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SECULUS DA AMAZONIA S.A.
A REGIONALIZACAO DOS PROJETOS EM MARKETING
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RESUMO

Este artigo tem como objetivo entender e discutir os principais motivos que dificultam um melhor posicionamento da
marca Seculus em Manaus. A despeito de sua excelente posi¢ao no mercado nacional, a marca nao encontra o mesmo
respaldo no mercado local, exatamente onde se encontra a sua unidade fabril. Verificar se os produtos Seculus estdo
atraentes nos pontos de venda; verificar se a comunicagao visual utilizada pela empresa esta atingindo o consumidor
antes e durante a compra; verificar os pontos fortes dos concorrentes; conhecer o consumidor de relégios; analisar quais
as vantagens e desvantagens de comprar e vender produtos Seculus para o revendedor sdo algumas das propostas de
discussao que se apresentam nessa investigagao cientifica.
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ABSTRACT

This article aims to understand and discuss the main reasons that hinder a better brand positioning Seculus in
Manaus. Despite its excellent position in the domestic market, the brand does not find the same support in the local
market, exactly where your plant. Check if the products are attractive Seculus the point of sale; verify that the visual
communication used by the company is reaching consumers before and during the purchase, check the competitors’
strengths, to know the consumer watch, analyze the advantages and disadvantages of buy and sell products to the
dealer Seculus are some of the proposals that are presented for discussion in this research,
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INTRODUCAO

A Regiao Norte é uma das regides do pais que estd em pleno desenvolvimento socioeconémico, portanto
possuindo um mercado amplo e lucrativo, tanto nas capitais como nos interiores, tendencioso ao segmento relojoeiro,
podendo tornar-se juntamente com a Sede em Belo Horizonte - MG um dos pontos de maior éxito lucrativo, visto que
sua localizagao de proximidade com a fabrica reduziria boa parte dos gastos, atenuando os lucros.

Com base nesta analise, visto todo o seu potencial, percebemos a falta de um planejamento mais especifico e
de pesquisas de mercado voltadas para a regiao em que pudessem ser analisadas todas as suas especificidades quanto
aos Mix de Produto, Mix de Ponto, Mix de Praca e Mix de Promocao, além de estabelecer um melhor posicionamento no
mercado local com relagao aos seus concorrentes, a fim de atingir os seus consumidores diretos e indiretos.

Como obter um melhor posicionamento da marca Seculus em Manaus, por meio da regionalizagdo dos seus projetos
em marketing?

Este trabalho tem como objetivo geral conhecer os principais motivos que dificultam um melhor posicionamento
da marca Seculus em Manaus. Seus objetivos especificos sao: verificar se os produtos Seculus estdo atraentes nos
pontos de venda; verificar se a comunicacao visual utilizada pela empresa estd atingindo o consumidor antes e durante
a compra; verificar os pontos fortes dos concorrentes; conhecer o consumidor de relégios; analisar quais as vantagens
e desvantagens de comprar e vender produtos Seculus para o revendedor.

A pesquisa esta classificada em relacdo a dois aspectos: quanto aos fins e quanto aos meios. Quanto aos fins,
a pesquisa sera aplicada - Implicara a utilizacao imediata dos dados coletados, transformando-os em meios para se
chegar 4 maneira mais apropriada da obtencao de resultados positivos definidos como objetivos. Quanto aos meios, a
pesquisa sera de campo, trabalhando-se a informagao diretamente recebida das partes envolvidas em todo o processo
mercadolégico.

O contato é direto, seja com o prospect?, seja com o revendedor. Serdo observados aspectos como: o que ou
a quem; quando; onde; por que, fixando limites para andlise e areas especificas.

Quanto a natureza, esta sera quali-quantitativa sendo analisados todos os fatores que influenciam na compra
e venda dos produtos Seculus. Quantitativos, onde serdo observados os valores envolvidos no processo e no qualitativo,
serao analisadas as causas que levam ou nao a compra do produto. A juncao destas duas andlises nos proporcionarao
uma melhor exatidao dos fatos.

Uma analise bem elaborada sobre a Marca Seculus, seus consumidores em potencial, seus concorrentes e
revendedores possibilitard que seja detectado quais os pontos fracos dos projetos de comunicacao executados e suas
especificidades locais. Isto proporcionara a Seculus uma amplitude quantitativa e qualitativa com relacao as suas acoes
mercadologicas futuras.

Esta sera estruturada da seguinte forma: Case Seculus da Amazonia 5.A., Pesquisa, Analise do Micro e Macro
Ambiente, Analise de SWOT®,

8 Pessoa ou empresa que demonstra interesse em comprar um produto.

9 (Strengths, Weaknesses, Opportunities and Threats), em portugués *Pontencialidades, Fragilidades, Oportunidades e Ameacas.
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CASE SECULUS DA AMAZONIA S.A.

Infra-estrutura
Localizagdo: Fabrica — Zona Franca de Manaus
Sede Administrativa em Belo Horizonte / MG

Uma das principais montadoras de relogios do Pais, a Seculus Relégios é detentora de uma estrutura que
lhe d& o passaporte para atuar com destaque e atender com qualidade a demanda de um mercado sempre exigente
e dindmico.

Tem sua sede administrativa em Belo Horizonte, Minas Gerais, responsavel por todo o suporte comercial,
financeiro, marketing e gestao da empresa. Mantém sua estrutura fabril em Manaus, Estado do Amazonas. Escritérios
regionais, rede de assisténcia técnica e uma equipe comercial preparada para o atendimento da demanda de milhares
de clientes que distribuem os relégios Seculus em todos os Estados do Brasil formada por: 01 Geréncia nacional de
vendas; 01 Geréncia de marketing; 07 Geréncias regionais; 02 Supervises; 50 Representantes comerciais; Promotores
de venda em locais estratégicos.

Apesar de nova no mercado de relégios do Pais, a Seculus Relégios tem o aval e o suporte do Grupo Seculus,
holding com 46 anos, que envolve outras empresas nas mais diversas areas, com plena auto-suficiéncia para os grandes
investimentos exigidos na expansao de suas atividades, num contexto de mercado altamente exigente.

Com 4 mil m? de area construida, a linha de producao instalada em Manaus — AM, é um centro permanente
de qualidade, unindo tecnologia, know-how e apuro estético, enquanto a sede em Belo Horizonte (MG) funciona como
centro de gestao e suporte a ampla estrutura comercial.

Historico da Empresa

0 Grupo Seculus é uma sociedade anénima, de capital fechado, de propriedade de oito irmaos, que buscaram
juntos, crescimento e perpetuidade. Em 21 de abril de 1960, eles formalizaram a sociedade que perdura até hoje,
embasada com o nato talento comercial, incansavel dedicacdo e postura ética, principios que norteiam a gestdo de
todas as empresas do Grupo.

Indiferente aos percalcos que envolvem todo inicio de negdcio, os irmdos Azevedo, ha 46 anos, mesmo
iniciando com negocios simples e desbravando areas que ja exigiam um conhecimento e investimento tecnol6gico
consideréavel, souberam dar o norte necessario para a consolidacao de uma grande empresa.

Hoje, o Grupo Seculus ja se prepara para colocar os pés no futuro. Se desfez de algumas empresas e focou
em trés areas de negdcios, organizando trés holdings: 1) - Negécio de acessérios de uso pessoal (relégios e hand bags);
2)- Negacios Financeiros (Banco Semear); 3) - Negocios Imobilidrios.
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Fundacgao

A Seculus Relégios nasceu de um projeto muito arrojado, resultado da experiéncia de longos anos acumulada
na area empresarial, quando os acionistas, na década de 60, ja atuavam no ramo joalheiro e se dedicavam inteiramente
& construcao de um grupo respeitado e sélido. O grupo teve uma consideravel experiéncia com relégios, iniciando
como importador no inicio da década de 70. No final da década de 80, a empresa instalou definitivamente sua unidade
montadora na Zona Franca de Manaus.

Em 1989, o projeto de implantagdo da montadora Seculus em Manaus foi conduzido integralmente pelo Sr.
Artur Azevedo, atual Presidente do Conselho de Administragao do Grupo, que na época, assumiu também toda a drea
comercial da nova companhia. O Sr. Alexandre Azevedo, atual Presidente da Seculus Relogios, também ja atuava na
area comercial da empresa desde sua fundacao.

Produto

A empresa adota uma metodologia de gestdo focada em unidades de negdcios. Através deste método,
consegue obter maior eficicia com as marcas com que atua, implementando projetos especificos e acompanhamento
direto. Hoje conta no seu portfélio além das 03 marcas (Flash, Lexus Joy e a propria Seculus), também produz e expede
relégios da marca Mondaine, atendendo aos mais de 8.000 clientes das duas empresas. No mais importante negécio do
setor relojoeiro nacional dos Ultimos anos, a Seculus da Amazénia S.A. - Joias e Reldgios, acaba de assumir o controle da
Mondaine uma das mais tradicionais e conhecidas marcas de relégios do pais.

Marca Seculus

Assina as principais colecbes de relogios da empresa. Com 15 classificagdes, lidera a categoria de
“relégios folheados” no mercado brasileiro. Atendendo a um target classe A, a Seculus desenvolveu uma linha
especial de relégios de ouro, teor 750/18 kilates, com movimento suico e qualidade superior para um publico
disposto a investir em joias do tempo — a Gold Line. Com conceitos que envolvem tradigéo, qualidade, solidez,
requinte e confianca, a marca Seculus mantém uma linha de comunicacao inteligente com o seu publico
consumidor.

Mercado

Politica de Qualidade e Filosofia

Respeito e satisfacao plena de seus clientes, fornecedores e colaboradores;
Qualidade e inovacao;

Atitudes conscientes de seus profissionais e lideres;

Crescimento sustentavel.

Certificagao

Com certificacdo 1SO 9000 conquistada em agosto de 1996, e habilitada a fornecer seus produtos para os
clientes mais exigentes, seja no Brasil ou no exterior, a Seculus Relégios mantém estrutura de montagem no Pélo
Industrial de Manaus — Amazonas - Brasil, com capacidade instalada para produg¢ao acima de (01) um milhao de pecas/
ano, contando com uma equipe de funcionarios, preparada para atender a demanda de pedidos de todo o Brasil.
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Mantendo atualizagao técnica fregiiente no exterior, a Seculus Relégios busca investir continuamente no
acompanhamento rigoroso da matéria-prima e equipamentos para a manutencao continua da exceléncia. Com isso, a
empresa assegura aos seus clientes garantia na folheagao, matéria-prima aco, na quase totalidade das linhas Seculus, e
02 anos de garantia de funcionamento nas principais cole¢oes.

Relacionamento Comercial

Cumprindo com fidelidade os conceitos de sua filosofia e politica da qualidade, a Seculus Relégios mantém
um étimo relacionamento comercial com seus fornecedores e parceiros, seja no Brasil ou exterior, cumprindo com rigor
o0s compromissos financeiros e contratos comerciais. Com as portas sempre abertas para os novos investimentos, esta
postura tem moldado uma imagem institucional sempre forte, contribuindo para alavancar novos mercados e novas
parcerias.

Seculus Internacional

A Seculus mantém escritério na cidade de Biene (Suica) e exporta seus relégios para diversos paises, a
exemplo da Republica Tcheca, Republica da Eslovaquia, Hungria, Espanha, México, Polénia, Libia, Islandia, Tunisia,
Portugal e Dubai. Com a chancela Seculus Swiss Made, os relégios Seculus estdo expostos nas vitrines de paises com
publicos de alta exigéncia, especialmente no leste Europeu.

Eventos

A Seculus Reldgios tem participado com assiduidade como expositora nas principais feiras nacionais e
internacionais do setor relojoeiro. Seus gestores estio sempre presentes nestes eventos, analisando as tendéncias e
programando langamentos planejados para o Brasil. O destaque principal dos eventos internacionais fica por conta da
Feira de Basel, que acontece anualmente na Suica. A Seculus tem participacao ativa desde 1993 e € a Unica industria
brasileira de montagem de relégios com estande nesta que é a mais importante feira de relégios do mundo.

Responsabilidade Social

O envolvimento com a responsabilidade social faz parte do dia-a-dia na gestao das empresas do Grupo
Seculus, com a preocupacao de promover a humanizagao através da assisténcia integral na educacao, saude, habitacao,
profissionalizacao, disciplina e a formacao moral. Sempre buscando manter vivo o conceito de empresa-cidada, seus
gestores tém participagao ativa em grandes programas sociais €, dentre os mais importantes projetos, destaca-se a
Cidade dos Meninos de Sao Vicente de Paulo, uma obra responsavel pela educacio e profissionalizagao de milhares de
jovens, patrocinada em grande parte pelo Grupo Seculus.

Consumidor

Publico-alvo - Considerando-se a faixa média dos precos dos relogios Seculus, o perfil consumidor concentra-
se nas classes A e B com excecdo para a linha de relégios Gold Line, que tem publico mais voltado para a classe A.

Obs: A Seculus nao possui pesquisas especificas para a regido, mas, segundo dados obtidos através da
empresa, os relégios mais comprados pelos consumidores amazonenses sao das linhas: Long Life e Stilo.
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Estratégia de Marketing
O continuo processo de evolugdo das atividades de Marketing da empresa, que adota a estratégia de

diferenciacao, redirecionou a forma de planejar o negécio, focando os esforcos na seguinte Missao: “Promover o relégio
a condicao de acessorio desejavel a todos os publicos.”

PESQUISA DE MERCADO
Tema: SecuLus pA AMAZONIA 5.A.
Problematizacao
e  Porque a Seculus da Amazonia nao é a lider no mercado local?
e Como a Seculus da Amazonia € vista pelos consumidores de Manaus?
e O que leva o consumidor, no ato da compra, a adquirir ou ndo um produto Seculus?
e Como a Seculus se mostra nos pontos de venda em relacao aos seus concorrentes?
A Pesquisa

As pesquisas foram realizadas nos dias 08 a 12 de junho/06 em lugares diversos da cidade de Manaus. Dentro de
um universo indeterminado questionamos a amostra de 100 pessoas (50 homens / 50 mulheres).

Diante das respostas, podemos analisar os seguintes itens:
Consumidores

O relevante nimero de consumidores entrevistados com faixa etaria 25-30 anos. Tendo uma renda média de
05 a 10 salarios minimos\ més.

Através destes dados podemos concluir que por este motivo a Seculus tem apresentado um nlimero maior
nas vendas da linha'® Long Life (B,C,D/ 50% masc. e 50% fem./ 28 a 50 anos) e um crescimento das vendas da linha
Stilo (A,B/ 80% masc. e 20% fem./ 20 a 40 anos), ja que estas apresentam uma variacao do cldssico ao casual e popular.
Integrando-se aos dados citados acima no perfil do target da pesquisa realizada em campo.

Outro dado importante absorvido na pesquisa é que a Technos que aparentemente seria o maior concorrente
devido ao seu maior tempo de mercado, esteve no universo masculino tao lembrada quanto a Seculus Relégios e a
Casio encontrando-se no mesmo patamar (2° lugar), jé a Citizen em absoluto demonstrou ser a preferéncia dos homens
amazonenses (1° lugar).

'“ Dados obtidos através da Geréncia de Marketing da Seculus da Amazdnia S.A.
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Na pesquisa realizada com as mulheres percebemos que a Seculus e a Orient sao as marcas de preferéncia
feminina (1° lugar). E a Dumont, Condor, Casio e Citizen um degrau abaixo (2° lugar), logo em seguida aparece a
Technos e a Seiko (3° lugar).

Apesar dos homens serem mais fiéis a marca que as mulheres, tivemos a grande maioria dos entrevistados,
interessados no design como fator primordial para a escolha do produto. Outro fator importante € que no item
preferéncia pela marca, percebe-se que a maioria dos consumidores nao se importam com isso na hora da compra,
tornando-se viavel o desenvolvimento de estratégias que conquistem este cliente pouco fiel.

Somente 1% afirmou efetuar a compra pela divulgacao na loja, mas esse fator é questionavel a medida que
percebemos a falta de divulgagéo e material promocional nos pontos de venda, tanto por parte da Seculus como
por parte dos concorrentes. Podemos observar também que nao ha grandes diferenciacdes de embalagens, portanto
realmente torna-se dificil para o consumidor realizar a escolha, tendo como fator de impulso a compra e a divulgagao
nos pontos de venda, pois as principais marcas se apresentam aparentemente da mesma forma.

A Seculus relogios nas pesquisas foi bem lembrada pelos consumidores, mas poucos destes ja fizeram
ou fazem uso da marca. Isto nos é favoravel no sentido do conhecimento (posicionamento), mas € extremamente
necessario que se trabalhe objetivando a agao da compra, ja que estes sao consumidores potenciais da marca Seculus.
Além de desenvolver meios que a faca ser mais conhecida pelos demais consumidores de relégios que a desconhecem
no segmento relojoeiro.

Lojistas

Das 06 lojas pesquisadas sobre quais marcas eram mais vendidas, a Seculus s¢ foi citada em 02, empatando
com a Cassio, enquanto concorrentes como a Citizen fora citada em 05, seguida pela Oriente e Technos com 04 citagoes.
0s demais fabricantes tiveram apenas uma citagdo (Dumont, Mondaine, Magnus, Bulova, Timex e Mido).

Obs: Na pesquisa com o consumidor a Citizen também foi a mais lembrada.

Foi observado que o estilo que tem maior aceitacdo no mercado sao os voltados para o publico adulto como
o esporte (fino), os sociais (principalmente feminino) e os modelos com pulseiras de aco.

ATechnos e a Orient apresentam certo empate no volume de vendas, seguida da Citizen, e empatadas no
que seria uma “terceira posicao” estdo a Seculus, Magnus e Mondaine.

Quanto a diferenca de vendas entre nacionais e importados o que ficou evidente € que existe a procura pelos
importados, mas a opgao de compra muitas vezes acaba sendo pelo nacional por oferecer melhores precos, maior rede
e facilidade de assisténcia técnica e maior garantia (nacionais = 01 ano - os importados oferecem apenas 03 meses na
maioria dos casos).

Obs: 03 das 06 lojas ndo trabalham com relégios importados.
Problemas de assisténcia técnica sdo muito raros, porém, e até mesmo pelo volume de vendas, os nacionais

sdo os que apresentam maior probabilidade. Sendo que as marcas citadas foram a Mondaine, Citizen, Technos e
Magnum. Os problemas mais comuns sao: troca de bateria e pulseiras.
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Obs: Na loja onde a Seculus foi citada como uma das marcas mais vendidas apenas a Bulova (Importado)
foi citada.

Foi observado que todos os fabricantes oferecem quase os mesmos subsidios aos lojistas, com destaque para
a Orient que é mais eficiente, rdpida e atenciosa as solicitacoes feitas pelos mesmos.

O numero de marcas comercializadas pelos lojistas varia de 06 a 18, sendo que 03 lojas (50% das pesquisadas)
trabalham apenas com nacionais e as outras 03 apresentam uma margem aproximada de 70% nacionais para 30%
importados.

Pontos Observados

O produto em quase todas as lojas ocupa pouco espago nas vitrines, muitas vezes estao quase escondidos.
Em apenas uma loja, justamente onde a marca foi citada como uma das que mais vendem, o produto ocupava grande
parte da vitrine principal. Em todas as lojas havia pouco material promocional ou nenhum da Seculus, e em nenhuma
delas havia expositores exclusivos. A embalagem da Seculus é semelhante as demais embalagens dos concorrentes e
no caso da Technos chega a confundir devido a grande semelhanca.

ANALISE DO AMBIENTE
Macro ambiente
Ambiente Politico

Partindo de uma breve analise do macro ambiente, percebemos que além dos incentivos fiscais ja concedidos
por meio da Zona Franca de Manaus (ZFM), existe uma grande oportunidade que pode gerar solugdes de inovacao, e
abrir novas fronteiras tecnoldgicas para o Pélo Industrial de Manaus (PIM) e toda a industria de Manaus.

Segundo dados da SUFRAMA, o ano de 2003 foi de recordes nos indices de emprego, de exportacoes, de
faturamento e, os principais meses de 2004 revelaram resultados melhores que o do ano anterior, demonstrando o
potencial de crescimento da ZFM.

A nova politica industrial, tecnolégica e de comércio exterior (PITCE) deve aumentar a eficiéncia da estrutura
produtiva do Pais e a capacidade de inovac¢ao das empresas. A PITCE é articulada com os investimentos planejados para
a infra-estrutura e com os projetos de programacgao do desenvolvimento regional.

A abertura para negociacdo com mercados internacionais, vem facilitar as transacoes comerciais. Inclusive
a China que é um dos principais importadores da matéria-prima da Seculus Amazénia S.A., tem sido alvo dessas
negociagoes neste governo.

Ambiente Econémico

O poder de compra da classe média esta cada vez menor. Motivos como as grandes variagoes e altas do délar,
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elevaram muito os juros e, consegiientemente, os pregos no mercado brasileiro. O que dificulta a compra, para muitas
pessoas, de acessorios supérfluos ao seu dia-a-dia dando preferéncia a artigos de primeira necessidade e exigindo
precos mais baixos.

Ambiente Sociocultural

O crescimento populacional da regiao também pode vir a gerar um fator que leve a ndo compra de relégios,
o medo. O desenvolvimento urbano gera mais problemas de cunho social, a inseguranca na populagao tornar-se-a
presente e, portanto o medo em utilizar acessérios como joias, relégios e coisas do género o que ja é bastante visivel
nas grandes metropoles brasileiras.

Outro fator de extrema importdncia € o baixo indice de escolaridade dos jovens da atualidade, o que lhes
proporcionara menores opgoes de escolha empregaticia e provavelmente terdo salérios menores, diminuindo o poder
de compra da populacao.

Nos dias de hoje também se torna perceptivel, principalmente no publico jovem, a constante necessidade
de mudanca. O estar na moda e possuir algo diferente, personalizado, que tem a cara do individuo tem feito toda
diferenca na hora da compra. Além de apreciar produtos comercializados em outros estados e fora do pais.

Ambiente Natural

A preocupagao com o social, com a valorizacao da cultura local e do meio ambiente principalmente em se
tratando da “Marca Amazénia’, deve ser observada pela empresa. Podendo, portanto ser analisada a viabilidade da
implantagdo do Iso 14000, A associacao da marca a projetos deste cunho vem agregando valores, gerando maior
predisposicao a compra. Como explica Chu, em A Arte da guerra para as mulheres, (2003, p. 10), “Se vocé nao
consegue se convencer e ao seu grupo de que abragou uma causa justa e moral, desista do projeto; vocé nao vai
vencer!

Micro Ambiente

Analise da Fabrica

A féabrica estara em breve sendo ampliada, praticamente dobrando a sua area de atuacao. A ampliacao da
fabrica ird gerar a necessidade de maior estrutura, tecnologia e ampliacao dos recursos humanos.

0 constante treinamento dos funcionarios, desde o momento da sua inclusao no quadro e durante todo o seu
tempo de trabalho na empresa é de extrema importancia. Bem informados sobres as normas e metas da empresa, além
de motivados ao trabalho proporcionardo maiores e melhores resultados.

' As normas 150 14000 - Gestao Ambiental, foram inicialmente elaboradas visando o "manejo ambiental” que significa, “o que a organizagao faz para

minimizar os efeitos nocivos ao ambiente causados pelas suas atividades”.
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Anadlise Tecnologica

A tecnologia utilizada nos relégios nao é considerada de ponta, devido a nao automatizagao da producao. A
empresa zela pela diversificacdo de linhas e nao pela quantidade de relégios, surgindo sempre modelos novos além
das linhas tradicionais que sdo as mais vendaveis.

A diversificacdo de modelos é de extrema importancia, mas em se tratando de uma industria de grande

porte, é necessario que estejam em constante evolugao tecnoldgica para nao serem surpreendidos por grandes feitos
dos concorrentes.

Analise dos Produtos

A Seculus possui produtos de qualidade, inclusive possui o padrao de qualidade 1SO 9002 o que nos dias de
hoje é de grande valia principalmente para os revendedores.

Analise da Demanda de Mercado
Fatores Culturais
Cultura

Ja faz parte do cotidiano da grande massa populacional, utilizagao de relégio para a sua referéncia temporal,
além da sua utilizagao como acessorio.

Sub-Cultura

Na Regiao Norte existe uma sub-cultura de inferiorizardo da cultura indigena, que é peculiar de todo o
territorio brasileiro. Mas é na regiao amazdnica que eles se encontram, mesmo nos dias de hoje, em maior quantidade.
Isto tem sido muito utilizado pela midia nacional, na grande maioria das vezes de maneira tal a denegrir a imagem do
nortista. Por virem sendo incutidos estes fatores na mente da populacdo desde a infancia, existe uma valorizagao muito
grande de produtos que sao comercializados nas regides Sul/Sudeste do Brasil e no exterior. O que pode ser utilizado
pela Seculus para ressaltar a qualidade e o status na utilizacao do produto, visto que os relégios da marca Seculus sao
revendidos em todo o pais e alguns paises do mundo.

Classe Social

A marca Seculus é basicamente voltada para o publico da classe-média, ou seja, um publico de nivel
intelectual mais desenvolvido. Segundo a Teoria de Maslow'* o perfil do consumidor Seculus encontra-se na escala

7 Uma das mais importantes teorias de motivacao ¢ a Teoria de Maslow que acredita serem os desejos e as necessidades, na verdade, organizados em
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“status” da hierarquia de importancia e influéncia. Isto gera maiores exigéncias no ato da compra, além da necessidade
da manutencio do status que ja possui ou da superacao, garantindo sua inclusdao no contexto social. Segundo
Sant'anna (1998, p.08), relégios sdo encontrados nas duas classes sociais (A e B), com a mesma incidéncia, embora os
entrevistados de maior renda demonstrem maior desejo em renovar linhas.

Fatores Sociais
Posicao Social e Papéis

Todas as classes sociais, independentemente da posi¢do que cada um ocupa e do meio que convivem,
utilizam reldgios de pulso. O que as diferencia sao os motivos que levam a compra e, 0 preco que cada um despende

na sua aquisicao.

A marca Seculus é detentora de intimeros modelos e diferentes precos, isso facilita fortalecimento dos nichos
de mercado.

Fatores Pessoais
Idade

0Os produtos da marca Seculus, no mercado local, possuem grande tendéncia com o publico jovem adulto,
apesar da sua abrangéncia com o target na totalidade da marca.

Estilo de Vida
0 consumidor da marca Seculus na capital do Amazonas, através do volume de vendas de seus produtos e de

dados obtidos por meios das pesquisas, percebe-se ser um publico com tendéncias casuais para o dia-a-dia, mas com
leve tendéncia a valorizacao do sofisticado, classico.

Personalidade e Auto-conceito

Segundo Armando Sant’anna (1998, p. 14) ser atraente eleva a opinido que o consumidor tem ao seu proprio
respeito. O que usa conta a respeito da sua personalidade - oferecendo um meio de mostrar ac mundo um pouco
daquilo que se quer ser.
Fatores Psicoldgicos
Motivagao

A compra de relégios é efetuada por impulso. Tarciano, Paulo Rogério, publicitario, afirma que 50% das

prioridade e hierarquias, sendo que esta hierarquizagao obedeceria a uma escalonagem na qual passaria de um nivel para o outro mais alto, a medida

que o anterior fosse satisfeito. Gade, Christiane — Psicologia do Consumidor e da Propaganda. Ed. EPU.- 1998
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compras ocorrem em grandes magazines, por impulso e ndo por questdes racionais. Na grande maioria das vezes o
consumidor em potencial ndo sai de casa pensando em adquirir o produto, mas acaba por fazé-lo a medida que é
impulsionado por materiais promocionais dos pontos de venda e por apelos eficazes dos vendedores que mechem
€Om 0 seu ego.

Segundo Armando Sant'anna (1998, p.14) o ambiente dos shoppings centers e até mesmo lojas de
departamentos, grandes magazines, aliviam a tensao e deixam o prospect mais suscetivel a atmosfera criada para a
venda do produto, o modo como este vem a ser apresentado. Lugares como estes permitem as pessoas se realizarem
nos dois mundos em que vivem — o imaginario criado por elas préprias com o qual se identificam e o rotineiro do qual
procuram fugir.

Percepcao
Este ponto é de extrema importancia, pois nele consiste a associa¢do nao sé da marca como também da

embalagem, do slogan’*, de um jingle'”, da figura representativa de alguma pessoa, com o produto oferecido. Através
do estimulo visual, auditivo, tatil, etc. pode-se estimular a execucao da compra.

Atencao Seletiva

O produto deve estar bem exposto, chamar a aten¢ao do target’™™ e ofuscar o concorrente. Através da
utilizagao de cores, formas e muitas das vezes palavras e musicas gue traduzam suas emogoes, sensagdes e intengdes.

Processo de Compra
Papéis de Compra

A mulher na maioria das vezes quando faz a compra pensando em si, acaba por exercer todos os papéis de
decisdo de compra. (Iniciador, influenciador, decisor, comprador e usuario).

J4 0 homem quando pensa em comprar pra si atua como influenciador e usudrio, pois a intengao de compra
na maioria das vezes parte da mulher. Ela decide o qué, como e onde deve comprar, além de efetuar a compra. Sejam
estas maes, namoradas, esposas e amigas.

Comportamento de Compra

Comportamento de Compra com Dissonancia Reduzida — O target compra relégios, mas nao mantém nenhum
grande envolvimento com a compra, a realiza na grande maioria das vezes por impulso e utiliza como principal critério
o design, posteriormente aparece a marca.

'’ Frase de impacto utilizada para chamadas publicitarias

'4 Peca publicitaria elaborada para o radio, sendo peculiar a sua estrutura musical; anuncio musicado.

'* Estudo sobre o mercado “potencial do consumo, indicadores de midia, tendéncia e perfil dos mercados); Mercado alvo ou publico alvo. Em business-
to-business, mercado alvo significa o segmento de empresas que pretende atingir. Ja o publico alvo consiste nos cargos / pessoas normalmente os

decisores, que se pretende atingir nas empresas do mercado alvo.
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Estagios do Processo de Decisdo de Compra

Reconhecimento de um Problema

No caso da compra de relégios o problema surge pela “necessidade” de estar na moda, de ser aceito pela
sociedade, a funcionabilidade ndo é mais o foco principal do processo de decisao.

Busca de Informagdes

A consulta no ponto de venda de dados através do vendedor quanto a melhor opcao de compra (prego,
design...) sustenta as informagdes obtidas no cross media’®, nas embalagens e displays. A Seculus assim como seus
concorrentes ndo possuem um bom material promocional em seus pontos de venda, o que dificulta a coleta de
informacdes e identificagao do produto.

Avaliagao das Alternativas

O target iré avaliar os dados citados acima, a partir das suas necessidades seguindo para decisao de compra.

Decisio de Compra - E necessario que revendedores e vendedores estejam muito bem preparados
e informados para impulsionar este ato e conduzi-lo para a marca Seculus, caso contrario todo o processo sera
bruscamente interrompido e a compra nao serd efetuada.
Satisfacdo pés-compra

A Seculus realiza este trabalho de pés-venda, semanalmente por meio de promotoras. Sdo analisados os
seguintes aspectos: vendagem, giro da mercadoria e problemas ocasionais com os clientes e suas duvidas. Isto consiste
em um retorno da relagdo entre consumidor e a empresa.
Agbes pés-compra

A Seculus permanece em contato com cliente, 8 medida que o relégio tenha algum problema ou mesmo

manutengao de pegas, através da assisténcia técnica. Esta deve ser eficiente, atenciosa e responsavel na averiguagao
do problema ao mesmo tempo ter pregos acessiveis e pecas compativeis para a troca.

ANALSE DE SWOT'7"®

Potencialidades

16 Composto de midias; cruzamento de midias; Quando o consumidor tem acesso a mensagem publicitario em diversos meios.
7 (Strengths, Weaknesses, Opportunities and Threats), em portugués *Pontencialidades, Fragilidades, Oportunidades e Ameacas
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e Produto nacional, fabricado na Zona Franca de Manaus.

e Garantia de 02 anos para os folheados e 01 ano para os relégios de outras linhas.
* Unica empresa nacional que participa na Feira de Basel na Suiga (desde 1993).
e Diversidade de modelos e pregos.
e  Assisténcia técnica autorizada em Manaus. (reducdo de custos e tempo)
e Certificagdo Iso 9002.
Fragilidades
e A marca ndo estd bem posicionada na mente do consumidor de Manaus.
e  Marca nova no segmento relojoeiro.
e Comunicagao globalizada.
e Falta de conhecimento especifico com relagdo ao consumidor da drea Norte.
¢ Semelhanca de embalagens na apresentagdo do produto (vitrine) com os do concorrente.

e  Comunicacio visual das pegas publicitarias veiculadas na regido, com enorme semelhanca de layout com as

do concorrente.
Oportunidades
. Uso do bom relacionamento com o trade para alavancar negdcios.
. Tornar 2 marca conhecida no mercado local.
° Ganhar espacgo e destaque nas vitrines.

e Gerar pré-disposi¢ao a compra.
° Ganhar preferéncia no ato da compra por parte de lojistas e consumidores.
Ameacas

e  Crescimento acima do mercado.
e  Maior grau de profissionalizacao.

e  Area comercial serd mais pressionada por resultados e a agilidade da regional.
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e  Maior cobranga por investimento em midia.

e Demanda crescente por materiais para o ponto de venda.

e Investimentos extras em comunicagao.

e Adequacao da equipe de venda.

e Investimentos tecnolégicos.

e Investimento para entrega mais rapida.

e  Aumento dos nimeros de relégios para assisténcia técnica.
e Investimento em profissionalizagdo e crescimento do RH.

CONSIDERAGOES FINAIS

A marca Seculus pertence a um conglomerado que tem sede em Belo Horizonte (MG) e sua unidade fabril
em Manaus (AM). Trata-se de uma das marcas de relégio mais conceituada no mercado nacional e com forte presenca
no mercado internacional. Com mais de 50 anos de atuagio, certificagao 1SO 9000, agdes de responsabilidade social,
Unica empresa brasileira de montagem de relégios a fazer parte da Feira de Basel (Suica), a Seculus, nos resultados
coletados na pesquisa de campo, nao é a marca preferida dos consumidores manauaras e nem a mais vendida em seis
lojas pesquisadas.

H4 dificuldades no posicionamento da marca em vitrines, ha pouco material promocional, sua embalagem é
semelhante as demais e isso tudo impossibilita a venda de relégios da marca, visto que outras pesquisas apontam que
50% das compras de relégio sdo por impulso. A marca nao esta bem posicionada na mente do consumidor de Manaus
e percebe-se a falta de conhecimento especifico com relagio ao consumidor da 4rea Norte.

Recomenda-se que se use do bom relacionamento com o trade para alavancar negécios, visando tornar a
marca conhecida no mercado local, especialmente para ganhar espago e destaque nas vitrines, gerar pré-disposicao a
compra e ganhar preferéncia no ato da compra por parte de lojistas e consumidores. Deve-se deixar claro que isso deve
ocorrer caso haja interesse da marca Seculus em ocupar o espago de destaque nas vendas locais da mesma maneira
que ocupa a nivel nacional. Caso haja permanéncia do sistema atual, continuard a existir o contraponto entre local da
unidade fabril e um pélo de consumo fraco. Se no local onde é produzido o relégio Seculus ele nao é a marca preferida,
por que o resto do pais deve consumi-lo?
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