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“Uma empresa sem estratégia faz qualquer negocio.”

(Michael Porter)



RESUMO

O setor de vestuario € um dos mais rentaveis e dindmicos da economia brasileira, portanto,
um grande estimulo para o presente estudo de caso. O objetivo deste trabalho é analisar a
utilizacdo da Matriz Strengths, Weaknesses, Oportunities e Threats (SWOT) em um
empreendimento de pequeno porte do setor téxtil. As informagGes contidas neste trabalho
foram baseadas em conversas informais com profissionais da area e em experiéncia
profissional no setor, ainda que o autor tenha considerado varias premissas para elaborar as
recomendac0es sugeridas. Das 17 propostas recomendadas, duas foram implementadas e
duas estdo em processo de conclusdo. O estudo mostra como a SWOT é fundamental para a
elaboracdo de um planejamento organizacional a fim de aumentar a eficiéncia de

empreendimentos similares.

Palavras-chave: Matriz SWOT; empreendimento de pequeno porte; setor téxtil;

estratégia;

ABSTRACT

The apparel sector is one of the most profitable and dynamic in the Brazilian economy,
therefore, a great stimulus for this case study. The aim of this work is to analyze the use of
the Strengths, Weaknesses, Opportunities and Threats (SWOT) matrix in a small enterprise
in the textile sector. The information contained in this work was based on informal
conversations with professionals in the field and on professional experience in the sector,
although the author has considered several premises to elaborate the suggested
recommendations. From the 17 goals established, two were implemented and two are in the
process of being concluded. The study shows how SWOT is fundamental for the

elaboration of an organizational plan to increase the efficiency of similar enterprises.

Keywords: SWOT matrix; small enterprise; textile sector; strategy.
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1. INTRODUCAO

O vestuario € um dos segmentos que mais movimentam a economia do Brasil.
Conforme a Fiesp (2019), Federacdo das Industrias do Estado de S&o Paulo, o0 mercado da
moda gerou, em 2018, R$ 220,6 bilhdes no pais, perdendo, apenas, para o setor de
alimentos. Portanto, o vestuério alcancou o segundo lugar em termos de vendas e se
configura como um dos pilares da economia nacional.

A compra e venda de roupas também é estratégica na geracdo de empregos. De acordo
com a Fiemg (2019), Federacdo das Industrias do Estado de Minas Gerais, essa é a segunda
atividade com mais funcionarios no estado. A instituicdo destaca que, em 2019, existiam
9.750 empresas em solo mineiro (13,5% das indudstrias de vestuario do Brasil) e mais de
125 mil pessoas trabalhando no segmento.

Os dados exemplificam a importancia do vestudrio na sociedade e mostram a
necessidade de buscar a evolugdo do negdcio para manter bons patamares e continuar
movimentando, positivamente, a economia brasileira. Nestes termos, a proposta deste
estudo é mostrar como a Matriz SWOT (Strengths, Weaknesses, Oportunities e Threats)
pode conseguir tal feito.

Através dessa técnica, criada ha cerca de 60 anos, iniciativas simples como conhecer o
publico e a concorréncia do negdcio, capacitar os funcionarios para a venda e fazer uso de
novas tecnologias no empreendimento, passam a ser acGes fundamentais para identificar a
forca e a fraqueza do negocio no local de atuacdo dele. Ao enxergar com clareza estes
fatores, os resultados aparecem com naturalidade, visto que, 0s gestores comegcam a prevé
ou superar as ameacas e a entender ou colocar em pratica agdes para aproveitar as
oportunidades. Compreender as forcas, fraquezas, ameacas e oportunidades € um passo
importante para elevar o faturamento do empreendimento, aumentar a area de cobertura do
produto e, consequentemente, levar a empresa ao crescimento: de micro para pequena, de
pequena para médio, de médio para grande porte.

O empreendimento objeto desse estudo é de pequeno porte e atua em Minas Gerais.
Ele busca satisfazer seus consumidores com uma gama de vestimentas, vendidas no atacado
e varejo, tanto na loja fisica quanto por meios virtuais. A empresa esta consolidada no
mercado, poréem, ndo tem um departamento especializado para implantacdo do

planejamento estratégico, apesar de reconhecer a necessidade para melhorar a atuacdo e
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buscar a expansdo. Os gestores também ndo conhecem plenamente os préprios ambientes

interno e externo aos quais estao suscetiveis.
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2. OBJETIVOS

Os objetivos almejados na realizacdo desse estudo, sdo apresentados a seguir:

2.1. Objetivo geral

Analisar a utilizacdo da Matriz SWOT em um empreendimento de pequeno porte do

setor téxtil.

2.2. Objetivos especificos

e Identificar a atratividade do segmento de vestuario no Brasil;

e ldentificar as dificuldades das Micro e Pequenas Empresas no Brasil;

e Mostrar a importancia do Planejamento Estratégico;

e Mostrar a contribuicdo da técnica da Matriz SWOT;

e Elaborar um diagndstico, da empresa em questdo, baseado no Planejamento
Estratégico;

e Identificar pontos fortes e pontos fracos da empresa em estudo;

e Realizar anélise ambiental da empresa em estudo, levantando ameacas e
oportunidades;

e Analisar comparativamente cendrios, levando em consideracdo as informacdes da
Matriz SWOT,;

e Mostrar quais sdo os tipos de ambiente que podem interferir no desempenho da
empresa em questao;

e Indicar solugdes para aprimorar o cenério atual do empreendimento;

Este trabalho tem o intuito de mostrar como a matriz SWOT pode ser utilizada em

empreendimentos de pequeno porte no setor téxtil no Brasil
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3. METODOLOGIA

Este trabalno é uma pesquisa participativa realizada em, 2019, em um
empreendimento de pequeno porte no setor téxtil em Minas Gerais. Com diversos
fornecedores de produtos, possui uma gama de vestimentas que séo vendidas no atacado e
no varejo através de loja fisica e pela internet — site, Instagram ou WhatsApp.

Com o objetivo de analisar os dados, obtidos em conversas informais com
profissionais da area e em experiéncia profissional obtidas pelo autor, no setor, e criar
diretrizes para estabelecer estratégias que visam o desenvolvimento do emprendimento,
foram utilizados os principios da Matriz SWOT como norteador para absorver as
informacBes importantes da empresa.

Em visitas semanais, durante trés meses, 0 processo de operacdo do
empreendimento foi acompanhado, sendo ele composto por compra, conferéncia,
etiquetagem, armazenamento, estoque e venda dos produtos. A rotina operacional do
empreendimento foi identificada e acompanhada, sem que fosse promovida nenhuma
alteracdo da realidade ou julgamento. Houve conversas informais, durante essas visitas
semanais, com os diversos colaboradores e a aplicacdo de questionarios especificos podem
ser um ponto de melhoria da metodologia no futuro. Além disso, foram acessados 0s
relatérios de produtos, o fluxo de clientes, as informagdes financeiras e a abrangéncia de
venda. Com a experiéncia profissional obtida, com os dados em méos e o feedback de cada
funcionario, foi estabelecido para cada setor da Matriz SWOT uma série de pontos
negativos do empreendimento, para descobrir as reais dificuldades dele. Posteriormente, foi
tracado as possiveis melhorias para alavancar a empresa baseadas em propostas e
recomendacdes.

Ao analisar os ambientes do empreendimento, evidenciou-se a necessiadde de
aprimoramento profissional dos colaboradores, desta forma, indicou-se treinamento para
desenvolver a forma de abordagem, aprender a fidelizar clientes e aumentar as vendas.
Passaram, também, por uma capacitacdo pessoal para aumentar 0 engajamento com a
equipe e estabelecer motivacdes para exercer suas fungcdes com mais resultados. Como néo
existe um departamento estratégico especifico na empresa, 0s proprietarios buscam
melhorar o desempenho dos funcionarios para suprir essa necessidade do negocio.

O objetivo é transformar o empreendimento de vestuario em uma referéncia do

segmento em Minas Gerais, e 0s gestores estdo focados em modernizar o modelo
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administrativo, estimular a relacdo dos colaboradores com o publico-alvo e ampliar o

empreendimento com filiais ou franquias.
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4. REFERENCIAL TEORICO

A revisdo da literatura permite a fundamentacéo teorica sobre o tema abordado nesse
estudo, com o intuito de aprofundar os conhecimentos para a realizacdo dos objetivos

propostos.

4.1. A importancia do setor de vestuario para a economia brasileira

As roupas, mais do que vestimentas, sdo uma expressao cultural e comportamental de
dada época e lugar. Ela se relaciona com a linguagem verbal, com a religido, com o sexo,
com o grupo social e 0s gostos pessoais de quem a usa. No Brasil, 0 modismo — tendéncia
de comprar o que todos usam — faz com que a moda seja livre e democratica, fazendo com
que esteja muito ligada a aparéncia.

E importante destacar que, como esclarece Kontic (2002), desde a década de 1920, o
vestuario é um pilar da economia brasileira, quando ja representava o terceiro maior setor
industrial (atras da inddstria alimenticia e téxtil), constituindo quase 15% das empresas e
11% do pessoal ocupado. No entanto, o autor explica que, apesar da sua relevancia, até a
década de 1950, a indUstria de vestuario era composta, apenas, por pequenas oficinas
semiartesanais de costura e por costureiras autbnomas que satisfaziam apenas as demandas
locais.

A urbanizacdo e as imigragdes para os grandes centros, que estavam em formacao,
fizeram com que comecgasse um movimento de estruturacdo da inddstria desses artigos. Em
1980, o setor ja havia se consolidado e teve seu auge: 44% dos empregados paulistas no
vestuario estavam em empresas com mais de 100 funcionarios. (KONTIC, 2002).

Na atualidade, o Brasil é referéncia internacional no segmento. Conforme dados do
portal de estatisticas Statista, pesquisa realizada em 2016, mostra que o pais ocupava 0 5°
lugar mundial no mercado de moda, em 2012, com faturamento aproximado de US$ 55
bilhdes. A estimativa para 2025 era de US$ 100 bilhdes, com uma taxa de crescimento de
82% e uma média de 4,7% ao ano. Considerando 0s paises com maior potencial para
crescimento em 2025, o Brasil pode ocupar o quarto lugar no ranking. (OLIVEIRA, 2017).
Veja a Figura 1.

17



FIGURA 1 — Mercado de moda mundial (projecdo 2012/ 2025 — US$ bi)

1 440 26% 1 India 45 200 344%

EU-27 350
2 United States 225 285 27% 2 China 150 540 260%
3 China 150 540 260% 3 Russia 40 105 163%
4 Japan 110 150 36% 4 Brazil &5 100 82%
5 Brazil 55 100 82% 5  Australia 25 45 80%
6 India 45 200 344% & Canada 30 50 67%
7 Russia 40 105 163% 7 Japan 110 150 36%
8 Canada 30 50 67% & United States 225 285 27%
9  Awustralia 25 45 B0% L EU-27 3s0 440 26%

Fonte: OLIVEIRA (2017)

Apesar de os dados mostrarem a importancia e estabilidade do segmento, segundo o
ultimo relatério “Sobrevivéncia das Empresas no Brasil”, realizado em 2016 pelo Servigo
Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (Sebrae), apenas 79% das empresas
varejistas de vestuario e acessorios sobrevivem apds o segundo ano de atividade. A taxa de
sobrevivéncia de atacadistas € ainda menor, aproximadamente 54%. A instituicdo aponta a
falta de planejamento, de capacitacdo e de gestdo como as trés principais causas da
mortalidade de empresas no pais (SEBRAE, 2016).

Além do mais, segundo a Associacdo Brasileira do Vestuario (Abravest,), 97% do
total de empresas do segmento, se classificam como MPEs (Micro e Pequenas Empresas).
Todavia, enfrentam dificuldades até maiores do que grandes empresas, devido a falta de
recursos financeiros ou de conhecimento das ferramentas de administrativas que auxiliam
na gestdo (SCHWANKE, 2008).

4.2 Micro e Pequenas Empresas: dificuldades enfrentadas

Drucker (2003) afirma que existe um desafio ao enquadrar a dimensdo das empresas
porque elas tém o tamanho da estrutura administrativa que necessitam. Mas, na legislagdo
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brasileira, essa classificacdo se da por dois fatores: faturamento anual e quantidade de

funcionarios. A lei geral que regulamenta o termo na Constituicdo Federal (pela lei n°. 123/

2006), adota a classificagdo como demonstrada no Quadro 1.

QUADRO 1: Classificacdo das empresas segundo faturamento bruto anual

Porte

Faturamento

Microempresa

Até R$ 360 mil

Empresa de pequeno porte

Entre R$ 360 mil e R$ 4,8 milhGes

Empresa de médio porte

A partir de R$ 4,8 milhdes

Fonte: Sebrae (2018)

No que diz respeito a quantidade de funcionarios, ha a seguinte classificagdo, como

exemplificado no Quadro 2:

QUADRO 2: Classificacdo das empresas segundo nimero de funcionarios

Porte

Industria

Comércio e servicos

Microempresa

Até 19 pessoas

Até 9 pessoas

Empresa de pequeno porte

De 20 a 99 pessoas

De 10 a 49 pessoas

Empresa de médio porte

De 100 a 499 pessoas

De 50 a 99 pessoas

Empresa de grande porte

A partir de 500 pessoas

A partir de 100 pessoas

Fonte: Sebrae (2020)

As MPEs representam cerca de 98,5% do total de empresas do pais e respondem por
27% do Produto Interno Bruto (PIB) brasileiro, segundo o Sebrae. Conforme levantamento
do Ministério da Economia, até abril de 2019, o pais tinha mais de 13 milhdes de empresas
optantes pelo Simples Nacional — regime tributario que comporta as MPEs.

Apesar de possuirem até 99 funcionarios, as MPEs também sdo importantes na
geracdo de empregos. Observe na Tabela 1, os dados retirados de levantamentos do Sebrae,
baseados no Cadastro Geral de Empregados e Desempregados (Caged), do Ministério da

Economia, nos ultimos trés anos.
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TABELA 1 — Emprego formal no Brasil

Ano Gerado por MPE Gerado por GME
2018 578.359 -51.383
2019 731.384 - 88.127
2020 293.195 - 193.879

Fonte: Adaptado Sebrae (2020)

Apesar do potencial de geracdo de renda e emprego, muitas sdo as dificuldades
encontradas para a manutencdo dos pequenos negécios. Roratto, Dias e Alves (2017)
pontuam que “sdo vdarios os fatores que provocam uma vida efémera: a opressdo das grandes
empresas, limitagbes do mercado, dificuldades na obtengdo de recursos financeiros, o
gerenciamento do capital de giro, a carga tributdria elevada”. ESSas sao as mesmas dificuldades
citadas por Pandolfo e Veloso (2002), que acrescentam a inadimpléncia.

No entanto, além de tributacdes e burocracias, a falta de habilidades técnicas e
conceituais dos gestores e a infraestrutura insuficiente dos empreendimentos também séo
fatores determinantes para o insucesso de muitas MPEs, segundo Mehralizadeh e Sajady
(2005). Outro ponto de fragilidade é a desorganizacdo para momentos de crise, como
oscilacdo da economia e estagnacdo do mercado. O Sebrae elucida que os comerciantes
ficam desestabilizados quando ha a evasdo de clientes e reducdo das vendas, visto que
mantém o estoque e ndo conseguem resgatar o comprador.

Diante da diversidade de impasses, é certo que a aplicabilidade do Planejamento
Estratégico gera melhor desempenho e sobrevivéncia dos pequenos negocios. Mendonca
(2017) destaca que, sem as ferramentas certas para gestdo e a organizacdo empresarial,

muitos neg6cios declinam antes mesmo de se ascenderem.

4.3. Planejamento Estratégico

Para falar de Planejamento Estratégico, e a importancia dele, primeiro é necessario

entender o significado dos termos “planejar” e “estratégia”. No dicionario, “planejar” é

“definir antecipadamente um conjunto de agdes ou intengdes”, ou seja, fazer um plano.
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Chiavenato (2008) concorda e, em suas palavras, pontua que é “olhar para a frente,
visualizar o futuro e o que deverd ser feito, elaborar bons planos e ajudar as pessoas a
fazer hoje as agoes necessarias para melhor enfrentar os desafios do amanha”. Em um
conceito mais profundo, o autor ainda reforca que o planejamento no meio comercial deve
anteceder qualquer atuacdo no empreendimento. Ou seja, 0 éxito existe, apenas, se a
administragdo planejar os caminhos necessarios.

No que tange a estratégia, o Dicionario Priberam da Lingua Portuguesa é sucinto:
“trata-se de uma combinacdo engenhosa para conseguir um fim”. Em outras palavras, é
um plano. Nestes termos, Henry Mintzberg (2007) entende que, por essa definicdo, duas
caracteristicas sdo essenciais: as estratégias sao criadas antes das agdes as quais vao se
aplicar e sdo desenvolvidas de forma consciente e proposital.

Em um conceito mais especifico, Fernandes e Berton (2005) colocam que estratégia
empresarial “é o conjunto de grandes propdsitos, objetivos, metas, politicas e planos para
concretizar uma situacao futura desejada, considerando as oportunidades oferecidas pelo
ambiente e os recursos da organizagdo”. A partir das definigdes, chega-se a concluséo de
que planejar e estratégia sdo acdes complementares: a primeira é elaborar o plano, a
segunda é o proprio plano para chegar ao objetivo final.

Assim, o Planejamento Estratégico deve ser o estudo e a anélise das decisfes a serem
adotadas. Oliveira (2009) afirma que, o planejamento estratégico é um processo
administrativo, no qual, precisa de uma sustentacdo metodoldgica para estabelecer a melhor
direcdo a ser seguida, de um otimizado grau de interacdo com os fatores externos e de uma
atuacdo inovadora e diferenciada. Para funcionar, a metodologia deve estar financeiramente
e estruturalmente dentro das limitages da organizagdo. Além disso, como afirma Angelo e
Silveira (2003), precisa atender as demandas do mercado e as necessidades dos
consumidores.

Existem diversas esferas de aplicabilidade do Planejamento Estratégico dentro de uma
organizacao, dentre elas, a Matriz SWOT. Vale ressaltar que o objetivo de todas elas é
delinear o futuro. Mas, independentemente de qual seja, ndo deve limitar somente a
elaboracio de estratégias e execucdes. E essencial analisar as consequéncias da a¢io. Como
orienta Sutherland (2014), inspecOes e avaliagdes devem ser realizadas para detectar a
necessidade de aplicar melhorias ao processo. Afinal, como disse o filosofo Aristoteles, a
finalidade da estratégia é a vitéria (MAXIMIANO, 2000).
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4.4. A importancia do Planejamento Estratégico para as MPEs

O Planejamento Estratégico disponivel em suas diversas ferramentas é muito
importante para as empresas tracarem seus objetivos e identificar os caminhos para coloca-
los em prética. Porém, para as MPEs, a implantacdo é dificil. Segundo Miranda (2005),
geralmente, os pequenos negdcios ndo estdo estruturalmente planejados para abrir as portas,
0 que inclui ndo estabelecer as metas para o empreendimento. Essa auséncia, ocasiona
prejuizos, perdas de oportunidades de crescimento e, até a faléncia precoces.

Miranda e Ribeiro (2010) acreditam que a estruturacdo e a execucao do planejamento
estratégico, aumentam a probabilidade das MPEs em alcangarem o sucesso e a longevidade.
Posicdo defendida pelo Sebrae (2018), visto que, os préprios funcionarios nivelam suas
expectativas nas projecdes da organizacdo em que trabalham. Conforme a instituicdo, a
frustracdo gera falta de engajamento, perda de producdo e alta rotatividade de
colaboradores.

Rolloff (2008) também concorda que o Planejamento Estratégico contribui para o
crescimento dos pequenos empreendimentos, dando visdo da sua atual posi¢cdo no mercado
e oferecendo a oportunidade de tracar onde se quer chegar. Assim, é possivel mensurar
resultados, elevando os pontos fortes e reduzindo as fraquezas. O crescimento e
fortalecimento das MPEs sdo de suma relevancia para o desenvolvimento socioeconémico

do pais, €, por isso, que o Planejamento Estratégico deve ter carater prioritario.

4.5. Matriz SWOT

Com a necessidade da realizacdo do Planejamento Estratégico é possivel vislumbrar a
aplicacdo da Matriz SWOT. O sistema criado nos Estados Unidos, na década de 1960, é
amplamente utilizado para desenvolver e entender uma organizagéo. Para esclarecer, a sigla

diz respeito as primeiras letras de palavras do idioma americano, como mostra a Figura 2.
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FIGURA 2: Matriz SWOT

Strengths
(FORCA)

Fonte: Adaptado ALMEIDA (2016)

Conforme Hofrichter (2017), trata-se de uma ferramenta de planejamento que ajuda
a entender os pontos “fortes”, “fracos”, “oportunidades” e “ameagas” envolvendo uma
empresa. As quatro palavras tém muitos significados e podem ser arranjadas de diferentes
formas. Além de agregar valores positivos e negativos, na administracdo de um negocio
também sdo aplicadas dentro do ambiente interno ou externo da empresa.

Ao coletar dados da empresa, se conhece plenamente a organizacgdo e ha a indugéo de
acOes promissoras. Como coloca Serra, Torres e Torres (2004), apesar das limitagdes, a
metodologia é um instrumento muito Gtil na organizacdo do planejamento estratégico. Visto
que, invocada por uma série de motivos, € capaz, entre outros, de melhorar a visibilidade da
marca, atrair mais clientes, potencializar o atendimento, expandir a producéo, aumentar o
lucro e conhecer a concorréncia.

Aprofundando, Hofrichter (2017) pontua que ao recolher informacdes, seja com a
coleta de dados ou na abordagem com os colaboradores, é possivel igualar as metas,
programas e capacidades de uma organizacdo, ou grupo, ao ambiente social em que esteja
operando, Vvisto que, esse € um processo para “identificar onde vocé se acha forte e

vulneravel .
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Além disso, conforme Wrigth, Kroll e Parnell (2007), a andlise SWOT possibilita que
a corporagdo se posicione para tirar vantagem de oportunidades e evitar ou minimizar
ameacas ambientais. Adicionalmente, a funcdo primordial da Matriz SWOT é possibilitar a
escolha de uma estratégia adequada a partir de uma avaliacdo critica dos ambientes internos
e externos (SERRA; TORRES; TORRES, 2004). S&o essas avaliacbes que fazem saber
como os ambientes se relacionam entre si e como afetam o empreendimento.

Entretanto, apenas listar as observacoes nédo é suficiente. A SWOT ¢é um norteador que
depende se o gestor quer agir ou ndo diante dela. As oportunidades existem, mas serao
concretizadas apenas se existir uma agdo. Assim como as ameagas podem ser descartadas
se haver uma tatica para tal. E por isso que Kotler (2000) sugere instruces para serem

realizadas apos a analise.

“Depois de ter realizado uma analise S.W.O.T., a empresa pode
desenvolver metas especificas para o periodo de planejamento.
Essa etapa do processo é denominada formulacdo de metas [...].
A transformacdo de objetivos em metas mensuraveis facilita o
planejamento, a implementagédo e o controle.” (KOTLER, 2000,
p.101)

Os autores Chiavenato e Sapiro (2003) relatam que a funcdo da analise SWOT é
realizar uma relacdo cruzada entre oportunidades e ameagas externas ao empreendimento,
com seus pontos fortes e fracos. Essa intersec¢do resulta em uma matriz com quatro células,
em que cada uma contém recomendacGes de direces a serem seguidas, conforme

esquematizado na Figura 3.
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FIGURA 3: Ambientes interno e externo na Matriz SWOT

Forcas

Atributos Unicos do negocio;

Leva em direcao aos objetivos.

Oportunidades

Disponivel no mercado; Potencial em prejudicar a
performance do negocio;

Nao explorado nem pela empresa
e nem pelos concorrentes; Politico, Social, Economico ou

tecnologico.
Alinhado a visdo e estratégia.

o
s
8
-]
€
2
£
<

Fonte: Projet - Empresa Junior de Engenharia de Produgdo da UFOP (2018)

A analise SWOT ndo é resumida apenas nas repostas positivas que existem entre as
forcas e oportunidades ou nas respostas negativas, entre as fraquezas e ameagas. E
necessario fazer uma relacdo cruzada, comparando forcas e ameacas, assim como fraquezas
e oportunidades. Mudam-se os polos, mas permanece a esfera interna e externa.

Nogueira (2014) ressalta que essa relacdo cruzada permite as empresas conhecerem
os limites dos seus negocios. Ao transpassar oportunidades e fraquezas, serd possivel
analisar o que pode ser melhorado, mesmo que nédo esteja ao alcance da organizacao.
Diante disso, o autor esclarece que € importante almejar o crescimento do empreendimento
e compreender sua capacidade de realiza-lo. O cruzamento entre as forcas e ameacas,

identifica as vulnerabilidades da empresa.

4.6. Analise de Ambientes

Analisar 0 ambiente do empreendimento é a base para qualquer transformacéo.
Pagnoncelli e Vasconcelos Filho (2001) afirmam que esse estudo € um conjunto de técnicas

que permitem identificar e monitorar permanentemente as variaveis competitivas que
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afetam a performance da empresa. Isso porque, criteriosamente, os fatores positivos e 0s
pontos de melhoria do empreendimento comegam a ser listados. Como salienta Oliveira
(1999), as empresas ndo podem se considerar imunes as ameacas do ambiente e,
constantemente, devem rever suas estratégias, pois produtos podem ficar ultrapassados e
concorrentes podem dominar o mercado.

A Matriz SWOT pondera de forma pertinente as influéncias do ambiente interno e
externo. Neste pensamento, Oliveira (2009) explica que a analise do ambiente interno tem
por finalidade p6r em evidéncia as deficiéncias e qualidades que a empresa possuli,
abrangendo desde o0 marketing da empresa, até questes como meio ambiente e estrutura. Ja
sobre a andlise do ambiente externo, ele esclarece que corresponde ao levantamento de
quais sdo as ameacas e oportunidades existentes fora das delimitaces do negocio.

No entanto, vale considerar que ndo existe uma férmula sobre quais fatores abordar,
como destaca Antonio Cesar Amaru Maximiano (2000), quanto mais instavel e complexo o
ambiente, maior a necessidade do enfoque sisttmico e do planejamento estratégico.
Segundo o autor, o conceito de ambiente e os fatores a serem considerados numa analise

ambiental, variam de organizacdo para organizacao.

4.6.1. Anélise do Ambiente Interno

O ambiente interno diz respeito a tudo que estd nas delimitacGes da empresa. Sendo
assim, “forca” esta relacionada ao diferencial do empreendimento frente aos concorrentes e
ao publico consumidor e “fraqueza” sdo os pontos de melhoria. E nele que acontece a
maioria das interacdes de trabalho, onde os processos ganham vida e as estratégias sao
criadas. E ao analisar esse ambiente que, segundo Barney e Hesterly (2011), realmente se
identifica como funcionam as areas e quais precisam de melhorias.

Como pontua Lopes e Silva (2011), ap6s esse processo € possivel adquirir vantagem
competitiva, empregando e potencializando as forgcas da empresa com o intuito de melhorar
a participacdo no mercado. Outra vantagem, € corrigir 0s erros e evitar prejuizos no
negécio. (FERRELL e HARTLINE, 2009).
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4.6.2. Andlise do Ambiente Externo

O Ambiente Externo de uma empresa € o contexto em que ela existe e opera. Sendo
assim, é composto por elementos que estdo fora dos limites da organizacdo. E por isso que
Ruiz (2013) diz que é a andlise desse ambiente que permite a identificagdo e compreensao
das relagbes que existem entre a empresa e 0o ambiente ao seu redor, levando em
consideracdo as ameagcas e as oportunidades.

No dia a dia, surgem “oportunidades” para alavancar o negdcio ou “ameagas” para
dificultar o seu crescimento. Tudo depende da ética do gestor e da forma como as decisdes
sdo colocadas em pratica. Desta forma, estar fora dos limites da empresa, ndo se relaciona
com pouca relevancia. Pelo contrario, conforme Costa (2007), os principios determinantes
para 0 sucesso estdo mais fora do que dentro do empreendimento. Isso porque existem no
ambiente externo uma diversidade de fatores que podem afetar a organizagdo, como 0S

apresentados a seguir.

e Fator Demografico

E através da percepcdo demografica que é analisada a dinamica populacional. E a
partir dela que podem ser constatadas as mudancgas sociais, como o envelhecimento da
populacéo, variacdo da afluéncia, composicao étnica, distribuicdo geogréfica e variacéo de
renda. Dentro da administracdo, o fator demografico faz parte de um ambiente que as
organizag6es ndo podem influenciar, mas que sdo influenciadas direta ou indiretamente.

Para Ralph Hakkert (2005), o uso de informacdo demogréfica € um dos elementos-
chave na delimitacdo de areas geogréaficas (ou grupos populacionais definidos segundo
outros critérios) onde uma empresa podera encontrar maior receptividade aos seus produtos
ou para definir estratégias de marketing diferenciadas, segundo as caracteristicas de

distintos segmentos de mercado.

e Fator Sociocultural

As questBes socioculturais influenciam as percepgdes, preferéncias, valores e condutas

bésicas da sociedade em relacdo ao empreendimento. Considerando que, como explica

27



Kotler e Armistrong (2007), é a sociedade que modela as crencas e os valores dos
individuos.

Portanto, a cultura ¢é flexivel e a moda varidvel. Logo, é necessario realizar analise
sobre o mercado alvo e criar estratégias totalmente focadas no que realmente tange ao
consumidor, visto que, a fluidez no estilo de vida deve originar demandas novas e

abordagens mercadologicas diferentes.

e Fator Politico-legal

As decisOes governamentais, sejam no ambito federal, estadual ou municipal, podem
afetar o funcionamento das empresas. Esse processo ¢ chamado de fator politico-legal e
esta relacionado, principalmente, a questfes legislativas, como obrigacBGes para conquistar
alvara, taxas de juros e encargos trabalhistas. Como cita Chiavenato (2007) impedimentos
legais intervém nas estratégias empresariais.

Fatores adversos como de salde publica também podem, mesmo que
momentaneamente, interferir na rotina do negdcio. A pandemia da Covid-19, iniciada em
2020, ocasiona o encerramento das atividades ou limita 0 nimero de consumidores com 0
objetivo de evitar aglomeracdo de pessoas. Além disso, passou-se a exigir uso de mascara
sanitaria em suas dependéncias e a oferecer alcool fator 70% para os clientes higienizarem
as maos. Mais do que um cuidado social, esse foi um protocolo obrigatério originarios de

camaras legislativas e das administracdes publicas.

e Fator Econdmico

E o poder de compra da populagio que define indices positivos ou negativos para o
mercado. Ao considerar o ambiente econdmico, 0 empreendimento esta ciente de que a
economia tem estagios de depressdo, recessdo, recuperacdao e prosperidade. Chiavenato
(2007) também cita como fatores importantes, a oscilagdo de precos no comércio, o balanco
de pagamentos e as politicas monetarias e fiscais, que podem contribuir ou dificultar para

gue as empresas alcancem seus objetivos.
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e Fator Tecnoldgico

A tecnologia tem, cada vez mais, feito parte da vida das pessoas e, nos negdcios, essa
necessidade ndo é diferente. Todas as empresas dependem de alguma ferramenta ou de
algum conjunto de ferramentas tecnoldgicas para o seu funcionamento. E é o conhecimento
para utilizar essas ferramentas, e as invengdes que resultam em bens e servicos que,
segundo Churchill e Peter (2000), constituem o ambiente tecnoldgico.

O fator tecnologico influencia na competitividade das empresas e € uma estratégia
segura para garantir a sobrevivéncia e eficacia da organizacdo. No entanto, em meio a
tantas possibilidades, o uso ndo deve ser indiscriminado. Assim como coloca Silva e
Fischmann (2002), para implantar com éxito uma tecnologia é preciso integré-la na gestéo
do negécio, considerando que, adota-la, é apenas uma variavel de decisao estratégica e que

€ necessario ter consciéncia dos beneficios a médio e a longo prazo.
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5. RESULTADOS

Ao coletar os dados e fazer a aplicacdo da Matriz SWOT, em uma analise critica sobre
0 ambiente interno do empreendimento, uma seérie de percepcBes sobre “forca” e
“fraqueza” do funcionamento da empresa foram obtidos. Em um processo de organizacao,
foi possivel estabelecer quatro areas primordiais do empreendimento em questdo que, por
vezes, aplica acdes que estdo dando certo e podem ser intensificadas, mas que, por vezes,
falha em pontos que precisam ser desenvolvidos para que os niveis de venda aumentem. As
areas primordiais estdo relacionadas com a estrutura, os fornecedores, o estoque e as

vendas.

5.1. Estrutura

Destaca-se que o empreendimento, apresenta boa competitividade no mercado mineiro
e tem credibilidade junto aos consumidores alvos. Apesar de ser referéncia no bairro em
que esta localizado e de sua boa estrutura fisica — espagosa, exposicdo atraente de araras e
decoracdo harménica — o empreendimento estd situado em uma regido periférica, o que
dificulta a visibilidade para possiveis clientes e ndo atrai moradores de bairros distantes e
de municipios vizinhos. O estabelecimento possui cdmeras, 0 que garante seguranca para
funcionérios e publico em geral.

Quanto aos colaboradores, percebe-se que sdo engajados e estdo empenhados
aumentarem sua produtividade. Os profissionais que estdo na linha de frente das vendas,
mostram-se capazes de realizar um contato inicial satisfatério com o cliente, mas, faltam a
eles, técnicas para contornarem as objecdes dos clientes e para um poés-venda satisfatorio e
que fidelize o comprador. J& os lideres sdo profissionais novos e sem muita experiéncia,
que também ndo dispGem de técnicas, principalmente para delegarem tarefas e
aproveitarem de forma eficiente as melhores qualidades de cada um dos colaboradores.
Além disso, é inexistente um cronograma de atividades, que detalhe as tarefas de cada
funcionario. Essa auséncia os desmotiva, visto que, cria a sensacdo de estarem
sobrecarregados e executando tarefas que néo estéo entre suas fungoes.

Outro ponto de melhoria € alta rotatividade de funcionarios. Apesar de inicialmente

motivados, poucos funcionarios ultrapassam a marca de 12 meses no empreendimento. 1sso
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ocorre pela sele¢do equivocada dos perfis — muitos contratados ndo se adaptam ao cargo — e
pela inexisténcia de um plano de carreira e, consequentemente, de crescimento profissional.

Na administracdo, documentos, como listas de estoque e produtos para compra, ainda
sdo preenchidos manualmente e precisam passar por um processo de modernizagdo. Em
outra via, o empreendimento possui fortes parceiros comerciais. Constantemente,
influencers digitais e modelos s&o contratados para usar e divulgar os produtos. Fotografias
sdo feitas e videos sdo gravados para que as imagens possam ser divulgadas nas redes
sociais do empreendimento e no perfil pessoal do contratado ou parceiro — estabelecimentos
menores que consomem o0s produtos para revenda — e no site, gerando um bom
engajamento com o cliente. Observe no Quadro 3, a forca e fraqueza relacionadas a

infraestrutura.

QUADRO 3: Estudo de caso - analise de ambiente interno relacionado a infraestrutura

Ambiente Interno Forca Fraguneza

Experiéncia de mercado X

Localizacio X

Estrutura fizica da loja

Seguranga do X
eztabelecimento

Colaboradores X

Lideranca de equipes

Fotatividade de
Funcionarios

Comunicagio interna X

Parceiros comerciais X
(modelos, irlusncers,
freelancers)

Organizacio dos processos X
Digitalizacio dos processos

Concorréncia X

Fonte: Elaboracéo propria, 2021
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5.2. Fornecedores

Os gestores viajam semanalmente para Sdo Paulo (SP) — onde possui diversas lojas e
grandes feiras de vestuério, com variedade e qualidade satisfatorias — para escolherem e
buscarem pecas que irdo compor o catadlogo da empresa. Desta forma, eles conseguem
acompanhar as tendéncias, deixar a empresa sempre atualizada e com o estoque abastecido.
A forca que se estabelece nesse processo € de que 0S gestores conseguem ter acesso a
diversos fornecedores, podendo adquirir produtos variados e com pregos baixos. Entretanto,
essa viagem interestadual semanal é desgastante, dispendiosa e ndo favorece o processo
logistico do empreendimento.

Outro ponto importante a observar, € que a empresa ndo cria uma relacdo de fidelidade
com os fornecedores e possui varios parceiros. Essa € uma decisdo administrativa para que
o empreendimento tenha liberdade de escolha e consiga, efetivamente, manter o estoque
atual, com produtos que estdo em alta e que atendam os interesses de seus clientes. No
entanto, essa decisdo faz com que se perca uma margem para negociacdo de valores e,
apesar de conseguir precos baixos, ndo consegue acumular descontos nas mercadorias.

Observe no Quadro 4, a forga e fraqueza relacionadas ao produto.

QUADRO 4: Estudo de caso - analise de ambiente interno relacionado ao produto

Ambiente Interno Forca Fraqueza
Quantidade de fornecedores X
Compra de produtos com X

pregos baixos

Relacionamento com X
fornecedores

Logistica das compras X
Variedade de produtos X

Fonte: Elaboragéo propria, 2021
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5.3. Estoque

O local onde o estoque fica armazenado é grande e comporta bem os produtos. No
entanto, ndo ha a organizacdo necessaria para que tenha um bom fluxo de mercadorias. N&o
existe ordem para armazenamento das pecas; 0 nimero de produtos para a venda e 0 que
consta em estoque, por vezes, sdo incompativeis; os funcionarios ndo possuem ferramentas
sistematizadas para facilitar o planejamento e controle do estoque e ndo estdo capacitados
tecnicamente para melhorar esse processo.

Os produtos adquiridos nas lojas e grandes feiras de S&o Paulo s&o ensacados e
transportados por uma empresa terceirizada, que faz a entrega. Como chegam mercadorias
para uma semana de vendas, o grande volume e a desorganizacao dos produtos fazem com
que quase toda a equipe interna do empreendimento seja mobilizada e, ainda assim, ndo
consiga fazer um trabalho eficiente de conferéncia e organizacéo.

Os estoquistas sdo limitados a fazerem a etiquetagem e alocarem os produtos na
prateleira, sem nenhum critério l6gico de disposicdo das pecas nas prateleiras e sem realizar
a conferéncia sobre a integridade do produto. Esse processo faz com que unidades nédo
sejam encontradas, por mais que esteja disponivel no sistema, e pecas defeituosas estejam
em estoque. A venda de produtos que ndo estejam na condicdo ideal para a venda gera
cancelamento de compras ja realizadas e, consequentemente, descontentamento do cliente e
avaliacdo negativa sobre a marca. Observe no Quadro 5 a forca e a fraqueza relacionadas ao

estoque.

Quadro 5: Estudo de caso - analise de ambiente interno relacionado ao estoque

Ambiente Interno Forca Fraqueza

Tamanho fisico do estoque X

Organizacao do estoque

Planejamento e controle do
estoque

Fonte: Elaboragéo propria, 2021
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5.4. Vendas

Os colaboradores sdo simpaticos, dinamicos e sdo educados com os clientes.
Entretanto, ndo conseguem converter o atendimento em venda. E nitido que precisam fazer
mais abordagens do que a média, para que possam atingir suas metas. A falta de técnica
para contornar as objecdes dos possiveis compradores e aumentar a fidelidade dos clientes,
diminui o potencial de lucro da empresa e torna a relacdo pds-venda precaria.

Como as mercadorias sdo compradas em grandes quantidades, 0s gestores conseguem
comprar os produtos com preco reduzido e repassar para o cliente um produto
atrativamente barato. Além disso, o empreendimento dispfe de variedade de pegas,
tamanhos, cores e tecidos, 0 que agrada a nichos diferentes do publico. Apesar dos pontos
de melhoria, a empresa possui bom resultado na loja fisica, concluindo vendas
significativas e conseguindo um faturamento satisfatorio. A logistica para que os produtos
comprados pelos meios digitais, cheguem até o cliente, é eficaz. Diariamente os pedidos
sdo separados e disponibilizados para a empresa terceirizada realizar a entrega. Desta forma
a empresa consegue cumprir, ou até mesmo, antecipar o tempo de entrega estabelecido com
o cliente.

A relacdo com a tecnologia pode ser mais bem explorada. Daniela Aline Hinerasky
(2014, p.57) pontuou que as redes sociais expandiram possibilidades de mercado. Segundo
a autora essas plataformas “introduziram formas de consumir informacdo de moda
atreladas a estratégias de relacionamento, tanto interativas quanto imediatas”. ESse
potencial € muito claro na rede social Instagram.

Apesar de utilizar a plataforma, a empresa expde 0s produtos em imagens
disponibilizadas por fornecedores, sendo que, contextualiza-las na realidade do
empreendimento e criar producdes proprias seria mais atrativo para os clientes. O setor
marketing precisa de maior organizacdo e os profissionais responsaveis ndo possuem
fungBes claramente definidas. H& uma falha na elaboracdo de campanhas que realmente
interajam com os consumidores e com possiveis futuros clientes.

O site da empresa apresenta elevado custo para operar, aproximadamente R$ 40 mil ao
ano, no entanto, movimenta apenas cerca de 1% do faturamento anual da empresa e tem um
custo-beneficio prejudicado. O Instagram tem sido uma ferramenta utilizada para

exposicao de pecas, mas, possui um forte potencial para venda. Além disso, 0 WhatsApp
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poderia ser utilizado como um canal de destaque para vendas, 0 que ainda néo € realizado.

O Quadro 6 apresenta a forca e fraqueza relacionadas ao cliente.

QUADRO 6: Estudo de caso - analise de ambiente interno relacionado ao cliente

Ambiente Interno Forca Fraqueza
Plansjamento de vendas X
Atendimento ao cliente X

Taxa de conversio

Felacionamento com o
cliente no pos-venda

Logistica das vendas X
Eficacia do Prego
Wendas na loja fisica X

Vendas na loja online

Setor de Marketing

Plataformas digitais

Visibilidade da marca X

Fonte: Elaboracédo propria, 2021

E possivel observar que 48,4% dos quesitos abordados sio destaques de “for¢a” e a
certeza de que a empresa atua em uma direcdo promissora. No entanto, uma parcela
significativa, de 51,6%, mostra que alguns ajustes podem robustecer os resultados e elevar
0 patamar do empreendimento.

Ao considerar a metodologia de Matriz SWOT no empreendimento, foi possivel listar
observagdes importantes sobre as “oportunidades” e “ameacas” do ambiente externo ao
qual podem afeta-lo. O brasileiro possui um perfil empreendedor e facilmente se interessa
em abrir o préprio negocio, essa reacao pode oportunizar investimentos em franquias de um
empreendimento em expansdo e que possui uma marca com reconhecimento. Outra
observacdo importante é que a moda tem explorado cada vez mais a personalidade do

individuo e consumir roupas, estd muito mais ligado a autenticidade do que necessidade
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basica. Essa mudanca na percepcao sobre se vestir gera oportunidades para o crescimento
do setor de vestuario no Brasil

O governo atua no sentido de preservar e incentivar os empreendimentos de pequeno e
médio porte no Brasil, que costumam ter vantagens fiscais em politicas publicas, com
reducdo de juros e acordo de dividas ativas. Essa é uma oportunidade que influencia o
mercado e favorece o aguecimento econémico. Por outro lado, 0 aumento de impostos e a
criacdo de taxas extras € uma grande ameaca para qualquer negocio.

Mudangas culturais e de comportamento também podem influenciar diretamente nos
setores da economia, inclusive no de vestuario. O aparecimento de uma tendéncia, baseada
na popularizagdo de um estilo musical, por exemplo, pode interferir nos desejos pessoais
dos clientes e fazer com que todo o estoque de uma empresa perca a utilidade, ameagando o
faturamento do empreendimento. Outra ameaca € a médo de obra desqualificada. Esse é um
problema no Brasil e faz com que empreendedores reduzam as exigéncias para a
contratacdo e, consequentemente, ndo consigam o resultado esperado do colaborador na
funcdo a qual foi contatado. Por fim, a expansdo inesperada de concorrentes e o
aparecimento de empresas com o mesmo nicho pode dividir consumidores e ocasionar

perdas. O Quadro 7 apresenta um resumo da analise do ambiente externo.

QUADRO 7: Estudo de caso - analise de ambiente externo

Oportunidades Ameacas

- Desenvolvimento do mercado de - Expanséo de concorrentes

franquias no Brasil - Aparecimento de novos concorrentes
- Ampliacéo do e-commerce - Oscilagdes econdmicas
- Crescimento do setor de vestuario - Mudancas culturais e no
- Incentivos fiscais e econdmicos comportamento social
- Juros mais baixos - Baixa qualificacdo da mao de obra
- Expanséo empresarial no Brasil

Fonte: Elaboracdo propria, 2021

As oportunidades e as ameagas ndo sdo caracteristicas comparativas. As acdes
relacionam-se com os desafios que devem ser superados ou conquistados para que as metas
sejam alcancadas, segundo as interferéncias externas do ambiente na empresa. A andlise
comparada dos dados coletados permite visualizar as estratégias propostas a partir da

Matriz SWOT e tragar um plano de agdo para que o empreendimento em questéo,
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efetivamente, consiga melhorar o seu desempenho, aumentando seu faturamento e nimero
de funcionarios, alterando, assim, a classificacdo de pequeno porte, para empresa de médio

porte.
As forcas identificadas atraves do estudo da Matriz SWOT sdo fundamentais para que a

empresa esteja preparada para aproveitar as oportunidades do ambiente externo, conforme o
Quadro 8.

QUADRO 8: Estudo de caso - analise cruzada de forga e oportunidade

Forca x Oportunidade

- Atendimento ao cliente

- Estrutura fisica

- Seguranca do

estabelecimento _ .
A ) o <& -Crescimento do setor de vestuario
- Parceiros comerciais

(modelos, influencers,

freelancers)

- Logistica das vendas

- Variedade de produtos

B o o _
- Reposicdo de estoque Ampliagdo do e-commerce

. - Incentivos fiscais e econdmicos
C | - Eficacia do Preco & o
- Juros mais baixos

- Concorréncia )
. - Desenvolvimento do mercado de
- Experiéncia de mercado _
D o < franquias
- Vendas na loja fisica _
o - Expansdo empresarial
- Visibilidade da marca

Fonte: Elaboracédo Propria, 2021

As ponderacdes e sugestdes de melhorias a partir da analise entre forca e oportunidade

estdo descritas abaixo:
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e Cruzamento A

A dedicacdo dos vendedores em entender a necessidade do cliente e a aparéncia do
estabelecimento séo pontos fortes da empresa. O bom atendimento transmite ao consumidor
seguranca e confianca no servico prestado, aumentando a credibilidade do empreendimento
e enaltecendo a sua imagem. Em paralelo, a beleza da estrutura fisica, a seguranca, a
organizacdo dos produtos e a higiene do lugar, transmitem ao cliente aconchego, o que é
muito positivo. A sugestdo para os proprietarios é para que explorem a identidade da
empresa para aproveitarem o possivel crescimento do setor de vestudrio no Brasil e
efetivamente fazer da marca uma referéncia em moda em Minas Gerais. Para essa
campanha, € recomendado que envolvam o0s parceiros da empresa, principalmente, as

personalidades influentes do meio digitais.

e Cruzamento B

A reposicdo semanal de estoque garante a empresa competitividade, porque faz com
que tenha produtos variados e atuais. A sugestdo para os proprietarios é para utilizarem essa
vantagem para buscarem novos nichos comerciais, inclusive, para os consumidos online,
gue ndo gostam de ir a loja fisica ou que moram em outras cidades. Melhorar o site e
potencializar o atendimento no WhatsApp, pode trazer resultados positivos para as vendas e
dar ainda mais visibilidade para a empresa.

e Cruzamento C
Os incentivos fiscais e econdmicos ndo devem ser apenas uma margem para aumentar
os indices de lucro. Sdo, principalmente, uma oportunidade para investimentos e apostas
em estratégias. Desta forma, a sugestdo para os proprietarios é que sejam organizadas

campanhas de reducdo do preco dos produtos para atrair e fidelizar novos consumidores.

e Cruzamento D
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Dado o desempenho do empreendimento e do desejo de expansdo dos proprietérios,
uma boa estratégia é realizar uma expansao empresarial criando uma filial e, futuramente,
apos a organizacdo dos processos do empreendimento, € possivel aproveitar o
desenvolvimento do mercado de franquias no Brasil e franquear o negdcio. Aproveitam-se
as experiéncias adquiridas, utiliza-se da reputacdo construida e da fidelizacdo de clientes,
para explorar outros lugares, aumentar a visibilidade da marca e conquistar novos

consumidores.

Fraquezas identificadas através do estudo da Matriz SWOT devem ser corrigidas para

que sejam aproveitadas as oportunidades do ambiente externo, conforme o Quadro 9.

QUADRO 9: Estudo de caso — andlise cruzada de fraqueza e oportunidade

Fraqueza x  Oportunidade

- Setor de Marketing

- Plataformas digitais
- Ampliagdo do e-commerce

E | - Relacionamento com o cliente & . , .
- Crescimento do setor de vestuario

no pos-venda

- Vendas na loja online

-Relacionamento com os
Fornecedores
- Logistica das compras
- Lideranca de equipes )
. - Desenvolvimento do mercado de
- Comunicagdo interna _
F o < franquias
- Organizag&o dos processos ) ]
R - Expansdo empresarial
- Digitalizag8o dos processos
- Planejamento e controle do
estoque

- Organizacdo do estoque

- Juros mais baixos

G | - Localizagdo . L A
- Incentivos fiscais e econdmicos

Fonte: Elaboragéo propria, 2021
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As ponderagdes e sugestdes de melhorias a partir da andlise entre fraqueza e
oportunidades estdo descritas abaixo:

e Cruzamento E

Com o crescimento do mercado eletronico, a visibilidade da marca é essencial. Por
Isso reforga-se a necessidade de utilizar o site e as redes sociais do empreendimento para
intensificar a visibilidade da marca e gerar maior faturamento. A sugestdo para 0S
proprietarios, € que aumente investimentos no setor de Marketing para estabelecer
campanhas publicitarias e estratégias junto aos vendedores e atendentes virtuais. Também é
preciso contratar novos colaboradores ou redirecionar parte da equipe de vendas para as
plataformas alternativas de vendas e prepara-los para estabelecer uma relacdo personalizada

com os clientes.

e Cruzamento F

Para que a expansao empresarial ocorra e permita a possibilidade de criacdo de filiais
ou franquias, é preciso que todo o funcionamento interno do empreendimento esteja
estruturado e padronizado, com processos e atividades bem definidos em cada um dos
setores da empresa. Os lideres e demais colaboradores precisam saber quais os deveres tém
dentro do empreendimento para que possam executd-los com preciséo e serem cobrados por
isso, acelerando, assim, as tomadas de decisodes.

Necessariamente, é propicio que se anule a dependéncia dos gestores se deslocarem
até Sdo Paulo semanalmente, pois o0 sistema de compras ndao pode depender somente de
viagens presenciais e precisa ser automatizado. Sugere-se 0 estabelecimento de um
relacionamento com fornecedores, para que os produtos sejam escolhidos de forma mais
pratica e cheguem a empresa com a mesma periodicidade ou, até, em duas ou trés vezes por
semana. Neste novo formato, outros beneficios podem ser observados, como a reducéo dos
gastos com viagens e o aumento do poder de barganha com estes fornecedores. E
importante ressaltar, também, que a conferéncia destes produtos precisa acontecer assim

que eles chegam ao estoque, e ndo apds a venda, como tem ocorrido.
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e Cruzamento G

Apesar do empreendimento estar instalado em uma érea periférica, existe uma
clientela que sustenta a sua autonomia. A sugestdo para 0s proprietarios é continuar a gerar
valor na marca, por meio do bom atendimento, do preco atrativo dos produtos e do
aprimoramento administrativo. Além disso, é possivel explorar melhor o espaco do
empreendimento, promovendo pequenos eventos, inclusive com a presenca de modelos e
influencers, que podem ser um atrativo a mais para os clientes. Em momentos de crise,
como o vivenciado na pandemia da Covid-19, é possivel utilizar das facilidades de crédito e
reducdo de juros e impostos que o governo concede, atraves de programas personalizados.

As forcas identificadas através do estudo da Matriz SWOT sdo fundamentais para que

0 empreendimento se resguarde de possiveis ameacas, conforme o Quadro 10.

QUADRO 10: Estudo de caso — andlise cruzada de forca e ameaca

Forca x Ameaca

- Concorréncia
- Estrutura fisica
- Atendimento ao cliente
- Colaboradores .
_ ) - Expansio de concorrentes
- Venda na loja fisica )
H N + - Aparecimento de novos concorrentes
- Visibilidade da marca
- Parceiros comerciais
(modelos, influsncers,
Sfreslancers)

- Logistica das vendas

- Variedade de produtos . - Mudangas culturais e no

- Reposigio de estoque comportamento social

- Experniéncia de mercado

- Eficacia do Prego

- Quantidade de

J % - Oscilagbes econdmicas
fornecedores

- Compra de produtos

com precos baixos

Fonte: Elaboragéo propria, 2021
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As ponderacdes e sugestdes de melhorias a partir da anélise entre forca e ameaca estdo

descritas abaixo.

e Cruzamento H

A empresa possui uma série de pontos positivos que mostram como é competitiva no
mercado mineiro: visibilidade da marca, nimero de vendas, faturamento, estrutura fisica,
parceiros. No entanto, é preciso aprimorar constantemente 0S processos e conquistar
fidelidade dos clientes, a fim de manter-se como uma empresa bem-sucedida. A sugestdo
aos proprietarios € que os funcionarios sejam estimulados a realizarem cursos e
treinamentos, tenham metas e busquem sempre um atendimento personalizado. Por outro
lado, também é interessante ter o feedback dos clientes, abastecé-los com campanhas

publicitarias atrativas evitando, assim, de perdé-los para 0s concorrentes.

e Cruzamento |

A moda ndo é constante, acompanhando as mudancas culturais e comportamentais da
sociedade. Desta forma, a sugestdo para os proprietarios é realizar pesquisas constantes
sobre as tendéncias para que consiga manter produtos e estoques que realmente atendam
aos interesses dos clientes. Caso efetivem a automatizacdo das compras com o melhor
relacionamento com os fornecedores, 0s proprietarios poderdo dedicar-se ainda mais em
acompanhar as novidades, em modelos, tecidos, cores e formas. Também € importante que
o0 setor de marketing esteja atendo e produza conteldo que atenda aos diferentes nichos do

publico.

e Cruzamento J

A experiéncia no mercado e a competitividade no prego fazem com que a empresa
consiga estabelecer estratégias para ndo ficar vulneravel as oscilagbes econdmicas. E
importante que o0s proprietarios estabelecam junto com as suas liderancas acOes

emergenciais que instiguem o consumo. Também é essencial que a empresa reserve um
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capital emergencial, oriundo de uma parcela do faturamento do empreendimento, para que

possa ser utilizado em momentos conturbados.
As fraquezas identificadas através do estudo da Matriz SWOT sdo uma grande preocupacao
para o empreendimento, pois o deixa suscetivel as ameagas do ambiente externo, conforme

0 Quadro 11.

QUADRO 11: Estudo de caso — analise cruzada de fraqueza e ameaca

Fraqueza X  Ameaca

- Plataformas digitais
- Venda na loja online
K | - Setor de Marketing &

- Relag&o com fornecedores

- Mudancas culturais e no

comportamento social

- Comunicacgao interna

- Relagéo com o cliente no )
] - Expansdo de concorrentes
L | p6s-venda )
o - Aparecimento de novos concorrentes
- Localizacéo

Fonte: Elaboracao propria, 2021

As ponderacdes e sugestdes de melhorias a partir da analise entre fraquezas e ameacas

estdo descritas abaixo.

e Cruzamento K

As plataformas digitais sdo uma tendéncia, mas demandam uma producédo de contetdo
mais atraente que realmente traga informacdes de interesse do publico e que esteja
preparado para responder as suas necessidades. Para se aproximar do cliente e obter sua
fidelidade, uma possibilidade é convida-lo para realizar um cadastro, com nome, endereco,
telefone e produtos preferenciais. Apds essa primeira abordagem, manter o cliente
atualizado sobre as novidades, promogoes e eventos, permitindo estabelecer uma relagéo de
confianga. Com o cadastro feito, também é possivel buscar o feedback do atendimento e do

produto, por meio de ligacdo telefénica ou mensagem no WhatsApp. A proximidade com o

43



cliente e 0 engajamento de ambas as partes, faz com que o empreendimento se atente as
expectativas dos seus consumidores e acompanhe as mudancas comportamentais do seu
publico. Para ndo perder as tendéncias, melhorar a relacdo com os fornecedores também é

fundamental, visto que eles ndo iriam se furtar em anunciar qualquer novidade prevista.

e Cruzamento L

Fidelizar e atrair clientes é o que mantém a credibilidade da marca e o negdcio ativo.
Para evitar a migracdo de compradores para empresas concorrentes, € preciso que 0S
proprietarios se atentem a estabelecer boas relagbes com os consumidores, independente do
atendimento presencial. E preciso instigar o atendimento personalizado no site, redes
sociais, telefone ou através de cadastramento. Esses locais podem ser sinalizados como uma
opcao para venda e, até mesmo, como para envio de contetdos que venham a estabelecer

uma relagdo com o cliente.

Com o diagnostico tragado e a analise dos pontos positivos e negativos nas esferas
interna e externa do negdcio, foram listadas 17 propostas e a situacdo de cada uma delas,

conforme o Quadro 12.
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QUADRO 12: Propostas sugeridas

PROPOSTAS SUGERIDAS

SITUACAO

Modernizar o site e as redes sociais

Em processo e permanece relevante

para a empresa

Promover treinamento da equipe de

colaboradores

Foi ofertado um curso de vendas com
foco em melhorar o desempenho dos
colaboradores e apresentar técnicas da

relacdo vendedor-cliente

Criar uma equipe especifica para

atendimento e vendas online

Em processo e permanece relevante

para a empresa

Criar um roteiro de atendimento e
acompanhamento aos consumidores nas

plataformas digitais

O curso de vendas ofertado tambhém

auxiliou na criacdo desse roteiro

Desenvolver a equipe de marketing

Uma empresa terceirizada foi contratada
para fazer o marketing do site e auxiliar
a equipe ja existente para potencializar
as postagens

no Instagram e a

divulgacdo do empreendimento

Estabelecer metas de faturamento para 0s
colaboradores

Os vendedores foram estimulados a

alcancar um faturamento mensal

Inaugurar uma franquia ou filial

Em processo e permanece relevante

para a empresa

Conquistar e fidelizar novos clientes

Em processo e permanece relevante

para a empresa

Delegar aos lideres de equipes a
organizacéo e digitalizagéo dos processos
de cada setor da empresa, definindo de
forma objetiva quais sdo as funcbes de

cada um dos colaboradores

Em processo e permanece relevante

para a empresa
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PROPOSTAS SUGERIDAS

SITUACAO

10

Fazer a conferéncia das mercadorias e

atualizacao de estoque no sistema

Foi criada uma bancada nos fundos da
empresa para que seja realizada a
triagem da chegada dos produtos, que
conferidos,

serao etiquetados,

atualizados no sistema e estocados.

11

Manter estoque organizado e atualizado

com as tendéncias de moda

Com 0 novo processo de conferéncia e
triagem dos produtos o estoque se
mais deve

tornou organizado e

continuar sendo atualizado diariamente

12

Criar fundo emergencial para momentos

de crise

Em processo e permanece relevante

para a empresa

13

Criar rede eficiente de comunicacéo entre

os colaboradores

Em processo e permanece relevante

para a empresa

14

Desenvolver relacionamento com 0s
fornecedores para automatizar e facilitar
a logistica da chegada dos produtos, além

de alavancar o poder de barganha

Em processo e permanece relevante

para a empresa

15

Atualizar diariamente o cadastro dos
clientes, com nome, endereco e produtos
preferenciais com o objetivo de se ter um

atendimento personalizado

Em processo e permanece relevante

para a empresa

16

Criar de eventos e campanhas na loja
fisica, com a presenca das modelos e
influencers, para estimular a visita de

novos clientes

Em processo e permanece relevante

para a empresa

17

Incentivar e ajudar a financiar cursos e
treinamentos, todos os anos, para 0S

colaboradores se desenvolverem

Em processo e permanece relevante

para a empresa

Fonte: Elaboragéo propria, 2021.
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5. CONCLUSOES E CONSIDERACOES FINAIS

O diagnostico sobre as forgas, fraquezas, oportunidades e ameacas indica a
necessidade de conhecer os processos de uma empresa para conseguir alcancar melhores
resultados operacionais e financeiros. Foi possivel perceber a importancia do
estabelecimento de propostas para que as acgdes efetivamente acontecam. Tanto porque, a
elaboracdo de um Planejamento Estratégico eficiente exige conhecimentos técnico, de
mercado e organizacional.

O intuito deste trabalho foi demonstrar como a Matriz SWOT pode ser uma
ferramenta Util para a elaboracdo de estratégias e a consolidagdo da expansdo do
empreendimento. A conclusdo alcancada foi de que quatro propostas precisavam ser
implementadas de forma emergencial, duas delas foram colocadas em pratica e duas estdo
em processo de concluséo, detalhadas a seguir.

A primeira proposta que foi aceita e concluida relaciona-se ao estoque. Como é
preciso manter o estoque sempre atualizado, conferindo a condicao e as caracteristicas dos
produtos, como cor, tamanho, modelo e possiveis defeitos, o cadastramento de pecas no
sistema da empresa passou a ser uma tarefa especifica para os colaboradores elencados.
Além disso, foram instaladas bancadas para que seja possivel fazer um processo de triagem
e organizacdo das pecas, para otimizar o trabalho da equipe de venda e melhorar a
experiéncia do cliente ao realizar a compra.

A segunda proposta colocada em prética foi a capacitacdo de colaboradores. A equipe
de vendas foi convidada a participar de um curso em vendas, para adquirir técnicas de
como se comunicar e para entender a necessidade do comprador. Nesse sentido, é preciso
dar continuidade a esse treinamento para que 0s vendedores consigam utilizar de
ferramentas para um pos-venda capaz de fidelizar e atrair o cliente a realizar uma nova
compra, a acompanhar as redes sociais e a visitar o site para conferir os langamentos e
novidades da marca. O ideal é que capacitacGes sejam promovidas a cada ano.

A organizacdo de processos é um objetivo extremamente importante, porque todos 0s
processos precisam ser bem definidos, os colaboradores precisam saber quais sdo suas
fungdes e possuir um cronograma sobre sua atividade diaria. No entanto, apesar de o0s
gestores reconhecerem sua necessidade ainda ndo conseguiram coloca-la em pratica, apesar

de estar em processo de implementacéo.
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A segunda proposta que ndo foi colocada ainda em prética diz respeito a relacdo de
confianga com os fornecedores. E preciso que se crie um relacionamento para reduzir a
dependéncia das visitas presenciais para a escolha dos produtos para o catalogo do
empreendimento. Além de diminuir gastos, essa dindmica possibilita melhores condigdes
de compra e pode diminuir a periodicidade da entrega de produtos e, consequentemente, o
montante de mercadorias entregues por vez, facilitando, assim, a triagem e conferéncia das
mercadorias.

A empresa analisada ja possui potencial de venda e consolidacdo no mercado, no
entanto, para que o negdcio alcance as ambicdes de seus gestores de transformar a pequena,
em média empresa, € essencial que essas quatro melhorias sejam efetivamente colocadas
em prética.

Neste trabalho foi mostrado o grande potencial do empreendimento em ampliar seu
faturamento, através de melhorias na relacdo com o cliente e os fornecedores. Também
apresentamos formas para consolidar a marca e torna-lo, cada vez mais, uma referéncia no
vestuario de Minas Gerais.

Como trabalho futuro, a realizacdo de entrevistas e aplicacdo de questionarios
especificos para os funcionarios e os clientes do empreendimento poderdo ser ferramentas
Uteis para uma melhor coleta de dados. Sugere-se, também, a realizacdo de um plano de
acdo com metas bem definidas.
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