancia
junto aos demais na satisfagdo em comprar de uma importadora.

Outro fator que foi bastante seguido na pesquisa foi a questao dos prazos
de entrega, o que as empresas julgam fundamental nos seus cumprimentos devido as
programacoes da producéo. Isto de certa forma esta ligado com a proximidade entre
fornecedor e produtor sendo que a empresa instalada préxima pode gerar um ganho
de tempo tanto para os pedidos que estdo a caminho no processo de importacao,
guanto no material necessario disposto no suposto estabelecimento da importadora.

Analisar a viabilidade comercial de implantar uma importadora de tecidos
em Sombrio, péde proporcionar o maior conhecimento do andamento do setor e
também das falhas que o crescimento esta tendo, gerando assim novos aspectos
para estudos na qual seria importante para o desenvolvimento do ramo na cidade. Um
exemplo é o alto nUmero de indUstrias que possuem uma caréncia de mao de obra
gualificada, sendo complementada pelas terceirizagbes em cidades vizinhas.

As empresas junto a prefeitura com parceria do Sebrae, se mobilizam
através de cursos profissionalizantes voltado as etapas produtivas. O
aperfeicoamento para satisfazer esta deficiéncia é de extrema importancia para o
acompanhamento do crescimento, e a analise focada nesta situacdo poderia gerar
bons resultados.

Contudo, as empresas crescem devido ao mercado que vem se firmando
nos arredores da regido gerando empregos diretos e indiretos em fungdo das
terceirizacdes. Este crescimento tem refletido nos numeros produzidos pelas

empresas, ou seja, a vazao vem aumentando constantemente de tal forma que o
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mercado esta se abrindo para os componentes utilizados na concretizagdo do produto
final das empresas. Esta demanda crescente devido ao maior publico de
consumidores, apresentam oportunidades de suprimento na qual a importadora
implantada em Sombrio podera atender de melhor forma tendo o prazo de entrega
como ponto favoravel para diferenciacao.

A viabilidade comercial € definida como positiva no momento em que 0s
estudos mostraram o avanco da cidade no setor do vestuario e nas projecdes de
ampliacdo através de um novo shopping que os empresarios estdo construindo em
outra regido, o que resultara no aumento de vendas e consequentemente de
producdo. Conforme as marcas vao ganhando reconhecimento e qualificacdo, a
necessidade de mais variedades de tecidos e de maior aproveitamento dos leadtimes,
faz com que uma importadora em Sombrio tenha boas armas para poder ter sucesso.

As industrias em geral alegam ainda como positiva a implantacdo de uma
importadora, tendo em vista que além do beneficio para as empresas que necessitam
do insumo, a cidade teria muito a ganhar dando maior amplitude ao mercado téxtil. A
prefeitura de Sombrio possui ainda um beneficio para as empresas que queiram
construir suas sedes no complexo industrial da cidade, area que foi designada para as
indUstrias sem custos momentaneos com o imovel, objetivando o crescimento
econdmico do municipio.

Por fim, segundo as informacdes levantadas desde a literatura que
conceituou o estudo em questao e as coletadas junto as empresas que sao o publico
alvo das importadoras, se faz entender que devido ao crescimento regional no ramo
do vestuario e a necessidade de possuir produtos diferenciados com acesso mais facil
e rapido, se torna viavel a implantacdo de uma importadora de tecidos que além de
trazer beneficios para as industrias, proporciona também mais um avango junto ao

ramo téxtil da cidade de Sombrio.
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Este questiondrio tem como objetivo levantar informacdes que possibilitam a
elaboracdo do estudo monografico, permitindo o académico pesquisador Marcelo Coelho
Tiscoski da Rosa concluir seu Curso de Administracdo com Habilitagdo em Comércio

Exterior da Universidade do Extremo Sul Catarinense — UNESC.

Este pesquisador tem como finalidade levantar dados junto as indUstrias de vestuario
da cidade de Sombrio — SC, que demonstrem a viabilidade comercial perante as mesmas de
implantar uma importadora de tecidos no municipio.

unesc

QUESTIONARIO DE PESQUISA

PERFIL DA EMPRESA

1 — A quanto tempo & empresa atua no mercado?

( ) menosde 1 ano
( )1a5anos

( )6 410 anos

( )11 a20anos
() mais de 21 anos

2 — Qual a localizacdo da empresa na cidade de Sombrio?

() Centro

() Complexo Industrial
() Bairro

() Interior

() Outra Cidade

3 — A empresa € de cunho familiar?

( )Sim
( ) Nao
() Outros

4 — Qual o numero de funcionarios que trabalham na empresa?

()14a20

( )21450

( )51a100

( ) 1014200

() mais de 201 funcionarios
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5 — Qual a linha de producao a empresa segue?

() Moda Feminina

() Moda Masculina

() Infantil

() Cama, Mesa e Banho
( ) Moda Intima

6 — Que tipo de terceirizacdo de producdo a empresa utiliza? (Se a empresa nao
terceiriza, desconsiderar a pergunta) (Marque uma ou mais alternativas)

() Corte
() Costura
( ) Bordado
() Estamparia
() Reviséao

7 — Qual a quantidade média de pecas produzidas pela empresa mensalmente?

() Até 1000 pecas

() 1001 & 10000 pecas
() 10001 & 40000 pecas
() 40001 4 100000 pecas
() Acima de 100000 pegas

8 — Qual a quantidade de pecas faturadas mensalmente?

() Até 1000 pecas

() 1001 & 10000 pecas
() 10001 & 40000 pecas
() 40001 & 100000 pecas
() Acima de 100000 pecas

9 — Qual a vazéo dos produtos da empresa? (Marque uma ou mais alternativas)

) Venda em Loja Varejista em Sombrio;

) Venda em Loja Varejista em outras Cidades;
) Venda em Loja Atacadista em Sombrio;

) Venda em Loja Atacadista em outras cidades;
) Venda por Representantes no Brasil;

) Venda para Magazines.

NN AN AN NN

10 — A empresa utiliza mais tecidos nacionais ou importados?
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() Nacionais
() Importados
() Mesma proporgéo

11 — Qual a quantidade comprada de tecidos importados mensalmente? (Em metros)

() Até 2000 mts;

() De 2001 até 5000 mts;

( ) De 5001 até 15000 mts
() De 15001 até 30000 mts
() Acima de 30000 mts.

12 — Qual a quantidade comprada de tecidos importados mensalmente? (Em quilos)

() Até 2000 kgs

() De 2001 até 5000 kgs

( ) De 5001 até 15000 kgs
() De 15001 até 30000 kgs
() Acima de 30000 kgs

13 — Qual a quantidade total utilizada de tecidos mensalmente? (Em metros)

() Até 2000 mts;

() De 2001 até 5000 mts;
() De 5001 até 15000 mts
( ) De 15001 até 30000 mts
() Acima de 30001 mts.

14 — Qual a quantidade total utilizada de tecidos mensalmente? (Em quilos)

() Até 2000 kgs

() De 2001 até 5000 kgs
() De 5001 até 15000 kgs
() De 15001 até 30000 kgs
() Acima de 30001 kgs

15 — Quantos representantes de importadoras atendem a sua inddstria?

3

ais que 21

VIABILIDADE COMERCIAL
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16 — Como a empresa analisa uma implantacdo de uma importadora téxtil em
Sombrio?

() Péssimo
( ) Ruim

() Irrelevante
( )Bom

( ) Otimo

17 — O que levaria a empresa a comprar de uma importadora localizada em Sombrio
— SC? (Marque duas alternativas)

() Os Precos
() Os Produtos

() A Localizagao
() A Necessidade
() Tributacéo

18 — Como a empresa analisa a possibilidade de possuir uma importadora de tecidos
com sede proxima ao seu complexo industrial? (Marque uma ou mais alternativas)

() Ruim

() Indiferente

() Beneficente a cidade

() Beneficente para a producédo da industria
() Bom pela facilidade devido a proximidade

19 — De que forma a empresa julga mais positiva a proximidade entre fornecedor e
produtor?

() Agilidade na entrega

() Diminuicdo das interferéncias na produgéo
( ) Rapido acesso ao produto

() Comodidade

() Nao é positiva

20 — A empresa importa tecido diretamente de outro pais? Se nao, responda porque.
(Marque uma ou mais alternativas)

() Sim

() Néo, porque? ( ) Custos de taxas e impostos
( ) Gastos logisticos
() Necessidade de um setor de importagao
() O volume utilizado néo justifica
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21 — Qual a maior facilidade dentre as alternativas de comprar tecidos importados
através de uma importadora e nao diretamente?

() N&o correr riscos

() Ter o produto a disposi¢éo

() Poder comprar volumes menores

() N&o ter os tramites burocraticos de importacao
() Nao ha facilidades

22 — Como a empresa julga o fato de o produto importado vir do porto diretamente a
cidade de Sombrio, diminuindo o tempo logistico quanto a entrega, perante as demais
importadoras?

() Extremamente importante
() Muito importante

() Importante

() Sem importancia

() Nao faz diferenca

23 — Para a empresa, o que € primordial para uma importadora téxtil ser diferenciada?

() Localizagao

( ) Prazo de Entrega
() Prazo de Pagamento
() Produto Diferenciado
() Bom Atendimento

24 — Qual a melhor forma que uma importadora pode atender a empresa?

() Representante

() Estabelecimento Comercial (Loja)
() E-Comerce (via internet)

( ) Catalogo

() Tele-Marketing

25 — Como a empresa avalia condizente em relacdo aos prazos de entrega?

() Apenas pronta entrega
() 15 dias apo6s o pedido
() 30 dias apods o pedido
() 60 dias apo6s o pedido
() Outros

26 — Referente 4 entrega da mercadoria, como a empresa julga melhor? (Marque
duas alternativas)

() Retirada na loja da importadora para mercadoria de pronta entrega
( ) Entrega feita por veiculo da importadora para mercadoria de pronta entrega
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() Retirada na loja da importadora para mercadoria com prazo de entrega
() Entrega feita por veiculo da importadora para mercadoria com prazo de entrega
() Entrega por transportadora para mercadorias com prazo de entrega

27 — De que forma a agilidade da importadora interfere no ciclo de producao de sua
empresa? (Marque duas alternativas)

() No cumprimento dos prazos de entrega
() Na qualidade do produto

() Na diferenciagéo do produto

() Nos custos da matéria prima

() Néo interfere na produgéo

28 — Qual linha de produtos a empresa mais gostaria que a importadora
disponibilizasse? (Margue uma ou mais alternativas)

() Tecidos planos lisos

() Tecidos planos estampados

() Malhas lisas

() Malhas estampadas

() Moletom

( ) Renda

( ) Jeans

() Outros tipos de produtos como: aviamentos, acessorios, etc.

29 — Na possibilidade de a importadora ser implantada na cidade, quanto a empresa
se disponibilizaria a comprar mensalmente da mesma? (Média em metros e
quilogramas)

() Até 1000 mts / kgs;

( ) De 1001 até 5000 mts / kgs;
() De 5001 até 10000 mts / kgs
() De 10001 até 20000 mts / kgs
() Acima de 20000 mts / kgs

30 — Conforme o pagamento o custo do produto pode ser negociavel, como a
empresa costuma trabalhar com o pagamento?

( ) Avista
( )1lvez
() 2vezes
( ) 3vezes
() Outros

31 — Qual a forma de pagamento dos tecidos comprados mais utilizada pela
empresa?

() Transferéncia eletrbnica
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() Depédsito bancario

() Cartao de Crédito

( ) Boleto bancario

() Cheque

32 - Qual o mais importante dos beneficios abaixo, na implantacdo de uma
importadora de tecidos para as industrias de Sombrio — SC e regido?

() Fomento do comércio téxtil
() Diversificacao de produto
() Melhoria da concorréncia
() Inicio do ramo na cidade
() N&o ha beneficios
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Atividade PL’Jb_Ii_co Duragio Periodo Valor
i} Beneficiado

e G e, CoTU Mo t0aties | 2meses | WOP0RIIO0 | 1550005
2 — CURSOS DO CENTRO DE APRENDIZAGEM - COSTURA INDUSTRIAL Julho/2010 a Maio/2011

2.1 — Cursos de Aprendizagem em Costura Industrial — Instrutores, Diarias, Deslocamentos e Apostilas 180 alunos 10 meses R$ 194.768,00
31 Miquinas & sistomas para 0 Cenir e Inovagao Teenologica - Motelagem Basica 100alunos | 2meses | Junhol2010auo/2010 | RS 2676490
21 Fg&icc))ssdg%gviggs ?egfoﬁ\ﬁzs:iN_DI\III%)’SSI%I;:L;nhgg\zséé?riwu?cﬁié?giérias, Deslocamentos e Apostilas 100 alunos 10 meses Julho/2010 a Maio/2011 R$ 121.584,00
5.1 Maquinas & Sistemas para o Centro de Inovagdo Tecnalégica - Estamparia 120alunos | 2meses | Junhor2010.a Juo/2010 | RS 24.600,00
21 -Cgl’frg(?ssdgcljnc?vig? '(I?elgrilzollgl;éA—g égtaf;gxgE(I)nGslt(r:lﬁor_eijslggwil:sA,RDlgslocamentos e Apostilas 120 alunos 10 meses Julho/2010 a Maio/2011 R$ 46.192,00
71" Wéguings & sidtemas para o Ceniro de Inovacdo Tecnolbgica - Corel Draw 120alunos | 2meses | Junhor2010aJuo/2010 | RS 16459537
5.1 Guroos de Inovagio Teonologica — Corel D - Indrtores, Diras, Deslocamentas & Aposias 120alunos | 10meses | Juho/2010aMaio/2011 |  R$59.244,00
5.1 Macuinas & sistomas para o Cenir de Inovacao Teenolégica - Modelagem Audaces 120alunos | 2meses | Junho/2010aJuho/2010 | RS 189.344,12
181 E Léljrss(c))ss dz?ngsgfgglzqrel?:ﬁc::\é;\é: g?ﬂ%érggg,\é?nlfﬂgfes-—p\lgsDtﬁxfcl)ErSs, Diarias, Deslocamentos e Apostilas 120 alunos 10 meses Julho/2010 a Maio/2011 R$ 153.984,00
ﬂl LMJgsul\iereg?éqou%gnseiToTsR(eo Ml?a\itzeﬁ;RDEit'j\lé?ilczoA;Ea'\A o_ggsro de Aprendizagem - PCP 60 alunos 2 meses Junho/2010 a Julho/2010 R$18.714,90
31 S léljrss(c?ss dDe(?A;(J:rEe,r\\l;;(\)gErE eArE %%I\I:I’D—Izlﬁscgrimrezc Isiérias, Deslocamentos e Apostilas 60 alunos 10 meses Julho/2010 a Maio/2011 R$ 31.516,80
13.1 - MAcuings & sistemas para 6 Gentro de Inovacao TeGnoisgica - Risco 6 Corte 120alunos | 2meses | Junhor2010aduhor2010 | T8 2178552
14 — CURSOS DO CENTRO DE INOVAC,AO TECNOLOGICA - RISCO E CORTE 120 alunos 10 meses Julho/2010 a Maio/2011 R$ 153.984,00

14.1 — Cursos de Inovagdo Tecnoldgica — Risco e Corte — Instrutores, Diarias, Deslocamentos e Apostilas

VALOR TOTAL

R$ 1.630.780,97




