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Nota:
(1) Os números apresentados por Tipo de Negócio referem-se somente ao resultado da Controladora sem considerar os 

resultados apurados na Imobiliária Domínio.

(2) A margem do Negócio CONFECCIONADO foi apurada considerando o custo do tecido a preço de Venda, preservando a 
margem da venda de tecido no negócio da TECELAGEM.
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PMR - Cliente

PMP - Fornecedores

PME - Estoques
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Questões Estratégicas

São Paulo, 15 de Outubro de 2014
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Objetivos das reuniões com o Conselho de Administra ção

• Priorizar as Opções Estratégicas para análise de viabilidade

• Definir posicionamento estratégico desejado

• Definir as aspirações do Conselho para os próximos anos, de forma 
compartilhada



Posicionamento CIC

MERCADO

MODELO DE 
NEGÓCIO

RELACIONAMENTO 
COM CLIENTE

• Foco na Indústria
• Atuação no confeccionado com uma visão de canal 

de venda de tecido

• Tradição
• Foco em tecidos planos leves para o mercado masculino 

e decoração
• Mercado interno e externo
• Importação incipiente 

• Vender o que é capaz de produzir
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Venda de Tecido

� Excelência operacional:
� Desenvolvimento da equipe (Desenvolvimento Organizacional) 
� Otimização de processos
� Controle de custos 
� Planejamento fabril

� Serviço ao cliente (foco no cliente):
� Agilidade na resposta as necessidades de mercado
� Aumento na cobertura geográfica de atendimento aos clientes
� Maior presença junto ao cliente
� Capacitação técnica da equipe

� Mercado:
� Mercados feminino, infantil e patchwork
� Produtos com maior agregação de valor



Full Package Moda

Público Alvo: redes varejistas e lojas especializadas

Vantagens p/ clientes : atendimento personalizado, 
desenvolvimento de produtos, inteligência na gestão 
de demanda e estoques , agilidade na produção e 
entrega

Modelo de Atuação: estrutura de comercialização 
com key accounts, equipe focada no desenvolvimento 
de produto, produção através de plataformas 
terceirizadas.

Mercado: estima-se o mercado total de mais de 400 
milhões de peças/ano. 

Exemplos:



Produção de 
Tecidos e 

complemento via 
Importação

Ateliê c/ equipe 
própria para 

desenvolvimento 
de produto

Plataforma de 
Confecções 
(Empresas 

Parceiras de 
Confecção)

• Lotes menores
• Lead time 
reduzido
• Gestão 
compartilhada de 
estoque

Key Accounts 
por cliente
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Modelo de Atuação

Full Package Moda



Full Package Uniformes Profisionais

Público Alvo: empresas privadas. 

Vantagens p/ clientes : atendimento 
personalizado, desenvolvimento de produtos, 
inteligência na gestão de demanda e estoques , 
agilidade na produção e entrega

Modelo de Atuação : estrutura de 
comercialização com key accounts, equipe 
focada no desenvolvimento de produto.

Mercado: estima-se o mercado total de work 
fashion em torno de 44 milhões de metros 
lineares.

Exemplos:



Marca Própria
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Após a implantação do Full Package, o caminho natural a ser avaliado será o desenvolvimento 
de uma Marca Própria.

Objetivo: avançar na cadeia e capturar maiores margens

• Atuação: via representantes
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Posicionamento futuro  CIC
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Encerramento
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