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RESUMO

Com um mercado cada vez mais competitivo, faz-se necessario para a empresa analisar clientes,
buscar conhecer e selecionar mercados-alvos, utilizando-se assim das ferramentas do Mix de
Marketing para buscar suprir necessidades dos consumidores. Para possibilitar tudo isso é
necessario buscar uma analise do Mix de Marketing, com o objetivo de melhorar o nivel de
competitividade da empresa. Através de uma entrevista com a gestora, perguntou-se quesitos
do emprego das ferramentas do Mix de Marketing com relacdo a pracga, prego, produto e
promogéo. O presente estudo visa identificar como o gestor percebe e emprega 0 composto de
marketing desenvolvido na sua empresa, e assim buscar sugestdes para empregar melhorias em
alguns pontos menos desenvolvidos. Cada variavel foi analisada e foram feitas sugestdes de
melhorias para o estabelecimento.
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1 INTRODUCAO

O marketing ¢é algo que lhe é bem familiar, e esta presente no dia-a-dia de todos. A
Associacdo Americana de Marketing afirma que “marketing ¢ a atividade, o conjunto de
instituicOes e processos de cria¢do, captura, comunicacdo, entrega e troca de ofertas que tém
valor para consumidores, clientes, parceiros e a sociedade como um todo”.

O mercado esta cada vez mais competitivo, o que exige das empresas um diferencial,
este pode ser adquirido através da utilizacdo das ferramentas do Mix de Marketing. Conhecer
o melhor ponto para instalacdo do estabelecimento, conhecer os produtos que seu publico-alvo
almeja estabelecer precos e realizar analise para 0 emprego de promocdes sdo algumas das
funcbes do Mix de Marketing, conhecer esses aspectos sobre seu estabelecimento pode ser
decisivo para 0 sucesso de uma empresa.

O presente estudo visa promover a analise do composto de marketing na empresa Closet
Baby e Kids localizada no municipio de Jalio de Castilhos/RS, bem como buscar sugestdes para
aperfeicoar alguns aspectos do Mix de Marketing empregado na empresa.

2. CARACTERIZACAO DO AMBIENTE DE ESTUDO

Localizada na rua Bardo do Rio Branco, 200 — sala 2, em Jalio de Castilhos — RS, a
empresa de roupas infantis Closet Baby e Kids, inaugurada no dia 14 de setembro de 2015, tem
como proprietaria a empresaria Paula Lorenci Lunardi Salles e como Unica funcionaria Lucyla
Valles de Mello.

A éarea da loja ndo é muito extensa, a estrutura contém provador dinamico, vitrine e
caixa. A vitrine tem grande importancia decisiva na hora que 0s pais entram para comprar as
roupas porque as criancas olham e ficam encantadas, muitas vezes isto influencia os pais a
comprar o produto.

Uma grande variedade de marcas podem ser encontradas na loja, como: Colcci Fun,
Colcci Kids, Green, Grow Up, Up Baby, Vira e Mexe, Calvin Klein, VR Kids, Momi, Animé
e Mini Kids, disponiveis nos tamanhos de RN (recém-nascido) até o 16.

A empresa surgiu atraves da necessidade que as pessoas tinham de sair da cidade para
comprar roupas infantis destas marcas, assim, trouxe um diferencial para a cidade facilitando
as pessoas adquirirem produtos de qualidade e variedade de modelos.

A loja de roupas infantis € uma boa oportunidade de negdcios se considerarmos a
frequéncia de compras de roupas infantis, pois a infancia é uma fase em que os pais precisam
comprar novas roupas constantemente para suas criangas, que estdo em fase de crescimento.

As lojas concorrentes de roupas infantis séo indiretas, pois nao disponibilizam de todas
as marcas que se encontram exclusivamente, em Jalio de Castilhos, na Closet Baby e Kids.

2.1. Composto de Marketing

O marketing € algo que lhe é bem familiar, e esta presente no dia-a-dia de todos. A
Associacdo Americana de Marketing afirma que “marketing ¢ a atividade, o conjunto de
instituicOes e processos de cria¢do, captura, comunicacao, entrega e troca de ofertas que tém
valor para consumidores, clientes, parceiros e a sociedade como um todo”.
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Cobra (2009, p.9) descreve que “o planejamento de marketing deve ser realizado passo
a passo. Desde a anélise do cenario ambiental até a analise do portfolio de produtos da empresa
em relagdo a concorréncia”.

Las Casas (2009, p.186) afirma que “produtos podem ser definidos como objeto
principais das relacdes de troca que podem ser oferecidos no mercado para pessoas fisicas ou
juridicas, visando proporcionar satisfacdo a quem os adquire ou consome”.

Conforme Las Casas (2009, p. 217) “Uma boa determinagdo de precos poderd levar uma
empresa ao desenvolvimento e lucratividade, ao passo que uma ma distribui¢do podera levar a
empresa até mesmo a faléncia”.

De acordo com Las Casa (2009, p.245) “o sistema de distribuicdo a ser determinado por
um administrador de marketing fara, portanto, parte do pacote de utilidade ou satisfacfes que
0s consumidores receberdo com a compra do produto”.

Sobre as promogdes, Las Casas (2009, p. 283) assegura que “sao varias as possibilidades
para realizar este trabalho. As ferramentas de promocao sdo: Propaganda, venda pessoal,
promogao de vendas, merchandising, marketing direto e relagdes publicas.”

2.2 DISCUCOES E RESULTADOS

No que se refere ao mix de marketing, perguntou- se a gestora da empresa de que forma
sdo estabelecidos e determinados os precos dos produtos, esta relatou que pelo fato de
comercializar marcas conceituadas, a maioria dos produtos ja chegam a loja com precos pré-
estabelecidos de fabrica, as quais permitem uma pequena alteracdo de preco para mais ou para
menos. Aumentar os precos muito além dos ja estabelecidos pela marca também ndo se torna
viavel, pois por se tratar de marcas conhecidas, os clientes podem pesquisar nos sites das marcas
em outras lojas, os precos dos produtos, e se a loja fugir dessa média de prego os clientes
deixardo de comprar. Com relacédo as formas de pagamento aceitas, parcelamentos e prazos, a
loja trabalha com compras a vista, proporcionando um desconto de 5% nessas compras, COmo
forma de incentivar esse modo de compra, 0 parcelamento é feito somente nos cartdes de crédito
aceitos pela loja, em trés ou cinco vezes dependendo do valor da compra.

No quesito promoc¢éo, como a divulgacéo, tipos e divulgacdo das promogdes, a empresa
se utiliza de redes sociais como Facebook e Instagram, sdo realizadas promog¢des com o intuito
de divulgar a loja a atrair novos clientes, pois trata-se de uma loja relativamente nova no
mercado, uma estratégia utilizada para divulgar a empresa, é oferecer desconto ao cliente que
trouxer um amigo para conhecer a loja.

Na varidvel praga, a gestora relatou que ndo houve realizacdo de pesquisa para a
definicdo do ponto do estabelecimento, mesmo a gestora expondo que teve consultoria com um
agente do Sebrae antes de abrir a loja, a proprietaria da loja apenas optou por instalar a loja na
rua considerada rua do comércio da cidade, onde a loja teria mais visibilidade. Com rela¢éo aos
fornecedores, a gestora relatou que estes estdo sempre em contato visando saber como estéo as
vendas e aceitagdo das marcas, 0 contato pessoal acontece duas vezes por ano nas trocas de
colecdo. A gestora expds que nao trabalha com pecas em estoque, somente aquelas que sobram
na troca de colecdo, as mercadorias séo apenas aquelas que estdo em exposi¢do na loja. Com
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relacdo a apresentacdo e a distribuicdo dos produtos na loja devido a limita¢&o de espago fisico,
a separacdo é feita em roupas para meninos e meninas e por marcas.

No que diz respeito ao perfil dos clientes, a maior parte é composta pelas mées, porém
pode ser observado um surpreendentemente aumento no ndmero de pais que passaram a
escolher e realizar as compras para os filhos. Constata-se também, que em geral quando as
criancas ja apresentam uma idade avangada, elas mesmas que escolhem as suas proprias roupas.
Percebe-se que atualmente elas apresentam bastante autonomia e detém influéncia direta sobre
a decisdo de compra dos seus pais.

Em relacdo a renda dos consumidores, embora haja uma crescente igualdade entre as
classes sociais, observa-se que a maioria é formada pela classe média alta, ou seja, apresentam
um maior poder de compra.

Considera-se que a empresa consegue satisfazer as necessidades e atender as demandas
de seus clientes de forma satisfatoria, porém a oferta dos produtos deve ser elevada de modo
atingir a satisfagdo dos consumidores, que buscam constantemente por variedades de marcas e
produtos. Assim a empresa emprega a tentativa da introducéo de novos produtos, ariscando-se
de modo a conhecer com o tempo, a percepcao e a preferéncia do pablico alvo.

Pode-se dizer que os produtos considerados basicos ndo exercem influéncia na captacéo
e fidelizacdo dos clientes, pois estes buscam pelo diferencial que a empresa tem a oferecer. Os
consumidores estdo cada vez mais exigentes, exigindo sempre por um algo a mais, dessa forma
€ necessario que a empresa tenha um grande mix de produtos, de modo a prender a atencdo dos
consumidores.

No quesito fidelizacdo de clientes, € possivel observar clientes j4 fidelizados dentro do
periodo de atuacdo da empresa, isso acontece pelo reconhecimento das marcas que a empresa
trabalha e disponibiliza, ou seja, existe uma boa utilizacdo das ferramentas de marketing ligadas
ao reconhecimento da qualidade dos produtos, assim como uma forte divulgacéo, através da
midia e redes sociais. O convivio e atendimento também podem ser observados e analisados de
forma positiva para a fidelizagdo de clientes.

Quanto a posicdo da empresa no mercado da regido, considera-se cedo para ter uma
visdo e abrangéncia devido ao pouco tempo de atuacdo da empresa, constata-se que com 0
tempo possa haver uma crescente melhora no que diz respeito a este quesito, pretendendo
atingir municipios vizinhos como Tupanciretd, por exemplo. Ja cidades como Santa Maria,
considera-se mais complicado devido a grande concorréncia, embora a loja disponibilize de
marcas que no momento nao estdo sendo mais disponibilizadas nesta cidade.

No que diz respeito a abrangéncia da empresa na cidade em que esta situada, considera-
se que esta apresenta uma boa colocagdo no mercado, pois ganha destaque entre concorréncia
gue é considerada elevada, de acordo o tamanho da cidade.

No quesito melhorias, existem algumas que gostariam de ser postas em pratica, como o
aumento no espaco fisico, para que seja possivel realizar um melhor atendimento aos clientes,
distribuicéo, organizacéo e visualiza¢do dos produtos.

Existem ideias de possiveis melhorias a serem implementadas na empresa, como a
realizacdo de parcerias e estratégias de marketing como promogdes, a fim de atrair clientes.
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No que se refere ao comportamento de compra dos clientes e possiveis influéncias sobre
eles, nota-se como dito anteriormente a crescente influéncia dos filhos na decisdo de compra
dos pais, pois as criangas aprendem cada vez mais cedo a escolherem seus produtos, tendo uma
visdo mais critica, e a certeza de escolha. Além das promoc@es que contribuem bastante para a
atragdo dos mesmos.

3. CONCLUSAO

Considerando uma empresa nova no mercado, se analisa como uma loja bem colocada
e estabelecida. Trabalhando com marcas que fazem a diferenca na escolha dos clientes, pela
fama e alta qualidade.

Como comentado pela gestora do estabelecimento, o aumento fisico da empresa, além
de ser um desejo da mesma, seria uma sugestdo de marketing para sucesso de vendas e para
atingir todas as demandas dos seus consumidores.

Considera-se assim que em relacdo aos precos adotados pelo estabelecimento, aempresa
poderia adotar estratégias que proporcionassem descontos especiais para produtos comprados
em grande quantidade, de modo a impulsionar os clientes a realizar compras de um maior
namero de pecas, que aliado a parcerias com os fornecedores elevaria a lucratividade.

No que se refere aos produtos oferecidos pela empresa, considera-se que ela apresenta
uma boa variedade de marcas, oferecendo designers inovadores em cada troca de colecdo,
aconselha-se que continue trabalhando com a diferenciacéo de seus produtos, apostando sempre
em variedade de marcas, conseguindo captar interesse de seus clientes pela qualidade, pois este
modo os consumidores estardo mais dispostos a adquirir estes produtos, mesmo que seja
necessario disponibilizar de mais recursos financeiros.

Assim aconselha-se que a empresa continue trabalhando com a diferenciacdo de seus
produtos, apostando sempre em variedade de marcas, conseguindo captar interesse de seus
clientes pela qualidade de seus produtos, pois este modo os consumidores estardo mais
dispostos a adquirir estes produtos, mesmo que seja necessario disponibilizar de mais recursos
financeiros.

Quanto a praca, o estabelecimento é bem localizado, na rua comercial do municipio, o
que facilita bastante a chegada dos clientes, por tratar-se de uma area central. Seria interessante
futuramente a realizagcdo de um site onde a empresa disponibiliza-se fotos e informacdes sobre
seus produtos, aberto a possiveis encomendas, e opc¢des de entrega a domicilio, para familias
gue ndo se sentem muito a vontade de sair de casa.

Ja no quesito promocéo, é recomendado o desenvolvimento de estratégias, para que
venha ganhar destaque nesse ponto do mix de marketing, como realizacdo de ofertas
relacionadas ao prego dos produtos, promocgoes de prémios e brindes, sorteios de vale compras,
divulgacdes dos produtos através do radio, distribuicdo de folders, e pratica de pos-vendas para
saber a satisfacdo dos clientes sobre seus produtos, a fim de fideliza 10s.
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