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RESUMO

A empresa tem como principal objetivo atender a necessidade dos
amantes da moda, em obter um estilo moderno e ousado, através de prestacdo de
servigos voltados para a customizacdo de pecas de roupas, sendo elas préprias do
cliente, o qual encaminhara até nés. Além da customizacéo prestaremos também os
servicos de tingimento, e estamparia, na parte da estampa, teremos camisetas estam-
padas prontas para venda.

Para tanto realizaremos esse projeto com o intuito de levantar informacdes contribu-
intes para abertura da mesma. Para chegarmos a um resultado colheremos informa-
cOes do publico as quais irdo nos ajudar a definir os seus respectivos gostos, neces-
sidades e desejos quanto ao seu estilo, obtendo essa analise, poderemos assim, pro-
porcionar aos mesmos o tipo de servigos que venha agrada-los neste ramo. Contudo,
a analise de mercado sera um método que utilizaremos para confirmar a viabilidade

da empresa em nossa cidade.

Palavras-chave: Necessidade. Prestacao de servigos. Viabilidade.



ABSTRACT

The company's main objective is to meet the needs of fashion lovers,
to achieve a bold and modern style, by providing services aimed at the customization
of garments, being the client's own, which will go to we. In addition to the customization
we will also provide the tinting services, and printing, in the part of the print, we will

have printed t-shirts ready for sale.

To this end, we will undertake this project in order to gather contributing information to
open it. In order to reach a result, we will gather information from the public that will
help us define their respective tastes, needs and desires regarding their style. By ob-
taining this analysis, we will be able to provide them with the kind of services they like.
them in this branch. However, market analysis will be a method we will use to confirm

the viability of the company in our city.

Keywords: Need. Services rendered. Viability.
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INTRODUCAO

O processo de customizacdo vem ganhando espaco nos dias atuais,
com surgimento na década de 60 pela explosdo do movimento hippie onde os mes-
mos faziam suas roupas coloridas, com retalhos e tingidas, o uso dessas roupas pro-
curava demonstrar o estilo de vida deles através das cores procuravam transmitir uma
mensagem de vida e alegria do movimento.

Ao decorrer do tempo o estilo passou a ser ndo somente utilizado pelos hippies, mas
também ganhou espaco no mundo fashion onde estilistas famosos se inspiravam nas
caracteristicas desse estilo.

A customizacao teve inicio na década de 90 no Brasil surgiu da necessidade de impor
atitude e personalidade no modelo de se vestir.

A customizacgdo acontece em muitas e diferentes areas sendo mais comum no mundo
da moda.

O seu intuito é criar, modificar algo tornando- o Unico e exclusivo, fazendo com que
nAao precise se seguir um padrdo ja que as empresas produzem cada vez mais produ-

tos em massa (iguais uns aos outros).

16



Objetivo geral

Personalizar pecas, customizando a gosto do cliente, trazendo inovagao

de um estilo criativo e moderno.

Objetivo especifico

e Elaborar e aplicar questionarios
e Andlise do publico
¢ Andlise de possiveis concorrentes

Anélise do mercado de vestuarios

Justificativas

Diante esse projeto pretendemos levantar informacdes que poderéao con-
tribuir para a abertura de uma loja de customizacao de roupas em nossa cidade que

possa atrair pessoas que buscam pecas exclusivas e inovadoras.

17



CAPITULO |

1. Histérico

A Modern Style surgiu a partir da discussédo de um tema que pudesse
trazer um diferencial para a nossa cidade. Visando a necessidades dos amantes da
moda em obter um estilo exclusivo e moderno, que esteja a seu critério promovendo
assim o conforto e a satisfacéo de se vestir bem.

Sendo assim, pesquisamos e decidimos optar por um local que atendesse a necessi-

dade desse publico que estd em crescimento, em busca de novas tendéncias.

1. 1Missao

“A missao, em suma, é o detalhamento da razdo de ser da empresa e o que
ela pretende oferecer a sociedade por meio de um modelo de negdcios viavel. O objetivo de
se formular uma declaragdo de misséo € criar uma direcdo a seguir para os funcionarios,

deixando claras as metas e objetivos da organizacao. ” (Peter Drucker,2012)

Tem como base o propésito da organizacdo, e suas responsabilidades.
Nossa empresa deseja ser referéncia no mundo da moda oferecendo ao publico a

criacdo de um novo estilo através da customizacao, a critério do cliente.
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1.2 Visao

“Estabelece uma identidade comum referente aos propdsitos da empresa em
relacdo ao futuro, de modo a orientar o comportamento das pessoas quanto ao destino da

organizacao quer alcangar”. (Chiavenato,1999)
Demonstra o que a empresa deseja ser e onde deseja chegar ao decorrer dos anos.

Pretendemos dentro de cinco anos ser reconhecida como referéncia na regiéo, sendo

a mais conhecida e fiel customizadora dentre as localidades proximas.

1.3 Valores

“Os valores sédo o conjunto de principios éticos de uma empresa, que formam
0 seu codigo de conduta e estofo moral. Eles sdo a filosofia que rege o modo de agir da
companhia e devem respeitados enquanto a empresa busca cumprir sua missao e atingir os

objetivos de sua viséo. ” (Dicionario Financeiro,2018)

Qualidade no produto oferecido sera o primérdio. Nossa empresa con-
tara com a entrega dentro do prazo estabelecido sendo assim fiel em seu compro-

misso diretamente com o cliente, estabelecendo um lago de confianca.
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CAPITULO I

2. Apresentacao da empresa

Nossa empresa sera especializada no ramo de vestimentas, contando
com um ambiente sofisticado e artesanal, oferecendo produtos de qualidade. Obtendo

uma area de espera confortavel, e cmoda a nossos clientes.

Faremos uso também das redes sociais para divulgar nossos trabalhos
e também para um pré-atendimento, onde o cliente podera especificar o modelo do
servico que deseja, a partir disso encaminharemos exemplos de como ficara a peca
customizada ou estampada. Tanto na empresa fisica, quanto nas redes sociais bus-

caremos atender 0 nosso publico com eficécia.

by

Trabalhamos com foco na sustentabilidade, visando a economia de
energia e agua que sao gastas na tecelagem que fabricam o tecido, pensando assim,

reutilizamos tecidos para realizar a customizagao.

20



2.1Dados da Empresa

A empresa Modern Style, estara situada na cidade de Fernanddpolis,

estado de Sao Paulo, Av XXXX centro n xxxxx. Telefone para contato XXXX-XXXX

A customizadora atua no ramo de personalizagéo de pecgas, visando atender os mais
diversos gostos, com rapidez e comodidade.

Em cumprimento as normas da Receita Federal a empresa requisitou o
Cadastro Nacional de Pessoa Juridica (CNPJ) devidamente inscrita no
00.000.000/0000-00 seu numero de cadastro. Ela também sera cadastrada na junta
comercial com razdo social Santos Soares sociedade Ltda. e 0 nome fantasia Modern
Style.

Dos s6cios

Eduardo Henrique Arruda, brasileiro, solteiro, estudante, residente e do-
miciliado a Rua José Aparecido Semeghini, n° 00, RG:00.000.000-0, CPF
000.000.000-00, atuando dentro da instituicdo com a funcdo de operador de caixa.

Raissa Edite dos Santos, brasileira, solteira, estudante, residente e do-
miciliada a Rua Braz Fontana, n°00, RG:00.000.000-0, CPF:000.000.000-00, atuando

dentro da instituicdo exercendo funcdo na rea administrativa.

Tais Soares de Oliveira, brasileira, solteira, secretaria, residente e domi-
ciliada a Rua: Marginal Fepasa, n°0000, RG: 00.000.000-0 CPF: 000.000.000-00, atu-

ando dentro da instituicdo exercendo a funcéo de operadora de maquinas.
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Do Capital Social

“Valor que os sécios ou acionistas estabelecem para sua empresa no
momento da abertura. E a quantia bruta que € investida, 0 montante necessario para
iniciar as atividades de uma nova empresa, considerando o tempo em que ela ainda

nao vai gerar lucro suficiente para se sustentar.” Anderson Feitosa.

Eduardo Henrique Arruda sera responsavel por um quarto do capital so-
cial (REXXXXX)

Raissa Edite dos Santos sera responsavel por um quarto do capital so-
cial (XXXX)

Tais Soares de Oliveira sera responsavel por um quarto do capital social
(XXXX)

2.2 Forma Juridica

Nossa empresa oferece prestacao de atividades comerciais estando in-
serida na forma juridica sociedade limitada, com a juncé@o de mais de dois sécios, que

contribuem com bens para o exercicio da atividade, partilhando os lucros entre si.

2.3 Enquadramento tributario
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Responsavel por regulamentar a forma de tributagdo em que a empresa

esta inserida.

Sendo uma instituicdo em desenvolvimento e de pequeno porte faremos
0 uso do simples nacional como regime tributario, onde serdo ditadas as despesas,

contribuicdes, impostos a serem cobrados a partir do valor bruto do lucro.

2.4 Contrato Social

E o documento onde estarfo inseridas todas as informacdes referentes

a pessoa juridica, dados que oficializaram a existéncia da mesma (empresa).

Sendo uma sociedade limitada, cada sécio serd responsavel por uma
parte do exercicio de atividades, isto é cada integrante contribuird com uma parte na

abertura da instituigéo, partilhando entre si os lucros.

2.5 Organograma da Empresa

1
[ |
Dr=partamento Recursos Departamento
de finangas Humanos de Marketing
BN Atercimanto \—

Departamento
de produgdo

Personalzacdo

Transporte

FONTE: autoria prépria
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“E um gréfico que representa a estrutura organizacional de uma empresa. Esses
modelos de organogramas irdo representar as relacdes hierarquicas ou divisdo de setores e
cargos que existem nessa organizagéo. ” (Rafael Avila,2015)

No topo do gréfico estara localizado a diretoria responséavel pela organi-
zacao, planejamento estratégico e recursos humanos da empresa, esse cargo
abrange uma grande area sendo um dos mais importantes, ndo podendo cometer er-
ros, pois pode comprometer a instituicdo em desenvolvimento. Composta pelos trés

socios.

O departamento de marketing e, financeiro e compras, € suma importan-
cia e responsabilidade, no ambito de divulgar a empresa, administrar 0s seus recur-
S0s, e por tudo que entra e sai. Esta rea sera composta pela socia Raissa Edite dos
Santos

A seguir o atendimento que sera responsavel pelas vendas recebimen-
tos, fechamento de caixa, emissdo de notas conferéncia de mercadorias e recebi-
mento de encomendas, responsavel também pelo atendimento ao publico tendo a
obrigacéo de verificar o0 que entra e sai da empresa. Sera reponsabilidade do so6cio

Eduardo Henrique Arruda.

Apos, o Departamento de Producdo que terd a funcdo de averiguar o
funcionamento das maquinas e o trabalho a ser realizado, supervisionando o ambiente
atento a percas de produto oque gerara prejuizo e atento ao trabalho manual dos
colaboradores. Manter a organizacao do seu setor € um fator de suma importancia.
Fazer a conferéncia do material produzido para verificar a quantidade e se as pecas
confeccionadas nao apresentam defeito, como também supervisionar o trabalho da
costureira e do estilista que iremos contratar. A responsavel sera a socia Tais Soares

de Oliveira.

Logo a seguir o motorista tendo o dever de transportar os materiais (en-
comendas), responsavel por fazer a manutencgéo do veiculo e manter-se a disposi¢ao

para realizar servigos de reposi¢cao de estoque. O responsavel iremos contratar.

24



2.6 Canvas

“O Business Model Canvas é uma ferramenta de planejamento estratégico que permite a ela-
boracdo de um mapeamento dos principais aspectos que formam uma empresa, permitindo
que seja desenvolvido o melhor modelo de negécio para o empreendimento em questdo. Em
outras palavras, o canvas € um resumo dos pontos chaves de um planejamento. Por meio de
nove blocos, a empresa tem um parametro de como deve conduzir o negécio, definir suas
atividades principais, analisar sua atuagéo, desenvolver ideias, realizar reformulacdes e gerar
valor ao mercado. Nota-se que o canvas nao € um plano de negécios: ela apenas traz refle-
xdes para que um plano de negdcios em potencial possa ser elaborado. ” (IBC, Instituto Bra-
sileiro de Coaching,2007).

O Canvas inicia-se nos segmentos de mercado (direita) onde deverao
ser definidos quem sera meu potencial cliente observando género, classe social ou

regiao.

No segundo vira a proposta de valor onde analisarei o melhor método
para atender a necessidade do meu cliente deixando- o satisfeito com o atendimento

e servico/produto oferecido.

A seguir teremos 0s canais que serdo 0s meios que meu produto che-

gard a meu cliente.

No quarto item esta a relacdo com o cliente onde sera definida a forma

de contato/atendimento entre cliente e vendedor.

No quinto item est& a forma de geracao de receita tendo como base as

propostas de valor sugeridas.

No sexto item serdo listados todos itens de ferramenta de negdcio tais

cOmo maquinas, programas etc.

No sétimo item serdo listados os fatores que usarei para a satisfacao e

bom atendimento a meu cliente.
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No oitavo item estardo os parceiros chave os quais contribuiram de al-

guma forma com o crescimento da empresa.

No ultimo item serdo marcados os desembolsos que farei para que o
negocio tenha engajamento, dés da manutencdo de maquinas até o pagamento dos

colaboradores.
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CAPITULO Il

3. Producéao/Servico/Distribuicao

Para que a empresa alcance 0s seus objetivos em obter sucesso sendo
conhecida e tornar-se futuramente uma referéncia, € necessario observar tudo o que
acontece em torno dela, tendo em vista quem sao os seus clientes, 0s seus principais
gostos para que desta forma possa satisfazé-los em seus servicos e produtos. E im-
portante, obter conhecimento dos fornecedores, onde estéo localizados, o que ofere-
cem, se os produtos sdo de qualidade, e o servi¢co confiavel. Devem também em prin-
cipal adquirir informacdes sobre seus concorrentes, onde atuam, quais S80 0S Seus

produtos, suas inovacdes estratégicas etc.

3.1 Fornecedores

O fornecedor ou fornecedores sao de extrema importancia para a em-
presa, sendo aqueles que proporcionam a mesma toda demanda de seu estoque para

entdo ser direcionado as vendas e/ou servi¢os. Desta forma, cabe a empresa fazer a
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escolha de quem fornecera os seus produtos, visando a confianc¢a, qualidade, tempo,
custo etc.

“. No artigo 3° do mesmo diploma legal esta expressa a definicdo de quem é
considerado como fornecedor de produtos ou servicos. A definicdo é bem ampla, atingindo
todos os envolvidos na cadeia de produgéo e comercializagdo. Segundo o mencionado artigo,
fornecedor é toda pessoa fisica ou juridica, publica ou privada, nacional ou estrangeira, que
produz, monta, cria, constroi, transforma, importa, exporta, distribui ou comercializa produtos

ou servigos. ” (Codigo de Defesa do Consumidor Art.3,2004).

Para realizar a customizacéo e personaliza¢édo, a Modern Style recebera
as pecas dos clientes prestando servigo por encomenda. Faremos compras de cami-
sas lisas, pedrarias, tachinhas, strass, papel sublimatico etc., os quais seréo os itens

utilizados para realizar o servico.

3.1.1 Prospeccéao de Fornecedores

Esse é o método em que é feito pesquisas para encontrar os melhores
fornecedores, de acordo com o ramo atuante da empresa. Para oferecer um produto,
ou servico de qualidade, é necessario assim obter excelentes fornecedores, que es-
tejam de preferéncia perto e tenha baixo custo para a empresa.

Antes de iniciar qualquer negdcio, € necessario realizar pesquisas para
obter o conhecimento do publico, principalmente se ha um publico para o seu ramo
gue seja proporcional aos objetivos que a empresa deseja realizar. Porém, também é
de suma importancia, que seja realizado o estudo dos fornecedores, ha varios méto-
dos pelos quais é possivel obter as principais informagdes sobre 0s mesmos, exem-
plo; por meio de ligagdes, e-mail troca de informag¢des com concorrentes, em principal
a visita direto ao fornecedor, podendo assim, conhecer vendo de perto a forma em

gue trabalham, e como séo os seus produtos.
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3.1.2. Politica da Empresa com os Fornecedores

O bom relacionamento com os fornecedores, sempre ocasionarao triun-
fos para empresa. Eles podem tanto fazer parte do fornecimento dos seus produtos
ou realizac&o de servigcos, quanto produzi-los sempre para vocé. E interessante que
eles sejam pagos corretamente, bem tratados de forma que estejam sempre a dispo-

sicdo em caso de emergéncia etc.

Ao inicio da contratacdo do servi¢o, a empresa deve obter informacgdes
a respeito da qualidade, ética, confiabilidade, prazos de entrega etc. Estabelecer suas
exigéncias quantos aos prazos e condi¢cdes do fornecimento das mercadorias, 0s
meios que serdo ocorridos em caso de atrasos, erros na quantidade ou defeitos no

produto.

“a participacao do fornecedor no processo de desenvolvimento de novos pro-
dutos é uma atividade que, de acordo com enrique et al. (2016) vem sendo adotada em in-
dustrias de diversos ramos. Assim como, a busca das empresas na constru¢cao e manutencao
de relacionamentos duradouros e lucrativos, segundo Kotler e Keller (2012), tem sido uma
tendéncia. Pesquisadores acreditam que isso contribui para este processo tornando o mais
agil e produtivo, reduzindo custos e diminuindo a chance de atrasos no projeto (fettermann,
2008; bornia; lorandi, 2008). ”
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3.1.3 Fornecedores da empresa

Ordem Descricdo dos itens a serem adquiri- | Nome do for- | Valor do pro- | Condicbes de paga-|Prazo de en- | Localizagao
dos (insumos, matérias primas, ser- | necedor duto mento trega
vicos, mercadorias).

1 Camisetas /Blusas basicas algodao po- | Jd calcados R$14,80 Cartao/Boleto 7 dias uteis Franca - SP
liester — cores diversas

2 Tachinhas, micangas (pedrarias), ziper, | Juliana Bijute- | R$10,00 Cartdo / Dinheiro Na hora Fernandoépo-
strass, iilhos, botdes rias lis-SP

3 Papel Sublimatico A4 Fundo Azul 500 | TudoPrint R$189,00 Cartdo / Boleto 7 dias uteis Sao Paulo - SP
Folhas

4 Prensa Térmica Nacional De Gaveta | MAQmei R$1.349,00 Cartdo / Boleto 7 dias uteis Mogi das Cru-
Sublimacao 40x60 zes SP

5 Tinta para tingimento 40 gr -Guarany Tricolinas R$2,90 Cartdo / Boleto 15 dias uteis Ibipora - PR

6 Tintas p/ pintura a mao — 250 ml (acri- | Arte fanias R$12,00 Cartdo/ Boleto 10 dias uteis Osasco - SP
lex)

7 Cola permanente — 250 gr (acrilex) Arte fanias R$14,60 Cartdo / Boleto 10 dias uteis Osasco - SP

8 Alicate aplicador de iilhos Aricélia R$15,00 Dinheiro Na hora Fernandopolis

- SP
9 Tinta sublimatica — Epson 100ml Epson R$30,00 Cartéao / Boleto 7 dias uteis Vitoria - ES

FONTE: Autoria prdpria
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3.4 Método de Producéao

E a maneira pela qual a empresa trabalhara mediante a prestacéo
de seus servicos e/ou distribuicdo de seus produtos. O método descreve por
etapas tudo o que é feito internamente e externamente, desde o produto/servi¢co
até o cliente.

Toda e qualquer empresa ou instituicdo, seja de grande ou pe-
queno porte, deve manter um ciclo organizacional, cada funcionario deve estar
ciente de sua funcdo mediante o setor em que atuara, bem como apto para exe-
cuta-la com eficacia. Cada procedimento é descrito como uma receita, onde po-
demos verificar cada passo efetivado em sua devida ordem e que um depende

do outro para obter-se um servigco completo com a satisfacdo do cliente.

Sendo assim, em busca de oferecer um atendimento com rapidez
e exceléncia, a nossa empresa colocara este método em prética. De acordo com
NOSSOS Servigcos, o prestaremos de forma que produziremos a customizacao e a
personalizacdo pecas de roupas, sendo efetuado por meio de maquinas e mao
de obra. Contaremos com seis setores e parceria, que serao; atendente e caixa,
estilista, operadora de maquinas, logistica e administracdo, costureira a parceria

sera com a alfaiataria ramos, que fara a parte de cortes e concertos.

Utilizaremos o método JUST IN TIME.

“ O sistema Just In Time é uma filosofia de administracdo da manufatura,
surgida no Japao, nos meados da década de 60, tendo a sua ideia basica e seus de-
senvolvimentos creditados a Toyota Motor Company, por isso também conhecido como
o “Sistema Toyota de Produgéo”. O idealista desse sistema foi o vice-presidente da em-
presa Taiichi Ohno. ” (Jodo Murta Alves,2011)
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” A meta do JIT é desenvolver um sistema que permita a um fabricante
ter somente os materiais, equipamentos e pessoas necessarios a cada tarefa. Para se
conseguir esta meta, € preciso, na maioria dos casos, trabalhar sobre seis objetivos
bésicos: 1. Integrar e aperfeigcoar cada etapa do processo de manufatura. 2. Produzir
produtos de qualidade. 3. Reduzir os custos de producéo. 4. Produzir somente em fun-
¢do da demanda. 5. Desenvolver flexibilidade de producéo. 6. Manter os compromissos

assumidos com clientes e fornecedores. ” (Jodo Murta Alves,2011).

O cliente passara pelo atendimento, sendo o0 mesmo procedido
pessoalmente no estabelecimento, por via telefénica ou pelas redes sociais, logo
apos a sua peca de roupa sera encaminhada para a nossa estilista que fara os
devidos procedimentos a respeito do estilo desejado pelo cliente, oferecendo em
tempo real toda estrutura que sera realizada e como ela ficara ao final do servico,
em seguida, se for necessario ou solicitado pelo cliente concerto, cortes dentre
outros que venha requerer uma costureira, direcionaremos para a hossa parceira
Alfaiataria Ramos, porém, caso ndo precise ou nao seja solicitado isso, a peca
sera direcionada diretamente a operadora de maquinas, a qual procedera ao
servico de customizacdo ou personalizacédo, se for feito em curto prazo e o cli-
ente desejar esperar, logo seréa levado a sala de espera dotada de todo conforto,
climatizacdo, agua e café, mas, se for excedido em longo prazo, ao término do
servigo, sera encaminhado para a logistica o qual teremos um motorista dispo-
nivel para a realizacao das entregas, ao chegar ao cliente e 0 mesmo efetuar o
pagamento, que sendo feito no ato da compra ou servico com a presenca do
mesmo no estabelecimento, nosso (a) atendente caixa recebera, emitira notas
fiscais, recibos ou boletos, se a entrega e o recebimento forem procedidos ex-
ternamente, o0 motorista responsavel estara encarregado de levar até o cliente a
nota fiscal do servico ou pedido, e também uma maquininha caso ele deseje
passar no cartdo de crédito ou débito. Ao chegar ao estabelecimento, ele entre-
gara o dinheiro ou a via do recibo para a atendente caixa, a qual fara a emissao
lancando no sistema e no caixa todas as entradas e saidas do dia, gerando ma-

lotes de documentos onde estara relatada todo a movimentagdo da empresa.
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Esses documentos serdo devidamente dirigidos a administracéo a qual coorde-
nara tudo o que foi realizado em cada setor, administrando as finangas dentre

contas a receber, a pagar, todos os quesitos de banco, e solucéo de problemas.

As pecas que receberemos para a realizagédo de servigos, iremos
efetua-lo de acordo com a demanda de cada dia, como manda o método Just in

time.

Teremos como método de producdo também o convencional onde
o cliente vem até a loja e compra uma peca ja pronta que ficara exposta, também

de fabricacéo propria da empresa.

3.5 Capacidade de Atendimento

O atendimento € a area primordial da empresa, pois mediante a
forma em que é atendido ha a possibilidade de o cliente voltar ao estabeleci-
mento ou ndo. Sendo assim, a empresa deve oferecer treinamentos de capaci-
tacdo aos seus respectivos funcionarios ou mesmo orientacdes de forma que

estejam aptos para exercer essa funcdo com eficécia.

“As pessoas que alcangcam seu potencial pensam em aperfeigoamento”
(John Maxwell,2015).

Pensando assim, a Modern Style estabelecera entre os socios, mé-
todos que favoregcam os clientes desde o primeiro contato, oferecerdo em espe-
cial aos colaboradores, treinamentos para que obtenham éxito em cada atendi-
mento estando sempre em aperfeicoamento. Exemplo: Uma hora e meia a duas
horas de cursinho a cada 3 meses na prépria empresa pelos sdcios, que contara
com questdes objetivas e dissertativas a respeito da area, dinamicas de desen-
volvimento de técnicas para enriguecimento da boa comunicacao, agilidade no

momento em que obtiver diversos clientes a serem recepcionados ou uma alta
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demanda de servigcos a serem realizados. Para a Modern Style, é de grande re-

levancia um excelente atendimento.

3.6 Manutencéao

Para prestar seus servi¢cos, A Modern Style contara com a manu-
tencao preditiva, de forma que possamos estar sempre em alerta aos possiveis
defeitos que podem ocorrer, podendo soluciona-los imediatamente sem inter-

romper Nn0SSOS Servigos, sem riscos de atrasar as entregas.

3.6.1 Tipos de Manutencdes

Existem diversos tipos de manutencdo, por exemplo; a corretiva
quando é feito ap6s a quebra da maquina ou no momento em que é detectada
alguma falha em seu manuseio. Preventiva, quando a empresa separa parte
dos equipamentos para inspeciona-los. Preditiva, a empresa fard um planeja-
mento, prevendo 0 que podera ocorrer com as maquinas, estando assim prepa-

rados para o que ocorrer mediante as falhas.

35



3.6.2 Politica de Manutencédo da Empresa

E a forma pela qual a empresa supervisionara o funcionamento de
seus aparelhos. Em nosso caso, utilizaremos maquina, portanto € necessario

gue sejam realizadas revisdes para 0 seu bom funcionamento.

N&o é aconselhavel em hipotese alguma que a manutencéo seja
feita, somente quando houver falhas no aparelho ou maquina, pois desta forma
podera haver prejuizos na empresa, perca de prazos etc., no entanto, € conve-

niente determinar um prazo para serem efetuadas ao decorrer do ano.

Como adequaremos ao uso da manutencao preditiva, sendo ela
um meio de planejamento/prevencdo de forma que estejamos assegurados
guanto o bom funcionamento de nossas maquinas, procederemos em nos certi-
ficar que a manutencdo de nossas maquinas seré feita a cada trés meses anu-

almente.

3.7 Distribuicéo e Transporte

Essa é parte em que adentra a logistica, esse ambito &€ mais ele-
vado nas industrias ou empresas de grande porte, onde ha uma alta demanda

de distribuicdo que deriva a diversas cidades ou até mesmo paises.

Porém toda empresa, utiliza a logistica, ainda que seja menor. Para
garantir que seu produto chegue até o seu respectivo consumidor ao prazo com-

binado e de acordo com o seu pedido.
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Para a realizacao de entregas, a Modern Style contara com um mo-
torista, o qual far& todo trajeto pela cidade e regides que atenderemos, distribu-
indo aos nossos consumidores os seus pedidos de produto e/ou servigos, bus-

cando sempre atender os prazos combinados em atendimento.

3.8 Aliancas Estratégicas

Sao realizadas entre duas empresas ou mais, com o intuito de ex-
pandir o seu negdcio, criando novos produtos, aperfeicoando 0s seus servicos
etc. Este meio estratégico visa maior lucro entre ambos se estiverem de pleno
acordo, podem assim, 0s sOcios obtiverem acesso aos lucros com participacao
acionéria, tendo em vista tanto o crescimento, como a possivel abertura de uma
filial.

Osland e Yaprak (1995) demonstram, por exemplo, que “o maior benefi-
cio de aliancas estratégicas advém do fato de elas permitirem aos parceiros aprender
uns com 0S ouUtros Novos conceitos na area de estrutura organizacional, melhorar suas
estratégias de marketing, assimilarem novas formas de cultura organizacional, além, é
claro, de desenvolver novas tecnologias. I1sso vai depender, por sua vez, da receptivi-

dade, da eficiéncia e da capacidade de absor¢do da empresa na &rea de aprendizagem

organizacional.”

A Modern Style fara parceria com a Alfaiataria Ramos Fernando-
polis, que é uma empresa cujo ramo estd interligado. Como eles trabalham com
0 servico de concerto de pecas de roupas, pensamos que ao realiza-lo, a peca

sera encaminhada até nos para entéo ser feito a customizagao.

COMO SERIA? Ao receber um pedido/encomenda, a Alfaiataria
Ramos indicard a Modern Style para seu respectivo cliente, de modo que além
do concerto, ele deseje que a sua peca de roupa também obtenha um novo es-
tilo, desta maneira realizaremos a customizacdo da mesma, promovendo um

servigo completo ao cliente.
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A Modern Style também encaminhard pecas para a Alfaiataria Ra-
mos, para que a mesma realize os devidos ajustes, ou demais concertos caso
seja necessario. Sendo assim, ambas as empresas gerardo lucros maiores e

terdo seus publicos mais satisfeitos.
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CAPITULO IV

4. Gestao de Pessoas

4.1 Planejamento de Recursos Humanos

“‘Refere-se sempre &s caracteristicas de uma pessoa individualmente.
Gira sempre em torno de conhecimentos habilidades capacidades e personalidade, que
afetam diretamente o respectivo desempenho no trabalho” (Antdnio Vico Mafias 2007,
p.63)

Esta € a area da empresa responsavel por recrutar, selecionar e
efetivar os profissionais que estiverem aptos a trabalhar na mesma. Sendo essa,
uma tarefa complicada, devido a grande parte dos candidatos que se apresen-
tam obterem dificuldades para ocupar o cargo, com isso, o profissional de RH
deve utilizar estratégias que possam facilitar no processo. O mesmo também fica
responsavel por avaliar o desempenho dos funcionarios durante o seu percurso
de trabalho, até o desenvolvimento de seus talentos, pois € certo que a maioria
deles chega a empresa com poucas habilidades, sendo elas desenvolvidas ao
decorrer do tempo, possibilitando o crescimento tanto do proprio como da em-

presa.
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O RH também realiza o desligamento do empregado, mediante o
seu desempenho, caso ocorra falhas na realizacado de suas fung¢des, ou 0 ndo
cumprimento dos regimes da empresa, estando ciente pelo manual de integra-

cao entregue no dia em que foi efetivado.

Na Modern Style, a area de recursos humanos sera composta pe-
los quatros socios no inicio, sendo todos técnicos em administracdo estando ap-
tos para realizar os procedimentos de contratacao e desligamento de seus res-
pectivos funcionarios. Sendo também do interesse de todos esses aspectos, me-

diante a sociedade estéo pressentes a decidirem cada passo em comum acordo.

4.2 Descricdo de Cargos e Saléarios

CARGOS SALARIOS
Operador(a) de Caixa R$ 1.400,00
Operador(a) de Maquinas R$ 1.500,00
Motorista R$ 1.600,00
Administrativo R$ 2.600,00
Estilista R$ 2.000,00
Costureira R$ 1.200,00
TOTAL R$ 10.300,00

Fonte: autoria prépria

4.3 Recrutamento
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Esta € a area da empresa responsavel por recrutar, selecionar e
efetivar os profissionais que estiverem aptos a trabalhar na mesma. Sendo essa,
uma tarefa complicada, devido a grande parte dos candidatos que se apresen-
tam obterem dificuldades para ocupar o cargo, com isso, o profissional de RH
deve utilizar estratégias que possam facilitar no processo. O mesmo também fica
responsavel por avaliar o desempenho dos funcionarios durante o seu percurso
de trabalho, até o desenvolvimento de seus talentos, pois € certo que a maioria
deles chega a empresa com poucas habilidades, sendo elas desenvolvidas ao
decorrer do tempo, possibilitando o crescimento tanto do préprio como da em-
presa.

O RH também realiza o desligamento do empregado, mediante o
seu desempenho, caso ocorra falhas na realizacdo de suas fun¢des, ou 0 néo
cumprimento dos regimes da empresa, estando ciente pelo manual de integra-

cao entregue no dia em que foi efetivado.

“Recrutamento é um processo que visa atrair pessoas com potencial e
qualificacdo para ocupar cargos dentro da organizacdo. E um sistema de informacéo,
que a organizacao utiliza, divulga e oferece ao mercado de profissionais oito oportuni-
dades de empregos que querem preencher. Para obter eficacia, o recrutamento deve
obter um numero suficiente de candidatos para se obtiver processo de selecdo ade-
quado (CHIAVENATO, 1999).”

Na Modern Style, a area de recursos humanos sera composta pe-
los quatros socios no inicio, sendo todos técnicos em administracao estando ap-
tos para realizar os procedimentos de contratacao e desligamento de seus res-
pectivos funcionarios. Sendo também do interesse de todos esse aspecto, me-

diante a sociedade estédo pressentes a decidirem cada passo em comum acordo.

4.3.1 Recrutamento Interno
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E quando a empresa abre uma vaga e a disponibiliza para seus
colaboradores, na maioria dos casos € aberta uma promoc¢do onde a mesma
oferece uma oportunidade de crescimento de cargo. No entanto, aqueles que se
interessarem, irdo participar do processo de recrutamento, selecédo sendo efeti-
vado aquele que mais demonstrar aptidao para preencher a vaga e ser promo-
vido. E valido ressaltar que, um recrutamento interno proporciona diversas van-
tagens para a empresa, pois, 0 custo sera baixo, havera facilidade no momento

em que for feito analise de perfil, sem perca de tempo.

Segundo Chiavenato (2010), “o recrutamento interno funciona atra-
vés de oferta de promocéao (cargos mais elevados e, por tanto mais complexos,
mas dentro da mesma area de atividade da pessoa) e de transferéncias (cargos
do mesmo nivel, mas que envolvam outras habilidades e conhecimentos da pes-

soa e situados.”

No momento, a Modern Style contard com apenas cinco funciona-
rios, sendo os trés principais cargos ocupados pelos proprios sécios e mais a
contratacao de uma estilista e costureira profissional. Futuramente, pretendemos
realizar recrutamento interno mediante o aumento dos negdcios, necessitando

de mais funcionarios.

4.3.2 Recrutamento Externo

O recrutamento externo € o mais conhecido, pois a empresa di-
vulga a vaga em redes sociais, radios, cartazes, onde séo colocadas caracteris-
ticas especificas as quais o candidato necessita para ocupar a vaga, 0 nome da
empresa, a vaga que esta aberta, endereco, datas e horarios. Lembrando que,
0 recrutamento externo torna-se mais custoso e trabalhoso, pois abrange todo e

gualquer publico que for atraido pelo anincio da vaga e obtiver interesse.
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Segundo Caxito (2012, p.23): “Esse segundo tipo de Recrutamento in-
centiva a interagdo da organizacdo com o mercado de profissionais, permitindo a incor-
poracdo de pessoas que renovem 0s ares da organizagao com seus talentos, habilida-
des e expectativas. Devido a isso, 0 capital intelectual da empresa torna-se mais rico e

variado bem como sua cultura organizacional. ”

A Modern Style realizar4 um processo de recrutamento externo no
inicio de sua abertura, em busca de uma Estilista, que atenda as necessidades
da empresa tendo em vista nossos clientes, com a responsabilidade de oferecer
ao mesmo uma previa do possivel resultado de nossos servicos, de acordo com
o que for solicitado por ele, com dicas etc. O profissional também acompanhara
todo o processo de customizacdo, cuidadosamente para que o resultado seja
excelente mediante foi estruturado e solicitado. Divulgaremos através das redes

e cartazes.

4.4- Selecéo

O processo ¢ feito através de das entrevistas individuais ou em
grupo, testes etc. O recrutador ir4 assim analisar os perfis dos candidatos em
cada etapa obtendo todas as informacges necessarias para garantir a possibli-
dade de efetivar o candidato certo o qual atendera as carateristicas exigidas pela
empresa. Depois de realizadas todas as etapas, serdo selecionados alguns can-
didatos sendo aqueles que obtiveram um melhor desempenho, e mediante isso
o recrutador pode entrar em um acordo com 0 seu superior para fazerem uma

excelente escolha, que venha trazer bons frutos para a empresa.

“Ha um velho ditado popular que diz: Que a selecao constitui a escolha
exata da pessoa certa para o lugar certo e no tempo certo. Em termos mais amplos a
selecdo busca, dentre os varios candidatos recrutados, aqueles que sdo mais adequa-
dos aos cargos existentes na organizacdo ou as competéncias necessérias (CHIAVE-
NATO, 2010, p.133).”
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O método de selecdo da nossa empresa seré as entrevistas casu-
ais, testes praticos e escritos, ondem possamos compreender as reais habilida-

des e competéncias dos candidatos a vaga.

Para Caxito (2012 p.43-44): “A entrevista € a mais utilizada e mais impor-
tante técnica de sele¢do. Pode ser utilizada com varios propésitos, como por exemplo,
para verificar a veracidade dos dados fornecidos no curriculo e nos demais documentos
apresentados pelo candidato. Isso se torna necessario, pois, muitas vezes as informa-
¢Bes contidas nos curriculos ndo estao totalmente claras ou apresentam-se de forma

contraditéria, sendo importante uma explicagdo detalhada por parte do candidato. ”

4.5 Admissao

ApOs a realizacé@o dos testes e entrevistas, o recrutador deve che-
gar a um acordo sobre qual candidato sera escolhido para a contratacdo. Para
tanto, a empresa deve informar ao candidato quais sdo os documentos neces-
sarios e normalmente, o local, data e hora do exame admissional, para que seja
feita efetivagdo do mesmo. Contudo, o futuro funcionario retornard a empresa
para gue o processo de admisséo seja realizado, neste dia também a empresa
entregard a ele (a) o manual de integracdo, que vira com a descricdo de todas
as exigéncias da mesma, de forma que ele esteja ciente de como devera se
portar em ambiente de trabalho. Depois de finalizado o processo de admissao,
o empregado tera trés meses de experiéncia, onde podera desenvolver habilida-
des na area, apresentando também suas competéncias ciente que, se houver
falhas de sua parte quando as atividades impostas ou no regime da empresa, 0
mesmo podera ser desligado apds os trés meses de experiéncia, ou até antes

em caso de delitos graves.

Segundo Lacombe (2005), “Os documentos necessarios para admissao
sdo: certiddo de nascimento ou casamento (Xerox), CPF, caso seja menor, do respon-

savel, carteira de identidade (Xerox), certiddo dos filhos menores de 14 anos (Xerox),
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certificado militar (Xerox), conta de luz, gas ou telefone (Xerox), atestado de escolari-
dade (Xerox), titulo de eleitor, carteira profissional, PIS, atestado médico, abreugrafia,
trés fotos tamanho 3x4. Os documentos deverdo estar em ordem, pois o candidato po-

dera ser admitido apds a apresentacdo de todos eles corretamente. ”

Lacombe (2005) defende que “Outro aspecto importante da integracéo é
a socializacao, isto €, a adaptagdo do novo empregado aos seus colegas de trabalho,
ao seu chefe, as préticas e a cultura da empresa. Programas que aceleram a socializa-

¢do tendem a reduzir a rotatividade”

A empresa entdo solicitard o exame admissional para o funcionario
e logo apos o resultado, para efetuar a admissao, sera exigida pela Modern Style

a seguinte documentagao:
e Carteira de trabalho (original e copia)
e Uma foto 3/4
e RG (original e cépia)
e CPF (original e cépia)
e Titulo de Eleitor (original e copia)
e Comprovante de Residéncia (original e cépia)
e Certiddo de nascimento, caso seja casado (a) Certiddo de Casamento.
e Certiddo de Nascimento dos filhos (as), caso tenha.

e CNH, caso tenha.

4.5.1-Contrato de Trabalho e Registro na CTPS

No contrato a empresa estabelecera todas as regras necessarias

para um bom convivio com os colaboradores e todos os direitos e deveres do
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funcionario. A Modern Style tera total transparéncia com o novo colaborador e
deixara bem claro o seu objetivo a curto e longo prazo, se o candidato concordar

e assinar o contrato ele ficara um més tendo auxilio nas tarefas.

“O Contrato de Trabalho € o acordo tacito ou expresso, correspondente
a relacdo de emprego”. (Art.442 da CLT,2013).

No registro, o colaborador sera registrado conforme manda a lei,

vinculado com a empresa com mediante os beneficios que o favorecem como:

4.5.2 Exame Médico Admissional

E de suma importancia que a empresa forneca ao empregado, um
exame que faz parte do processo de admisséo, para estar ciente de sua saude
a colocéa-lo para exercer cargo. O exame é feito mediante a funcédo tendo em
vista os riscos que ele pode causar ao trabalhador. Se no resultado for consta-
tado algum indice de doenca ou lesdo que o impeca de exercer o cargo, a em-
presa ndo podera entdo efetiva-lo. Portanto, € aconselhavel que esses exames
sejam obrigatoriamente feitos antes do término da contratacdo em partes da do-
cumentacdo. O mesmo exame também ¢é realizado por periodo, isto varia de
empresa para empresa, mediante a migracao de funcédo e quando ocorre o des-

ligamento do colaborador.

O candidato a trabalhar na Modern Style, sera encaminhado a cli-
nica de confianca da empresa para realizar os devidos exames, 0s quais serao
necessarios no processo admissional, sendo orientado dos riscos a sua saude

dentre a sua funcéo.

Como as nossas vagas sao para motorista e estilista, ha exames

especificos para cada area. Sendo para motorista designado:

e Exame Oftalmologico;
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e Toxicologico;

e Medida a pressao arterial;

e Conferido os batimentos cardiacos;
e Registrado o peso e a altura;

e OrientacOes a respeito da direcéo e,

e Ergonomia

Para o Estilista sera designado:

e Medida a pressao arterial;

e Conferido os batimentos cardiacos;
e Registrado o peso e a altura;

e OrientagOes a respeito da ergonomia

4.7 Treinamento

Treinamento realizado por profissionais da area de atuacdo da em-
presa, onde colaboradores irdo adquirir competéncias conhecimentos e habilida-
des, um investimento para a empresa, pois formara colaboradores de qualidade

e aptos a desenvolver as fungdes designadas, com exceléncia.
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4.7.1 operacional

A empresa sera responsavel pelo treinamento dos funcionarios, au-
xiliando para que o mesmo tenha um bom desempenho nas atividades a qual
deverd realizar. O colaborador terd auxilio e supervisdo durante um més e nesse
tempo aprendera a operar as funcdes designadas, para obter uma melhor exe-

cucao das tarefas, e qualidade no servico.

4.7.2 Técnico

Por seguranca, a empresa dara um treinamento técnico para todos
os colaboradores, sendo assim todos os funcionarios estardo aptos a exercer o

manuseio das maquinas caso acha alguma eventualidade.

” O treinamento técnico da suporte para o colaborador melhorar e de-
senvolver suas habilidades técnicas, como manusear um novo equipamento de trabalho
ou aprender sobre um novo conteddo que impacte diretamente nas suas tarefas dentro

da organizagao” (Katia Regina Fernandes,2018).

4.8 Beneficios

A Vantagem Competitiva é um dos primeiros beneficios do treina-
mento técnico, pois ao estar mais bem capacitado, o publico ira té-lo como pre-
feréncia, devido também a confianca que obteria um bom produto e servigo. A
maioria do publico preza pela qualidade em primeiro lugar e ndo sé pelo preco,
pensando assim, € essencial que a empresa ofereca esses tipos de treinamentos

aos seus colaboradores, os gualificando.
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4.8.1. Sociais

Segundo CHIAVENATO (2000, p. 415), “Os beneficios sociais sdo aque-
las facilidades, conveniéncias, vantagens e servicos que as empresas oferecem aos
seus empregados, no sentido de poupar-lhe esforcos e preocupacdo. Podem ser finan-
ciados, parcial ou totalmente, pela empresa. Contudo, constituem meios indispensaveis
na manutencao de forca de trabalho dentro de um nivel satisfatério de moral e produti-
vidade. Os beneficios sociais constituem um aspecto importante do pacote de remune-
racdo. O beneficio € uma forma de remuneracgéo indireta que visa oferecer aos funcio-
narios uma base para a satisfacdo de suas necessidades pessoais. Seus itens mais
importantes sdo: assisténcia médico-hospitalar, seguro de vida em grupo, alimentacao,

transporte, previdéncia privada etc.”

Como um meio de incentivo e motivacdo ao colaborador, nossa
empresa oferecera vale — alimentacéo e vale-transporte como forma de auxilio e
como forma de colaboracdo para um melhor desempenho do funcionario no am-

biente de trabalho.

4.8.1 legais

S&o beneficios obrigatorios ou ndo, determinados pelas leis traba-
lhistas.
Dentre eles estdo os obrigatorios: Vale — Transporte, Fundo de Garantia, Férias
e 13° salario.
E os néo obrigatorios: plano de saude, bolsa de estudos, seguro de vida etc.
Nossa empresa cumprira com as leis trabalhistas oferecendo ao empregado tudo

aqguilo que é de seu direito.
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4.8.2. Espontaneos

A organizacao se disponibilizaréa a oferecer uma cesta basica para
cada funcionério ao final do més, dando um auxilio e também como forma de
incentivo para o0 mesmo, visando seu contentamento para um melhor desempe-

nho no trabalho.

4.9 Remuneracao

Sao os valores que sado recebidos pelo funcionario em funcéo da
prestacao de servico, onde o mesmo usufrui do seu salario, hora extra, abono
salarial, periculosidade, insalubridade, bénus pelo bom desempenho, décimo ter-

ceiro, férias, vale transporte, vale alimentacdo, convénios.

4.9.1 Remuneragdo béasica e complementar

Remuneracao béasica esté relacionada ao salério liquido do empre-
gado.

Remuneracdo complementar esta ligada aos beneficios que o em-
pregado ira receber, vale alimentagéo, vale transporte, gorjeta, convénios.

A nossa empresa juntamente com o salario do colaborador, ofere-
cera honorarios tais como: hora extra, vale alimentacédo, décimo terceiro, insalu-
bridade.
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4.9.2 Folha de Pagamento

| PORCENTAGEM

FGTS - 8%

. TRANSPORTE - 6%
INS5 -8 %-11%
INSALUBRIDADE - 10%

FOLHA DE PAGAMENTO - MES 12/2019

]

ORDEM FUNCIONARIOS CARGO 132 SALARIO SALARIO BRUTO IN5S VL.TRANSPORTE FGTS INSALUBRIDADE | SALARIO LiQ.
1 TAIS SOARES OPERADORA DE MAQ. | RS R$ 1.500,00 RS 120,00 RS 90,00 RS 120,00 RS 150,00 R$ 1.560,00
2 RAISSA EDITE GERENTE ADM RS R$ 2.600,00 RS 286,00 R$ 156,00 R$ 208,00 o R$ 2.366,00
3 EDUARDO ARRUDA |ATENDENTE DE CAIXA | RS R$ 1.400,00 RS 112,00 RS 84,00 R$ 112,00 o R$ 1.316,00
4 ESTILISTA RS R$ 2.000,00 RS 220,00 R$ 120,00 RS 160,00 o R$ 1.820,00
5 COSTUREIRA RS R$ 1.200,00 RS 96,00 R§ 72,00 RS 96,00 o R$ 1.128,00
3 WMOTORISTA RS R$ 1.600,00 RS 128,00 RS 96,00 RS 128,00 o R$ 1.504,00
4.9.3 Demonstrativo de Pagamento / Pré-Labore
Fonte: Autoria Prépria
SOCIOS CARGOS R$
Eduardo Atendimento R$1400,00 + PARTICIPACAO
NOS LUCROS DA EMPRESA
Raissa Administrativo R$2600,00 + PARTICIPACAO
NOS LUCROS DA EMPRESA
Tais Departamento de producéao

R$1500,00 + PARTICIPACAO
NOS LUCROS DA EMPRESA

4.10 Avaliacao de Desempenho

A equipe de sOcios se reunira a cada trés meses para que possa-

mos fazer uma avaliacdo com os funcionarios, para sabermos o quanto evolui-

ram em quesitos de aprendizagem nesse tempo de experiéncia, e quais foram

suas maiores dificuldades. Devera ser feita uma avaliacao para saber quais pon-

tos devem ser melhorados.

51




4.11 Seguranca do Trabalho

Tem como objetivo promover uma maior protecdo para os funcio-
narios, evitando acidentes, o uso do equipamento de protecao individual (EPI) &
de obrigatoriedade, com intuito de promover a seguranca e diminuir oS riscos,
caso o empregado recuse-se a fazer o uso do mesmo terd como penalidade uma
adverténcia, sendo a primeira chamada verbal, caso persista tera uma penali-
dade mais severa que sera escrita podendo acarretar desconto salarial.
Equipamentos como mascaras, oculos, luvas e protetores auriculares serdo ofe-
recidos aos funciondrios que operaram as maquinas e terdo contato com mate-

rial quimico.

4.11.1 Mapa de Risco

Usado para evitar acidentes (fisicos, saude), e garantir a seguranca

dos trabalhadores durante suas fun¢des diarias.

O Mapa de risco € uma representacao grafica feito seguindo o la-

yout da empresa onde as cores indicam o grau de risco.

Deve ser exposto em um local de facil visibilidade aos funcionarios.
O mapa de risco é de uso obrigatério independentemente do tamanho da insti-
tuicdo e do nimero de funcionarios que atuam na mesma, sua ndo elaboracéo

acarretara multas ao empregador.

Verde: riscos fisicos serdo causados pelo ruido das maquinas de

costura em operacéo, as quais poderéo afetar a audicéo do trabalhador.
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Vermelho: riscos quimicos estardo presentes no processo de tingi-
mento, e pintura os quais oferecem risco a saude por serem produtos quimicos

se inalados podem causar intoxicacao e prejudicar a visao e até mesmo a pele.

Marrom: riscos biolégicos serdo encontrados nos banheiros os

quais poderao oferecer riscos por ser proliferadores de virus e bactérias.

Amarelo: riscos ergondmicos estardo presentes no processo de
producdo por conta dos movimentos repetitivos que seréo realizados, tanto na
area administrativa quanto na recepcao por conta da ma postura e movimentos

repetitivos que seréo realizados.

4.11.2 NRS Utilizada na Empresa

As normas regulamentadoras sdo constituidas de direitos e deve-
res a serem seguidos tanto ao empregado quanto ao empregador, onde contém
informacgdes para um melhor desempenho no trabalho, evitando o risco de do-
encas, fazendo com que haja um ambiente seguro e sadio tanto para trabalha-

dores quanto para os empregadores.

NR- 3 Embargo ou Interdi¢&o: seré utilizada dentro de nossa em-
presa em caso de acidentes com lesdes graves, onde devera ser interditada total

ou parcialmente a empresa.

NR -5 Comisséo Interna de Prevencao de Acidentes: em nossa
instituicdo estard presente a CIPA que cuidard dés da parte de seguranca, a

prevencao de acidentes.

NR - 6 Equipamentos de Protec¢éo Individual — seréo fornecidos
equipamentos para uso individual tais como: luva, mascara, protetor auricular e

oculos.
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NR — 8 EdificagcOes — os pisos, rampas, escadas etc. Deveréo ser
apropriados e adaptadas para a seguranca dos clientes e funcionarios, as ram-

pas devem suportar o peso da mercadoria.

NR - 12 Maquinas E equipamentos — Busca oferecer um trabalho

seguro, na operacao do maquinario.

NR — 15 Atividades e Operacdes Insalubres — sera oferecido adi-
cional de insalubridade ja que o colaborador tera contato com agentes quimicos,

e por conta dos ruidos, e inalacdo de fumaca presentes em suas atividades.

NR -16 Atividade e Operacdes Perigosas — faremos o uso de

fogo, o que poderé causar risco de incéndio sendo assim um produto inflamavel.

NR - 17 Ergonomia - os trabalhadores fardo movimentos repetiti-

vos e ficaram muito tempo em uma posicao.

NR - 23 Protegéo contra Incéndios — nosso estabelecimento con-

tara com saidas de emergéncia em caso de incéndio.

NR — 26 Sinalizacdo de Seguranca — nosso estabelecimento con-
tara com placas de sinalizac&o indicando os pontos de perigo, e também sera
exposto 0 mapa de risco contendo 0s riscos e seu grau dentro da empresa, sera
de facil visibilidade ao cliente e funcionarios.

4.12-Qualidade de Vida

Para fazer com que nosso funcionario se sinta motivado e tenha
prazer em fazer parte da Modern Style ofereceremos uma bonificacdo por meio
da indicacao feita pelos colaboradores atuantes na empresa.

Sera oferecido um valor representativo para o funcionario com mais indicagoes.
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4.13-Desligamento

Esse é o processo que a empresa fara caso tenha que desligar
algum funcionario de suas atividades, o qual indo contra os valores da empresa
ou deixando a desejar por ndo cumprir algumas regras ja estabelecidas no ma-

nual de integracéo.

Desta forma, na empresa todos 0s sOcios se reunirdo a respeito do
caso, sendo decidido na democracia, mediante a opinido de cada um tendo em

vista um motivo plausivel para tal acao.

4.14 Outsourcing

Relaciona —se ao processo de terceirizacdo dentro da instituicdo
onde uma organizacao € contratada para prestar servicos em uma area especi-
ficada de outra empresa.

Nossa empresa fard uso dessa medida, no processo de costura
onde teremos parceria com a Alfaiataria Ramos a qual nos fornecera a mao de

obra de uma costureira especializada.

55



CAPITULO V

5.Planejamento de Marketing

5.1 Briefing

Briefing € o resumo ou reunido, onde é definido em primeira instan-
cia os reais objetivos da empresa mediante o seu ramo de negdcio. Os sicios
se reunem a decidir um meio pelo qual irdo atuar no mercado, contudo realizam
pesquisas para obterem especificas informacgdes a respeito do publico, o que
falta no mercado, qual o melhor local onde podem situar a empresa. Obtidas

todas as informagfes, podem entéo realizar o plano de negécio.

A partir de uma discusséo entre quatro socios, a respeito de trazer
inovacéao para o mercado, surgiu a Modern Style. Uma loja de customizacéo que
tem o intuito de satisfazer os amantes da moda, proporcionando estilos que se-
jam ousados, modernos sempre acompanhando a tendéncia, levando ao nosso
publico, pecas de roupas a seu critério, seja no servico de customizacao, e/ou

personalizagao.
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5.2 DefinicBes do Publico Alvo

Toda empresa independente do seu ramo atuante, deve obter um
publico especifico pelo qual ela ira prezar o seu atendimento e servicos. Nao
necessariamente devera atender somente o publico alvo escolhido, mas é es-

sencial que deixe claro a quem estao servindo.

A Modern Style atendera a classe B, que seja de 18 a 35 anos.

Localizados em Fernandépolis SP ou na regiéo.

5.3 Comportamentos do Consumidor

Ressalta o0 ato de necessidade e/ou desejos do mesmo, estabili-
zando o0 momento em que ira efetuar uma compra e/ou solicitacdo de servicos.
O empresario deve atentar-se prioritariamente a iSso, pois 0 seu crescimento
depende do consumo do publico. E de suma importancia que sejam procedidas
pesquisas em tempos determinados, em busca de informacdes sobre o respec-
tivo consumidor, o que estdo buscando no momento, quais sdo as suas prefe-
rencias, em principal buscar analisa-lo pessoalmente ao recebé-lo no estabele-
cimento, compreendendo sua forma de agir mediante as suas necessidades e/ou

desejos.

Atentaremos ao comportamento do nosso consumidor de forma pri-
mordial, tanto quanto atendé-los, pois para atender de forma a trazer a satisfa-
cao, é necessario antes conhece-los bem. Para isso, utilizaremos métodos de
pesquisas internas e externas, ao receber os clientes em nosso estabelecimento

faremos analise visual, utilizaremos também o método de Escala Likert, que é
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uma pesquisa realizada normalmente no proprio estabelecimento, onde a em-
presa ird obter um feedback em relacdo ao servico prestado, produto e em prin-
cipal o atendimento. Também fora da empresa estaremos sempre pesquisando,
em busca de compreender onde esta o hosso consumidor, qual € a sua maior
procura mediante sua necessidade e/ou desejo, e o intervalo de tempo em que

seus gostos podem variar.

E o que engloba as crencas, valores, habitos da sociedade em que
a empresa esta inserida, este é um fator importante a ser analisado, pois, implica
na busca pela satisfacdo do publico alvo. Sabendo que, a cultura da sociedade
onde seu respectivo publico se encontra pode influencia-lo na hora faze suas
escolhas em produtos e/ou servigos, a empresa sempre se atentara a isso, bus-

cando promover o que realmente querem a maneira que solicitem.

“‘De acordo com Kotler e Armstrong (2015, p.112) “os fatores culturais

exercem uma ampla e profunda influéncia no comportamento do consumidor”.

” Entende-se por marketing cultural o desenvolvimento de um conjunto
diversificado de acdes, estratégias e produtos com o objetivo de estimular a producéo e
difusdo da cultura, entendida no seu sentido mais amplo” Emilia Maria Mendonca Pa-
rentoni (2007, p. 183)

5.3.1 Fatores Psicologicos

E um fator que influencia o consumidor de formas diversas, pois
visando um desejo as vezes até exagerado, o cliente saird em busca do produto.
Por que psicoldgico? Isso pode nos fazer pensar em um disturbio, perca de con-
trole, e na maioria das vezes pode levar a isso, quando uma pessoa sempre é
induzida a comprar algo, ela sempre ira comprar, quando ela vé alguém usando

algo que esta na moda, a mente dela ir4 alertar que ela necessita daquilo, ou
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mesmo quando tem algum indice de necessidade o qual a leva a consumir até

sem obter a necessidade, apenas pela satisfacédo de ter o produto.

Segundo Kotler e Armstrong (2015, p. 122) “uma pessoa tem muitas ne-
cessidades em determinados momentos. Algumas dessas necessidades sao biologicas,
oriundas de estados fisicos. Outras sdo psicologicas pela necessidade de reconheci-

mento estima ou integracéo”.

Para Ribeiro (2015, p.85) “necessidades recorrentes ou muito intensas
geralmente transformam-se em motivos ou impulsos, os quais o individuo procurara su-

prir”.

5.4 Composto de Marketing

“Sao variaveis que influenciam as decisdes das empresas e que devem
ser planejadas de forma eficaz para que os objetivos empresariais sejam alcangados. ”
(Portal educacéo,2013).

Os 4ps fazem parte desse composto de marketing onde estéo in-
seridos os demais seguimentos: produto, praca, preco, promocao.

5.4.1 Produto

Produto € a matéria prima, produto acabado ou servico que sera

comercializado. A fim de promover a satisfacao do cliente.

Segundo Reichelt (2013, p. 84) “produto se refere ao produto ou servigco
gue é ofertado ao mercado para satisfazer as necessidades do publico-alvo, bem como

a sua marca e a embalagem, que fazem parte da oferta total da empresa”.
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A Modern Style contard com a prestacdo de servigos que sera a
personalizacao e customizacao de roupas, tendo como parceira a Alfaiataria Ra-

MOos, que sera nossa prestadora de servigos terceirizados.

Ja servicos, para Chiavenato (2014, p.98) “sao atividades especializadas
gue as empresas oferecem no mercado. Sdo produtos que nem sempre se pode mani-

pular. Podem ter uma enorme variedade de caracteristicas e especificagcoes”.

5.4.2 Preco

E o valor que seréa cobrado pelo produto ou prestacéo de servigos.
Toda empresa deve realizar uma base de célculo tendo em vista o valor gasto
em compras, em caso de servi¢cos, também a mao de obra, realizando este pro-
cedimento, estarem ciente do valor unitario de cada produto o qual teve que
comprado mediante a quantidade, desta forma obtera uma margem a qual levara
ao preco final. Uma estratégia que pode levar também o empresario a estabele-
cer o0 preco, é estudo de mercado, analisando principalmente os concorrentes,
obtendo a probabilidade de oferecer um preco mais favoravel, com maiores

chances de sair na frente com os lucros.

Paixao (2012, p.139) aponta que “as politicas de preco devem estar ba-
seadas no estudo de mercado. O plano deve comparar 0s precos praticados com os da
concorréncia e estabelecer a estratégia que possibilitara a empresa competir”. Essa

pratica deve estar ligada diretamente ao publico-alvo, para assim conseguir. ”

“Segundo Rechelt (2013) no método 3c’s, 0 minimo do prego sdo os cus-
tos, o preco maximo € determinado pelos clientes, de acordo com a visdo de valor que

ele possui, e 0s concorrentes determinam variados niveis de precos intermediérios. ”
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5.4.3 Pracga

Descreve o local onde a empresa esta situada. Para tanto também
€ de suma importancia que seja feita uma analise antecipada, pois o bom funci-
onamento da empresa em termos da movimentacdo dependera especialmente
da sua praca. Portanto, a boa escolha pode trazer muitos beneficios. Primeiro
deve-se pensar no ramo de atuacg&o, pesquisar lugares que obtenham o movi-
mento adequado de maneira que passando em frente ou por perto as pessoas
sintam-se atraidas a querer conhecer e por fim adquirir o produto e/ou servico

oferecidos pela empresa.

” A praga oferece conveniéncia ao cliente, é o ponto onde havera o con-
tato entre o mercado e o cliente. Deve ser um ponto estratégico, facilitando o acesso ao
produto ou servico ofertado, ou seja, é o trajeto utilizado pelo fornecedor para chegar

ao seu consumidor final e manter relagdes com o mesmo. ” Reichelt (2013).

5.4.4 Promocéao

A promocgao trata-se da divulgacdo do produto e/ou servico. No mo-
mento de abertura da empresa ou mesmo no decorrer do seu andamento ela
tera que promover o seu produto e/ou servico. Isso pode ser feito de varias for-
mas, através das redes sociais que atualmente é a pratica mais comum, panfle-
tos, banners, cartdes de visita, meios que possibilitem a comunicacdo da em-

presa com o0 mercado.
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Nossa empresa realizara a promocao através das redes sociais
(Instagram, facebook e whatsaap), panfletos que seréo entregues antecipada-
mente durante o processo de inauguracdo, banners que serdo colocados em
pontos principais da cidade estando visivel a todos, e cartdes de visita que serao

distribuidos ao publico.

Para Reichelt (2013, p.85) “promocgao refere as atividades de divulgagao
do produto. Depois que a organizacdo desenvolveu uma oferta para o mercado, esta-
beleceu o preco e distribuiu o produto, ela finalmente pode divulga-lo utilizando ferra-

mentas de comunicagao”.

5.5 Anélise do Ambiente — SWOT

Fatores positivos

(%))
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Fonte: https://marketingdeconteudo.com/como-fazer-uma-analise-swot/
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Esta é uma analise feita antes de dar inicio a abertura da empresa.
Para que a mesma obtenha um excelente desenvolvimento, & necessario que
haja um estudo do seu ambiente interno e externo, e este estudo deriva da ana-
lise Swot a qual ird apontar as forcas, fraguezas, ameacas e oportunidades que

ela contém.

[...]” A elaboracgdo inclui a identificag&o das oportunidades e ameacas no
ambiente da empresa e a adogao de estimativas de risco para as alternativas estabele-
cidas. Antes de escolher entre essas alternativas, o executivo deve identificar e avaliar
0s pontos fortes e 0s pontos fracos da empresa e sua capacidade real e potencial de
tirar vantagens das oportunidades percebidas no ambiente, bem como de enfrentar as
ameacas. O executivo deve considerar, também, a explicitagdo dos objetivos e das me-
tas a serem alcancados pela empresa, incluindo as maneiras de desenvolver as estra-
tégias e acdes necessarias a concretizacao do processo, respeitando determinadas po-
liticas ou orientacdes de atuacgdo. “ (Oliveira, 2007, p. 39)

As Forcas sempre estrdo elevadas a todos 0s quesitos internos da

empresa, que trazem para a mesma grande vantagem sobre seu concorrente.

A Modern Style visa como for¢ca o ponto ja que é um ponto estraté-
gico de facil acesso, préximo ao centro, onde antigamente atuava uma estampa-
ria 0 que pode ser vantajoso para nés pois os clientes viram a procura de servi-
¢cos em nossa empresa. O ambiente sera agradavel, diferenciado para trazer um
conforto tanto para os clientes afim de fazer com que se sintam a vontade,
guanto aos funcionarios que terdo melhor desempenho em um ambiente confor-
tavel. Os produtos oferecidos serdo de qualidade visando o contentamento do
cliente, afim de que facam recomendacdes e volte a usufruir de nosso servi¢o. A
entrega dentro do prazo serd como meta onde fidelizaremos o cliente entregando

0 seu produto dentro do prazo estabelecido, com agilidade e qualidade.

Ja as Fraquezas séo os fatores internos que abrangem desvanta-

gens para a empresa sobre a sua concorréncia.
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Como fraquezas apontamos o fator de ndo termos colaboradores
suficientes, caso a demanda seja alta deveremos fazer a contratagdo de novos
0 que levaria um tempo até o processo de entrevista, teste e selecdo. Ha também
riscos, pois, de inicio ndo teremos um dinheiro de sobra para eventuais emer-

géncias, o que podera nos levar a faléncia ou endividamento.

As Oportunidades estardo vinculadas a parte externa da
empresa, que poderao trazer beneficios para a mesma. Por exemplo; se o local
onde ela situa abrange uma grande proporcdo de publico, estard sujeita a

alcancar inameros clientes saindo na frente em lucro.

A empresa conta com diversos servi¢cos na area de customizacgao,
0 que nos faz ser uma empresa diferenciada ja que em nossa regido nédo ha
empresas nesse ramo que oferece essa variedade de servicos. Através de pes-
quisas podemos perceber que a procura por esses servicos seria alta em nossa

regiao.

Ameacas também estao interligadas a parte externa. Por exemplo;
se proximo a empresa houver um concorrente, ela correra riscos de perca de
venda ou servico, devido a ocorréncia de fatos que levem o cliente a recorrer ao
a concorréncia.

Como ameacas temos as demais estamparias em nossa regiao que ja sao co-
nhecidas e estdo no mercado a mais tempo.

BCG
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do Mercado

ABACAXI

Crescimento

Fonte: https://www.tradeforce.com.br/blog/matriz-bcg-qual-sua-importancia-na-gestao-de-trade-

marketing/

No BCG, a Modern Style encontra-se na INTERROGACAO, pelo
fato da sua abertura sendo assim algo novo que esta em busca de reconheci-
mento pelo seu publico.

CVP
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Fonte: https://marketingfuturo.com/ciclo-de-vida-do-produto-introducao-crescimento-maturi-

dade-declinio/

No gréfico de custo de vida do produto (CVP), a Modern Style esta

em fase de introducéo, devido a sua inser¢cao no mercado.

E um método do marketing que visa & analise do ciclo de vida do
produto ou servico, podendo assim através de um grafico, obter todas as infor-
macodes sobre ele, como; a taxa de crescimento e posicionamento em participa-
cdo de mercado. O grafico BCG contém quatro figuras, as quais representam a
posicdo do produto ou servico no mercado, as figuras sdo; Ponto de interroga-
cao, estrela, vaca leiteira e um abacaxi. Ja o grafico CVP é representado por

introducédo, crescimento, maturidade, declinio.

“Maximiano (2009) complementa que muitos produtos e negocios tém um
ciclo de vida que passa pelos quatro quadrantes da matriz: comegcam como pontos de
interrogac&o e tronam-se estrelas. A medida que surgem novos concorrentes, transfor-

mam-se em vacas leiteiras e, finalmente, em caes vira-latas ou o famoso abacaxi. ”

Kotler (2006) “Ressalta que nem todos os produtos passam por todos os
estagios de ciclo de vida. Isso ocorre, pois, alguns produtos morrem antes de chegar a
maturidade ou até mesmo no primeiro estagio por erros de estratégia ou posicionamento
de mercado. Assim, o lancamento constante de novos produtos € uma estratégia das

organizagdes, para alcangar o sucesso e garantir um ciclo de vida mais duradouro. Em
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contrapartida, alguns produtos tém uma aceitaco tdo grande pelo mercado que podem
passar logo do estagio de introdugéo para a maturidade. ”

PONTO DE INTERROGACAO/ INTRODUCAO: Entende-se que o
produto ou servigo, estd e sendo inserido no mercado, portanto, ainda ndo ha
um rendimento ou reconhecimento tdo elevado, ou seja, esta ativo, porém ainda

em experimento pelo publico.

“‘Uma empresa, especialmente se for pioneira de mercado, deve
escolher uma estratégia de lancamento que seja coerente com o posicionamento

pretendido para o produto. ” Emilia Maria Mendoncga Parentoni (2007, p. 27)

ESTRELA/ CRESCIMENTO Esta, é a fase em que o produto ou
servi¢o, obtém uma alta demanda pelo publico, levando ao crescimento das ven-

das e gerando lucro para empresa.

“Se 0 novo produto satisfazer o mercado, ele entrara no estagio de cres-
cimento, no qual as vendas comecardo a se expandir rapidamente. Emilia Mendonca
Parentoni (2007, p.27)”

VACA LEITERA/ MATURIADADE: E 0 momento em que esta ge-
rando um lucro continuo, porém néo ha crescimento nem declinio, a movimenta-

cao permanece estavel.

“Embora muitos produtos se apresentam no estagio de maturidade apa-
rentemente permanecam imutdveis durante muito tempo, os mais bem-sucedidos, na
verdade, estrdo evoluindo para conseguir atender as necessidades dos consumidores,

qgue mudam com o tempo. ” Emilia Mendonca Parentoni (2007, p.28)

ABACAXI / DECLINIO: Quando o produto chega nessa fase, ele
perde o crescimento, pelo fato de ocorrer a diminuicdo de demanda, desta forma

eleva-se entdo ao declinio.

“A queda na reputacdo do produto pode deixar os clientes apreen-
Sivos quanto a empresa e seus outros produtos. ” Emilia Mendonga Parentoni
(2007, p.29)
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5.6 Analise dos Concorrentes

Esta é uma analise que toda empresa deve realizar na abertura e
também durante todo o processo de atuagdo da mesma no mercado. Tendo em
vista, estratégias de vendas, de novos investimentos, ciente dos passos que
seus concorrentes e principalmente de seus resultados, a empresa obtera uma
base de como agir em cada ambito do seu negocio. E valido ressaltar que, am-
bas as empresas atuantes no mesmo ramo sdo concorrentes, ndo podendo as-
sim copiar ideias, somente fazer avaliacbes dos parametros utilizados pela con-

corrente, onde estao situados, quem séo seus fornecedores etc.

“A estratégia de negdcios de uma empresa € definida como sendo
um conjunto de a¢Oes de forma integrada que tem por objetivo a aquisicédo e
garantia de uma vantagem competitiva sustentavel. “ (BROCK, 1984).

Zajac e Bazerman (1991) “observam que a capacidade de analisar,
compreender e prever 0s comportamentos estratégicos das empresas se da de
forma limitada devido ao tema de analise de concorrentes estarem sendo pouco

explorado pela literatura, principalmente relacionada a tomada de decisao. ”

5.7 Defini¢céo de Objetivos e Metas

“Para Costa (2007), os objetivos e metas também tém a finalidade de
propor desafios ao planejamento estratégico. Quao maior e mais arrojado forem os ob-

jetivos e metas, mais desafiador serd o planejamento. ”

“Os objetivos de sobrevivéncia atendem a perspectiva de estratégias re-
lacionadas a a¢fes preventivas, como controle de concorréncia, elaboracao de cenérios

“

e prospeccao tecnoldgica. (BETHLEM, 2009).
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Assim como a empresa deve ter uma razéo pela qual existe, bem
como é de suma importancia que a mesma, estabeleca metas mediante os seus

objetivos para entdo alcanca-los em curto ou longo prazo.

Sendo assim, a Modern Style, com o objetivo principal de persona-
lizar pecas, customizando a gosto do cliente, trazendo inovacao de um estilo
criativo e moderno, estabelecera as seguintes metas; Atendimento eficaz, cum-
primento de prazos, executar cada servico sem desperdicios, utilizando o mé-
todo "Just In Time", desta forma alcancaremos nosso objetivo principal que € a

satisfacdo do cliente.

5.8 Posicionamento de Mercado

“Segundo Philip Kotler (2004), posicionamento de mercado é” a agéo de
projetar o produto e a imagem da organiza¢do com o fim de ocupar uma posi¢éo dife-
renciada na escolha de seu publico-alvo”. Em termos praticos, o posicionamento pode
ser obtido a partir da férmula: Segmentacédo + Diferenciacdo = Posicionamento.
Logo, a andlise do posicionamento é indispensavel para avaliar o destaque da imagem

da empresa.”

“A posicao de um produto € um conjunto de percepcdes e sensagdes que
os consumidores tém de um produto em relagdo aos produtos da com concorréncia.

Emilia Maria Mendonga Parentoni (2007, p.14)”

O posicionamento esta interligado a insercéo do produto e a ima-
gem da propria empresa. A mesma deve utilizar estratégias que a favoreca neste
ambito, buscando fazer com que o consumidor possa obter um tamanho desejo
pelo produto ou servico oferecido. Ou seja, o posicionamento define-se em como
as poténcias compradoras o veem, e a posicado entre os competidores. Para
tanto, € de inteira relevancia, que haja a diferenciacdo, através das vantagens
competitivas a empresa ser percebida pelos seus concorrentes.
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“E necessério criar uma imagem na mente do consumidor de
acordo com os beneficios oferecidos pela empresa, que faca a empresa se diferir
dos seus concorrentes e ainda esses atributos vindos de encontro as necessida-
des do consumidor “Nickels e Wood (1999).

5.9 Definicdo de Marca

E o nome dado & pessoa fisica, juridica ou objeto que o distingue
dos demais. Nos dias atuais é mais facil compreender o que € marca, quando se
trata de artistas famosos ou produtos famosos, pois mediante a sua fama seu
nome torna-se marcante, sendo definido como sua, no entanto, a cada vez que
buscarem pelo mesmo irdo se referir diretamente a marca e ndo ao produto re-

almente.

Por exemplo; A Coca Cola, € uma marca, o seu produto é o refri-
gerante, e outras demais bebidas, porém sempre que busca pelo refrigerante, o
consumidor faz o pedido de uma ‘coca cola’ referindo-se a marca, e entende-se
por isso entdo que ele deseja um refrigerante. O consumidor € influenciado na
maioria das vezes a comprar apenas pela marca, e um produto torna-se mais

caro também pela mesma.

A nossa marca sera “ Modern Style”, cuja tradugao é, * Estilo Mo-

derno.

5.9.1. Uniforme
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Uniforme, é utilizado como modo de identificagdo para a empresa
e principalmente de publicidade, cada funcionério deve obrigatoriamente traba-
Ihar uniformizado, e é preferencial também o uso de crachas com descri¢cdo do
nome e cargo do funcionario, facilitando sua identificacdo. O modelo deve estar

de acordo com o logo e cores que compdem o estabelecimento.

Normalmente, as empresas distinguem o uniforme dos funciona-
rios, com o dos superiores, porém, a Modern Style utilizara apenas um modelo,
pensamento na economia e também pelo fato da empresa ser composta inicial-

mente apenas por cinco funcionarios.

De acordo com o0 nosso logo e cores, faremos um uniforme preto
basico, escrito na frente Modern Style em cores rosa e preto apresentando o logo

da empresa. Cores essas que representam a juventude e criatividade.

5.9.2. Embalagens Manual de Identidade Visual

A embalagem do produto diz muito sobre o mesmo, é um fator que
influencia o consumidor a comprar, pois na maioria das vezes o produto € levado
nao por ele mesmo, mas devido a sua perfeita embalagem que atraem os olhos
do cliente. Portanto é uma vantagem estratégica que a empresa invista em em-
balagem proporcionando ao consumidor algo excelente e principalmente seja

atrativo aos seus olhos.

A identidade visual ou corporativa esta vincula sobre quem é a em-
presa, assim bem como o0s seus valores, de maneira que fique registrado ao
ponto de ser reconhecida a qualguer momento. Através do logo podemos iden-
tificar sobre qual empresa e trata, por exemplo; quando um amigo (a) fala que
gosta de um produto especifica, logo pensamos na marca e pouco é citado o

préprio produto. Portanto, identidade visual € toda criacdo da sua marca bem
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como o cuidado de manté-la na mente do publico, que engloba ndo s6 a emba-
lagem, mas também o uniforme e tudo o que manifesta a imagem da empresa.
Lembrando que assim como uma pessoa fisica pode ser difamada pelo que de-
mostra para os demais, a pessoa juridica também, sendo assim € de inteira re-
levancia que se mantenha a boa reputacéo, é inevitdvel que ndo haja criticas,

porém o crescimento sO derivara de referéncias positivas

“A boa imagem e percep¢do causadas pela apresentagdo dos produtos,
bem como a répida e correta identificacdo destes pelo publico-alvo das corporacgdes,
tornam-se, portanto, fatores determinantes no sucesso de uma relagdo aberta e de re-
sultados entre clientes e empresas. No caso da prestacao de servi¢cos, a imagem inicial
percebida da empresa prestadora tem mais peso ha deciséo final dos possiveis clientes,
pois servi¢cos sdo intangiveis ndo se podem ver ou tocar como os produtos industriais,
e sdo apenas testados ap0s uma contratacao efetiva dos mesmos, onde entdo o cliente
vai poder ter a sua real percep¢ao da qualidade durante o tempo da prestacéo. Todas
as manifestacfes visuais e expressdes nao visuais que de forma voluntaria ou ndo con-
tribuam para formar um posicionamento de uma organizagdo perante seu publico é o

gue podemos chamar de Imagem Corporativa. ” (Peon 2000, p. 46)

“Atualmente, se conhece o poder de uma boa embalagem para suscitar
no consumidor um reconhecimento imediato da empresa ou da marca. E a embalagem
pode ser a Ultima chance de o vendedor influenciar os com paradores, tornando-se um
verdadeiro” comercial de cinco segundos”. Emilia Maria Mendonga Parentoni (2007,
p.37)”

5.10. Endomarketing

E uma espécie de marketing interno, pois esta voltado para 0s co-
laboradores, no intuito de trazer beneficios, incentivos para os mesmos, a em-
presa com RH, prepara eventos, tratam da comunicacéo interna. Tudo isso serve

para que a empresa possa compreender o seu colaborador mediante as suas

72



necessidades e poder atendé-lo de maneira eficaz a solucionar os devidos pro-
blemas que houverem a respeito do clima organizacional, de maneira que haja
um melhor engajamento e interac&do entre os respectivos colaboradores, promo-

vendo a unido que obtera bons frutos para os negdécios a curto e longo prazo

 pode-se definir endomarketing como o conjunto de acfes focadas
no publico interno e que tem como objetivo maior conscientizar funcionarios e
chefias para a importancia do atendimento de exceléncia ao cliente. ’ Emilia Ma-
ria Mendonca Parentoni (2007, p.138)

5.10.1. Motivacao

As pessoas também agem por motivos internos, por uma necessi-
dade interior, por uma busca de objetivos. Nesse caso existe a motivacdo da
pessoa, a propria vontade de alcancar seu objetivo. Segundo Berganini (2008,
p.108):

Segundo Berganini (2008, V p. 02), A motivacdo também tem
grande envolvimento entre o relacionamento de gerentes e seus subordinados,
ou melhor dizendo, entre lideres e 16 colaboradores. Antes da revolucdo indus-
trial os funcionarios eram tidos como escravo néo existia espirito de lideranga em
guem comandava as equipes, ndo existia motivacdo e sim puni¢cdes onde se

criavam ambientes que prevalecia o medo.

“No geral, motivacéo é tudo aquilo que impulsiona a pessoa a agir de
determinada forma e que d& origem a um comportamento especifico, provocando um
estimulo externo (provindo do ambiente) ou também ser gerado internamente nos pro-
cessos mentais do individuo (CHIAVENATO, 1999). ”
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Na loja teremos um local especifico para refeicoes, descanso com
toda comodidade, de maneira que tanto nossos colaboradores como nés mes-
mos sintam-se valorizados, no percurso do dia a dia de trabalho, pois maior parte
dos funcionarios das demais empresas tende a sentir-se desmotivados devido a
falta dessa estrutura e organizacdo principalmente em horarios que os fazem
ficar mais cansados néo tendo animo para realizar suas atividades. Pensando
assim, é mais viavel que a gente tenha colaboradores mais descontraidos, des-
cansados que realizem de forma espontanea as suas fun¢des. Sabemos tam-
bém, que um principal fator que implica na motiva¢cédo dos funcionarios, é o bom
relacionamento com os colegas de trabalho e principalmente com os patrdes.
Sendo a organizacdo composta por quatro sécios, estabeleceremos um trata-
mento igualitario para todos, ndo agindo grosseiramente, e nem demonstrando
face rustica, sempre com espontaneidade buscando ouvi-los, atendendo tam-

bém as suas necessidades.

5.10.2 Integracao

E o momento em que a empresa recebe novos colaboradores,
tendo assim que os recepcionar a integrar-se ao NOvo OuU primeiro emprego se
for o caso. A integracdo em si, esta interligada ao ambiente e as pessoas que 0
compde, falando-se da empresa, neste ambito esta vinculado os funcionarios,
gerentes etc., mas, para melhor integracdo do colaborador, € necessario haja a
informacéo. Ele deve obter conhecimento da misséo, visédo e principalmente os
valores da empresa, o qual ira refletir em na parte ética para o seu comporta-

mento dentro da mesma e em alguns casos, fora dela também.

A empresa deve agir de forma que o novo funcionério se sinta se-

guro ao conhecer o novo ambiente, e todos devem colaborar para isso.
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A Modern Style, busca por colaboradores que sejam espontaneos,
sabendo que depende de nds juntamente com nossa equipe para que possam
integrar-se na empresa, cuidaremos em realizar cada detalhe de forma excelente
para recebe-los. Um de nos ficara responsavel por apresentar cada parte do es-
tabelecimento, dentre os setores, funcionérios etc., fazendo com que o0 mesmo
ja se sinta a vontade. Logo apresentaremos o quadro informativo, a nossa mis-
sao, visdo e valores, ele (a) também receberda um manual de integracéo e sera
adicionado ao nosso grupo via WhatsApp onde recebera todos os dias, as de-

mais informagdes privadas da empresa.

“E o habito tradicional e costumeiro de pensar e fazer as coisas, que €
compartilhado em maior ou menor grau pelos seus membros e que 0S novos membros
devem aprender e assimilar, pelo menos parcialmente para que possam ser aceitos no

contexto da empresa. Jaques. (1951, p. 251).”

“Segundo Chiavenato (2002), diz que “O treinamento de Integracao visa
a adaptacdo e ambientacdo inicial do novo empregado a empresa e ao ambiente social
e fisico onde iré trabalhar. ” E imprescindivel que haja planejamento para o processo de
integracdo do novo empregado, uma apresentacdo que forneca informacdes indispen-

saveis sobre a organizacao. ”

5.10.3 Informacéo

No plano de marketing, a informacéo esta ligada a tudo o que o
colaborador precisa saber a respeito de suas fun¢des e da prépria empresa. E
certo que, ha informacgfes que ndo serdo passadas, como os lucros por exemplo,
e demais dados financeiros, esta é a parte em que os colaboradores normal-

mente ndo tem nenhum acesso, exceto aqueles que trabalham nesta area. No
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entanto, devido a isso, muitos colaboradores sao pegos de surpresa, ao saber
de dltima hora a real situacdo da empresa, sendo o mesmo prejudicado caso

nao seja positiva.

Mas € necessario que haja, um quadro informativo contendo a mis-
sao, visdo e valores da empresa, toda programacédo mensal da mesma. Mediante
ao avanco tecnologico, deve-se criar um grupo de WhatsApp que facilite a co-
municacédo, onde possa ser passada as informacdes privadas da empresa, atu-
alizando cada funcionério, isso contribuird no bom desenvolvimento do mesmo.

“Segundo Greewood, referido por Cautela e Polioni (1982), "A informacao
é considerada como o ingrediente basico do qual dependem os processos de decisao",
mas se, por um lado, uma empresa ndo funciona sem informacé&o, por outro, € impor-
tante saber usar a informacg&o e aprender novos modos de ver o recurso informagao
para que a empresa funcione melhor, isto €, para que se torne mais eficiente. Assim,
qguanto mais importante for determinada informacéo para as necessidades da empresa,
e quanto mais rapido for o acesso a ela, tanto mais essa empresa podera atingir os seus
objetivos. ”

5.11 Plano de Fidelizacao

“O conceito de fidelizagdo evoluiu em largura e profundidade ao longo
dos anos. A largura refletiu-se na multi-focagem que pode incluir fidelizagdo as marcas,

produtos, vendedores, lojas e servigos entre outras” (Caruana, 2004 p.258).

“As empresas lucrativas buscam fidelizar seus clientes de alto valor, por-
gue, uma vez satisfeitos, eles séo leais e geram maior lucro. ” (Carlos Eugenio Friedrich
Barretos, 2007 p.51)

Toda empresa que fideliza os seus clientes, recebera retorno da
parte do mesmo, com sua também fidelidade em dar preferéncia para a empresa,
sempre recorrendo a mesma. Sendo assim, deve-se ser desenvolvido um plano
de fidelizacdo, onde o consumidor sinta-se mais seguro e feliz ao efetuar com-

pras ou servigos no mesmo lugar.
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No entanto, para cumprir o plano de fidelizagdo, a Modern Style ir&4
disponibilizar aos clientes a possibilidade de ter um cadastro contendo os seus
dados, que ir4 favorece-lo sempre voltar a usufruir dos nossos produtos e/ou
servicos, o cliente que obtiver o cadastro sera favorecido com descontos priori-
tariamente, estara sempre concorrendo a brindes da customizadora, além de um
atendimento rapido e preferencial. Aqueles que realizarem o cadastro, irdo rece-
ber um cartdo, contendo os seus dados e um numero pelo qual sera represen-
tado a cada vez que solicitar os servigcos da empresa, ao chegar na recepcéo, o
mesmo ira apresentar o seu cartdo para o atendente, o qual ira imediatamente
atende-lo. Vale ressaltar que, o cartdo ndo contém crédito para o consumo, € um
plano de fidelizacdo para o cliente fiel obter uma maior porcentagem em des-

conto e um atendimento preferencial.

“Bogmann (2000) apud Aurélio Buarque de Holanda Ferreira menciona
gue fiel é aquele que é digno de fé, que cumpre com 0 que se compromete, sendo
alguém leal, honrado, integro, perseverante, verdadeiro e amigo. Num contexto empre-
sarial, um cliente fiel é aguele que mantém um consumo frequente, que ndo muda de
fornecedor, que escolhe consecutivamente a mesma empresa sempre que tem neces-
sidade de determinado produto ou servigo. Ainda de acordo com o referido autor, cliente
fiel € aguele que volta constantemente a empresa sempre que tem necessidade de fazer
uma nova compra, por estar satisfeito com o produto ou servigo prestado pela mesma.

Enquanto fidelizagao “é o processo pelo qual o cliente se torna fiel. *

“Para Kotler (1993) pode custar a uma empresa entre cinco a sete vezes
mais conquistar novos clientes do que manter os que ja existem. O esforco de manter
os clientes € um investimento que ir4 asseverar o aumento das receitas e a reducao dos
gastos. Segundo Michael LeBoeuf (1996), professor de Gestdo na Universidade Orle-

ans, a grande estratégia ndo é fazer novos clientes, mas preservar 0s que ja existem. ©

“Melhor forma de fidelizar um cliente é “encanta-lo”. “A probabilidade de
um cliente encantado voltar a comprar 0s nossos produtos é seis vezes maior do que

no caso de um cliente simplesmente satisfeito” (Brito & Lencastre, 2000 p.74). *
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5.12 Estratégias de Pds-Venda e Garantia

Seria um Marketing p6s-venda, ou Marketing de relacionamento.
Apés ser efetuada a venda do produto ou realizado o servigco, a empresa deve
usar estratégias que a favoreca neste ambito, de maneira que o cliente volte a

recorrer aos seus servi¢cos e/ou produtos.

“Boa parte do esforgo do marketing € descobrir como incentivar a experi-
mentagao e as compras repetidas pelo maior tempo possivel, tornando a presencga da
sua marca e os beneficios do produto ou servico marcadamente presentes na mente do

consumidor de maneira positiva” (Carlos Eugénio Friedrich Barreto,2007 p.49)

“O marketing de relacionamento é um processo com atividades continuas
capazes de manter um cliente em situacdes de pés-vendas, ou seja, a empresa cria
vinculos mais sélidos com seus clientes finais direcionando assim para a fidelizacao e
retencdo dos mesmos. Foi nos anos 80 que o tema pos-vendas ganhou notoriedade,
desde entdo ele vem sendo adotado por todas as empresas e demonstrando 6timos
resultados, pois 0 mercado esta cada dia mais competitivo e as organizacdes necessi-
tam criar estratégias e acfes que vao muito além de criar um bom produto/servico, de-
terminar o preco justo e disponibiliza-lo no mercado, devem também se preocupar com
a manutencao da satisfacdo do cliente, conhecé-los de perto, suas necessidades e sem-
pre estar pronto para despertar os seus desejos, desta forma, a satisfacdo e perma-

néncia do cliente na empresa € o fator chave de sucesso (Nepomucena, 2014). “

Sendo assim, a empresa mantera um vinculo com o cliente, colo-
cando-se a disposicéo para eventuais trocas, consertos com ao apresentarem a
nota fiscal, que vird com a garantia do produto entre todas instru¢des em caso

de erros, quais séo os requerimentos a serem dotados e os devidos prazos.

A nossa empresa manterd um vinculo ativo com os clientes apds
cada venda ou servico efetuado. Através da rede de contato que o0 mesmo nos
fornece, sendo e-mail, WhatsApp ou numero de telefone. Logo apos 24 horas
gue fora efetuada a venda e/ou servigo, prestaremos um atendimento, por meio

de alguma destas redes onde iremos nos certificar que o cliente esta realmente
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satisfeito com a compra ou com o servigo que realizamos, logo também ofere-
cendo uma porcentagem de desconto ao recorrer novamente aos n0ssos servi-

COS.

A satisfacdo dos clientes tornou-se um diferencial de suma importancia
para as organizac@es. Atualmente as organizacdes procuram suprir as necessidades de
seus clientes, para obtencéo de sucesso e até mesmo garantir a sobrevivéncia no mer-
cado. Para atender as expectativas dos clientes o servigo tem que ser de qualidade e

acompanhado de um bom atendimento (Almeida, 2017).

5.13 Marketing Social e Verde

“Kotler (1995) o definiu como “um movimento das empresas para criarem
e colocarem no mercado, produtos ambientalmente responsaveis em relacdo ao meio

ambiente”.

“Polonsky (1994), considera o marketing verde como as atividades de-
senvolvidas para gerar e facilitar quaisquer trocas com a intencdo de satisfazer os de-
sejos e necessidades dos consumidores, desde que a satisfacédo de tais desejos e ne-

cessidades ocorra com 0 minimo de impacto negativo sobre o meio ambiente. ”

“O marketing verde tem como finalidade orientar, educar e criar desejos
e necessidades nos consumidores sempre visando causar um menor impacto ambien-
tal, além de atingir os objetivos de comercializacdo das organizacfes. Pode ser visto
como um grupo de politicas utilizadas estrategicamente para a comunicacédo de forma
a conquistar um determinado publico, através da diferenciacdo de seus produtos e ser-
vicos oferecidos, obtendo entdo um aumento na participacdo de mercado e firmando

seu posicionamento (ENOKI et al, 2008) ”

A Modern Style trabalhara com foco na sustentabilidade, visando a
economia de energia e agua que sao gastas na tecelagem que fabricam o tecido,

pensando assim reutilizamos tecidos para realizar a customizacao.
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CAPITULO VI

6- Planejamento Financeiro

6.1 Investimentos Fixos

A - Maquinas e Equipamentos

Descricdo Quantidade |Valor Unitario Total

prensa térmica 1| R$ 1.590,44 | R$ 1.590,44

computadores 4 R$ 1.431,00 | R$ 5.724,00

impressora 3| R$ 809,90 | R$ 2.429,70
R$ -
R$ -
R$ -

SUBTOTAL R$ 9.744,14

B - Méveis e Utensilios

Descricdo Quantidade |Valor Unitario Total

sofa 3| R$ 359,90 [ R$ 1.079,70

puff 2| R$ 119,82 | R$ 239,64

mesa para escritorio 3| R$ 269,90 | R$ 809,70

mesa de centro 1| R$ 128,90 | R$ 128,90

balcéo 1 R$ 1.180,00 | R$ 1.180,00

SUBTOTAL R$ 3.437,94

C - Veiculos

Descri¢cao Quantidade |Valor Unitario Total

gol 1| R$ 18.900,00 | R$ 18.900,00

SUBTOTAL R$ 18.900,00

TOTAL DE INVESTIMENTOS

FIXOS R$ 32.082,08

Fonte: Autoria Prépria
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6.2 INVESTIMENTO FINANCEIRO

A Estimativa do Estoque Inicial

DESCRIQAO QUANTIDADE |VALOR UNITARIO TOTAL
R$
Micanga 200| R$ 0,03 5,80
R$
Tachinhas 1000 | R$ 0,03 29,00
R$
Strass 1000 | R$ 0,03 30,00
R$
Pérola 300| R$ 0,10 30,00
R$
llhés 1000 | R$ 0,26 260,00
R$
Estojo de linhas 100| R$ 1,87 187,00
R$
Linha Setta 3| R$ 13,33 39,99
R$
Tinta acrilex 150| R$ 2,39 358,50
R$
Pincéis 12| R$ 5,00 60,00
R$
Outros 2.500,00
R$
TOTAL DE A. 3.500,29

Fonte: Autoria Prépria
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INVESTIMENTOS FINANCEIROS

R$

R$
A- ESTOQUE INICIAL 3.500,53
R$
B- CAIXA MINIMO 20.000,00
TOTAL DOS INVESTIMENTOS FlI- R$
NANCEIROS 23.500,53

Fonte: Autoria Propria

6.4.1 Legalizagéo

Investimentos pré-operacionais IR$ |
|Despesas de legalizacéo HR$ 1.174,63 \
|Obras civis e/ou reformas HR$ 20.000,00 ‘
IDivulgagao IR$ 1.000,00 |
|Cursos e treinamentos HR$ 560,00 ‘
|Outras despesas HR$ 5.000,00 ‘
Total IR$ 27.734,63 |

Fonte: Autoria Propria
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6.6 ESTIMATIVA DO INVESTIMENTO TOTAL

Descricdo dos investimento Valor (R$)

1. Investimentos Fixos R$ 32.082,08
2. Capital de Giro R$ 23.493,27
3. Investimentos Pré-Operacionais R$ 27.734,63
Total R$ 83.309,98

Fonte: Autoria Propria

6.7 ESTIMATIVA DO FATURAMENTO MENSAL

Produto / Ser- ||Quantidade (Estima- |Preco de Venda Faturamento Total
vico tiva de Vendas) Unitario (em R$) (em R$)

[Estampa 500 IR$ 30,00 IR$ 15.000,00 |
bordado peca o, R$ 45,00 R$ 11.250,00
grande

bordado peca |, R$ 25,00 R$ 5.750,00
pequena

pedraria 150 IR$ 45,00 IR$ 6.750,00 |
tingimento  [140 |IR$ 35,00 IR$ 4.900,00 |
Ipecas prontas [120 |IR$ 25,00 IR$ 3.000,00 |
Total I | IR$ 46.650,00 |

6.8 ESTIMATIVA DE CUSTO COM MATERIAIS/INSUMOS

Fonte: Autoria Propria
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TOTAL

3.500,29

R$

Fonte: Autoria Propria

6.9 ESTIMATIVA DE CUSTOS DE COMERCIALIZACAO

IDescrigéo

1% |Faturamento Estimado (quadro 5.5)|Custo Total (R$)|

1. Impostos

Imposto Federais|| ||

ISIMPLES 120%||R$ 46.650,00 IR$ 4.665,00 |
Fonte: Autoria Propria
6.10ESTIMATIVA DE CUSTO DE MAO DE OBRA
R$ R$ R$
Obras civis / reformas 20.000,00 251800 66,67
Maquinas e equipamen- | R$ R$ R$
tos 9.744,14 10|974 81,20
R$ R$ R$
Moveis e maquinas 3.437,94 10344 28,65
R$ R$ R$
Veiculos 18.900,00 513.780 315,00
R$ R$ R$
Outros 5.000,00 31150 12,50
R$ R$
TOTAL 6.048,21 504,02

Fonte: Autoria Prépria
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CONSIDERACOES FINAIS

Mediante a andlise de mercado e os resultados obtidos através das pesquisas
realizadas, chegamos a conclusdo que a abertura da Modern Style sera possivel.
As respostas do publico quanto aos nossos questionamentos, foram positivas

transmitindo a nés, seguranca em poder entdo seguir em frente com 0 nosso

projeto.
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