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RESUMO: Este trabalho visa destacar as ferramentas e estratégias de marketing adotadas por
uma empresa do ramo de Optica da cidade de Bagé. Para isso, foi realizada uma pesquisa
quantitativa com 400 pessoas da cidade de Bagé, questionando qual a primeira empresa que vem na
meméria do ramo de oOptica, se o entrevistado é cliente ou ndo dessa empresa, e quais 0s principais
fatores que influenciaram o resultado. De posse dos dados, com resultado de a empresa Optica
Conquistadora como a mais lembrada. Foi realizado uma entrevista ao administrador dessa
empresa, com intuito de analisar as estratégias de marketing e ferramentas de gestao adotadas pela
empresa gque garantiram o resultado.

Palavras-chave: Marketing, Estratégia, Optica, Resultado.

ABSTRACT:This paper aims to highlight the tools and marketing strategies adopted by a company
in the branch of optics in the city of Bagé. For this, a quantitative survey was carried out with 400
people from the city of Bagé, questioning which is the first company that comes in the memory of
the branch of optics, whether the interviewee is a client or not of that company, and what are the
main factors that influenced the result. Of possession of the data, with result of the company
Optical Conquistadora like the most remembered one. An interview was conducted with the
company administrator, in order to analyze the marketing strategies and management tools
adopted by the company that guaranteed the result.

Keywords:Marketing, Strategy, Optics, Result.

1. CONSIDERACOES INICIAIS

A correta utilizacdo das ferramentas de marketing, seguido de um bom
atendimento, qualidade dos produtos e prego competitivo, garantem a uma empresa um
lugar de destaque quando o assunto ¢ “qual empresa é a mais lembrada?”. Diante disso,
esse projeto visa identificar uma empresa do ramo de Gptica como a mais lembrada,
analisar suas estratégias de marketing e também suas estratégias administrativas, a fim
de compreender como ela se tornou a mais lembrada.

Portanto, este artigo tem como objetivo principal analisar de que forma uma
empresa do ramo de Optica da cidade Bagé se tornou a mais lembrada pelo publico,
destacando suas principais estratégias de marketing que levaram a esse resultado. E
contamos com os seguintes objetivos especificos:

Realizar uma pesquisa quantitativa “Top-of-Mind”’, com 400 pessoas da cidade
de Bagé, no periodo de 01/09/2018 a 30/09/2018, questionando qual a empresa da
cidade de Bagé, do ramo de Optica € a primeira que vem em sua mente. Em seguida,
questionar o motivo de os entrevistados escolher esta como a mais lembrada, e se o
entrevistado(a) ja é cliente dessa Optica a qual citou. Destacamos que ndo foram

oferecidas nenhuma opcdes de marca e motivos.
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Em seguida, realizar o levantamento dos dados e organiza-los na forma de
gréficos, destacando qual empresa € a mais lembrada e quais os principais fatores
contribuiram com o resultado.

Com o levantamento da empresa que é a mais lembrada, realizaremos uma
entrevista com o administrador dessa empresa a fim de obter informacdes a respeito das
estratégias de Marketing adotadas pela empresa para esta ter se tornado a mais

lembrada.

2 DESENVOLVIMENTO

2.1 REFERENCIAL TEORICO.
2.1.10 que é marketing e sua importancia.

As Ferramentas de Marketing atualmente vem sendo utilizadas nas empresas
para fazer com que as mesmas possam estar a frente de seus concorrentes e liderar o
mercado (CONSOLLI, 2010, p. 27). Ela traz vantagens primordiais para as organizacdes.
A andlise e o0 conhecimento das organizacdes por elas proprias e consequentemente 0s
direcionamentos dos seus esforcos para alcancar os resultados e objetivos.

Segundo a definig¢do atual da American Marketing AssociationOGDEN (2007, p.
16) destaca:

“Marketing é uma atividade organizacional e um conjunto de
processos para criar, comunicar e entregar valor e gerenciar
relacionamento com clientes, mantendo beneficios para a organizagédo
e para seus publicos de interesse”

Ou seja, marketing é a area do conhecimento que engloba todas as atividades
referentes as relagcdes de troca, orientadas para a satisfacdo dos desejos e necessidades
dos consumidores, visando alcancar determinados objetivos de empresas ou individuos.

A funcédo de marketing, referente ao Mix de Marketing, engloba as decisdes do
produto, as quais incluem a identificagcdo de oportunidades de langamento de produtos e
adequagdo do mesmo as necessidades dos clientes; as decisdes de preco, o qual é
selecionado visando gerar vantagem competitiva e retorno para a empresa.

SegundoKOTLER (2015, p. 244) “produto ¢ algo que pode ser oferecido a um

mercado para apreciagdo, aquisi¢do, uso ou consumo e para satisfazer um desejo ou
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uma necessidade”. E que servigo ¢ qualquer ato ou desempenho que uma parte possa
oferecer a outra e que seja essencialmente intangivel e ndo resulte na propriedade de
nada. “Sua producdo pode ou ndo estar vinculada a um produto fisico”.

Conforme KOTLER (2015, p. 448) “Promogdo ¢ o conjunto de agdes que
estardo incidindo sobre certo produto e/ou servico, de forma a estimular a sua
comercializacdo ou divulgacdo”. LAS CASAS (2006) define como outra variavel
controlavel do composto de marketing que recebe o significado de comunicacao.

De acordo com LAS CASAS (2006, p. 17) descreve que “o preco ajuda a dar
valor as coisas e representa uma troca pelo esfor¢o feito pela empresa vendedora atraves
da alocacdo de recursos, capital e mao-de-obra dos produtos comercializados.”

LAS CASAS (2006, p. 16) afirma que;

“Um bom produto e um preco adequado ndo sdo suficientes para
assegurar vendas. E necessaria também a existéncia de uma forma
eficiente de conduzir os produtos até os compradores finais. Caso
contrario, o plano de marketing seré deficiente, pois os consumidores
estdo acostumados e muitas vezes exigem comprar seus produtos em
locais que lIhe sejam acessiveis, convenientes e disponiveis quando
necessitarem.”

2.1.2Marketing Competitivo

Para a economia mercado significa um local, fisico ou ndo, no qual os
compradores e 0s vendedores se confrontam para estabelecer o preco e a quantidade de
um determinado produto, bem ou servi¢o, que pretende-se transacionar.

Nesse mercado tdo competitivo, cada empresa que disponibiliza seus produtos,
deve conhecer 0s pontos em que 0s concorrentes ndo podem supera-la, assim como o
gue o mercado deseja (HOOLEY 2011. p.58).

O mercado é baseado em oferta e demanda, esses sdo considerados os dois
pilares da economia. Sendo assim, a concorréncia é vista como uma forma de auxilio e
organizacdo ao mercado, na determinacdo de precos, padrbes entre outras
caracteristicas.

HOOLEY 2011 afirma que para algumas empresas um concorrente é apenas
quem faz um produto similar, e outras enxergam seus concorrentes de acordo com o

ramo (setor) em que atuam, ou até mesmo na prestacao de servigcos de mesma categoria.
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Independente do modelo adotado pela organizacdo ao classificar o concorrente, é papel
do profissional de marketing estudar o mercado, seus concorrentes e principalmente a
sua propria organizacao.

A busca por informagdes no mercado tornou-se uma necessidade até por questéo
de sobrevivéncia no mercado. Conhecer pontos fracos e fortes e cuidar para
informacdes, principalmente internas tornem-se de posse de concorrentes é essencial
nesse jogo.

Independentemente do tamanho da empresa, é importante saber que sempre
existira concorréncia, pois, todo seguimento do mercado que estd disputando o mesmo

dinheiro do consumidor é considerado concorrente.

2.1.3 Imagem da Marca

A palavra Marca vem de origem germanica e tem um significado de aplicar um
sinal que identifica a propriedade. E foi dessa forma que surgiu o conceito Marca nas
linguagens modernas.

As marcas sdo valiosas para as empresas, apesar de ndo serem ativos fisicos,
fazem parte do patrim6nio das corporacdes. As transacdes das marcas (venda,
aquisicoes e fusdes) revelam seu valor monetario e, por conseguinte, determinam o
quanto elas significam.

Conforme PIRES apud TAVARES (2006, p. 38).

“Chega a ser um ativo valioso, uma marca de grande valor a qual os
compradores sdo leais, além deterem consciéncia do seu nome e de
sua qualidade,estabelecendo forte associagdo dela com determinados
atributos.”

Segundo VASQUES (2007, p.2001) “Em um mercado cada vez mais disputado,
faz se necessario construir uma marca forte, solida e competitiva que alcance néo so6 0s

objetivos comerciais, mas, também, que conquiste a mente do consumidor”.

2.1.4 Lucro através do Marketing:

HERNANDES (2006,) mostra que a divulgagdo na midia visa a comunicacdo

em massa, e gera grande influencia no habito das pessoas. Os clientes tendem a realizar
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uma compra futura na empresa que ele lembra, pois, uma empresa desconhecida pode
gerar desconfiancas e isso indica uma barreira. A mais lembrada certamente sera a
primeira escolha.

A lealdade da base de consumidores reduz a vulnerabilidade da acéo
competitiva, 0s concorrentes podem ver-se desencorajados a investir recursos para atrair
consumidores satisfeitos.

As pessoas tendem a comprar uma marca conhecida pois sentem-se confortaveis
com os que lhe é familiar, porque Ihe ocorre que essa serd mais confidvel e com boa
qualidade.

Contudo DIASapud CAMPOS ( 2009, p. 02).

“Na concorréncia entre as empresas a vantagem competitiva ¢
fundamental para na definicdo do sucesso, para isso as empresas de

diversos segmentos a estabelecerem novas ferramentas para atrair e
chamar a atencdo de seus consumidores”.

2.1.5 Precisdo, qualidade e garantia.

A empresa Optica Conquistadora, ha 36 anos no mercado, foi fundada por
Flavio e Rozane Gusmao, atualmente conta com 24 colaboradores e mais de 15 mil
clientes. A empresa possui um dos mais completos laboratérios do interior do Estado, e
conta com laboratdrio préprio desde a sua fundacéo.

O corpo técnico é formado por uma equipe de seis profissionais, todos com
formacdo técnica em oéptica. Além de Fidler, que é técnico em Optica e Contatologia,
Fletcher, que ¢é formado em Administracdo de Empresas e atua no setor de
Controladoria e financeiro da empresa.

O nome da empresa no comeco era Gusméao Joias, e com intuito de conquistar 0s
clientes, ao mesmo tempo homenagear a Nossa Senhora Conquistadora, a qual Gusméo
é devoto, passou a ser Optica Conquistadora.

Atualmente, o empreendimento conta com quatro lojas. A mais nova loja,
Conquistadora Gold, outra localizada em frente ao Imba (fundada em 1994), uma junto

ao Hipermercado Big e outra na cidade de Pinheiro Machado.

2.2 METODOLOGIA
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Este artigo foi desenvolvido por meio de pesquisa bibliografica em sites, livros e
artigos sobre o tema. O levantamento dos dados se deu através uma pesquisa gquantitativa
com 400 pessoas da cidade de Bagé, no periodo de 01/09/2018 a 30/09/2018,
questionando qual a empresa da cidade de Bagé, do ramo de Optica € a primeira que
vem em sua mente. Em seguida, foi questionado o motivo de os entrevistados terem
escolhido esta empresa como a mais lembrada, e se o entrevistado(a) € ou nédo cliente
dessa Optica a qual citou. Destacamos que ndo foram oferecidas nenhumas opc¢des de
marcas e motivos aos entrevistados.

Apo6s a conclusdo da pesquisa, foi realizado o levantamento quantitativo dos dados
em graficos e tabelas o que resultou na empresa Otica Conquistadora como a mais lembrada
pelo publico. Diante desse levantamento, foi realizada uma entrevista ao administrador
dessa empresa, sr. Fletcher Gusmé&o no dia 15/10/2018 com perguntas abertas sobre as
principais estratégias administrativas e de marketing que resultaram na empresa Optica

conquistadoracomo a mais lembrada pelo publico.

3 RESULTADOS E ANALISES

Das mais diversas areas de atuacdo do mercado, o ramo de Optica ganha
destaque pois cuida da saude oftalmoldgica da populacdo. Ganhando espaco também na
venda de joias, reldgios, e varios outros produtos.

A importancia de ser a marca mais lembrada no mercado empresarial, busca
revelar as empresas mais populares que sdo evocadas na mente das pessoas.
Determinadas marcas penetram no imaginario coletivo é um requisito fundamental para
avaliar a forca que uma marca detém dentro de um nicho de mercado. Também mostra a
satisfacdo dos clientes.

3.1 Pesquisa Quantitativa

A anélise da pesquisa quantitativa, “top of mind”, visa conhecer qual a empresa
da cidade de Bagé, do ramo de dptica € a mais lembrada pelos consumidores. Também
visa saber se 0 entrevistado é cliente ou ndo dessa empresa ao qual citou, e quais 0s
principais motivos que levaram a escolha dessa empresa. Destacamos que em ambas as

perguntas, ndo foram citadas opgOes de escolha aos entrevistados.
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3.1.1 Pergunta 01
Na pergunta nimero 01: Das empresas da cidade de Bagé, do ramo de dptica.

Qual é a primeira que lhe vem na memdria?

Empresa mais lembrada do ramo de oOptica da
cidade de Bagé.

250

200 192

150

103
100

50
26 23 17 - 10 ,

Figura 1: Gréafico 1 — Ranking da empresa mais lembrada da cidade de Bagé. Fonte: Pesquisa 2018.

Essa pergunta visa questionar o consumidor de forma direta, para saber qual € a
primeira empresa que ele responder, é diretamente considerada a mais lembrada.
Embora, na sequéncia, muitos responderam outras op¢fes, somente a primeira resposta
foi considerada.

No Gréfico 1, pode-se observar a empresa Optica Conquistadora como a mais
lembrada, com 192 dos 400 pontos da pesquisa, seguida da empresa Optica Bagé, com

103 pontos, € as outras 9 empresas citadas com uma média de 11 pontos.
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3.1.2 Pergunta 02
A pergunta numero 02, em resultado conseguinte da resposta da pergunta

numero 01 consiste em: VVocé é cliente ou j& comprou nessa optica?

Clientes e ndo clientes da Optica.

180

160 193

140
120
100 90
80

60
39 Nao

40
3 20 23 17
20 6 10, 10 6

Figura 2: Grafico 2 — Vocé é cliente dessa dptica? Fonte: Pesquisa 2018.

Nesta pergunta, visamos saber se o entrevistado lembrou da empresa o qual ele
ja seja cliente. Destacamos a importancia para os “ndo clientes” pois estes representam
que a estratégia de marketing da empresa, de alguma formaapresenta resultado positivo,
pois o entrevistado lembra de uma empresa ao qual ele ndo é cliente.

Neste grafico, em comparacgdo ao anterior, observa-se: dos 192 entrevistados que
escolheram a Optica Conquistadora como a mais lembrada, 39 n&o sdo clientes, ou seja,
25,5% dos entrevistados nunca compraram nessa empresa, mesmo assim, a citaram
como a primeira empresa lembrada.

Esse numero de ndo clientes indica que as estratégias de marketing adotadas pela
empresa, entre outros fatores, fizeram com que esta fosse lembrada, inclusive, por quem
néo e cliente. Mostrando que, segundo HERNADES 2006, esses sdo potenciais futuros

clientes, pois quando a pessoa lembra, ela tende a comprar nesse lugar.
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3.1.3 Pergunta 03
A pergunta de numero 03: “Quais os principais motivos que levaram vocé a
escolher essa Optica?”. Ressaltamos apenas os resultados relativos a Optica

Conquistadora, pois, segundo o Gréafico 01, € a empresa mais lembrada.

Motivos que levaram a escolha da Optica
Conquistadora como a mais lembrada.

140
120 115
102 100 100
100
80
60
40 27
18
N l
0 ]
Atendimento Qualidade dos Prego Propaganda N3o Sei Condigdo de
Produtos Pagamento

Figura 3: Gréfico 3 — Quais os motivos que levaram a escolha da Optica Conquistadora como a
mais lembrada. Fonte: Pesquisa 2018.

Esse questionamento visa identificar os principais fatores que levaram o
entrevistado a reconhecer a empresa, citada na pergunta 01, como a mais lembrada.
Diferente da primeira pergunta, esta considerava mais de uma alternativa como valida,
pois, entende-se que mais de um fator, e a combinacdo deles sdoresponsaveis pelo
resultado.

Destaca-se novamente que ndo forma oferecidas nenhuma opcéo aos
entrevistados, sdo somente motivos que o0s entrevistados destacam como influenciadores
da resposta a primeira pergunta.

No gréafico 3, o atendimento encontra-se com o maior percentual, com 115 dos

192 pontos da pesquisa. Isso indica que, um fato marcante e de grande destaque na

*
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empresa Optica Conquistadora ¢ o atendimento. Fornecendo grande influencia aos
consumidores na hora de lembrar da empresa.

Seguidamente emparelhados com uma média de 100 pontos de 192, a qualidade
dos produtos, seguido de preco e propaganda completam o quadro dos fatores que
contribuem para o resultado.

Importante destacar que 27 dos entrevistados responderam “N&o Sei”, relativo a:
“Nao sei por que lembreidesta empresa”. Esses clientes representam sua importancia
pois, 0 marketing, muitas vezes em radio, TV e redes sociais, fazem com que a pessoa,
de alguma forma, fique conhecendo a empresa, mesmo que o foco ndo seja esse.Esses
meios de comunicacdo fazem esse papel, de incorporar a imagem e nome da marca no
dia a dia das pessoas.

Em comparacdo ao grafico 02, onde 39 dos 192 responderam que ndo sao
clientes, aqui no grafico 03, 27 pessoas responderam que ndo sabem 0s motivos. I1sso
indica que embora ndo seja cliente, e inconscientemente se lembre da marca, a empresa
conta com um percentual significativo de futuros clientes, que, de alguma forma,
quando precisarem de um produto, lembrar&o da Optica Conquistadora primeiramente.

O proximo gréfico, 04, complementado pela tabela 01, revelam uma visao geral

do resultado obtido com a pesquisa.
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PORCENTAGEM DO TOTAL DAS
RESPOSTAS.

Outros
26.25%

Optica m Optica Conquistadora
Conquistadora

18% m Optica Bagé
(']

M Qutros

Optica Bagé
25.75%

Figura 4: Grafico 4 — Demonstrativo de porcentagem do total das respostas da empresa mais

lembrada. Fonte: Pesquisa 2018

Mais Lembrada

Conquistadora 192
Bagé 103
Lisboa 26
VejaBem 23
Aguas 17
Prisma 12
Lenir 10 __OQOutras
Sintese 7
Lang 4
Chilli Beans 3
Diniz 3
Total = 400

Figura 5: Tabela 01 — Especificacao dos dados do Grafico 04. Fonte: Pesquisa 2018

O grafico 04, complementado com a tabela da figura 05, indicam que a empresa
Optica Conquistadora como 48% do total dos entrevistados, seguido do segundo
colocado, a empresa Optica Bagé com 25,75%, e a soma total das outras empresas

representadas com a soma de 26,25%.
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3.2 Entrevista Descritiva

Diante desses quatro graficos, os resultados mostraram a empresa Optica
Conquistadora como a mais lembrada, representada por 48% dos resultados, onde
25,5% embora ndo sendo clientes, lembraram dessa empresa, e citaram fatores como
atendimento, qualidade dos produtos, Preco e Propaganda como 0s principais motivos
que levaram a esse resultado.

Ap6s o levantamento desses dados, foi realizado uma entrevista ao
administrador da empresa Optica Conquistadora, sr. Flecher Gusmao, juntamente com o
auxiliar administrativo sr. Luciano xxx, onde foram apresentados os resultados, a fim da
busca de informacdes das estratégias administrativas e de Marketing que contribuiram
com o resultado.

A entrevista visa identificar alguns pontos, tais como:

e A histdria da empresa;

e Algum diferencial na gesto relativo a dindmica de grupos e incentivos.
e Investimento em marketing e pesquisa de mercado.

e Estratégias de marketing.

e Estratégias Administrativas.

3.2.1Histéria

Ao relatar sobre a importancia da histéria da empresa, resumindo de forma bem
breve, os administradores destacam que a empresa comegou com Flavio Gusméao aos 19
anos e Rozane Gusmao aos 14 anos iniciaram uma grande caminhada empreendedora,
com trabalho honesto e sério, para ver os sonhos irem se realizando.

A primeira loja em Bagé foi fundada em 1985, ap6s veio a loja da cidade
Pinheiro Machado, apds foi a loja do Hipermercado Big, e a mais nova, Conquistadora

Gold, com apenas um ano.

3.2.2Diferencial na Gestao
Ao questionar sobre a gestdo atual, pois, em relacdo ao Grafico 03, a empresa
conta com o item Atendimento como o principal fator que levaram os clientes a lembrar

da empresa, seguido da qualidade dos produtos, preco e propaganda. A questdo é saber
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se a empresa utiliza de alguma estratégia administrativa, tais como: dinamica de grupo,
recompensas etc. que contribuem para incentivar os colaboradores a prestar um bom
servigo, visando o cliente, e juntamente com o foco na qualidade dos produtos, preco e
investimento em propagandas.

Os administradores destacam que, um dos fatores que a empresa mais preza, é o
atendimento. Eles destacam que no minimo uma vez ao més é feito um treinamento com
toda equipe. Com um tema especifico, seja, por exemplo, especifico de atendimento a
lentes, ou atendimento de relégios, englobando todos os setores.

A empresa conta com um programa chamado: “Conquista Mais”, que ¢ alinhado
a esse treinamento, e os colaboradores fazem uma votacéo entre si, para selecionar o
“Destaque do Més”, onde esse ganhador é premiado com diversos brindes. Entre esses
prémios estdo: Vale jantar; Um més de academia; entre outros. Com destaque ao premio
do final do ano, que € um premio maior, que é uma viagem com acompanhante.

Flethcer destaca que esse diferencial visa valorizar 0s nossos colaboradores, pois
é o bom atendimento deles aliados ao prazer ao trabalho que garantem o sucesso da
empresa. Luciano destaca que é uma busca constante, ndo basta somente um
treinamento, mas sim continuar, de forma a manter sempre em alto nivel.

Esse treinamento fornece duas frentes, uma seria a frente técnica, pois
proporciona um treinamento mais técnico daquele produto ou servigco que estd sendo
ofertado, também a frente humana, de entender o cliente, prestando a correta consultoria
na hora de indicar o melhor produto.

Em comparacdo ao grafico 03, apds essa explicacdo, fica claro o destaque do
atendimento como um dos principais fatores que levaram o publico a lembrar e escolher
essa marca. Dindmica de grupo a fim de padronizar, alinhado com incentivo ao

funcionario de ser melhor, garantem esse incentivo a prestar um bom servico.

3.2.3Pesquisa de mercado

Em seguimento, foram questionados sobre como a empresa conhece os clientes,
sua posi¢cdo no mercado, anélise de concorrentes, a empresa faz algum tipo de pesquisa
de mercado?

Os administradores destacam que ultimamente ndo fazem pesquisa de mercado,

porém é grande a vontade de fazer. Faz algum tempo que é frisado esse planejamento,

Projeto de Aperfeicoam




INSTITUTO DE DESENVOLVIMENTO

PHTP ‘v’ EDUCACIONAL DE BAGE

PROJETO DE APERFEICORMENTO FACU LDAD ES I DEAU

TEORICO PRATICO

MOSTRADE —
INICIACAO CIENTIFICA
Maostra de Criagdo e Inovagio

alinhado a empresa de marketing que presta servico a Optica Conquistadora. Porém n&o
foram feitos ainda.

O que os administradores tém de dados mais atualizados sobre o publico alvo
por exemplo, e como é feito essa identificagdo, é através do proprio sistema de cadastro
da empresa. Esse sistema fornece dados relativos a cada compra dos clientes. Os dados
sdo estruturados e apresentam informacdes importantes, tais como: Sexo, Faixa etaria,
entre outros. E é por meio desse banco de dados que é feito atualmente o
acompanhamento do perfil do cliente.

Eles comentam que ha um mercado de vendas de pesquisa, onde por varias
vezes é oferecida pesquisas, de cunho duvidoso, onde o administrador deve comprar o
premio, e a empresa que comprar é a mais lembrada por exemplo. Ocasionando que ndo
se trata de dados reais, mas sim de uma forma de investir em propaganda. Luciano
destaca a importancia de um trabalho como o PATP, pois trata de uma pesquisa com

dados reais.

3.2.4 Marketing

Outro questionamento é sobre o Marketing da empresa, como funciona, quais
sdo as estratégias?Os administradores relatam que a empresa contrata uma agencia de
marketing, pois, como tem VT para televisdo, € necessario uma agencia que seja
credenciada para poder fazer propaganda.

Fletcher conta que ja trocou algumas vezes de agencia, a fim de sempre tentar
melhorar a qualidade do marketing. Inclusive ja contou com uma agencia interna, que
focava integralmente somente nessa parte de marketing. E essa estratégia sempre teve.

Um dos principais motivos de sempre ter esse servigo sao as campanhas, a citar:
Volta as aulas; Colecdo de linha solar; Dia das mées; Dia dos Pais; Pascoa; Natal entre
outras datas que é muito importante estar na Televisdo. Por conta disso, a importancia
de contar sempre com uma agencia seria.

Luciano conta que de forma administrativa, a empresa conta com um calendario
onde ja se tem toda a programacdo das principais datas e comemoragbes a fim de

organizar e planejar estrategicamente o marketing.
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Dentre as estratégias de marketing e administrativas, a préxima pergunta
consistia em destacar fatores que resultam em um diferencial na forma de fazer o
marketing, como apoio a ventos. Como a empresa visa esse diferencial?

Fletcher destaca que, quando informamos sobre a pesquisa, logo veio a ideia de
marketing, e a importancia dessa ferramenta. Ao comparar com o grafico 03, onde 27
pessoas responderam ndo sei, ele informa que é importante estar sempre atuando nas
mais diversas frentes.

Ao apoiar um show ou evento, por exemplo, 0 nome da empresa esta
diretamente associado ao artista ou evento. Ex “Optica Conquistadora apresenta...” e
essa associacdo faz com que a empresa seja lembrada, sem mesmo a pessoa saber
porgue escolheu.

Uma estratégia ao patrocinar shows e festas ¢ o “Ponto de Venda”. Os
administradores utilizam a loja como ponto de venda pois instiga os clientes de shows e
festas a adentrarem na loja. O cliente vem para comprar um ingresso e automaticamente
olha para o lado, ja se interessa por um 6culos, ou reldgio, por exemplo. Essa mesma
estratégia também se aplica a venda do “Cartdo Rotativo”, é fazer com que potenciais

ndo clientes, entrem na loja.

3.2.5Visdo da empresa

Os administradores informam que o mais novo empreendimento Conquistadora
Gold é mais do que um sonho realizado. Pois, ao ponto de vista dos administradores, a
empresa esta localizada no melhor ponto da cidade. Em uma loja que, no ramo de Optica
€ uma das mais bonitas da regido.

Surgiu da necessidade de proporcionar um melhor atendimento, tendo em vista
que a estrutura anterior ndo se estava dando conta de prestar o conforto necessario aos
clientes, gerando inclusive problemas de acomodacdo em meio ao espaco fisico da loja.
Intentando suprir essa necessidade e a fim de proporcionar um melhor atendimento ao
publico, deu-se a necessidade de expansdo. Em detrimento disso, incrementou-se um
atendimento mais personalizado, individualizado e confortavel.

Juntamente a isso, os administradores destacam o brilhante trabalho dos

arquitetos, que foram os grandes responsaveis pelo design da empresa, conseguiram
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aliar a necessidade da expansdo da empresa, juntamente com uma nova loja, totalmente
repaginada.

Além da expansdo para o trabalho com novas linhas de grifes. Luciano relata
que tem grifes que s se encontra em cidades como Porto Alegre e Santa Maria. N&o
tendo em Bagé e regido outras empresas trabalhando com produtos no mesmo
segmento. A Conquistadora Gold conta com todos os produtos das demais lojas
Conquistadora, com o algo a mais, que séo as grifes, buscando esse diferencial no
mercado.

Com base no slogan Precisdo, Qualidade e Garantia, a empresa visa sempre
melhorar, e a empresa trabalha em cima desses trés pilares. Entdo, a empresa visa

sempre melhorar, se tiver a necessidade, certamente vai se trabalhar para isso.

4 CONSIDERACOES FINAIS.

Com o objetivo de identificar qual a empresa mais lembrada no ramo de 6ptica
da cidade de Bagé, edestacar as ferramentas e estratégias de marketing adotada por essa
empresa. Este artigo contou com uma pesquisa quantitativa “top of mind” e uma
entrevista qualitativa com o administrador da empresa mais lembrada, a empresa Optica
Conquistadora.

Na entrevista, foi possivel identificar as ferramentas de marketing e
administrativas adotadas pela Optica Conquistadora. Deste modo, verificou-se a
utilizacdo de dindmicas de grupo, padronizacao e foco no bom atendimento, incentivo
aos colaboradores, qualidade dos produtos, preco acessivel e investimento estratégico
em propaganda.

As estratégias de marketing e administrativas adotadas pela empresa Optica
Conquistadora demonstram que € possivel aplicar a qualquer outra empresa,inclusive de
diferentes ramos no mercado. Pois tratam de estratégias bem aplicadas, algumas séo
muito simples e ndo tem custo financeiro. E ndo séo exclusivas do ramo de dptica, mas
sim, de qualquer ramo de mercado.

Contudo, conclui-se que, para as empresas que ja estdo no mercado, e novas

empresas, seguir essas estratégias, com persisténcia e estratégia, garantem sua posi¢édo

Projeto de Aperfeicoam




INSTITUTO DE DESENVOLVIMENTO

PHTP ‘v’ EDUCACIONAL DE BAGE

PROJETO DE APERFEICORMENTO FACU LDAD ES I DEAU

TEORICO PRATICO

MOSTRADE —
INICIACAO CIENTIFICA
Maostra de Criagdo e Inovagio

no mercado, garantem sua posicdo na memoria dos clientes, pois a melhor propaganda,

¢ 0 chamado “boca a boca”.
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