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RESUMO
Vivemos em um mundo onde a informação é muito rápida e de fácil acesso, o que torna ainda mais difícil a sobrevivência das empresas no mercado atual, este trabalho aborda como as empresas de Patos de Minas, que tem um público seleto A e B, se mantém no mercado onde existem concorrentes que vendem produtos similares com um preço mais acessível. Através de uma pesquisa de campo foram levantados os dados de maior relevância e apresentados em forma de gráficos. Os dados coletados produzem informações relevantes que apontam estratégias de atuação das empresas com foco em excelência na qualidade de seus produtos, bem como na oferta com exclusividade. Esse mercado mostra-se cada vez mais competitivo e desafia as empresas a atuarem de forma inovadora, em prol de uma clientela disposta a pagar um preço mais alto pelos benefícios de qualidade, exclusividade e comodidade. 
Palavras-chave: Qualidade, exclusividade, comodidade.
ABSTRACT

We live in a world where information is very fast and easily accessible, which makes it even more difficult the survival of businesses in the current market, this paper discusses how companies Patos de Minas, which has a select public A and B, if keeps in the market where there are competitors selling similar products with a more affordable price. Through field research were raised the most relevant data and presented in graphs. Data collected produce relevant information that link operational strategies of companies with a focus on excellence in the quality of its products, as well as offer exclusively. This market appears to be increasingly competitive and challenges companies to act in an innovative way, in favor of a clientele willing to pay a higher price for quality benefits, exclusivity and convenience.
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1 INTRODUÇÃO 
1.1 Tema e Delimitação do Tema
Este estudo aborda como as empresas com público seleto A e B no segmento varejista de Patos de Minas se mantém no mercado, o que essas empresas fazem para manter essa carteira de clientes, qual é seu grande diferencial. Relataram-se também as necessidades do cliente, o que ele busca em um meio onde a facilidade de comprar vai além de escolher um produto por marca ou por preço. Enfim, este artigo busca mostrar qual é a grande estratégia para se manter no mercado com um público específico.

1.2 Formulações do Problema e Hipóteses


Como as empresas com um segmento tão especifico se mantém no mercado.
1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo Geral


Compreender como as empresas que vendem produtos de grife conceituais, para clientes seletos, conseguem sobreviver em um mercado tão competitivo, onde seus concorrentes oferecem produtos semelhantes por um preço bem mais acessível. 
1.3.2 Objetivos Específicos

· Realizar um levantamento bibliográfico sobre atendimento, pós-venda e fidelização;

· Aplicar uma pesquisa de campo por meio de questionário;

· Analisar os dados colhidos e 

· Avaliar os procedimentos adotados pelas empresas a fim de se manter no mercado.
1.4 Justificativa

Com avanço da tecnologia, as empresas deparam-se com clientes cada vez mais exigentes e informados. Isso faz com que a organização se planeje mais e que busquem oferecer seu melhor para sua sobrevivência no mercado.
Nos dias atuais para que uma empresa permaneça no mercado, é necessário que ela adote uma estratégia diferenciada dos seus concorrentes. Sua permanência com sucesso no mercado exige das organizações um aprimoramento de suas práticas gerenciais e de maior compreensão dos níveis de exigência dos consumidores. 
Este trabalho justifica-se pela importância estratégica de como empresas com tamanha segmentação de mercado, com um público tão específico e com clientes seletos conseguem permanecer no mercado onde seus concorrentes fornecem produtos similares e com um preço bem mais acessível. Especificamente, segmentação de uma determinada atividade comercial varejista, este trabalho torna-se importante, pois nos mostra através da pesquisa de campo, qual é o grande diferencial dessas empresas de Patos de Minas, além claro, da grande qualidade de seus produtos.
1.5 Metodologia


A pesquisa foi descritiva, qualitativa as informações foram colhidas por meio de levantamento de dados, foram abordados os dados mais relevantes de como as empresas se mantém no mercado com um público tão restrito e muito exigente.
O ponto de maior relevância do trabalho apresentado, foi um questionário aplicado onde, foram abordando fatores importantes de como as empresas de Patos de Minas se mantém no mercado atual. 

Foram coletadas informações de livros, revistas, artigos cientifico, Google acadêmico com palavras chave como marketing de relacionamento, produtos costumados, marketing de nicho, segmentação de mercado entre outras. Depois de colhidos os dados da pesquisa de campo foram apresentados em forma de gráficos.

2 REVISÃO DA LITERATURA 
2.1 Fidelização

“Entende-se por fidelização estabelecimento de sólidos vínculos e a manutenção de relações em longo prazo como clientes que compram eventualmente e transformando-o em um comprador freqüente”.1
A estratégia mais utilizada hoje em marketing visando à continuidade do cliente, gerando relações viáveis e duradouras recebe o nome de fidelização.
“Fidelização nada mais é que tornar os clientes, em pessoas fieis ao seu produto ou serviço. Estreitando a relação entre empresa e cliente, conhecendo cada vez mais seus gostos, preferências e o tornar parceiro.” 2
A fidelização tem sido usada para determinar a vontade de um cliente em prestigiar uma empresa específica durante um período de tempo, comparando e utilizando bens e serviços preferencialmente exclusivos e divulgando voluntariamente os produtos da empresa aos amigos. O cliente fiel é uma fonte constante de renda para a empresa ao longo do tempo O cliente continua com a empresa enquanto estiver recebendo benefícios, no qual não receberia se trocasse de empresa. Caso o cliente fique decepcionado com a empresa ou se o concorrente oferece benefícios significativos, corre o risco de o cliente optar pela concorrência. 3
A fidelidade é essencial para o sucesso de qualquer negócio só o sucesso pode medir e julgar a eficiência dessa fidelidade. Ela é a soma total do efeito exercido pela empresa sobre os consumidores e a deste a ela. 2
Para se saber o que o cliente realmente deseja tem que haver diálogo entre empresa e cliente, pois com isso se estreita a relação e o cliente se torna parceiro. Com tudo ele ira divulga sua marca e se sentirá importante, pois a empresa quer saber o que ele deseja ou busca. Nessa correria do dia a dia as pessoas nada mais que do que ser ouvidas e se sentir importante.
Devemos aproveitar o pouco tempo que o cliente tem, pois ele se disponibiliza a se deslocar de sua casa para ir até o estabelecimento, isso esta se tornando cada vez mais raro, portanto não devemos só atendê-lo, mas encantá-lo com o atendimento para busca assim sua fidelização. 4
Para tornar um cliente fidelizado a uma determina marca ou às diversas marcas oferecidas pela empresa, esta terá que usar de estratégias de venda e de marketing suficientemente adequadas para o momento atual, globalizado por excelência, no qual a competitividade é enorme, e nem sempre os concorrentes agem com a lealdade. 5
Portanto para uma empresa realmente fidelizar um cliente, ela precisa conhecer a fundo seus desejos, e com isso estabelecer vínculos para que esse relacionamento seja duradouro. Quando a organização tem alguma novidade de produto ou serviço, faça disso um novo contado, pois qualquer cliente quer se sentir especial e importante para a empresa.
2.2 Marketing

 “O marketing assume que a chave para atingir as metas organizacionais consiste em ser mais eficaz do que os concorrentes para integrar as atividades de marketing, satisfazendo, assim, as necessidades e desejos de um mercado-alvo.” 1 
“A definição de marketing tradicionalmente utilizada indica que o objetivo primordial de uma empresa não é fornecer, nem vender, nem servir, mas sim satisfazer as necessidades dos clientes levando os consumidores a fazer novos negócios”. 6 
O marketing é tão importante quanto o financeiro, as operações ou outras funções de negócio, pois nenhuma empresa obterá sucesso sem demanda. O marketing vai analisar a necessidade do cliente, e o que está em falta no mercado.  E com isso criar um novo produto, para satisfazer uma necessidade ou desejo desse consumidor.
“Para conquistar uma posição forte no mercado uma empresa precisa diferenciar seu produto de todos os demais existentes no mercado. Deve-se ter a consciência de que o produto e o mercado formam junto um único corpo”.7 
As empresas há alguns anos atrás tentava adaptar o cliente ao produto, mas com o passar os anos percebem-se que isso não funciona mais. Hoje a busca constante é fazer com que o cliente encontre o produto que satisfaça a sua necessidade, e o realize naquele momento. 7 
“O marketing de relacionamento pode ser entendido como um investimento realizado pela empresa em seus clientes, visando atingir a satisfação, e a fidelidade dos mesmos e conseqüentemente prosperidade e lucros altos para a organização.”8
O bom marketing, não é acidental. Ele resulta de planejamento e execução cuidadosos. Em quase todos os setores, as práticas de marketing estão sendo continuamente refinadas e formuladas para aumentar as chances de sucesso. Mas a excelência em marketing é rara e difícil de obter. 1 
 “Marketing é processo de planejar e executar a concepção, estabelecimento de preços, promoção e distribuição de idéias, bens ou serviços a fim de criar trocas que satisfação metas individuais e organizacionais.” 9
O marketing é uma ferramenta de grande utilidade para os empresários atuais, tem como finalidade satisfazer as necessidades ou desejos de um determinado nicho. Sua função é conhecer a fundo seus clientes potenciais e atendê-los. 

2.3  Atração, Retenção e Aquisição de Clientes
“A maior parte da teoria e prática do marketing concentra se na arte de atrair novos clientes, e não de reter os que já existem. Tradicionalmente, a ênfase recai na realização de vendas, e não na construção de relacionamento, em pré-venda e venda, e não na existência do pós venda.” 1 
O maior desafio das empresas atuais é que os clientes não compram qualquer coisa sem motivo algum. Eles estão cada vez mais informados sobre preço e o produto. Obtém o máximo de informação para depois finalmente realizar a compra. A grande dificuldade das empresas atuais não é satisfazer as necessidade ou desejo de seu clientes e sim conquistar clientes fieis.
O maior problema de clientes insatisfeitos é que eles não reclamam para a empresa. Geralmente falam mal da empresa para o maior número de pessoas possíveis. O cliente simplesmente deixa de comprar e assim a empresa não consegue ter controle da situação a tempo de revertê-la. Quando um cliente compra na empresa e faz uma reclamação e ela é analisada e se realmente possui a possibilidade de mudar e realmente ocorre a mudança, o cliente percebe essa nova forma de atendimento ou processo ele se sente valorizado e importante e provavelmente a empresa não perderá esse cliente por esse problema mencionado.

2.4 Marketing de Relacionamento
Marketing de relacionamento, como estratégia de conhecimento das necessidades dos clientes, busca a fidelidade, baseando-se no interesse das empresas em aprender de forma contínua com o cliente e também em realçar o relacionamento. 10 
O marketing de relacionamento tem como objetivo estabelecer relacionamentos mutuamente satisfatórios com os elementos chaves, tais como clientes, fornecedores e distribuidores, com a finalidade de atrair e manter os clientes de sua preferência e seus negócios em longo prazo. O marketing de relacionamento resulta na criação de um ativo singular da empresa. 8
“O principal objetivo do marketing de relacionamento é manter o cliente através da confiança, credibilidade e a sensação de segurança transmitida pela organização, construindo relacionamentos duradouros que contribuam para o aumento do desempenho para resultados sustentáveis”  11 
O marketing de relacionamento constrói fortes ligações econômicas, técnicas e sociais. Buscando um relacionamento forte e duradouro entre as pessoas e organizações. Com isso a empresa consegue através do marketing de relacionamento parceiros por longa data. E são esses clientes que vão consolidar a empresa no mercado.
2.5 Marketing Integrado
A tarefa do profissional de marketing é delinear atividades de marketing totalmente integradas para criar, comunicar e entregar valor aos consumidores. O programa de marketing consiste em inúmeras decisões quanto as atividades de marketing de aumento de valor a serem usadas 1.
 As atividades de marketing podem assumir muitas formas. Uma maneira tradicional de descrevê-las e em termos do mix de marketing, que vem sendo definido como o conjunto de feramentas que a empresa usa para perseguir seus objetivos de marketing. Dividiu as ferramentas do marketing em quatro grupos amplos que denominou 4 Ps do marketing: produto, preço, praça e promoção.
Os 4Ps do marketing mostram as decisões que se devem tomar quando se cria um novo produto. Através do mix de marketing que será analisado a característica de produto, nome da marca, garantia tamanho, embalagem, design, variedade de produto entre outros. No quesito preço serão analisados critérios como condições de financiamento, prazo de pagamento, descontos, preço de lista. Promoção será avaliados critérios como marketing direto, relações públicas, força de venda, propaganda, promoção de vendas e por ultimo dos 4Ps Praça, onde serão adquiridos canais, cobertura, variedade, locais, estoque e transporte. Esses critérios
São definidos através de pesquisa de campo. Só após serem bem definidos os 4Ps, é que a empresa estará pronta para desenvolver um novo produto.12
O produto pode possuir algumas características que podem afetar o comportamento do consumidor no ato da compra do produto. A embalagem, o rótulo do produto mais atraente pode levar o consumidor a curiosidade de conhecer e adquirir aquele novo produto. Um produto que é destinado a um público mais exigente automaticamente ele tem um preço elevado, e possui características distintas de um produto similar. Ele tem uma característica que leva o cliente a pagar mais caro por ele sem reclamar do preço, uma dos seus diferenciais é uma qualidade muito boa, ele foi desenvolvido para satisfazer os desejos de clientes mais exigentes, indiscutível ao ser analisado com um produto similar onde se preocupa mais com o preço baixo do que a qualidade. 9 
O preço: quando o produto é desenvolvido para a massa é um fator um fator determinante no ato da compra. Onde serão levados em conta critérios como promoção, cupons de desconto entre outros. Esse público busca muito o preço não exigindo tanto do produto, pois tomam decisões rotineiras ou limitadas. Nesse caso os profissionais do marketing terão que trabalhar ao desenvolver o produto sempre reduzindo ao máximo os custos. Para consumidores exigentes o preço é apenas um dos muitos atributos relevantes. Em caso de produtos customizados preço não é impedimento para a compra. 9 
A Praça: a grande estratégia do profissional do marketing que pode influenciar se os consumidores vão encontrar o produto ou não. O canal de distribuição deve levar em conta o tipo de público que ele busca satisfazer, após bem definido é que se planejara onde ele será colocado a disposição do cliente. Caso seja um publico de produtos rotineiros ele tem que estar sempre próximo do cliente, ele não esta disposto a se locomover muito para adquirir esse produto. Embora se for um produto customizado o cliente estará disposto a atravessar a cidade para comprá-lo. 9
A promoção nada mais é do que promover o produto, colocá-lo em destaque falar dele, de suas qualidades, divulgá-lo, isso pode estimular um desejo por esse produto. Onde com isso solucionara dúvidas que possa ter em relação ao produto. 9 
2.6 Teoria do Comportamento do Consumidor
O comportamento do consumidor é determinado pelas atividades mentais e emocionais no momento de adquirir um bem ou serviço para a satisfação de uma necessidade ou desejo. Existem fatores que influenciam no comportamento do consumidor, esses fatores podem ser culturais, sociais, pessoais ou psicológicas. 13
 “Comportamento do consumidor se caracteriza como um processo: um conjunto de estágios que envolvem a seleção, a compra, o uso ou a disposição de produtos, idéias ou experiências e desejos. Esse é processo contínuo não se limitado apenas ao momento da compra, quando a troca se efetiva. Embora a troca seja a essência do marketing o entendimento mais amplo corresponde todo o processo de consumo, o que inclui os aspectos que influenciam o consumidor antes, durante e depois da compra.”14 
Ao criar um produto deve-se estudar o comportamento do consumidor, o que ele precisa, qual produto vai satisfazer sua necessidade ou desejo. Esse estudo tem vários benefícios, pois após lançar um novo produto no mercado, o comportamento do consumidor deve ser analisado na questão aceitação de mercado. E mercado responde na forma de feed back para a empresa.

Fatores de Mercado
“No mercado de negócios, a inflação, a taxa de juros e de câmbio e a atmosfera econômica favorável ou desfavorável no custo de dinheiro, reduzindo ou expandindo a capacidade produtiva.”15
A economia pode aquecer a demanda como pode frear, de forma que com a inflação alta, vai gerar desemprego e com isso a queda na demanda que desaquece a economia, de forma que é um ciclo. Se a economia vai bem aquece o mercado favorecendo o consumo aonde vai influencia o comportamento do consumidor.
Fatores Culturais
As pessoas recebem influência da cultura da sociedade onde vive. A cultura é um dos fatores mais importantes que devemos levar em consideração na escolha do produto e principalmente na estratégia do marketing.

 
“O que comemos, bebemos, vestimos, acreditamos a musica que escutamos tudo isso depende em grande parte de nossa cultura.” 15 
Os fatores culturais nada mais são do que costumes que convivemos desde criança que refletem e muito no comportamento no momento da compra. As pessoas têm maior tendência de comprar um produto ou serviço que já é consumido a anos de que buscar algo novo.

Fatores Sociais
“Os fatores sociais mais importantes que atuam sobre o processo decisório dos consumidores são os grupos que moldam a pessoa, influenciam e mudam seu comportamento.”16 
O ser humano necessita de permanecer em um grupo, e esse convívio com esse grupo influencia no modo de pensar, agir, vestir, comer, consumir. O individuo quando se sente parte desse grupo este disposto a mudar seus hábitos para ser “aceito” no meio.
Fatores Pessoais
“Os fatores pessoais mais influentes no comportamento de compra são: idade, ocupação, situação econômica, estilo de vida e ciclo de vida.” 17
Um dos fatores de maior relevância é a idade, cada produto é desenvolvido de acordo com a idade do consumidor. A cada momento do seu ciclo de vida ele vai consumir produtos diferentes, suas necessidades e desejos vão mudar com seu estilo de vida e sua situação econômica.
Fatores Psicológicos
“O comportamento é influenciado por quatro fatores psicológicos: motivação, percepção, aprendizagem e convicções”17
Comprar algo surge do ponto inicial a motivação para suprir um desejo ou necessidade. Portanto a motivação aciona o freio seqüente de percepção do risco associado à compra. Entre ambos interfere a personalidade da pessoa. Que analisa o contexto formando preferência e levando ou não a compra.
2.7 Segmentação de Mercado
 “Segmentação de mercado é o processo de dividir um mercado em grupos de compradores potenciais com necessidades e desejos, percepções de valores ou comportamentos de compra semelhantes.” 9
“Segmentação de mercado, os mercados consistem de compradores que definirem entre si em muitos aspectos e podem ser segmentados de varias maneiras”. 18 O profissional do marketing vai dividir o mercado em grupos onde vai se tornar mais fácil a identificação de suas necessidades e desejos. Após ser feita essa divisão em grupos, busca identificar o que esta em falta nesse grupo, e criar produtos para suprir essas necessidades ou desenvolver um produto ou serviço de forma inovadora.
 “Mercado alvo é o segmento específico do mercado que uma organização escolhe atender.“ 9 
Após definido o mercado alvo, fica mais fácil identificar seus desejos e necessidades, pois esse grupo fica menor e fácil acompanhar qualquer mudança. Uma característica desse segmento é que tem poucos concorrentes.
 “Marketing de massa é a estratégia de vender o mesmo produto para todos os clientes com o mesmo composto de marketing.”9 
“O marketing de massa ele cria maior potencial de mercado, leva os custos menores que, por sua vez, representam preços mais baixos ou margens maiores”.18 
Quando uma empresa opta por produzir um produto para a massa os profissionais do marketing devem fazer uma pesquisa de mercado. Pois a maioria das empresas produz para a massa que atendem o publico de classe B e C. A grande vantagem de produzir em massa é que consegue um preço melhor, pois se produz muito do mesmo produto e geralmente ele facilmente vendido 

 “Marketing por segmento é a estratégia de adaptar um composto de marketing a um único mercado alvo ou usar composto de marketing separado para atender às necessidades de diferentes mercados-alvos”.9 
 “O marketing de segmento é formado por um grande grupo de compradores identificável em um mercado”. 1
 “Marketing individual é a estratégia de adaptar compostos de marketing a clientes individuais”.9
Há muitos anos atrás já era utilizado o marketing individual, os alfaiates e sapateiros confeccionavam roupas e sapatos através de encomenda, sob medida para aqueles clientes especifico. Após a procura e encomenda do cliente é que eles fabricavam o produto.19
Customização em massa é satisfazer as necessidades de cada consumidor. Essa customização em massa ela é produzida em grande escala para atender um publico muito extenso com necessidades semelhantes. Um excelente exemplo são as casas Bahia. Produz em grande escala, satisfaz as necessidades de cada cliente com um preço acessível, pois produz em grande escala. 1(indireta) kotyher 
Se fosse possível uma empresa customizar todos os itens de sua produção para cada cliente, seria necessário aprender a projetar produtos especializados de maneira eficiente e eficaz e aprender a produzir com um custo mais baixo e rápido. Foi onde surgiu a produção em massa, onde a organização produz em grande escala reduzindo os custos e atendendo os desejos e necessidade de um público especifico. 20 
3 RESULTADOS E DISCUSSÃO 
Pesquisa aplicada nas empresas mais conceituadas de Patos de Minas como Carmen Steffens, Anallu, Andréa Mattos, Elvira’s Boutique, Kelly Ribeiro, Sechique, Loft, Outlet, Chaval e Chérie. O questionário foi aplicado no mês de maio de 2015.
01- Acredita que hoje a empresa está bem localizada?
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02- Como está representada sua carteira de clientes?

(   ) Pato de Minas 20%     (    ) Patos de Minas e Região 80%
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03- A empresa atende a todos os públicos, mas realmente para qual público a empresa empreendeu-se no mercado? 
[image: image18.emf]
04- Como é realizada a maioria das vendas na empresa? 
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05- Quais os valores os clientes gastam em média em uma compra?
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07- Das formas de pagamento, qual tem maior ênfase no negócio? 
[image: image19.emf]
08- Das alternativas abaixo, qual influência mais o cliente a comprar na loja:
[image: image20.emf]
09- Qual a capacidade diária de atendimento da empresa? 
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10- A loja possui uma relação das vendas que são perdidas a cada cliente? 
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11- A empresa investe constantemente em propaganda? 
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12- A loja trabalha com condicional?
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13- Caso trabalhe com condicional, qual seria o percentual dessas vendas?
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14- A empresa tem um planejamento estruturado para cada estação do ano?
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15- Se trabalha com planejamento, ele é:
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16- Há quantos anos a empresa presta seus serviços e vende seus produtos no mercado? 
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17- Quais são as características que mantém a empresa sustentável no mercado em relação às demais do mesmo segmento? 
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18- A loja trabalha com promoção? 
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19- Neste caso se utilizam de promoção, em quais períodos do ano? 
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20- Qual seu maior diferencial?
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21- O que é feito para fidelizar seus clientes?
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22- Como é feita a busca por novos clientes?
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Empresas como Carmen Steffens, Anallu, Andréa Matos, Elviras’s Boutique, Kelly Ribeiro, Sechique, Loft, Chaval e Chérie trabalham com produtos geralmente exclusivos e com alta qualidade sobrevivem ao satisfazer as necessidades de um pequeno grupo de mercado onde os consumidores são extremamente exigentes e busca exclusividade e qualidade.

Isso acarreta a um preço mais elevado, onde consumidores específicos estão dispostos a pagar um preço acima do mercado por comodidade e praticidade. Estão dispostos a pagar um preço elevado, pois esses produtos são de marcas conceituas no mercado e uma qualidade indiscutível. Essas lojas proporcionam uma comodidade tão grande que se a roupa não for do tamanho da cliente, a loja possui uma costureira que ajusta conforme o desejo do cliente. A facilidade é tamanha que o cliente não precisa se deslocar para fazer ajuste em uma nova peça adquirida. A costureira já marca e após ajustado a loja entrega na casa do consumidor.
Buscando sempre excelência no atendimento, é trabalhado o marketing pessoal onde as atendentes sempre simpáticas bem vestidas, maquiadas, eficiente, eficaz e preparadas, atendem com entusiasmo rapidez e simpatia, deixando o cliente à vontade na loja e a tratando como diva. Um dos seus grandes diferenciais é o atendimento exclusivo que é um das formas de fidelizar o cliente. O cliente tem a sensação de conforto, conveniência, praticidade e satisfação de adquirir um produto em qualquer uma dessas lojas antes mencionadas. Assegurar o bom atendimento é fortalecer a relação marca-cliente aproximando a empresa do consumidor com exclusividade.

As empresas se especializam no seu nicho de mercado conhecendo muito bem seu consumidor e suas exigências tornando-se especialista em seu publico alvo. Capaz de oferecer tudo o que ele precisa. Geralmente essas lojas possuem um padrão que as tornam diferenciado dos demais. Sempre com uma localização estratégica, essas lojas possuem um ambiente sofisticado, com o tamnaho físico da loja ideal para receber seus clientes. É sempre bem iluminada espaçosa, com ar condicionado, poltronas, lustre em harmonia com a comodidade na hora de suas compras.
A maioria dessas empresas tralham muito com condicional, facilitando a vida de muitas clientes que na correria do dia a dia não tem disponibilidade de tempo para se deslocar até a loja, onde as vendedoras mandam sempre mandam condicionais  ate suas casas a fim de acelerar as vendas. A vitrine nos impulsiona a entrar na loja, com design moderno e sofisticado atrai a atenção de suas peças expostas. Loja com esse padrão preza muito pela exclusividade, não realiza venda maciça de coleção, até porque um dos seus grandes diferenciais são seus produtos exclusivos. Acompanha sempre as últimas tendências da moda, e não medem esforços para a satisfação de cada cliente que busca itens exclusivos.
A maioria dessas empresas tralham muito com condicional, facilitando a vida de muitas clientes que na correria do dia a dia não tem disponibilidade de tempo para se deslocar até a loja, onde as vendedoras mandam sempre mandam condicionais até suas casas a fim de acelerar as vendas.
Com o intuito de fidelizar seus clientes essas lojas oferecem descontos promocionais, cartão da loja, desconto de aniversário, onde busca trazer o cliente para dentro da loja. Quando tem lançamento de coleção as clientes são convidadas a está passando na loja para conferir os novos modelos, caso não aceitem o convite é onde a vendedora oferece par mandar até a casa das clientes.

Com tamanha comodidade as clientes não abrem mão desse conforto. Onde consegue encontrar de tudo que precisa com uma alta qualidade, encontram peças exclusivas o que é um grande diferencial e com muita praticidade.

4 CONSIDERAÇÕES FINAIS
Contudo podemos perceber a grande estratégia dessas empresas de Patos de Minas para se manter no mercado, que se empenham em satisfazer com comodidade, exclusividade e qualidade, onde clientes específicos buscam por comodidade, qualidade e exclusividade. 

Determinado público está disposto a pagar um preço mais elevado para ter peças exclusivas com uma qualidade excepcional. Por um ambiente organizado e em harmonia. Essas empresas de Patos de Minas possuem um grande diferencial que é notável assim que se entra em qualquer uma dessas lojas onde foi aplicado o questionário. A organização, o ambiente acolhedor, a disposição dos produtos, o preparo das vendedoras, a qualidade dos produtos, e a exclusividade das peças, a localização, todo esse conjunto torna essas empresas as mais conceituadas de nossa cidade.

A pesquisa que foi apresentada neste artigo apresentou os fatos com maior relevância. Portanto, permitiu acesso a informações importantes que é possível reafirmar o que foi declarado através da pesquisa quantitativa e descritiva. 
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