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RESUMO

O presente trabalho tem como foco o desenvolvimento de um plano de negdcios para
o Bazar da Broadway, um brecho¢ on line sediado na rede social Instagram. Para tal
foi feita uma revisao bibliografica sobre os temas de sustentabilidade, brechds e a
migragcao desse segmento para plataformas on line focando no advento da pandemia
de covid-19 que impulsionou o comércio virtual. Em seguida € apresentado o conceito
e a ideia do Bazar da Broadway, que com a ajuda de ferramentas de gestdo de marca
obteve-se diretrizes para o melhor gerenciamento da pagina e suas postagens,

visando o sucesso da empreitada.

Palavras-chave: Brech¢ virtual, empreendedorismo, gestdo de marca



ABSTRACT

This work focuses on the development of a business plan for Broadway Bazaar, an on
line thrift store based on the social network Instagram. To this end, a bibliographic
review was made on the topics of sustainability, thrift stores and the migration of this
segment to on line platforms focusing on the advent of the covid-19 pandemic that
boosted virtual commerce. Next, the concept and idea of the Broadway Bazaar is
presented, which with the help of brand management tools obtained guidelines for

better management of the page and its posts, aiming at the success of the endeavor.

Keywords: Virtual thrift store, entrepreneurship, brand management
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1 INTRODUGAO

“[...]se os consumidores mudarem, mesmo que lentamente, seus habitos de
consumo, sera um incentivo para que a industria busque contemplar os principios
éticos.” (SOUZA, EMIDIO. p.5, 2015)

Durante o Copenhagen Fashion Summit, maior evento sobre moda e
sustentabilidade que existe atualmente, foram divulgados dados bem desagradaveis: 92
milhdes de toneladas de descarte téxtil foram produzidas em 2015 no mundo. E
estimado que no Brasil sdo cerca de 170 mil toneladas de residuos téxteis por ano. A
grande maioria vai para os lixdes ou aterros. E dependendo da composi¢cado levam
centenas de anos se decompondo e ainda liberam gases e substancias toxicas no solo e
nas aguas subterrédneas. Aqui no Brasil, infelizmente reciclagem téxtil ndo € uma pratica
comum. Alias, é raridade. De todo o descarte de lixo, s6 58% vai parar em aterros
sanitarios, os que sao legais e “ambientalmente corretos”. O resto vai para lixbes — esses
ultimos um terror, com pessoas em situagdes degradantes catando residuos. (INSECTA
SHOES, 2017)

As problematicas que o modelo do fast fashion apresentam sado sobre a
exaustao dos recursos naturais para abastecer o mercado e depois o descarte muito
rapido desses produtos que acabam indo para o lixo, incinerados ou sao exportados
para paises de terceiro mundo. Nos EUA, o valor das exportacbes de margo a julho
de 2020 baixou 45% em relagéo a igual periodo do ano passado, de acordo com 0s
dados do governo. Até um tergo das roupas doadas no pais norte-americano — o maior
exportador mundial de vestuario em segunda-mao — acabam a venda em mercados

de paises em desenvolvimento.

“‘No ano de 2013 a producgao anual de produtos de vestuario € de 9,8 bilhdes
de pegas, o que significa aproximadamente 50 pegas anuais por consumidor [...]”
(SOUZA, EMIDIO, p.3)

Além de do carater insustentavel desse tipo de consumo, vé-se também que a
massificagdo dos processos e dos produtos acabam gerando uma massificagdo da
aparéncia das pessoas.

Contudo, uma tendéncia de estilo de consumo que vem emergindo desde o final
da década passada: o brechd. Ele vem se tornando mais aceito entre os
consumidores. Roupa de breché até recentemente era vista como algo velho,

empoeirado, no final de sua vida. Como o tema da sustentabilidade tem ganhado


http://www.reroupa.com.br/conceito/
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muita for¢a e visibilidade, viu-se que o breché era uma forma de consumo que se
encaixava nos principios sustentaveis assim como trazia a proposta da diferenciacéo,
pois as pecgas geralmente encontradas nessas lojas estao “fora de moda”.

Deste modo, o brechd tornou-se parte de um lifestyle, e o garimpo uma
experiéncia de consumo

A proposta deste trabalho de graduacéao € elaborar um plano de negdcios para
um brecho virtual, avaliar o segmento que tém crescido muito desde meados de 2010,
tanto pelo alcance da internet como também pelo advento da pandemia de
coronavirus, que praticamente obrigou os comerciantes migrarem seus negocios para
meios virtuais para que sobrevivessem. O que se seguiu foi um boom de lojas virtuais,
brechds de desapegos, além de pessoas que gostariam de iniciar suas empreitadas
no mundo da moda e finalmente tiverem o tempo para que colocassem em pratica
suas ideias.

Através desta pesquisa espera-se avaliar quais as melhores estratégias de
marca para o crescimento do negdcio e para que ele se torne rentavel. Visa-se o
conhecimento aprofundado do publico-alvo e através disso trazer uma proposta de
brechd, conteudo de moda e sustentabilidade relevantes e desejados.

A marca ja criada chama-se Bazar da Broadway e pode ser encontrado nas
redes sociais Instagram e Facebook como @bazardabroadway. A ideia partiu de uma
amiga da autora que buscava esvaziar seu guarda-roupa, pois via-se com muitas
pecas paradas e sem uso frequente e ali enxergou uma oportunidade. Além do viés
sustentavel de um brechd, configurou-se também que a pagina seria uma divulgadora

de conteudo de moda e sustentabilidade, abrindo o escopo da proposta.

OBJETIVO GERAL
Buscar fundamentagao tedrica sobre sustentabilidade e suas praticas, para
entdo desenvolver um projeto de negdcio para brecho on line.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

o Fazer levantamento do publico-alvo
o Definicdo do plano de negdcios a partir do método Canvas
° Utilizar ferramentas de Branding para diferenciacdo da marca

Bazar da Broadway.

o Avaliar a viabilidade do negdcio de e-commerce.
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2 METODOLOGIA

Visando as mudangas que estdo ocorrendo no mercado em busca de produtos
€ processos mais éticos e sustentaveis vé-se a oportunidade de realizar um trabalho
investigando o crescimento dessa vertente e seus segmentos.

Para a presente pesquisa sera realizada uma breve abordagem sobre o que é
a sustentabilidade e como ela se aplica a produgao do vestuario.

Seguindo, sera realizada uma investigagao acerca dos e-commerce de moda,
que vao desde sites dedicados das marcas, como paginas em redes sociais, seu
crescimento e seu alcance para o publico, assim como o impacto desse tipo de
transacao.

Sera investigada a historia dos brechos e da venda de roupas de segunda mao,
assim como sua relevancia na sociedade, também a fusdo entre o comércio virtual e
o brechoé convencional e como isso se da na pratica.

Através da pesquisa construida busca-se definir o Bazar da Broadway como
marca de moda, logo, definir plano de negdcios, branding e outras estratégias de
marketing pertinentes a esta empreitada para tornar o negdécio viavel. Para tal seréo
realizadas também pesquisas com as consumidoras atuais do breché afim de mapear

percentualmente questdes socioecondmicas dos clientes.
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3 SUSTENTABILIDADE

“A sustentabilidade € uma questdo complexa e em curso, com muitos fatores
em jogo e multiplos problemas que precisam de ser respondidos, tanto por parte dos

retalhistas como dos consumidores” (PORTUGAL TEXTIL, 2020)

A sustentabilidade em linhas gerais baseia-se no tripé econdmico-social-
ambiental. Assim, um produto de moda pode ser sustentavel de diferentes maneiras:
pode ser construido através de matérias-primas responsaveis, que agridam o minimo
possivel 0 meio-ambiente e aos trabalhadores inseridos na cadeia de produgao; pode
gerar renda para lugares mais vulneraveis através de empreitadas e projetos de
economia circular; por meio da reutilizagdo de materiais ja inseridos na cadeia

produtiva diminuindo a demanda fabril por novos materiais etc.

“A moda ética é contra a produgao escrava, roupas de baixa
qualidade, comprar e descartar pegas compulsivamente, e a
favor de salarios justos, uso de materiais ecologicamente
corretos e uma producdo que se preocupe com o impacto
ambiental que pode causar.” (SOUZA, EMIDIO, p.5)

Segundo Salcedo a moda ética se concentra também na saude dos
consumidores e nas condi¢cdes de trabalho das pessoas na industria da moda além
de levar em conta o meio ambiente. A énfase recai tanto sobre o aspecto ambiental

como sobre o aspecto social.

Na figura a seguir € demonstrado o ciclo de vida de uma pega de roupa numa
cadeia circular, no qual quando a pega chega ao final de sua vida util ela possa virar

novamente uma matéria-prima e seguir novo ciclo.
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Figura 1: Ciclo de vida de uma pecga de roupa

Prodﬁ;ﬁo da fibra

e do tecido /

Fim da vida 0til

CICLO DE VIDA
#_‘[a DE UMA PECA
pet DE ROUPA
(T oo
Confeccdo
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manutengdo
Logistica e
distribuigdo

Fonte: Elena Salcedo

Salcedo ainda diz que a moda é um sistema que faz com que os consumidores
se sintam atraidos a comprar coisas novas a cada temporada. As vezes surgem
produtos bastante interessantes, mas, na maioria dos casos, o design dos novos
produtos é simplesmente uma pequena alteracao feita a partir do design das pecas
mais vendidas da temporada anterior. Esse sistema cria uma necessidade de
mudanga constante, consumo continuo e acumulo, cada vez maior, de roupas a serem
descartadas. Uma industria da moda mais sustentavel deve identificar formas de
produzir roupas que promovam maior compromisso entre o consumidor e a pecga, de
tal maneira que a vida da peca seja maior, ameacando, assim, sua obsolescéncia

programada.

Segundo o Sebrae, algumas medidas que podem ser tomadas para realizar
uma moda sustentavel sao:
e Ecoeficiéncia: confecgédo de produtos com o maximo de aproveitamento dos

recursos e reducao da geragéao de rejeitos.
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e Ecodesign: promogéo de agdes que priorizem o uso racional dos recursos

disponiveis.

3.1 Matérias-primas responsaveis

A producao de vestuario baseia-se em fibras naturais animais ou vegetais,
fibras artificiais e fibras quimicas. Segundo Portugal Téxtil, dentre as fibras naturais, o
algodao é o maior expoente e representa quase 50% de todas as fibras produzidas
mundialmente. Logo, para atender tal demanda é necessario que sejam feitas
extensas plantagcbes de algodado, que precisam ser mecanizadas em vista da
produtividade, porém, o custo ambiental dessa pratica agricola € muito alto, porque
sdo utilizados inumeros agrotoxicos para que toda a plantagéo figue madura para a
colheita massiva.

Quanto as fibras artificiais, elas sdo extraidas através da celulose das plantas,
em processos também danosos ao meio-ambiente, especialmente aos lencois
aquiferos. Elas foram inicialmente desenvolvidas com o objetivo de copiar e melhorar
as caracteristicas das fibras naturais.

Ja as fibras sintéticas, sao produzidas através do petroleo, que nao é uma fonte
renovavel. Atualmente, o uso do poliéster no vestuario ja ultrapassa em quantidade
ao uso de algodéo. Fibras quimicas sao ideais para o design de roupas mais duraveis,
por exemplo, sendo que uma composi¢cao mista entre poliéster e algodao pode fazer
uma peca ser confortavel e muito duravel. Entretanto, como as tendéncias de moda
mudam tao rapido, o poliéster se torna um material de baixo custo de producao,
podendo entregar um produto fashionista, porém, que sera descartado logo indo na

contramao das suas caracteristicas como material.

3.2 Upcycling
“Upcycling é o processo de transformar materiais ou produtos descartados ou
deixados a margem em novos produtos, agregando valor e sentido.” (COMAS, 2020)
O upcycling, que pode ser traduzido livremente como “reutilizacao”, € o método
que tenta através de pecgas de roupas ja existentes, dar nova vida e significado a elas.
A reutilizacdo sempre foi uma pratica comum entre estudantes e aficionados por
moda, pois da um toque personalizado as pecgas, elas se tornam unicas, logo € uma

técnica que detém valor de mercado.
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Ha tempos sao vistos produtos criados através de lonas de caminhdo, por
exemplo, cujo branding da marca eleva o status do produto justamente por essa
caracteristica sustentavel.

Atualmente existem marcas especializadas na captacédo de pecas defeituosas,
refugos da industria, e que transformam essas pegas em uma moda autoral e
atemporal.

Figura 2: Processo de upcycling com calgas jeans da marca Comas

Fonte: Instagram Comas

3.3 Downcycling

O Downcycling, ao contrario do Upcycling, faz com que o material reciclado e/ou
reutilizado perca um pouco do seu valor original, por exemplo, quando roupas
recicladas ndo viram novas roupas, mas sim, objetos de decoragdo, mobilia ou
pelucias. Ainda assim, € uma maneira de dar mais vida util a um material que nao esta
novo, mas que ainda carrega qualidades para uso.

Um exemplo de downcycling é o projeto Redesfibra, iniciado no bairro da Vila
Maria, em Sao Paulo, onde o pesquisador Renan Serrano se deparou com o descarte
de uma tonelada de residuos téxteis porque as pegas continham pequenos furos. “O
Redesfibra € um projeto que visa estimular designers a participar do processo de
desenvolvimento de novos tecidos e produtos de moda e decoracgao, a partir de fios
advindos de ‘residuos’ téxteis mistos com elastano” (REDESFIBRA, 2018)
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3.4 Minimalismo

Segundo o site Brasil Escola, o minimalismo € uma série de movimentos
artisticos, culturais e até cientificos que percorreram diversos momentos do século
XX. Sua maior preocupagao € diminuir o uso de elementos apenas para 0s
fundamentais para a expressado. Para o design diz respeito ao uso de elementos
atemporais, ja para quem consome o objetivo é diminuir a quantidade de coisas que
uma pessoa detém em vista de tornar a vida mais pratica e significativa, fazendo com
que os objetos que a pessoa escolhe colocar em seu redor sejam mais carregados de
significado e valor.

O guarda-roupa capsula € um exemplo do minimalismo na moda, no qual se
baseia no conceito de montar um guarda-roupa com poucas pegas, sendo elas as
chamadas “pecgas-chave”, que entre si formam o maior numero de combinacdes

possiveis.

3.5 Consumo poés pandemia

Segundo Portugal Téxtil, em 2019 a moda sustentavel teve um bom ano com o
langamento de diferentes iniciativas como o UN Sustainable Fashion Industry Charter
for Climate (Plano da ONU para a mudancga climatica visando a industria de moda
sustentavel), que contou com o apoio de Stella Macartney, H&M, Inditex, Levi’s, entre
outros, que se comprometeram a reduzir as emissées de gases de efeito estufa;
afirmou o cdnhamo como uma alternativa viavel ao algodao virgem; e com o guia
Jeans Redesign da Fundacgao Ellen MacArthur a estabelecer um novo padrao para o
design circular.

A plataforma de inteligéncia de marketing de mercado, Edited, langou um novo
estudo chamado “The Sustainable Edit 2020” no qual explana os macro temas que
ajudaram a moldar a sustentabilidade neste ano de 2020, e mostra as categorias com
0 maior potencial de crescimento

As tendéncias, que até entdo eram o combustivel da moda, assumiram papel
secundario frente as questdes socioculturais deste ano. Houve quem esperasse que
essa mudanca pudesse retirar os consumidores de um ciclo vicioso de compra e que
o fast fashion fosse substituido.

Apesar de ainda ndo haver consenso sobre o impacto da pandemia do

coronavirus sobre o consumo a longo prazo, o estudo da Edited confirma que a moda
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sustentavel chegou para ficar e que havera um abrandamento do setor de moda mais
rapida e de baixa qualidade.

Segundo Portugal Téxtil, nos EUA e no Reino Unido em conjunto, conta-se que
a chegada ao mercado de produtos de fast fashion no terceiro trimestre de 2020
baixou 11% face a 2019. O estudo citado da Edited afirma que enquanto as vendas
do fast fashion abrandaram, os produtos que contém palavras-chave como
“sustentavel” estdo se tornando mais comuns e os varejistas estdo investindo no
aumento de oferta desses produtos com a mudancga de prioridades e a procura dos
consumidores.

A palavra-chave mais comummente usada para descrever novos produtos
sustentaveis entre janeiro e setembro foi “consciente”. A utilizacdo da mesma na
descricdo dos produtos subiu 22% em comparacdo com 2019 e 444% em comparagao
com 2018.

A moda sustentavel e os ingredientes alternativos para fazé-la estdo mais
disponiveis do que nunca, mas apresentam-se ainda com etiquetas de pregcos mais
altos, entretanto, detém poder de venda. Os dados mostram que o numero de novos
produtos sustentaveis que chegaram ao mercado e esgotaram entre janeiro e
setembro aumentou 43% nos EUA e 54% no Reino Unido. (PORTUGAL TEXTIL,
2020)
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4 BRECHOS

O primeiro breché do Brasil nasceu na cidade do Rio de Janeiro no século XIX.
A loja de objetos usados era de um homem chamado Belchior e porisso, com o passar
dos anos o nome do lugar se modificou para brechd. Muitas pessoas associam os
brechds a coisas velhas e com valores muito baixos, o que ndo é verdade na maioria
das vezes.

Claro que existem alguns brechds, os chamados bazares de bairros que
possuem apenas objetos inferiores e muito baratos, mas as lojas mais procuradas sao
aquelas que se espelham nos brechds estrangeiros.

Atualmente é possivel encontrar pegas que praticamente ndo foram usadas e
principalmente aquelas pecas de grife que a maioria das pessoas nao conseguiria

comprar na loja de origem, no brechd os valores sdo muito mais compensatoérios.

“A sustentabilidade na moda é hoje um tema de grande
importancia no mundo todo e estd diretamente ligada a consciéncia
ambiental. Para os brechds, a questédo faz parte da propria atividade
comercial, pois eles sdo os recicladores de mercadorias usadas e
descartadas. Além de ser um bom negdcio, comprar em brechds é uma
pratica sustentavel. O consumidor moderno quer mais do que um
simples produto: ele esta mais consciente em relagdo aos impactos
sociais e ambientais da moda e tende a preferir os produtos e os

servigos que ndo agridam o planeta.” (SEBRAE)

O ramo de brechds atualmente tem ganhado muita visibilidade, tanto pela
situacdo econdmica das pessoas que tem piorado e os brechds tém precos mais em
conta, quanto a questdes relacionadas a sustentabilidade, ja que roupas revendidas
diminuem a demanda fabril por novos produtos, € a moda mais lenta tem ganhado
muitos adeptos.

A estrutura de negdcio do breché se baseia principalmente em procura e
compra de pegas selecionadas e com curadoria, buscando um pre¢co mais baixo do
que o das lojas convencionais e a exclusividade das pegas.

Também chamadas de “roupas de segunda mao”, esse tipo de consumo de
vestuario € uma tendéncia global e tem se tornado cada vez mais comuns no guarda-

roupa dos consumidores.
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Até alguns anos, o publico consumidor de brechdés no Brasil era composto
basicamente por pessoas que nao tinham condigdes financeiras de comprar em lojas
convencionais ou possuiam um estilo de se vestir bastante alternativo, pois as roupas
ofertadas se encontravam em péssimo estado de conservagcao, eram consideradas
“fora de moda” ou de estilo vintage. Contudo, seguindo os passos de mercados
internacionais, Europa e Estados Unidos principalmente, ha cada vez mais brechés
no Brasil que oferecem roupas de grife e em perfeito estado de conservagao e assim
como a oferta, a demanda por esses artigos vem aumentando.

Deslandes explica que esse tipo de comércio engloba sites de revenda,
boutiques de segunda-m&o ou marcas e lojas tradicionais e caracterizam-se por um
marketing de moda multifacetado, englobando moda e lifestyle, no qual todos esses
segmentos estdo empenhados em obter uma fatia desse mercado que cresce a cada
ano. Atualmente o mercado € avaliado entre 30-40 bilhdes de ddlares, o que equivale
a 2% do peso total do setor de moda e luxo. O mercado mundial de segunda mao
deve crescer 15% e 20% ao ano nos proximos cinco anos, segundo informagdes do
Boston Consulting Group (BCG), que fez um estudo sobre o assunto para a
plataforma Vestiaire Collective.

Esse crescimento previsto pode ser ainda mais forte nos mercados
desenvolvidos, de acordo com o estudo do BCG, que afirma que algumas plataformas
on line podem ter crescimento de 100% em relagcdo a 2019, em que 25% dos
compradores desses mercados desenvolvidos compraram um item de moda em
segunda mao, ante 24% em 2018, representando cerca de 10 milhdes de novos
clientes no mercado de segunda mao em um ano.

Nesses paises, o conceito dos brechds de roupas e vendas de garagem séao
bem difundidos, ja aqui no Brasil ainda possuem um estigma de objetos e roupas
velhas e mal cuidadas. Segundo Oliveira, vé-se uma quebra desse paradigma de uns
anos para ca e o brechd se tornou um lugar democratico, atendendo diversos publicos

de diferentes estratos sociais e estilos de nicho.

“O ramo de negdcios de roupas usadas, brechos,
aparece como um verdadeiro exemplo de negdcio sustentavel.
Esse empreendimento se apresenta como uma possibilidade
de prolongamento do ciclo de vida dos produtos, de reducéo
do descarte prematuro, do acumulo de lixo, e além de tudo,
surge como modernidade de consumo consciente, estilo
inovador e contemporaneo no mundo da moda.” (FREITAS,
2015, p.2)
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Segundo o SEBRAE, o Brasil tem 14.590 empresas que vendem artigos
usados, que ao mesmo tempo podem gerar lucro para o empreendedor e economia
para o consumidor. O segmento cresce, apesar das dificuldades econdmicas do pais,
e possui uma oportunidade ainda pouco explorada. Apenas 17% dos brechds sao
lojas on line, segundo enquete feita pelo Sebrae com donos desses negdécios em
novembro de 2015.

A pandemia do novo coronavirus trouxe diversos impactos para o mundo
empresarial, principalmente a obrigagao da digitalizagdo. Uma pesquisa realizada pelo
movimento “Compre & Confie” indica que o e-commerce brasileiro cresceu cerca de
81% em relagdo ao ano de 2019, gerando um faturamento de R$ 9,4 bilhdes em abril.
Ao todo, foram efetuadas 24,5 milhées de compras on line, um aumento de 98% em

relagao a abril de 2019.

4.1 Segmentacgao geracional

Um grupo extremamente importante para o segmento de itens de segunda mao
sdo os adolescentes e os jovens, que se interessam cada vez mais por pegas
seminovas e vintage. Entre os motivos que conquistam a geracdo Z, estdo a
vantagem de preg¢os mais acessiveis, a exclusividade e a preocupagao com o0 meio
ambiente.

Grafico 1: Dimensao do Mercado e estimativas de crescimento (2020)
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Fonte: llca Maria Estevao

Em 2019, o mercado de segunda mao movimentava 28 bilhdes de dolares, e

espera-se que mais que dobre até 2024.


https://www.metropoles.com/colunas-blogs/ilca-maria-estevao/saiba-como-a-geracao-z-impacta-a-moda-e-influencia-as-marcas
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Grafico 2: Porcentagem de cada faixa etaria que comprou roupas de segunda

mao, calgados ou acessorios
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Fonte: llca Mari Estevao
A geragdo Z que consiste em pessoas nascidas a partir de 1996 esta
impulsionando o crescimento. Esse grupo de consumidores é responsavel por 40%

das compras de segunda mao em 2019, seguidos dos Millenials responsaveis por

30% do mercado.
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Grafico 3: Expectativa de crescimento dos mercados daqui 10 anos
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Em 2009, a economia tradicional faturava 10 bilhées de ddlares enquanto o fast
fashion faturava 22 bilhdes. Apesar de o faturamento tanto da economia tradicional e
doacao e o fast fashion ter crescido ao longo dos anos, a expectativa para 2029 é a
de que a revenda de produtos ultrapasse o faturamento do fast fashion em 1 bilhdao
de ddlares, representando uma importante fatia do mercado.

Ao realizar uma pesquisa com 7.000 consumidores em seis paises (Estados
Unidos, Franga, Espanha, Italia, Alemanha e Reino Unido), o Boston Consulting Group
foi capaz de identificar esses comportamentos de compra, 69% dos entrevistados
disseram estar preparados para consumir mais pecas usadas no futuro. Assim, em
2023, 27% dos guarda-roupas dos consumidores de segunda méao serdao compostos
por itens que ja tiveram uma primeira vida, ante 21% hoje.

Foi notada uma crescente preocupacdo dos consumidores com a
responsabilidade eco-social, acentuada desde o inicio da pandemia do coronavirus,
que esta impulsionando o crescimento desse mercado. 70% dos entrevistados
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indicaram que recorreram a segunda mao pelo seu carater sustentavel, ante 62% em
2018. Os outros critérios de compra da segunda mao sao o aspecto econémico, a

disponibilidade e a exclusividade das pecas.

A pesquisa realizada pelo Boston Consulting Group definiu seis tipos de
pessoas que fazem transagbes nesse novo mercado em expansdo. Eles estdo

descritos na tabela a seguir.

Figura 3: Os seis perfis dos clientes de segunda-méo, segundo o BCG
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Fonte: Marion Deslandes, tradugao livre feita pela autora

Entre o perfil de “Apenas compradores”, os “Experimentadores de segunda
mao” sdo um perfil de faixa etaria de menos de 35 anos que buscam artigos de alto
valor agregado, buscam também experiéncia e alguma autenticagdo. Os “Buscadores
de singularidades” sao pessoas de mais de 35 anos e procuram produtos unicos e
exclusivos.

No segmento de “Compradores e Vendedores”, os “Impulsivos sofisticados”
caracterizam-se por terem mais de 35 anos e sdo 0s que compram e vendem ao
mesmo tempo, fazendo a venda para poder comprar mais. Os “Millenials Trendy” tém
menos de 35 anos, sdo muito ativos nas interacdes sociais e revendem suas pegas

para comprar novas também. Os “Adeptos da sustentabilidade” ndo sao muito ativos
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em revendas e fazem compras mais raramente buscando precos baixos, mas atuam
em varias plataformas.

O sexto perfil sdo os “Apenas vendedores” corresponde a uma categoria que
se contenta em apenas vender itens de segunda mao, sdo pessoas de mais de 35
anos, ndao buscam comprar artigos, mas procuram as plataformas para vender suas

pecas.

4.2 O impacto da pandemia no E-commerce.

Uma pesquisa realizada pela Mastercard e Americas Market Intelligence (AMI)
em 13 paises da regido da América Latina e do Caribe indica uma enorme mudancga
nos habitos de consumo de paises como Brasil e Argentina. Houve um grande
aumento no uso de servigos financeiros, o que revela como as empresas terao que se
adaptar a esse novo ecossistema digital gerado pela pandemia.

O estudo, que foi apresentado durante o 9° Férum Anual de Inovacéo para
Ameérica Latina e Caribe que aconteceu nos dias 18 e 19 de novembro de 2020, mostra
o impacto da pandemia do novo coronavirus no comportamento do consumidor no
continente. Os resultados revelam que o distanciamento social impulsionou o e-
commerce: 46% dos brasileiros aumentaram o volume de compras on line durante a
pandemia enquanto 7% compraram on line pela primeira vez.

De acordo com os dados, mais de 40 milhdes de pessoas foram bancarizadas
nos ultimos meses e, até o final do ano, a AMI estima que 50 milhdes de usuarios
terdo comprado on line pela primeira vez. Portanto estimasse que sera uma mudanca
daquelas que impactara para sempre na relacdo entre o consumidor e a compra on
line, ja que a migragao para a compra digital parece ser uma tendéncia de consumo
mundial.

A mudanga, claro impacta também na circulagcdo de dinheiro em espécie.
Houve uma queda acentuada em cada mercado devido ao aumento do e-commerce
e das variadas alternativas para pagamento. O estudo revela que no Brasil, 57% dos
consumidores estdo usando menos dinheiro por conta da COVID-19, sendo que 38%
reduziram seu uso em pelo menos 20%.

O coronavirus tem gerado muitas mudangas em diversos aspectos. Além das
mudanc¢as nas formas de compras e pagamentos, as empresas estdo tendo que se

adaptar ao novo cenario. Na administracdo interna, por sua vez, colaboradores
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passaram a trabalhar em regime de home office, sem previsao para retornarem aos

escritorios corporativos.

No ramo da moda, por exemplo, o contato fisico com o cliente foi reduzido a
praticamente zero e a rotina de experimentar roupas em provadores parece uma

pratica que nao ira retornar tdo cedo.
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5 BAZAR DA BROADWAY

O Bazar da Broadway originalmente nasceu em meados de 2019, pelas maos
de Claudia Laurenti, amiga da autora do Curso de Tecnologia em Téxtil e Moda,na
FATEC Americana, porém por falta de tempo ficou parado por mais de um ano sem
atualizagao e com a pandemia do coronavirus viu-se uma oportunidade de retomada
do brechd on line, tanto pelo tempo sobressalente que poderia ser dirigido a
manutengdo da pagina, quanto ao fato de o curso de téxtil e moda ter incutido uma
vis&o sobre sustentabilidade e moda ética sobre as duas.

O nome se deve ao fato de Claudia ser diretora de teatro e grande fa da
Broadway, avenida nos Estados Unidos famosa por abrigar varios teatros e que
apresentam espetaculos para todos os publicos, cuja inspiragéo para o bazar traziam
referéncias de dramaturgos e artistas da area. Com a retomada do projeto, teve-se a
ideia de levar para a pagina informagdes sobre sustentabilidade, moda e figurino,

como um atrativo a mais para a pagina além das pegas que seriam comercializadas.

5.1 A Broadway

Segundo InfoEscola, a Broadway, além de ser praticamente a avenida mais
importante de Nova lorque, metrépole vital dos Estados Unidos, é considerada pelos
habitantes desta cidade o seu maior icone. Seu nome indica um pouco de sua
topografia, pois significa em inglés “via larga”.

A Broadway é célebre por seus estabelecimentos teatrais, que tornaram
famosos diversos musicais la encenados, muitos dos quais permaneceram em
exibicdo ao longo de varios anos.

Depois de uma profunda transformagao em seu cenario, com a renovagao de
dezenas de teatros, dispostos ao longo de 30 km desta via, ela conquistou o status e
a fama que precedem hoje, um dos mais consideraveis nucleos artisticos e
econdmicos de Manhattan e do mundo.

A avenida cruza a Times Square, célebre ponto de convergéncia das principais
vias de Nova lorque, configurando o importante roteiro cultural conhecido como o
Circuito Broadway. Nele se notabilizou o estilo batizado de teatro musical, ou seja,
pecas normalmente encenadas em estabelecimentos criados para esse fim, sendo
um dos mais famosos o Broadway Theatre.

Para a definicdo de uma linguagem visual para a pagina do bazar foi produzido

um painel de inspiragao para guiar as produg¢des que seriam feitas.



Figura 4: Painel do Bazar da Broadway
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5.2 Definicao do plano de negécios

Segundo Gulacci, um dono de brechd precisa conhecer algumas disciplinas
para que consiga gerir seu negocio da melhor maneira possivel. Estdo elencadas a
seqguir:

e Moda. Um assunto que pode parecer 6bvio, mas que realmente € bom nao
parar de estudar sobre, pois os brechds estdo inseridos no mercado de moda,
logo se torna importante saber quais sdo as movimentagdes que estao
acontecendo, tanto no mercado de moda quanto de brechds, quais as
intersecgdes que estdo acontecendo, saber como esta o mercado de moda
esta seguindo como business, assim como ter o conhecimento de moda como
sistema, saber como o brechd entra nessa sistema, entender o discurso do
trabalho do brechd e como ele se encaixa no discurso da moda. Além de saber
os aspectos técnicos como conhecimentos sobre tecido, caimento, modelagem
e costura. Assim como ter referéncias visuais para compor looks e styling, e
conhecer sobre histéria da moda se torna um diferencial, pois se o brecho é
nichado, o estudo de historia se torna importante, pois agrega em conteudo de
valor sobre cultura e sociedade.

e Gestdo. O brech6 é uma marca! E uma empresa, é necessario saber sobre
administracao e gerenciamento, empreendedorismo

e Marketing. Imprescindivel para tracar a estratégia do negdcio e venda,
necessario para entender como 0 negocio se comunica com o cliente, tanto de
forma visual quanto verbal, para dar mais visibilidade para o trabalho do breché.
O breché é mais do que ter acervo diversificado e um Instagram bem montado,
€ preciso ter estratégias de venda, saber quais canais de venda terdo, qual

sera o investimento.
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Branding. A marca precisa ter uma personalidade, entender qual o lugar que
ela esta ocupando, precisa se mostrar coerente nos seus atos, ter os valores
da marca falados e demonstrados.

Fotografia. Ter uma boa imagem de breché faz toda a diferenga. E necessario
um conhecimento basico nessa disciplina, pois é fato que a foto vende o
produto, e uma boa foto, com uma boa luz é essencial.

Design. Como ha muita comunicacéao pelas redes sociais € ideal que se tenha
um design coerente. Ter nog¢ao de paleta de cores e feed de postagens é bom,
mas nao € preciso se aprofundar, pode-se contratar um profissional
especializado nessa area para a constru¢ao da identidade da marca do breché
Visual Merchandising: para quem expde o brechd em feiras, essa disciplina se
torna essencial, pois saber escolher os detalhes da exposi¢ao dos produtos o
tornam mais atrativos ou ndo para o consumidor. ltens como cabides,
manequins e decoragao também fazem parte do branding e da comunicagao
da marca. O breché ainda tem um certo estigma e o visual merchanding é
capaz de desconstruir esse preconceito que algumas pessoas podem ter sobre
brechos.

Vendas: a abordagem que se tem com o cliente. E necessario envolver o
cliente, mostrar como é o trabalho do breché quando o cliente acessa sua
pagina, ou entra no seu stand numa feira, € necessario saber sobre as nuances

e o tom de conversa na hora da venda.
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Inicialmente a pagina contava com publica¢des esporadicas, assim, para que o
bazar tomasse uma forma mais profissional viu-se a necessidade de definir alguns
pontos e criar um modelo de negdcio para atingir essa meta. Para isso foi utilizada a
ferramenta Canvas, criada para definir o planejamento estratégico de novos negocios
ou ja existentes.

Segundo Sebrae, o Business Model Canvas ou apenas Canvas como € mais
conhecido é uma ferramenta de planejamento estratégico usada para desenvolver e
esbocar modelos de negdcios novos ou existentes, deixando claro como o negécio ira

operar, como ele gera valor, definindo seus principais fluxos e processos.

Figura 5: Quadro do Modelo Canvas
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Fonte: Sebrae

Baseado no modelo acima, foram respondidas as perguntas referentes a cada

bloco e organizadas na estrutura de topicos a seguir:
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o Proposta de valor: trazer roupas de segunda mao em bom estado,
quando possivel de marcas conceituadas, estilosas, com precos acessiveis
adicionando ao nosso canal de comunicagcdo informacbes sobre

sustentabilidade, moda, estilo e consumo;

o Atividade-chave: venda de roupas e acessorios e criacdo de conteudo
de moda;

o Recursos principais: aparelhos para boas fotografias de produtos;

o Parcerias principais: outros criadores de conteudos sobre

sustentabilidade; amigos e conhecidos que queiram vender alguma pecga por
consignacao;

o Segmento de clientes: a nossa marca tem como publico-alvo o publico
feminino entre 18 a 30 anos, que sabem a importancia das praticas

sustentaveis e gostam de brechds fisicos e/ou virtuais;

o Relacionamento com os clientes: linguagem despojada e jovem;

o Canais: Instagram, Facebook, WhatsApp;

o Fontes de receita: venda das roupas e acessorios;

o Estrutura de custos: sem custos iniciais, ja que o acervo a ser vendido é

de propriedade das donas;

O Canvas é uma ferramenta mais simples e muito essencial para a definigao
de modelos de negdcios. Para quem nao tem vivéncia ou pratica com a criagao de

planos empresariais ele se torna uma ferramenta excelente.

5.3 A utilizagao do Instagram como divulgacao de produtos

O Instagram é uma comunidade global que sé cresce, contando com 1 bilhdo
de contas ativas por més, com organizagoes, celebridades, influenciadores, marcas,
pessoas e até mesmo animais de estimacdo fazendo parte dessa soma.
Recentemente, chegamos na marca de 25 milhdes de negdcios que se conectam
diariamente com os diferentes perfis e interesses presentes na plataforma.

As pessoas ja abragaram as marcas no Instagram. Isso significa que elas usam
a plataforma desde a descoberta de um produto ou servico até a compra em si.

Levando em conta que 63% dos entrevistados dizem usar mais a plataforma do que
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ha um ano, sendo que 55% espera usar ainda mais, o fato de que 92% deles
acompanham interesses e paixdes faz com que o Instagram seja um lugar repleto de

oportunidades para as marcas de todos os setores.

Figura 6: O quanto a rede social influencia na descoberta e venda de produtos em
servigos, em percentual

895% 84% 839,

PESQUISA DE PRODUTOS E

DESCOBERTA DE NOVOS h
PRODUTOS E SERVIGOS S E HV' [; U S DECISAQ NO QUE COMPRAR

Fonte: Instagram Empresas

De acordo com dados levantados pelo e-bit, cerca de 55% dos internautas que
compraram estimulados por redes sociais sdo mulheres, o que sugere que exista uma
maior propensdao do publico feminino em ser seduzido pelas ofertas ou
recomendagdes nesses canais. E, ao analisarmos as categorias preferidas de
pessoas que consomem virtualmente oriundos de redes sociais, nota-se que moda e

acessorios aparecem em destaque, com cerca de 20% do volume de transagdes.
5.4 Comunicacao visual
A comunicagao visual é toda forma de expressao que se utilize de elementos

visuais para ser compreendida. Alguns exemplos sao fotografias, videos, desenhos,

graficos e infograficos, cartazes e simbolos.
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O termo se refere a toda troca de informagdes que for completada utilizando
apenas um sentido: a visdo. Estudiosos desse campo nao demoraram muito para
chegar a concluséo que é mais facil informar, educar ou persuadir um publico através
do uso desse tipo de recurso.

Diversas areas de pesquisa foram unidas para desenvolver a comunicagao
visual. Entre elas, podemos citar as teorias cognitivas e de percepgao, teoria das
cores, psicologia Gestalt, estética, semidtica, design e até mesmo fisica e anatomia.

Esse conjunto de ciéncias possibilitou um melhor entendimento sobre como o
ser humano enxerga e interpreta imagens e simbolos. A partir dela, € possivel
desenvolver comunicagdes cada vez mais eficientes.

Atualmente as ferramentas de design ficaram muito mais acessiveis para
pessoas de qualquer area de atuagédo através de plataformas gratuitas e de facil
manuseio, sendo uma delas o “Canva”, que € uma plataforma para criacdo de artes
que vao desde cartdes de visitas até banners, cotando com templates ja prontos para
facilitar o trabalho de quem n&o tem como pagar um servico completo de design

grafico, mas precisa ter uma arte bonita para seu negaécio.

Figura 7: Logo criado para o Bazar da Broadway

Fonte: da autora

Vermelho foi a cor escolhida para o fundo por ser uma cor vibrante e
impactante. As mascaras que sao a representacdo do teatro fazem mencéo a
Broadway, e foi utilizada uma fonte simples e sem serifa para uma aparéncia

despojada.
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Figura 8: Biografia e Destaques do Instagram do @bazardabroadway

bazardabroadway  Edtarperfi

89 publicacées 472 seqguidores 2.407 seguindo

Since 1019 Claudia Viggiano e Vivi Prado
R Pecas novas e seminovas + contetido de moda para vocé brilhar nos palcos da

vida.
? Americana - Sao Paulo
BRENviamos para todo o Brasil.

- -

\ \
=4 =
\ \

DISPONIVE... Vocés @ TENDENCIAS Templates Como pedir

Fonte: arquivo pessoal da autora

Através de paletas de cores pré-definidas cria-se um aspecto mais agradavel a
quem esta acessando o perfil, e um lugar perfeito para inovar, séo as redes como o
Instagram, que se destaca por ser um aplicativo onde a base de toda a comunicagao
sao as imagens.

Existem plataformas na internet que ajudam a escolher paletas de cores. Um
exemplo é o Adobe Color, que € gratuito e pode ser acesso facilmente. Através do
Adobe Color foram selecionadas as cores abaixo para a composigao das publicagdes

do perfil quanto a fundo e postagens de conteludos diversos.

Figura 9: Paleta de cores Adobe Color

#CCC5BB #EB1400 #221B1A #9EODOO #EB5446

Fonte: Arquivo pessoal da autora



Figura 10: Publicagdes do perfil.

Fonte: arquivo pessoal da autora
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A organizacao entre as publicagdes é primordial para o marketing visual do
feed, sendo uma comunicacgao direta do seu negdcio com o publico. Através do uso

da paleta de cores definidas foi possivel criar uma unidade visual.

Figura 11: Postagem criada pela plataforma Canva com tema de sustentabilidade
para o feed do Instagram

"COMPRE MENOS

ESCOLHA BEM

VIVIENNE WESTWE

4

Fonte: arquivo pessoal da autora

No aplicativo Instagram é possivel ter acesso aos numeros de quantas pessoas
visualizaram o perfil e suas respectivas postagens, a fim de que pessoas e empresas

que utilizam a plataforma como um meio de promogao de seus servigos e produtos
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tenham métricas sobre como e se estdo sendo efetivas as medidas de projecéo
realizadas.

Informagdes como localidade, faixa etaria, género, e periodo com mais
seguidores ativos sao disponibilizados para os usuarios que utilizam contas
comerciais na plataforma. A seguir foram capturados alguns desses graficos que

mostram qual a audiéncia do brecho6 do periodo de 15 a 22 de outubro de 2020.

Figura 12: Métricas do Instagram Insights referentes ao Bazar da Broadway

20 * Qui J = ED . = (3
13:30 « Qui 22 Out| 4.8.. all 13:30 - Qui 22 Out | 0,0... A ED
PUBLICO @ %
e i i PUBLICO
Hitimos 7 d'ag < Uitimos 7 dias ®
. Principais localizagoes Cidades Paises
Detalhamento por seguidor i ¥
447 seguidores Americana _ 32%
Género Santa ﬂlamara 949,
d'Oeste
Sao Paulo . 7.2%
Campinas . 7.0%
Blumenau I 2.6%
) 80% 20% Faixa etaria Tudo Homens Mulheres

13-17 | 1.4%

Periodos mais ativos Horas Dias 1824 (R 23%

35-44 (R 25%

4554 (i} 14
E=3 . 5564 (] 7.0

I | ( 9h 12t 1o n 65+ [ 1.0%

Fonte: arquivo pessoal da autora

De acordo com os graficos € possivel ver que a maior audiéncia € composta de
mulheres, cerca de 80% de todas as visualizagbes; a maioria entre 25 e 34 anos,
seguidas de mulheres de 35 a 44 anos e de mulheres de 18 a 24 anos, todas essas
faixas com uma porcentagem muito proxima de uma a outra; e cerca de 32%

residentes na cidade de Americana.
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5.5 Pesquisa Quantitativa

Foi realizada uma pesquisa quantitativa com relagdo as maiores dificuldades e
estigmas que os consumidores tém em relagdo aos brechdés. O formulario criado
através do Google Forms obteve 70 respostas.

Primeiramente foi perguntado a idade dos consumidores que se pode ver a
seguir, sua maioria € composta de pessoas entre 18 e 24 anos equivalentes a 40%,

seguidos pela parcela de 25 a 34 anos com 28,6%.

Grafico 4: |Idade das pessoas que responderam a pesquisa

Qual a sua idade?
70 respostas

@ 1824
@ 25-34

34-44
i . 45-54
% W — | ® 55565

Fonte: Acervo da autora

Seguindo para a pergunta sobre o género das pessoas, foi possivel verificar

gue a maioria das pessoas que responderam sado do sexo feminino.
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Grafico 5: Género das pessoas que responderam a pesquisa

Qual seu género?
70 respostas

@ Feminino
@ Masculino

a Outro

Fonte: Acervo da autora

Grafico 6: Habitos de compra de roupas de segunda méao das pessoas que

responderam a pesquisa

Vocé costuma comprar roupas de segunda-mao?
70 respostas

@ Sim, em brechos
@ Sim, em bazar de igreja
Sim, de amigas

® Nao

Fonte: Acervo da autora

Quanto a compra de roupas de segunda mao, foi possivel verificar que mais da
metade dos pesquisados compram em brechds, seguidos logo apés por 30% das

pessoas que simplesmente ndo compram em brechos

Quanto ao costume de comprar em brechés, 55,7% das pessoas compram em
brechds com baixa frequéncia, preferindo comprar em lojas convencionais. 22,9% néo

gostam de comprar em brechds, enquanto 21,4% preferem comprar em brechds,
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demonstrando que os brechés tém um bom alcance entre o publico apesar de nao ser

a primeira escolha para compras.

Grafico 7: Habitos de compra em brechds fisicos com base nas pessoas que

responderam a pesquisa

Vocé costuma comprar em brechos fisicos?
70 respostas

@ Sim, prefiro comprar em breché do que
em lojas convencionais

® Sim, mas com pouca frequéncia
@ Nao, nao gosto

Fonte: Acervo da autora

Especificamente sobre brechés virtuais, a porcentagem de pessoas que nao
compram por esse canal se torna ainda maior, chegando a 62,9%, seguidos de 22,9%
que compram dessa forma por algum motivo decisivo apesar de ndo ser a forma

favorita de comprar roupas, e por fim 14,3% fazem garimpos on line com frequéncia.

Grafico 8: Habitos de compra em brechds virtuais segundo as pessoas que

responderam a pesquisa

Vocé compra em brechés virtuais?
70 respostas

@ sim, fago garimpos online
frequentemente

® Sim, mas ndo é minha forma preferida
de comprar roupas

@ Nao

Fonte: Acervo da autora
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Foi perguntado também quanto as pessoas costumavam gastar em roupas
novas em lojas convencionais, e 62,9% das pessoas costuma gastar de R$50 a R$150

por compra.

Gréfico 9: Quanto as pessoas que responderam a pesquisa gastam quando

compram roupas novas

Quanto vocé costuma gastar €m roupas novas por compra?
70 respostas

@ Até R$50
@ De R$50 a R$150
@ De R$150 a R$300

Fonte: Acervo da autora

Grafico 10: Quanto as pessoas que responderam a pesquisa gastam em

roupas de segunda méao

Quanto vocé costuma gastar em roupas de segunda-mao por compra?
65 respostas

® Até R$10

® De R$10 a R$25
@ De R$25 a R$50
@ De R$50 a R$100
@ Mais de R$100

Fonte: Acervo da autora
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Quanto ao gasto em roupas de segunda mao, as porcentagens que abarcam
as opgoes “De R$25 a R$50” e “De R$50 a R$100” ficaram bem proximas sendo
respectivamente 35,4% e 33,8%, isso pode demonstrar que a faixa de preco dos

brechés podem variar bastante, porém sendo raro o valor gasto ultrapassar R$100.

Grafico 11: Proximidade com conteudo de moda das pessoas que

responderam a pesquisa

Vocé consome conteudo de moda? Perfis, revistas, desfiles, tendéncias etc

70 respostas

@ Sigo perfis sociais que falam de moda,
tendéncias e cores

® Leio revistas e matérias sobre moda
Nao

Fonte: Acervo da autora

Para saber a proximidade dos entrevistados com o tema de moda, foi
perguntado se algum conteudo de moda era consumido, e a pesquisa demonstrou
uma porcentagem bem alta para a opgao “sigo perfis sociais que falam de moda,
tendéncias e cores”, porém, apenas 7% Iéem ou acessam algum conteudo de moda
com editorial, como revistas e matérias sobre o assunto. Isso pode demonstrar a

pulverizacao e democratizacido desse tipo de informacao pelos perfis sociais.
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Grafico 12: Fator decisivo para que as pessoas que responderam a pesquisa

efetuassem a compra em brechés

Qual o fator decisivo na hora de comprar em brechos?

67 respostas

@ Estilo e exclusividade
@ Prego
Sustentabilidade

Fonte: Acervo da autora

Foi perguntado também qual era a motivagéo principal na hora de efetuar uma
compra em brechés e foi verificado que estilo e exclusividade é o diferencial procurado
por 41,8% dos consumidores, seguido do preco, buscado principalmente por 32,8%
dos entrevistados e por fim a sustentabilidade, motivo principal para compra de 25,4%

das pessoas.

Grafico 13: Se as pessoas pesquisas teriam estigma em comprar em brechds

Vocé tem algum estigma com vestuario de segunda-mao?

70 respostas

@ Néo, pra mim lavou ta novo
@ Sim, no sei a procedéncia

Fonte: Acervo da autora

Quanto ao estigma que os brechds carregam, foi perguntado se as pessoas
ainda se preocupam com a procedéncia dessas roupas, e 21,4% responderam que
sim, sobrando 76,6% das pessoas respondendo que ndo se importam com a
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procedéncia da roupa, o que pode demonstrar que os brechds ja ndo tém o descrédito
que tinha ha um tempo quando as pessoas acreditavam que roupas de segunda mao
eram roupas estragadas ou descartadas.

Quanto as maiores dificuldades dos consumidores recaem principalmente
sobre achar o tamanho de roupa ideal. Por serem pecgas unicas, raramente o breché
oferece opgdes de tamanhos, tornando cada item um achado. A segunda maior
dificuldade dos consumidores quanto a consumir roupa de brechds se da pela
dificuldade em encontrar pecas em bom estado. 21,4% dos entrevistados apontaram
o cheiro das pegas como um empecilho, logo mostra que uma boa higienizagao e
cuidado com as pecas antes de expd-las € um fator importante para a venda das
roupas de segunda-mao.

Combinar as pecgas foi o problema menos apontado pelos entrevistados, logo
pode-se inferir que as pessoas que frequentam essas lojas tém um olhar mais afiado
para moda e conseguem ver possibilidades de looks em pecas “fora de moda” ou tem

um estilo bem definido e cometem menos erros na hora de comprar roupas.

Grafico 14: Maiores dificuldades encontradas pelas pessoas quando compram

em brechoés

Qual suas maiores dificuldade em comprar em brechoés?
70 respostas

Achar o seu tamanho 31 (44,3%)

Combinar pecas

Encontrar pegas em bom estado 18 (25,7%)

Cheiro das pecas

15 (21,4%)

Outro 16 (22,9%)

0 10 20 30 40

Fonte: Acervo da autora

Muitas pessoas acabaram apontando a opg¢ao “Outros” como uma dificuldade
de comprar em brechds. Alguns pontos que poderiam ser observados poderiam ser

sobre alguns brechés nao oferecerem provadores ou espelhos; ndo aceitarem formas
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de pagamento como cartdo, apenas dinheiro; quanto aos brechds virtuais, a maior
dificuldade poderia ser quanto ao frete que acaba ficando muito caro dependendo da
localidade; a foto ndo ser muito demonstrativa quanto ao tamanho e ndo haver

informacdes e especificacdes da peca que esta sendo vendida.
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6 CONSIDERAGOES FINAIS

O objetivo deste trabalho consistiu na busca de informagdes que embasassem
a escolha de empreender um negdcio virtual. Depois que a autora comegou a trabalhar
com brechd virtual, viu-se necessario aprofundar-se quanto a este tipo de
comercializagado de produtos.

Visto que havia ja uma tendéncia de que os negdcios fisicos migrassem para
plataformas virtuais, o que se observou com a pandemia de coronavirus que
acometeu todo o planeta em 2020 foi que esse evento forgou que as empresas
migrassem seus negocios para o mundo virtual o quanto antes para que continuassem
existindo.

Para impulsionar o Bazar da Broadway, criado em 2019, objetivou-se fazer
levantamentos quanto ao publico-alvo e seus habitos quanto a compras on line e sua
inclinacdo para comprar em brechés. Para impulsionar a marca criada também foi
procurado referencial teérico em métodos de gestdo de empresas, e utilizado o
Método Canvas para definigdo dos principais pontos que viabilizam um negécio.

A criacdo de uma identidade visual para a pagina através de cores e um feed
organizado era importante, ja que o Instagram é uma plataforma com um apelo visual
muito forte.

Foi realizada pesquisa quantitativa para investigar a aceitacéo das pessoas ao
segmento de brecho on line, e verificou-se que ainda existe certa resisténcia ou falta
de procura por esse tipo de experiéncia.

Durante a producéo deste trabalho estavam sendo produzidos conteudos sobre
moda e sustentabilidade para o Bazar da Broadway, assim como pegas eram
postadas para venda. Desse modo a pesquisa revelou que ha uma boa aceitacéo
quanto a roupas de segunda mé&o, porém, ainda ndo € a maneira principal que as
pessoas utilizam para consumo de roupas.

Diante dos fatos apresentados procurou comprovar de que empreender no
ramo moda virtualmente é viavel e espera-se com a presente pesquisa que muitos
negocios virtuais, de grandes a micro negdcios prosperem com o0 mercado em

ascensao.
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APENDICE A - Formulario de pesquisa a clientes

Qual a sua idade?
o 18-24
o 25-34
o 34-44
o 45-54
e 55-65

Qual seu género?
e Feminino
e Masculino

e OQutro

Vocé costuma comprar roupas de segunda-mao?
e Sim, em brechds
e Sim, em bazar de igreja
e Sim, de amigas

e Nao

Vocé costuma comprar em brechés fisicos?
e Sim, prefiro comprar em breché do que em lojas convencionais
e Sim, mas com pouca frequéncia

e Na&o, ndo gosto

Vocé compra em brechds virtuais?
e Sim, faco garimpos on line frequentemente
e Sim, mas nao € minha forma preferida de comprar roupas

¢ Nao

Quanto vocé costuma gastar em roupas novas por compra?
e Até R$50
e De R$50 a R$150



e De R$150 a R$300

Quanto vocé costuma gastar em roupas de segunda-mé&o por compra?
e Até R$10
e De R$10 a R$25
e De R$25 a R$50
e De R$50 a R$100
e Mais de R$100

Qual o fator decisivo na hora de comprar em brechos?
e Estilo e exclusividade
e Preco

e Sustentabilidade

Vocé consome conteudo de moda? Perfis, revistas, desfiles, tendéncias etc
e Sigo perfis sociais que falam de moda, tendéncias e cores
e Leio revistas e matérias sobre moda

¢ Nao

Vocé tem algum estigma com vestuario de segunda-mao?
e N&o, pra mim lavou ta novo

e Sim, ndo sei a procedéncia

Qual suas maiores dificuldade em comprar em brechds?
e Achar o seu tamanho
e Combinar pecas
e Encontrar pegcas em bom estado
e Cheiro das pecgas

e Outro
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