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. Infroducdo

Este relatdrio tem por objetivo gerar subsidios para o
posicionamento estratégico das Oticas nas Zonas Sul e Centro
da Cidade do Rio de Janeiro no contexto de projeto de
apoio a ser implementado pela Associacdo Comercial do Rio
de Janeiro — ACRJ e Servico Brasileiro de Apoio as Micro e
Pequenas Empresas no Estado do Rio de Janeiro — SEBRAE-RJ.

Considerando ser o micro e pegueno empresdrio o publico-
alvo do projeto, o mesmo foi concebido com o intuito de
oferecer uma andlise objetiva e sintética, sem prejuizo de
uma sdlida fundamentacdo conceitual.

O relatdrio estd dividido em duas secoes, a primeira voltada
para a contextualizacdo da atividade e a segunda, para a
andlise estratégica propriamente dita.

O objetivo da contextualizacdo € estruturar um conjunto de
informacdes que estimulem os empresdrios a olhar-se como
parte de uma readlidade mais abrangente (da estrutura
produtfiva, da cadeia de suprimento, da realidade
socioeconémica local e do conjunto de empresdrios da
atfividade na localidade).

A primeira preocupacdo foi conceituar a atividade
comercial, evidenciando a sua importdncia para a economia
brasileira e do Estado do Rio de Janeiro. Além disso,
apresentam-se dados relativos & evolucdo do pessoal
ocupado e do faturamento das micro e pequenas empresas
comerciais do Estado, evidenciando os impactos da crise
financeira internacional deflagrada no segundo semestre de
2008.
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Em seguida, apresentam-se a sintese da cadeia de
suprimento da atividade, a situacdo socioecondmica das
localidades analisadas e a caracterizacdo do empresariado,
com base em quarenta enftrevistas presenciais realizadas em
abril de 2009 em bairros das zonas Sul e Centro da Cidade do
Rio de Janeiro.

J& a andlise estratégica, alicercada nas entrevistas realizadas
com os empresdrios, tem por objetivo instigd-los a avaliar os
seus negocios sobre esta perspectiva, a partir da discussdo
dos resultados apresentados. Assim, apresentam-se a
avaliacdo do microambiente, utilizando-se o modelo das
cinco forcas de Michel Porter, e uma proposta de maitriz
SWOIT (forcas, fraquezas, oportunidades e riscos) desdobrada
na identificacdo de acdes voltadas para potencializar as
forcas, reduzir as fraquezas, aproveitar as oportunidades e
mitigar os riscos.

2. Contextualizacdo

2.1. A atividade comercial e sua importdncia para a
economia do Brasil e do Rio de Janeiro

Segundo os dados mais recentes disponibilizados pelo IBGE
(2006), a atividade comercial responde por 13% do PIB
brasileiro. No Estado do Rio de Janeiro, essa participacdo é
de 10%.
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Quadro 1
Brasil: Participagdo do comércio no PIB

Brasil

13%

® Comercio

B Demais atividades

Fonte: IBGE, Contas regionais do Brasil, 2006.
Obs.: O IBGE inclui nesse segmento os servicos de manutencdo e reparacdo.

Quadro 2
Estado do Rio de Janeiro: Participagdo do comércio no PIB

Rio de Janeiro

10%

Comercio

® Demais atividades

Fonte: IBGE, Contas regionais do Brasil, 2006.
Obs.: O IBGE inclui nesse segmento os servicos de manutencdo e reparacdo.
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Os dados apresentados englobam tanto o comércio varejista,
gue tem como cliente o consumidor final, como o atacadista.
Em muitos segmentos, € comum a venda direta da industria
para o0 comercio varejista.

O Produto Interno Bruto — PIB reflete a agregacdo de toda a
riqueza gerada em determinada  drea geogrdfica e
corresponde a soma do valor adicionado pelas diversas
atividades produtivas. Os dados apresentados nos quadros 1
e 2 evidenciam a importGncia do comércio enquanto
atividade produtiva geradora de riqueza.

A classificacdo das atividades produtivas segundo @
tangibilidade  (assuncdo de expressdo material) e
heterogeneidade (dificuldade de reproducdo) do produto
permite identificar algumas diferencas importantes entre a
indUstria, o comércio e os servicos.

Quadro 3
Classificagcao das atividades produtivas segundo a tangibilidade e
heterogeneidade

A
Industria Comeércio

@ — E—
| © -
o .
= Servigo
0 —_—
k=)
5 o
©
-

Servigode trabalho
(Labourservice)
E —

oO—

Heterogeneidade

Conforme ilustrado no quadro 3, o produto da afividade
industrial € o que apresenta maior tangibilidade e menor
heterogeneidade.
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Em segundo lugar, € possivel classificar o produto gerado
pela atfividade comercial.  Principalmente no caso do
comeércio varejista, na medida em que este € o elo final da
cadeia de distribuicdo de uma mercadoria, a tangibilidade é
a mesma da atividade industrial. No entanto, dependendo
da natureza da atividade comercial, o papel do vendedor
pode contribuir em maior ou menor grau para aumentar a
heterogeneidade: a mercadoria € a mesma, mas da relacdo
entre vendedor e cliente tem uma natureza singular.

Em terceiro lugar, € possivel classificar grande parte dos
servicos, cujos resultados sdo heterogéneos, mas assumem
expressdo material, tais como a refeicdo do restaurante, o
relatério da consultoria ou o laudo do laboratério de andlises
clinicas.

Finalimente, conforme terminologia proposta por R. Walker!
configura-se o Labour Service ou Servico de Trabalho. Tratam-
se de “processos inteiramente gerados pelo fator trabalho,
fornecidos diretamente aos consumidores finais, ... seu produto
€ intangivel, pessoal e Unico ao wusudrio, ndo sendo
normalmente reproduzivel”. Um exemplo cldssico de labour
service € a educacdo presencial.

Realca-se, assim, a importdncia do capital humano para o
comércio, a qual se reflete na natureza mado-de-obra
intensiva dessa atividade. De fato, considerando as seis
regides metropolitanas acompanhadas pela Pesquisa Mensal
do Emprego do IBGE, constata-se que o comércio responde
por 19% do pessoal ocupado. Na regido metropolitana do Rio
de Janeiro este percentual € de 18%.

I R. Walker, Is there a service economy?2 The Changing capitalist division of labor. In
Barnes, Trevor J., Peck, Jamie e Sheppard, Eric. Reading economic geography.
Blackwell Publishing 2002.
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Quadro 4
Regioes metropolitanas: Participagdo do comércio no total do pessoal
ocupado

Regioes Metropolitanas
Recife, Salvador, Belo Horizonte, Salvador, Rio de Janeiro, Sdo Paulo e
Portao Alegre

19%

¥ Comércio

E Demais atividades

Fonte: IBGE, Contas regionais do Brasil, 2006.
Obs.: O IBGE inclui nesse segmento os servicos de manutencdo e reparacdo.

Quadro 5
Regido Metropolitana do Rio de Janeiro: Participagdo do comércio no
total do pessoal ocupado

Regidao Metropolitana do Rio de Janeiro

18%

Comeércio

® Demais atividades

Fonte: IBGE, Pesquisa Mensal do Emprego, Maio de 2009.
Obs.: O IBGE inclui nesse segmento os servicos de manutencdo e reparacdo.

E muito importante, portanto, que os empresdrios e
tfrabalhadores do comércio tenham consciéncia da
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import@ncia de sua atividade para o desenvolvimento
socioecondmico brasileiro e do Estado do Rio de Janeiro.

O comércio vem a ser, também, fundamental para a
atuacdo das micro e peqgquenas empresas do Estado do Rio
de Janeiro, como fica patente nas informacoes apresentadas
no quadro 6, tendo como base a RAIS 2006, utilizada para a
formacdo da atual amostra do IDES - indice de Desempenho
das Micro e Pequenas Empresas, calculado desde julho de
2006 pela FGV e SEBRAE-RJ.

Quadro 6
MPEs empregadoras do Estado do Rio de Janeiro - Distribuicao dos
estabelecimentos.

Distribuicdo do nimero de estabelecimentos
10%

® Indistria
® Comércio

¥ Servicos

48%

Fonte: RAIS 2006/FGV

Tomando como parémetro o nimero de estabelecimentos, o
comércio, com 48% do total, &€ o primeiro em
representatividade entre as micro e pequenas empresas
empregadoras do Estado do Rio de Janeiro.

O IDES estima a evolucdo do pessoal ocupado, massa salarial
e faturamento das micro e pequenas empresas
empregadoras da industria, comércio e servicos.
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Os resultados do IDES permitem avaliar a evolugcdo do pessoal
ocupado e do faturamento das micro e pequenas empresas
comerciais do Estado nos Ultimos trés anos, evidenciando os
ganhos obftfidos e os impactos da crise financeira
internacional deflagrada no segundo semestre de 2008.

Quadro 7
MPEs empregadoras do Estado do Rio de Janeiro — Evolugdo do pessoal
ocupado

indice: Jul 2006=100

Total Comeércio

Fonte: FGV/SEBRAE-RJ

No que se refere ao pessoal ocupado, o comércio ja estava
aquecido no inicio de 2008, apresentando um crescimento
em relacdo a julho de 2006 de 5,4% contra 2,5% da indUstria e
0,7% dos servicos.

O aqjuste a crise comecou em agosto de 2008, quando o
Governo, @ captando a instabiidade da economia
internacional subiu as taxas de juros internas, e aprofundou-se
no inicio de 2009. Em maio deste ano, o pessoal ocupado das
MPEs empregadoras do Estado do Rio de Janeiro havia caido
3,7% em relacdo a janeiro de 2008.
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Quadro 8
MPEs empregadoras do Estado do Rio de Janeiro - Evolugao real do
faturamento

indice: Jul 2006=100

Total Comércio

Indexador: IPCA-IBGE
Fonte: FGV/SEBRAE-RJ

Com relacdo ao faturamento, beneficiando-se do
crescimento e melhoria da distribuicdo de renda o comércio
experimentou um crescimento significativo em 2008. No pico,
sem considerar a sazonalidade natalina, verificou-se em
agosto de 2008 um crescimento de real (acima da variacdo
do IPCA-IBGE) de 14,5% em relacdo a janeiro de 2008.

Embora a crise tenha acarretado uma deterioracdo dessa
situacdo, o faturamento das MPEs comerciais ainda
apresentava, em maio de 2009, um crescimento de 12,9% em
relacdo a janeiro de 2008.

2.2. Produto e cadeia de suprimento

Conforme discutido na secdo 2.1, a atividade de comércio
varejista tende a ser o elo final da cadeia de distribuicdo de
uma mercadoria, mas o produto, em muitos casos, apresenta

10
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maior heterogeneidade, em funcdo da natureza singular da
relacdo entre vendedor e cliente pelo vendedor.

As Oficas das localidades analisadas sdo bastante
especializadas, comercializando, fundamentalmente, lentes
(simples e multifocais), armacodes (acetato, injetadas e de
metal), lentes de contato descartdveis, 6culos de sol e
acessorios.

No que se refere a dimensdo industrial, a cadeia de
suprimento associada ao comércio vargjista de produtos
oticos no Brasil engloba, basicamente, a industria de vidros e
os laboratdrios fabricantes/importadores de lentes.

As armacoes sdo, em grande medida, importadas por
distribuidores nacionais que tem na China o principal pais
fornecedor.

De forma geral, as o&ticas das localidades analisadas
adqguirem as armacdes dos distribuidores e colocam pedidos
junto aos laboratdrios produtores de lentes.

Finalmente, um conjunto de servicos de apoio, tais como
vitrinistas, designers de interiores, agéncias de propagandaq,
instifuicoes financeiras e contabilidade, tem um papel
importante na cadeia de suprimento analisada.

Quadro ¢
Cadeia de suprimentos

11
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Importagoes de
lentes e armagoes

l Fabricacdo de vidros J /
l "4 W

Laboratorios ] [ Distribuidores de armacdes J

Lo

t

Servicos de apoio:
Vitrinistas, designers de
interiores, agéncias de
propa%anda, Instituicées
inanceiras,
contabilidade, etc

2.3. Situacdo socioecondmica das localidades
analisadas

Com o intuito de caracterizar a situacdo socioecondmica das
localidades onde as empresas estdo instaladas, foi adotado o
indice de Desenvolvimento Humano — IDH como indicador-
sintese. Este indicador permite avaliar e comparar o bem-
estar de uma populacdo em determinada drea geogrdfica a
partir da andlise de trés dimensdes: renda, educacdo e
longevidade.

Quadro 10
Indice de Desenvolvimento Humano - IDH das localidades analisadas

IDH IDH
EDUCACAD LONGEVIDADE
Zona Sul do RJ 1,00 0,99 0,88 0,96
Centro do RJ 0,85 0,98 0,85 0,89
Cidade do Rio de Janeiro* 0,79 0,94 0,79 0,83

Fonte: Instituto Pereira Passos
*Mediana bairros

LOCALIDADE

Quadro 11

indice de Desenvolvimento Humano - IDH

Medianas das localidades analisadas e dos municipios do Estado do Rio
de Janeiro

12
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RENDA EDUCACAD LOMNGEVIDADE IDH

¥ Zona Sul do RJ B Centrodo RJ ¥ Bairrosda Cidade do RJ

Fonte: Instituto Pereira Passos

Os dados apresentados nos quadros 10 e 11 indicam que as
localidades onde as empresas analisadas estdo instaladas
tém um indice de Desenvolvimento Humano — IDH superior &
média da cidade dom Rio de Janeiro. Este resultado se
reflete nas frés dimensdes do IDH, principalmente na Zona Sul.

Considerando o critério de avaliacdo do IDH utilizado
infernacionalmente, que classifica como baixos indices
inferiores a 0,5, médios indices entre 0,5 e 0,8 e altos indices
superiores a 0,8, pode-se considerar que as empresas atuam
em uma drea de rendaq, longevidade e educacdo altas.

2.4. Caracterizacdo do empresariado local

Tomando por base as quarenta entrevistas presenciais
realizadas com dirigentes das empresas, foi possivel esbocar
um quadro das caracteristicas do empresariado local.

Constata-se que a atividade é altamente tradicional nas
localidades analisadas (72% das lojas estdo funcionando hd

13
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mais de 10 anos), ndo sendo significativo o surgimento de
novos empreendimentos.

Quadro 12
Tradi¢ao da atividade

Tradicao

2%

m Mais de 10 anos de funcionamento
m Menos ou 10 anos de funcionamento

Fonte: FGV

A maioria dos profissionais € do sexo masculino, sendo apenas
de 21% a participacdo de mulheres na direcdo das empresas.

14
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Quadro 13
Distribuicoes dos dirigentes entrevistados por sexo

79%

® Masculino ® Feminino

Fonte: FGV

Quanto a formacdo educacional, a maior parte dos
dirigentes (54%) tem nivel superior, embora sejam pouco
expressivos 0s casos em que a pos-graduacdo foi utilizada
como instrumento de capacitacdo adicional (3%).

Quadro 14
Distribuicoes dos dirigentes entrevistados por grau de escolaridade

Grau de escolaridade
3% 5%

Nivel fundamental mNivel médio = Nivel superior mPo6s graduacéo

Fonte: FGV

15
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No que se refere as oportunidades de ascensdo profissional,
cerca de 52% dos dirigentes entrevistados eram empregados
da empresa ou de outras empresas do mesmo setor.

Quadro 15
Distribuicoes dos dirigentes entrevistados por atividade anterior

Atividade anterior

Exempregados ® Outros

Fonte: FGV

Finalmente, no que tange a existéncia de uma cultura
associativa entre os empresdrios, € razodvel a froca
informacdes sobre seus negdcios com seus pares, prafica
adotada por 58% dos dirigentes entrevistado.

16
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Quadro 16
Realizagdo de troca de informagoes com outros empresarios

Troca de informacoes

Fonte: FGV

No entanto esses canais de comunicacdo ndo se traduzem
de forma abrangente em acdes em conjunto, experiéncia
detida por apenas 15% das empresas. Além disso, apenas 43%
dos empresdrios entrevistados realizam ou sdo receptivos a
idéia da atuacdo em conjunto, indicando que existem
resisténcias a disseminacdo do associativismo.

Quadro 17
Realizagdo de agoes em conjunto com outros empresarios

17
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Acbes em conjunto

Realiza ou € receptivoa

idéia

Fonte: FGV
3. Andlise estratégica

3.1. Percepcdo de forcas e fraquezas

Com base nas entfrevistas presenciais realizadas com
dirigentes das empresas, foi possivel identificar a percepcdo
dos mesmos em relacdo as principais forcas e fraquezas.

Foram analisadas respostas a perguntas sobre as
necessidades de aprimoramento ou sobre a adocdo de
procedimentos considerados consistentes com o aumento da
competitividade.

O indice de percepcdo de forcas e fraquezas foi construido
considerando a proporcdo de respostas indicativas da
inexisténcia de preocupacdo com o aprimoramento do fator.

Assim o indice nulo indica que a totalidade dos respondentes
percebe o fator como uma fraqueza e o resultado de unitdrio
que a totalidade dos respondentes percebe o fator como
uma forca.

Com base nessa escala, o infervalo de resultados entre 0 e
0,35 foi considerado indicativo de percepcdo de fraqueza e
18



4” FUNDAGAOD
\ GETULIO VARGAS SE BRAE
FGV PROJETOS E.J-

Ofticas nas Zonas Sul e Centro da Cidade do Rio de Janeiro

o intervalo entre 0,65 e 1 indicativo de percepcdo de forca
do segmento em relagcdo ao fator. Os resultados na faixa
entre 0,35 e 0,65 foram considerados infermedidrios.

Para efeito da andlise, foram focalizadas todas as
percepcdes de fraqueza e as percepcdes de forca
associadas a fatores considerados efetivamente relevantes
para a gestdo da empresa. Logicamente, a percepcdo dos
empresdrios em relacdo a fatores menos relevantes tendem a
ser mais favoraveis.

Quadro 18
Indice de percepc¢ado de forcas e fraquezas

Gestao de recursos humanos
Gestao financeira

Gestao de estoques |
Precificacio e —  ——
Gestao de CUSTOS | s————

Instalacdes fisicas
Atendimento
Gestao de compras
Senigos pbés-venda
Informética
Marketing

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Forca M Intermediario = Fraqueza

Os resultados obtidos ndo indicaram percepcdo de forca em
relacdo aos fatores considerados.

Com relacdo as fraquezas, que implicam em espaco para
aprimoramento de sistemdticas, sistemas e qualificacdo,
foram classificados como tal os seguintes fatores: informdatica,
atendimento, marketing e servicos pods-venda. Além disso,

19
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identifica-se a preocupacdo dos empresdrios com d
necessidade de melhoria das instalacoes fisicas.

20
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3.2. Avaliacdo do microambiente

A caracterizacdo do microambiente estrutural tomou como
roteiro o modelo das cinco forcas de Michel Porter, ilustrado
no quadro 19.

Quadro 19
As cinco for¢cas de Michel Porter

Fornecedores

Rivalidade entre

0s concorrentes

sojnjpsqns
sojnpold

Novos entrantes

Clientes

Apresenta-se a seguir a andlise do posicionamento das Oficas
nas Zonas Sul e Centro da Cidade do Rio de Janeiro em
relacdo a essas forcas.

4+ Fornecedores

A base de fornecedores das oficas no Brasil é
extremamente concentrada. Existe um nUmero limitado de
fabricantes de lentes/lentes de contado e menos de duas
dezenas de distribuidores de armacoes.

No caso dos fabricantes de lentes e lentes de contato, é
baixo o poder de negociacdo das oficas, cabendo
ressaltar, no entanto, que elas ndo necessitam formar
estoque, uma vez que, na verdade, apenas colocam os

pedidos junto aos laboratorios.
21
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J& no que se refere as armacodes, embora seja maior,
também ndo é expressivo o poder de negociacdo das
oticas junto aos distribuidores.

Nesse contexto considerou-se que a situacdo do setor em
relacdo a este fator é de fraqueza.

+ Clientes

Embora ndo se verifique uma segmentacdo por produto,
nas localidades analisadas existem  otficas mais
especializadas tecnicamente, cuja base de clientes ndo se
restringe ao publico local. Nesse segmento, voltado para
faixas de renda mais altas, a fidelizacdo dos clientes é
intriseca.

Outras, menos especializadas, tém como foco o publico
local, cabendo ressaltar a importdncia da populacdo
flutfuante dos bairos do Centro e Copacabanag,
importantes polos empresariais e comerciais da cidade do
Rio de Janeiro. Verifica-se também a segmentacdo entre
oticas mais populares e aquelas voltadas para um publico
de maior renda.

Na medida em que a oferta € atomizada e a fidelizagcdo
dos clientes € infrinseca apenas em alguns segmentos,
considerou-se a situacdo do setor em relacdo a este fator
intfermedidria.

+ Produtos substitutos

Inexistem substitutos relevantes. As oticas comercializam
bens de alta necessidade associadas a saude do cliente,
configurando uma situacdo de forca em relacdo a este
fator.

22
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Em alguma medida, no que se refere as lentes e armacgoes,
assim como o vestudrio, o volume de vendas se beneficia
apenas parcialmente do fator moda (principalmente no
que se refere ao publico feminino). Nesse contexto, a
elasticidade-renda pode ser considerada baixa.

4+ Novos entrantes

Além de requerer conhecimentos técnicos especificos, o
networking com a rede médica € um elemento de grande
importéncia para o sucesso da atividade. Nesse contexto
considera-se que existem  barreiras a  entradaqg,
configurando uma situacdo de forca em relacdo a este
fator.

4+ Rivalidade entfre os concorrentes

Baixa segmentacdo de produtos, média segmentacdo de
clientes e existéncia de barreiras a entrada fundamentam
a avaliacdo de que o setor tem uma situacdo
intermedidria em relacdo a este fator.

Dada & concentracdo da base de fornecedores, ndo
existem grandes espacos para concorréncia via precos. A
Unica excecdo, fundamentalmente do segmento popular,
sdo as grandes redes que atuam como distribuidores de
armacoes, tendo maior poder de negociacdo junto aos
laboratdrios e apresentando ganhos de escala para
investimentos em marketing.

De forma geral, surgem como elementos criticos do
padrdo de concorréncia o atendimento e o networking
com arede médica, e a gestdo do crédito aos clientes.

Apresenta-se no quadro 20 o resultado da andlise das cinco
forcas.
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ldentificam-se situacdes desfavordveis ao empresdrio na
dimensdo poder dos fornecedores, intermedidria nas
dimensdes poder dos clientes e rivalidade entre o0s
concorrentes e favordvel nas dimensdes produtos substitutos
€ NoVOos enfrantes.
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Quadro 20
Andlise das cinco forcas

Poder dos Fornecedore

Rivalidade entre os

B Poder dos Clientes

concorrentes

Produtos substitutos | {Novos entrantes

3.3. Andlise SWOT e sugestoes de acdoes

Apresenta-se no quadro 21 o resultado da andlise SWOT das
Oticas nas Zonas Sul e Centro da Cidade do Rio de Janeiro.
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Quadro 21
Andlise SWOT

FORCAS FRAQUEZAS

Parcela significativa das mercadorias e _ L
Forte dependéncia de fornecedores
comprada sob encomenda.

Naior parte dos empresarios aponta

Laboratdrios fornecem capacitacdo técnicaa necessidades de melhoria nas areas de
mao de obra. informatica, atendimento, marketing e
servigos pos-venda
Existem barreiras a entrada relevantes Naior parte dos empresarios aponta
associadas ao conhecimento técnico e ao necessidades de melhoria das instalagées
networking com a rede médica. fisicas

Mao existem produtos substitutos
relevantes.

Elasticidade renda baixa.

OPORTUNIDADES AMEACAS

Surgimento de redes gue atuem em

Aumento da idade média da populacgio. _
i segmento mais altos de renda.

Verticalizacdo de atividade para a optometria
{prescricdo de lentes).
Implementagdo de programa de diagnose de

Concorréncia do comércio informal.

= Crescimento do nivel de exigéncia dos
problemas oftalmologicos, aumentando o ,

] consumidores.
mercado consumidaor.

Maior acesso as tendé&ncias da moda visando
aprimorar o mix de produtos.

No que se refere as forcas destacam-se o fato de parcela
significativa das mercadorias € comprada sob encomenda, o
fornecimento de capacitacdo técnica pelos laboratdrios, a
existéncia de barreiras a entrada relevantes associadas ao
conhecimento técnico e ao networking com a rede médica,
a inexisténcia de produtos substitutos relevantes e a
elasticidade renda baixa.

A principal fraqueza é a dependéncia de fornecedores.

Além disso, a maior parte dos empresdrios aponta
necessidades de melhoria nas dreas de informdtica,
atendimento, marketing e servicos pds-venda assim como nas

instalacoes fisicas.
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Com relagcdo as ameacas, destacam-se o surgimento de
redes que afuem em segmento mais altos de renda, a
concorréncia do comeércio informal e o crescimento do nivel
de exigéncia dos consumidores.

Finaimente, no que tange das oportunidades, foram
identificadas o aumento da idade média da populacdo, a
possibilidade de verticalizacdo de atividode para a
optometria (prescricdo de lentes), a implementacdo de
programa de diagnose de problemas oftalmoldgicos,
aumentando o mercado consumidor, o maior acesso as
tendéncias da moda visando aprimorar o mix de produtos e a
implementacdo de acoes para a fidelizacdo do cliente.

A definicdo das iniciativas a serem apoiadas pela ACRJ e
SEBRAE-RJ deve ser fruto de avaliacdo conjunta dessas
entidades com os empresdrios participantes do projeto,
tomando por base o presente diagndstico.

De toda forma, com base na andlise SWOT apresentada, as
seguintes sugestoes j& podem ser elencadas.

+ Capacitacdo
v Informdtica.
v Atendimento ao cliente.
v Marketing.

+ Desenvolvimento/customizacdo de sistemas
informatizados de relacionamento com os clientes
voltados para a atividade.

+ Maior participacdo em feiras e acesso a publicacdes
especializadas.
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+ Implementacdo de programa de diagnose de
problemas oftalmoldgicos.

+ Estabelecimento de condicoes favordveis para a
verticalizacdo de atividade para a optometria
(prescricdo de lentes).

+ Acodes junto as autoridades visando d maior coibicdo da
concorréncia informal.

E importante notar que grande parte das sugestdes
apresentadas, sem prejuizo da participacdo das entidades
de apoio, podem se beneficiar de iniciativas dessa
natureza. Por exemplo:

+ As acodes voltadas para a capacitacdo tendem a
ganhar mais eficiéncia e eficdcia quando existe a
participacdo dos empresdrios na etapa de concepcdo.
Além disso, a garantia de demanda pode ser um fator
decisivo parta a mobilizacdo da oferta.

+ Sdo patentes as oportunidades de reducdo de custos
para parficipacdo de grupos em feiras nacionais e
infernacionais ou a aquisicdo de publicacoes
especializadas.

+ A garantia de demanda pode ser um fator decisivo
para a mobilizacdo da oferta de sistemas de
relacionamento com os clientes voltados para a
atividade a precos acessiveis.

+ As acdes de negociacdo de apoio do poder publico
sdo muito dificeis de serem viabilizadas por empresdrios
individualmente.
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