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Resumo

Uma empresa do ramo de vestuario intimo se confronta com o seguinte questionamento: implantar
um canal de vendas virtual como estratégia de crescimento ou crescer no mercado tradicional?

O proposito do caso é mostrar aos alunos 0 quanto é importante para um varejista, na atualidade, ter
estratégias bem definidas de crescimento, bem como a importancia dos canais de venda nessa
estratégia.

Palavras-chave: Estratégia empresarial, Marketing, Loja virtual, Canais de venda, Varejo.

Abstract

Micro-businesspeople, Patricia and Fernando, need to decide if they are going to continue with their
company’s incipient social responsibility program.

The case illustrates the typical management processes of a micro-enterprise and its main objective is
to enable discussion of the implementation characteristics of social responsibility programs in
companies of this size.

Keywords: Entrepreneurship, Micro and Small Enterprises, Social Responsibility, Business
Management, Social Projects.

“Eu ndo vou trabalhar pra ninguém.” A empresa de moda intima Lasso Lingerie, localizada
na cidade de Fortaleza-CE, surgiu da vontade de Giovanna ter uma empresa propria e trabalhar para
si mesma. Criada em 2010, a loja de lingerie e roupas de dormir cresceu notoriamente no cenario
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local e passou a expandir as vendas para outros estados do Brasil, por meio das vendas no atacado,
desde o segundo semestre de 2012. A empresa possui atualmente [2014] uma loja fisica e, na
internet, esta presente em redes sociais, como Facebook (perfil) e Instagram, mas ndo possui ainda
loja virtual prépria.

A preocupacdo da empresa com as mudancas no mercado e com a necessidade da presenca
constante no meio on-line existe, porém a loja virtual ainda ndo é prioridade para a empresa. Antes
disso, a prioridade ¢ lidar com a mudanca de local do atacado e confeccéo, além da abertura de outra
loja fisica em Fortaleza. A previsdo para a abertura de uma loja on-line é no final de 2015. O
pensamento da empresa € de que tudo deve ser feito com calma, planejamento, controle de custos e
pé no chéo, assim como foi feito desde o comeco.

Histdria da empresa

Giovanna nunca quis trabalhar para ninguém. A ideia sempre foi ter sua prépria empresa. O
bom gosto ao se vestir e a facilidade de desenhar roupas para si mesma — e também para a familia —
ajudaram na escolha do negdcio a ser seguido. Brasileira, cearense e, na época, estudante de
Administracdo, a empresaria viu, com a ajuda da irmd Nathalia, uma caréncia no mercado local de
roupas intimas mais elaboradas e a oportunidade de montar o préprio negocio, aliando aptiddes
pessoais descobertas ainda na adolescéncia. Desenhando, modelando e utilizando uma mesa de corte
na sala de casa, Giovanna comecou o sonho da Lasso, loja especializada em lingeries e roupas de
dormir.

O mercado de roupas intimas ja aquecido em Fortaleza consolidava-se aos poucos em um
polo industrial de lingerie. Entretanto, Nathalia notava uma falta de inovacgao nas pecas produzidas —
todas as empresas faziam a mesma coisa, nao havia nada de diferente entre elas. Faltavam, segundo
o feeling de Nathalia, pecas com um design mais arrojado e feitas com tecidos diferenciados,
especiais para esse tipo de roupa. Com o apoio da irmd, Giovanna utilizou, entdo, suas habilidades
para desenvolver pecas com foco no design e buscou tecidos confortaveis para compor um produto
original.

No ano de 2010, comecando a empresa com capital proprio e atendendo em casa, em
pequenos bazares, ou vendendo de porta em porta para as amigas, o produto caiu no gosto da
clientela e 0 boca a boca levou a sala da casa de Giovanna a ser dominada por tecidos, linhas e cortes
de lingeries e pijamas. Era a hora de abrir uma empresa, reorganizar a sala e montar uma loja para
receber as clientes e vender suas lingeries e roupas de dormir, que ja faziam sucesso em Fortaleza. A
empresa foi crescendo aos poucos e ganhou uma grande oportunidade na Casa Cor Ceara (mostra de
arquitetura, decoracdo e paisagismo que acontece em todo o Brasil, uma vez por ano) de 2011, na
qual participou como Unica marca em uma loja conceito de lingerie.

A visibilidade para a marca foi tanta que, até hoje, clientes que conheceram a Lasso no
evento ainda se mantém fiéis a marca. Assim, a empresa foi formando uma carteira de clientes bem-
estruturada e segmentada.

Desde 2012, devido ao crescimento da Lasso e da maior demanda do atacado, a jovem
empresaria conta com a ajuda de sua irméd Nathalia, engenheira industrial, que deixou um emprego
de oito anos na area téxtil para também se dedicar a empresa da irma. Nathalia ja havia trabalhado
anteriormente em uma grande empresa do setor de tecidos e pdde utilizar seus conhecimentos para
ajudar ainda mais na escolha dos tecidos certos para producgdo das pegas, além do proprio processo
de producéo.

Levando em conta a dinamicidade do mercado, a empresa langa cole¢fes todo més, baseadas
em pesquisas de desenvolvimento de produtos que incluem viagens para feiras nacionais e
internacionais, pesquisas na internet e benchmarking. Devido a demanda em outros estados, a
empresa contratou uma consultoria especializada em confecgéo e atacado para iniciar as operagcoes
nesse segmento. Hoje, mediante indicacfes de empresas fora do Ceard, ja sdo 12 estados que
recebem os produtos da Lasso, entre lingeries e roupas de dormir.
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A empresa também recebe, por meio das redes sociais, pedidos de pessoas de outros estados,
porém a empresa ndo vende por meio da internet, preferindo fazé-lo apenasdiretamente da loja, pois
iSso0 consumiria muito tempo e ndo ha pessoal para lidar com essas vendas on-line.

A gestdo das midias sociais é feita internamente e capitaneada pessoalmente pelas
empresarias, que também investem em revistas como instrumento de publicidade. A Lasso prefere
ndo trabalhar com uma empresa especializada em midias sociais agora, por ter a nogdo de que o
investimento mensal € alto e ndo se torna interessante para a empresa. No Facebook, a empresa
possui um perfil com, aproximadamente, 2.700 amigos — 0 que ndo esta de acordo com as regras
dessa rede social. Existe também um blog, de layout ultrapassado, que ndo é atualizado desde julho
de 2012. O Instagram, onde tem aproximadamente 5.100 seguidores, é bastante utilizado pela Lasso
e percebido como a midia que tem o maior alcance e o maior retorno para a loja, por atingir um
publico mais seleto.

A empresa, desde o inicio, produziu lingerie e roupas de dormir, mas as vendas passaram a
ser mais focadas em roupa de dormir ao longo do tempo, pois se percebeu que a competicdo no
mercado de lingerie é forte no estado do Ceara. Hoje a empresa possui 0 foco bem definido, com
roupas de dormir bem trabalhadas, com design e tecidos diferenciados, e se considera destaque em
relacdo as concorrentes na linha noite. Na linha lingerie, possui concorrentes que vendem produtos
similaresO pre¢o da Lasso € muito mais atrativo do que o das concorrentes, por tratar-se de um
produto local. Ja o atacado ndo representa uma grande fatia do faturamento da empresa. Pelo
contrario, a concorréncia no atacado é nacional e, nesse cenario, 0s precos da Lasso sdo pouco
competitivos em relacdo a concorréncia.

Além das lingeries e roupas de dormir, o leque de produtos aumentou, pela percepcdo da
necessidade de desenvolver produtos para bebés (camisolinhas para combinar com as das maes), e
também foi langada a linha “meu primeiro sutia” para adolescentes. Contudo, a empresa nao investe
nesses produtos, pois ndo é o foco — 0s modelos sdo, em sua grande maioria, 0S mesmos ou muito
parecidos, e sdo produzidos com o objetivo de combinar os pijamas da mae com os da filha.

As empresarias acreditam que o mercado em que se insere ainda vai crescer, e a Lasso junto
com ele — s6 em 2013, a empresa cresceu 100% em relacdo ao ano anterior. Além disso, acreditam
que, se uma empresa trabalha corretamente, com o apoio de uma consultoria especializada para guiar
escolhas, organizar processos e gerenciar custos, ela sé vai crescer — e é 0 que acreditam que estdo
fazendo.

Com essa certeza, a perspectiva da empresa €, em curto prazo, reorganizar o local de
confeccdo de produtos e gerenciamento do atacado, abrir a segunda loja fisica da Lasso em Fortaleza
para, s6 depois, investir no virtual: loja on-line e redes sociais. Para 0 ano de 2014, a perspectiva de
crescimento da empresa é de 40%. Em longo prazo, depois de todos os investimentos previstos, a
empresa pretende estabilizar-se e comecar a obter um lucro maior.

Foi reconhecida pelas empresarias a grande quantidade de empresas de lingerie que vendem
no varejo, e principalmente no atacado, de modo on-line, e as irmé&s tém consciéncia da importancia
de ter um canal virtual para vender seus produtos, porém ainda tém planos que possuem prioridade
em sua perspectiva: a abertura de uma segunda loja fisica em Fortaleza e a estruturagdo de outro
local de confecgéo dos produtos e de gerenciamento e estoque do atacado.

O dilema das irmés

Estar presente no mercado virtual para expandir a venda dos produtos é quase um imperativo
na atualidade. Entretanto, essa estratégia necessita de um investimento alto para o desenvolvimento
da loja virtual, a contratacdo de novos funcionarios, a ampliacdo do estoque e a reestruturacdo da
logistica atual para entregar em todo o Pais — e fora dele —, segundo a andlise das irmas.

Por outro lado, apesar de muito charmoso e aconchegante, o espaco reduzido da loja
incomoda as empresarias, que querem dar mais conforto as clientes, além de uma segunda opgéo de
localizagdo, em outra regido da cidade, onde o comercio estd muito aquecido e ha um local maior
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para confeccdo de pecas, e condi¢cdes de um melhor gerenciamento do estoque e vendas do atacado.
Entdo, o dilema esta exposto: o que fazer primeiro? A disponibilidade de capital restrito obriga as
empresarias a escolher apenas uma alternativa e s6 depois iniciar a execucao da outra.

Entrar no segmento virtual e beneficiar-se da répida resposta de vendas e da interacdo entre
clientes e empresa, fortalecendo a marca e alcangando maiores faturamentos, ou abrir a segunda loja
e proporcionar um segundo enderego para as clientes, em um espago maior, e em uma regido de
comercio muito aquecido e crescente da cidade, além de estruturar um novo local de producdo das
pecas, com maquinario novo e mais espago para aumentar a producéo, estocar e gerenciar o atacado?
Ou seja, focar o crescimento da empresa por meio do investimento em nova loja fisica e mais espaco,
ou com a implantacéo do e-commerce?

Contexto

O mercado de moda ¢é de grande importancia no Ceara, e 0 segmento de moda intima tem
ganhado cada vez mais destaque. Entre 2008 e 2012, o nimero de empresas téxteis e confeccionistas
em atividade no Brasil cresceu 18,4%. E o Ceara é destaque nesse contexto, conforme dados do
Anuério da Moda do Cear (2012).

Ainda de acordo com o Anuario de Moda do Ceara (2012), o Estado conta cerca de 1.700
empresas em atividade no setor, que, em 2012, exportou 10 mil toneladas de produtos, no valor de
US$ 80,5 milhdes. Durante o ano de 2012, toda a producdo do setor téxtil cearense somou R$ 3,6
bilhdes, e o de confeccbes, R$ 7,9 bilhdes, ou seja, o setor de moda é destaque no cenério local e
vem crescendo e ganhando ainda mais espaco no cenario nacional.

Ja com relagdo a internet, o Brasil possui 76 milhfes de usuérios nas redes sociais, € 0
numero de pessoas e empresas que utilizam a rede diariamente s6 tem crescido nos ultimos anos. Foi
no Nordeste 0 maior crescimento na proporc¢do de domicilios e de usuarios com acesso a internet, de
acordo com pesquisa TIC Domicilios (Comité Gestor da Internet no Brasil, 2012)..

O segmento de moda e acessorios também apresenta nimeros crescentes — tanto em relagéo a
presenca da internet quanto em vendas no e-commerce. Houve um crescimento de 50% de vendas
on-line em pouco mais de um ano, e 0 segmento alcangou a segunda posi¢cdo em vendas em 2012,
com 12,2% dos volumes dos pedidos, atras apenas do setor de eletrodomésticos, segundo a pesquisa
“E-commerce de moda no Brasil” da E-Bricks Digital (2014). Apesar do crescimento, a pesquisa
mostra que 0 mercado de moda on-line ainda é novo e tem potencial para crescer ainda mais. Nota-se
também no Facebook esse crescimento rapido do setor, com grande nimero de paginas surgindo,
acompanhadas por usuarios assiduos e participantes. Portanto, o segmento serd estudado neste
trabalho para ser mais bem entendido, pois ha grande potencial de crescimento para os préximos
anos.
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Anexo 1
Blog da Lasso

Ssse

9.7.12 INLOVE...

INICIO

Manual para um Cha (Lingerie, Panela, Bar) perfeito!

‘///./.)/'

Fonte: reproduzido da internet (2014)
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Anexo 2
Perfil no Facebook

n Procurar pessoas, locais e coisas

Lasso Adulto E e ‘
Infantil

Linha do tempo

Sobre Fotos : Amigos 11 em comum Mais ~

SOBRE [} Publicagio [ Foto
i Profisséo Solicitar Escreva algo
= Instituigiko de ensino médio Solcitar
~y Lasso Adulto E Infantil
¥ Mora em Fortaleza R Orifam viz Instagram M
Q Defortaleza Seu amor vai se sentir um homem de muita sorte #lassolingerne
#dladosnamorados
¥ Sstatus de relacionamento Solicitar

Fonte: reproduzido do Facebook (2014)

Anexo 3
Instagram da Lasso

nstagram

T lassolingerie -
/ Lasso Adulto E Infantil Vendemos Varsjo @ Atacace, Primamos pelo que # belo 325 4,168 1,596

) il A osts followars | following
delicdoo e romantico. £ 1do para voces P v

Fonte: reproduzido do Instagram (2014)
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Anexo 4
Detalhe de produtos (cole¢éo noivas)

Fonte: Instagram da Lasso (2014)

Anexo 5
Detalhe de produtos

Fonte: Instagram da Lasso (2014)
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Anexo 6
Loja Fisica

-

Fonte: Instagram da Lasso (2014)
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