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RESUMO

O principal objetivo do presente trabalho consiste em mostrar a formalizacdo de um
empreendimento. Este é o caso de um atelié de confeccao que foi oficializado como
uma microempresa, uma MEI. No transcorrer deste trabalho serd abordado temas
como a idealizacdo do nome, do logo e da marca. A principal peca da confeccao e
os demais itens e produtos que fazem parte do dia a dia do atelié também recebem
uma especial atencdo. Sera abordado também a parte juridica e fiscal do
empreendimento conforme determina o conjunto de legislagao brasileira assim como
as vendas e o publico alvo. Sera apresentado um novo conceito de comercializacéo
denominado loja colaborativa e suas principais vantagens e diversas dicas tendo o
Sebrae como base de pesquisa. Por fim, veremos tépicos como a elaboracdo de
etiquetas e suas normas conforme determinacdo da Associacdo Brasileira de

Normas Técnicas e o plano de negdcios adotado pelo atelié, o modelo Canvas.

Palavras-chave: Microempresa. Atelié. Loja Colaborativa.



ABSTRACT

The main objective of this paper is to show the formalization of an enterprise. This is
the case of a clothing studio that was officialized as a micro enterprise, a MEI.
Throughout this work will be addressed topics such as the idealization of the name,
logo and brand. The main piece of the confection and the other items and products
that are part of the studio's daily life also receive special attention. It will also address
the legal and tax part of the venture as determined by the set of Brazilian legislation
as well as sales and the target audience. It will be presented a new concept of
marketing called collaborative store and its main advantages and several tips with
Sebrae as a research base. Finally, we will look at topics such as the elaboration of
labels and their norms as determined by the Brazilian Association of Technical
Standards and the business plan adopted by the studio, the Canvas model.

Keywords: Microenterprise. Studio. Collaborative Store.
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1 INTRODUCAO

‘O empreendedorismo, antes de ser técnico ou financeiro ¢é
fundamentalmente um processo humano.” (DOLABELA, 2008, p. 87)

O segmento de moda é altamente explorado. Nesse universo de cores e
formas existe uma gama infinita de possibilidades de cria¢cdes e conceitos.

Pessoas estdo quebrando paradigmas por optarem por ter uma vida
emocional e psicologicamente mais saudavel: “[...] n6s podemos mudar sim habitos,
costumes e crencas.” (Modifica, 2019). O conceito de vestir-se dentro de
determinados padrfes ja ndo € mais aceitavel dentro de muitos grupos na sociedade
atual: “Se vestir, neste século, ndo deve mais ser como seguir uma tabela” (Platao
Plomo, 2019), mas também €& verdade que ainda ha pessoas que vivem seus
conflitos internos em relacdo a se aceitarem como séo: “A insatisfagao faz parte da
vida. Mas ela néo precisa ser sempre negativa, pode também ajudar a nos tirar de
uma zona de conforto [...] e essa mudanca pode trazer consequéncias positivas”
(Viva mais verde, 2015).

Baseando-se nessa premissa a marca Anita Hein vem com a proposta de
minimizar essa insatisfacdo com pecas que se adequam tanto aos diversos biotipos
quanto ao valor monetario atrelado a elas, assim a confeccdo da chamada terceira
peca ou quimono tornou-se um referencial da marca.

O objetivo em questao trata-se de elevar a autoestima do consumidor final.

Uma pessoa feliz consigo mesma manifesta em seu ambiente alegria e
confianga, transforma seu olhar em relagdo ao mundo, tem mais esperanca e
vontade de viver.

O uso de uma terceira peca € capaz de proporcionar equilibrio no visual de
uma producéo de moda dando maior seguranga e autoconfianga.

Além de produzir Quimonos, a marca também confecciona pecas artesanais e
pecas voltadas para o uso doméstico como fronhas, lencois, edredons, almofadas

etc.
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No decorrer deste trabalho serd apresentado a linha de produtos assim como
0 processo por qual passou a marca Anita Hein para se adequar como empresa,
deixando de ser uma simples aspiracao para se tornar uma realidade.

Serdo abordados assuntos relacionados ao sistema fiscal, adequacdes de
etiquetas téxteis, divulgacao e vendas.

Enfim, neste trabalho sera exposto uma no¢do de como empreender de uma

forma simples, direta e acessivel.
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2 APRESENTACAO DA MARCA

2.1 NOME

O processo que deu inicio a escolha do nome da marca foi por sugestdo de
um colega de turma do curso de Téxtil e Moda da Fatec Americana. A énfase em
utilizar o nome pessoal da proprietaria da marca surgiu pelo fato de criar uma
associacao direta ao produto, o qual ja vinha sendo confeccionado e usado por ela.

A decisdo em usar o nome proprio vem do fato de ser uma pessoa real que
também consome e tem anseios a serem supridos. Pessoas compram de pessoas,
entdo nada mais viavel que consumir um produto que se tenha conhecimento de
quem o produziu e quais sdo seus valores e principios, afinal de contas sdo esses
elementos que estdo incutidos nos produtos.

Foi feito uma pesquisa na internet no site do INPI (Instituto Nacional de
Propriedade Industrial) para verificacdo de disponibilidade de uso do nome e apos
constatar que estava disponivel ele comecou a ser utilizado para identificar os
produtos.

Pensando em preservar o home da marca, foi iniciado um processo de
registro junto ao INPI, processo esse ainda ndo concluido devido ao excesso de

burocracia e prazos a serem cumpridos.

2.2 LOGOTIPO

O logotipo (figura 1) foi elaborado com base na assinatura da proprietaria da
marca. A opcdo dessa escolha foi devido ao fato de tornar mais pessoal e

consequentemente ficar mais proximo ao publico alvo.
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O fundo é composto em degrade com tons alaranjados e o tipo ou forma da
letra € Kunstler Script em preto, o qual € encontrado nas configuracdes do editor de

texto.

A idealizacdo do logotipo foi totalmente artesanal e de cunho pessoal da
proprietaria Anita Hein.

E um logotipo de facil visualizacdo e identificacdo, gerando assim um
reconhecimento visual imediato.

Esse logotipo sera utilizado em tags, etiquetas, cartdes de visitas, banners e o

que mais se fizer necessario.

Figura 1: Logotipo da Marca

Fonte: Arquivo do Autor

Na elaboracdo dos tags para serem fixados as pecas (figura 2), foram
acrescidos os enderecos virtuais do Facebook e Instagram, contribuindo para uma
interacdo entre empresa e consumidor e gerando uma forma rapida e eficaz para
futuros contatos. Esses tags tem as medidas de quatro centimetros de altura por

sete centimetros de largura.

Figura 2: Tags

Anita Hein Atelié

nr@ @heinanita




17

Fonte: Arquivo do Autor

2.3 MISSAO/VISAO/VALORES

O tripé missao, visdo e valores devem atender os anseios do publico e estar
condizente com o que uma marca ou empresa estdo dispostos a empreender. Em
“Marketing 3.0” (KOTLER, 2010) o autor elucida uma mudanga no comportamento
do consumidor atual. Uma significativa parcela de consumidores buscam mais que
uma simples aquisicdo de um produto. Seja qual for o segmento que se esta
vinculado, este tem por obrigacdo moral e ética buscar e oferecer meios de o
consumidor final estar ciente e satisfeito com o que esta sendo oferecido.

Segundo a explanagdo baseada em “Marketing 3.0” (KOTLER, 2010),

Roberto Rocha expde em seu blog Automacao de Vendas:

Vivemos a era dos valores e do propdsito, onde é fundamental que vocé e
sua empresa estejam conectados de corpo, mente e alma com seus clientes
e com a sociedade.

Nesse contexto, sua empresa deve possuir produtos, servigos e atitudes
centralizadas em proporcionar a melhor experiéncia possivel aos clientes,
conectando sua marca emocionalmente com as pessoas.

Baseado na busca de uma sociedade mais humanizada, a marca a que se
refere esse trabalho, busca constantemente valorizar o ser humano, trazendo a tona
o0 que se tem de melhor em questdo de autoestima, alegria e confianca em si

mesmo.

Portanto, crie uma empresa que possa ser admirada por sua verdadeira
preocupagdo em fazer deste mundo um lugar muito melhor. Isso aumentard
a chance de conquistar clientes e fideliza-los, transformando-os em
embaixadores da sua marca.
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A missdo, visdo e valores desta empresa esta de acordo com esse proposito:

[.]

Py

Missdo: a missGo da sua empresa precisa mostrar o “porqué” da existéncia
do seu negdcio, levando em consideragcdo uma visGo holistica,
contemplando mente, coragdo e espirito dos seus clientes. E isso precisa ser
vivido por todos os membros da sua equipe com o objetivo de alcangar suas
metas;

Visdo: significa “o que” sua empresa quer realizar, preenchendo aspectos
como lucratividade, retorno e, principalmente, sustentabilidade. Os
consumidores querem se relacionar com empresas sustentdveis, que
oferecam produtos e servicos inovadores, que supram necessidades
humanas e que tenham uma sincera preocupagéo sécio ambiental;

Valores: sua empresa precisa possuir valores reais e nGo apenas colocar
uma plaquinha na parede do escritdrio. Eles precisam ser vivenciados e
praticados por toda empresa. Também é essencial que sejam percebidos,
experimentados e valorizados pelos seus clientes.

Assim, diante deste cenario ficou instituido para o Atelié:

MISSAO

Contribuir para elevar a autoestima do cliente.

VISAO

Atender ao publico com uma moda acessivel.

VALORES
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Se manter fiel no que diz respeito aos valores humanos relacionados a
dignidade e ao bem-estar do individuo.
2.4 DEFINI(;AO DE MERCADO

O publico-alvo no que se refere ao vestuario ndo é necessariamente o
feminino, estende-se também ao agénero e abrange uma ampla faixa etéria que
consiste em jovens até a melhor idade.

E um publico com um estilo urbano e casual.

Os demais itens como as costuras criativas e a moda casa atendem um publico
muito mais variado, sendo eles criancas, jovens e adultos, publico esse que

responde também ao estilo urbano e casual.
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3 PRODUTOS

3.1 KIMONOS

A marca produz essencialmente o que é chamado de “terceira pe¢a”, mais
comumente conhecido como Kimono ou Quimono, essa expressao também esta
correta pois ja se encontra no diciondrio da lingua portuguesa. Nao se trata de uma
vestimenta oriental, essa peca € utilizada para dar finalizacdo a um look ou a uma
producdo de moda.

O Kimono ou Quimono original € uma vestimenta oriental que significa
literalmente coisa de vestir. O historico referente a essa peca de vestuério data de
mais de dois mil anos e é usado por homens, mulheres e crian¢as. Nos dias atuais o0
kimono oriental € usado preferencialmente em ocasides especiais como funerais,
casamentos, cerimoénias, festivais e eventos especiais.

Foi no século XX que essa peca do vestuario oriental se tornou popular no
ocidente por intermédio do estilista Paul Poiret, que fez uma releitura dessa
vestimenta e adaptou-a ao gosto das mulheres ocidentais. Outros estilistas como
Pierre Cardin, Saint Laurent e John Galiano também seguiram essa linha como
inspiracdes de suas cole¢cdes na época.

Novamente o kimono teve uma releitura, sendo transformando em uma peca
moderna e um coringa no guarda-roupa.

O modelo utilizado pela marca Anita Hein tem uma modelagem ampla e
confortavel, havendo assim uma melhor aceitacdo por parte do publico a que é
destinada.

Foram elaboradas fichas técnicas (figura 3) para uma melhor compreensao e
desenvolvimento das pecas contendo desde o desenho, o passo a passo da
montagem, os itens para a formulagao das etiquetas de composi¢ao e cuidados e 0s

custos dos materiais utilizados. Essas fichas técnicas sdo sempre atualizadas
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guando necessarias. Ha também fichas contendo os desenhos das modelagens

(figura 4).

Figura 3: Ficha técnica

J-\' Gorter //ﬂ/z FICHA TECNICA DE PRODUTO

Modelo: QUIMONO CURTO

Tamanho: UNICO

Tecido: PLANO - CREPE

Metragem do tecido: 120 cm de altura x 140 cm de largura
Composicdo do tecido: 100% POLIESTER

Aviamentos: 180 cm de VIES DE CETIM — 100% ACETATO

FRENTE COSTAS

Ombro Ombro Ombro Ombro
54 cm 12cm 54 cm

I l 1
5 P e el PR e e e
Vo | 30 o]
(B
(I
70cmd | v 1
| (] !
1 1 L \
: 11 40 cm+ b
| \ ]
b L ;
\ I J) \ ' J
120 cm 120 cm
MONTAGEM:
Fechar ombros frente e costas;
Fechar laterais: 40 cm;
Fazer acabamento abertura frontal com viés;
Fazer acabamento mangas;
Fazer barra.
ITENS DE CUIDADOS E
CONSERVACAO

PARA ETIQUETAGEM: K & BZ E

TABELA DE CUSTOS DE MATERIAL EM NOVEMBRO DE 2019
TECIDO: R$ 29,90 o metro > 1,20m = R$ 32,89
VIES: R$ 1,00 o0 metro > 1,80m = R$ 1,80




Fonte: Arquivo do Autor

Figura 4: Ficha de modelagem
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|
s ; MODELAGEM i
. A/%/ //r/// |
QUIMONO CURTO |
|
J
Frente dobrada Frente aberta
54 cm
70 cm & \ ’-'
;T_J )\ )
T T
60 cm 60 cm 60 cm
70 cm —
T )
||
120 cm
MODO DE CORTAR
FRENTE: Dobrar o tecido no sentido da altura e cortar
COSTAS: Tecido inteiro
MAQUINAS:
Mé&quina caseira zigue zague
PONTOS UTILIZADOS:
Ponto reto

(figura 16).

Fonte: Arquivo do Autor

organza, entre outros, mas o0 que mais agrada ao publico sdo as viscoses.

As estampas sao variadas, desde flores (figuras 1 e 11), folhas e flores
(figuras 6, 14 e 15), animal print (figura 7), poas (figura 8), folhagens (figura 9), tie-
dye (figura 10), formas geométricas (figura 12), formas abstratas (figura 13), etc. Ha

23

As pecas sdo confeccionadas com tecidos de viscose, cetim, musseline,

também pecas em cores lisas feitas sob encomenda e ainda modelos com franjas
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As escolhas das estampas séo resultados de pesquisas feitas via on-line,
revistas do segmento da moda, vitrines, palestras sobre tendéncias, visitas a feiras
do ramo fashion e conversas informais.

No canal digital € possivel ter uma gama muito extensa de possibilidades de
informacgdes sobre as tendéncias do momento.

As palestras sobre tendéncias sugerem como sera o comportamento da moda
na proxima estacdo, mas € preciso uma especial atencéo a aceitacdo do publico em
especifico.

Cada regido tem caracteristicas proprias e isso influencia diretamente as
escolhas que o publico alvo faz. O que é preferéncia num determinado local, muitas
vezes ndo sdo em outras localidades. Um bom desempenho nas vendas depende

também da atencéo a esses detalhes.

Figura 5: Quimono com estampa de flores - 1

Fonte: Arquivo do

Autor



Figura 6: Quimono com estampas

de flores e folhas - 1

de

Fonte: Arquivo do Autor

Fonte: Arquivo do Autor

Figura 7: Quimono com estampa

animal print
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Figura 8: Quimono com estampa de pods

Fonte: Arquivo do Autor

Fonte: Arquivo do Autor

Figura 9: Quimono com estampa de

folhagens

26
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Figura 10: Quimono com estampa

tie-dye

Figura 11: Quimono com estampa de flores - 2

Fonte: Arquivo do Autor

Fonte: Arquivo do Autor
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Figura 12: Quimono com estampa geométrica

Figura 13: Quimono com

estampa abstrata

Fonte: Arquivo do Autor

Fonte: Arquivo do Autor



Figura 14: Quimono com estampa de

flores e folhas — 2 — Frente

Figura 15: Quimono com estampa de
flores e folhas — 2 — Costas

Fonte: Arquivo do Autor
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Fonte: Arquivo do Autor

Figura 16: Quimonos com franjas

Fonte:
Arquivo do Autor

3.2 COSTURA CRIATIVA

No segmento da costura criativa incluem-se acessorios para cabelos (figuras
17 e 18) e itens como kits de necessaires (figuras 20, 26, 28 e 29), porta celular
(figura 21), estojos, saquinhos (figura 22), porta-absorventes (figura 23), kits de
higiene bucal (figuras 24 e 25), porta-6culos (figuras 27), etc.

No que se refere a acessorios para cabelo, este € um segmento modista, ou

seja, segue as tendéncias de uso do momento de acordo com a publicidade em que
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0s consumidores tém acesso. Esse tipo de produto é sempre readequado conforme

a moda ou tendéncia.

Figura 17: Acessorios para cabelo

1 - Lacinhos

Fonte: Arquivo do

Autor

Figura 18: Acessorios para cabelo

2 — Faixa turbante
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Fonte: Arquivo do Autor

Figura 19: Embalagem com etiqueta

Fonte: Arquivo do Autor

Ja para as demais pecas deste segmento, ndo se faz necessario readequar
constantemente os modelos, mas sim as estampas.

A cada ano surgem diversos motivos florais, geométricos, infantis etc.,
diferentes em relacdo as cores ou formas, necessitando assim uma maior atencao
ao que esta sendo oferecido no mercado.

Estampas com personagens que estdo em evidéncia na midia sdo sempre um

atrativo para uma melhor comercializacao destes produtos, porém ao utilizar matéria
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prima com estampas protegidas por registro da imagem, deve-se sempre adquirir 0
produto em lojas autorizadas requerendo também a nota fiscal para comprovacgéo de
origem e evitar sofrer possiveis questionamentos juridicos sobre a utilizacdo de tal

produto.

Figura 20: Kit de necessaires - 1

Fonte:

Arquivo do Autor

Figura 21: Porta celular




Fonte: Arquivo do Autor

Figura 22: Saquinhos

Fonte: Arquivo do Autor

Figura 23: Porta absorvente

34



35

Fonte: Arquivo do Autor

Figura 24: Bolsinha e kit de higiene bucal

Fonte: Arquivo do

Autor

Figura 25: Kit

de higiene bucal
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Fonte: Arquivo do Autor

Figura 26: Necessaire e porta-6culos

Fonte: Arquivo do Autor

Figura 27: Porta-

6culos
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Fonte: Arquivo do Autor

Figura 28: Kit de necessaire -2

Fonte:
Arquivo do Autor

Figura 29: Kit
de necessaire

masculina
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Fonte: Arquivo do Autor
Assim como as pecas de vestuario, as pecas das costuras criativas também
levam fixadas uma tag. Foi usado o mesmo modelo, porém acrescida da frase

produto artesanal (figura 30).

Figura 30: Tag Produto Artesanal
B N
Sz 177

*Produto Artesanal*
Anita Hein Atelié

£ @heinanita

4

Fonte: Arquivo do Autor

Foram desenvolvidas também, pequenas etiquetas de papel (figura 31) no
tamanho de dois centimetros e meio de altura por quatro centimetros de largura com

0s enderecos virtuais das redes sociais para acompanhar as embalagens (figura 19).
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Figura 31: Etiqueta de papel

Anita Hein Atelié

@heinanita

(6]

Fonte: Arquivo do Autor

Todas as etiquetas de papel e tags foram confeccionados artesanalmente

com produtos adquiridos no comércio local e produzidas pelo proprio atelié.

3.3 MODA CASA

Apesar de todos os produtos serem da marca Anita Hein, para a linha de
produtos de cama e mesa foi adotado um nome fantasia, a D’Familia e que também
recebe uma tag de acordo (figura 32).

Sao pecas como toalhas de mesa (figura 33), fronhas para travesseiros
(figura 34), lencois, almofadas e edredons.

A ideia de viabilizar essa linha vem do fato da proprietaria da marca ja fazer
uso desse tipo de confec¢ao para uso da propria familia.

Os lencois e fronhas sdo de preferéncia 100% algoddao e contém detalhes
para valorizar as pecas (figuras 35 e 36) dando um visual bonito e agradavel.

Os edredons também seguem a linha de 100% algodao, mas estes levam
como enchimento as chamadas mantas acrilicas que sdo 100% poliéster.

Nos demais itens séo utilizados tecidos diversos, atendendo apenas ao

caimento na peca e a estampa e cores pretendidos como efeito final.

Figura 32: Tag D’Familia

) ot




Arquivo do Autor

Fronha

para

*Produto Artesanal*

n@ Anita Hein Atelié
@heinanita

Fonte: Arquivo do Autor

Figura 33: Toalha de mesa

40

Fonte:

Figura

travesseiros

34
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Fonte: Arquivo do Autor

Figura 35: Fronha com detalhe - 1

Fonte: Arquivo do

Autor
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Figura 36: Fronha com detalhe - 2

Fonte: Arquivo do Autor
4 DIVULGACAO

A divulgacdo ocorre essencialmente via midia digital. Sao utilizados os varios

meios disponiveis aos internautas como Facebook, Instagram, WhatsApp e E-mail.

Pelo Instagram é usado o sistema de postagem nos stories, meio esse que
gera uma grande visibilidade.

Hé& ainda a exposicado das pecas quando usadas pelos internautas nas redes
sociais. Estes costumam divulgar o canal de comunicagao direta com a marca.

Outra forma de divulgacéo é o mais antigo meio usado pelas pessoas, a midia
espontanea, ou seja, o boca a boca. Método este que gera um retorno maior de

vendas.

4.1 VENDAS
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Proporcionando um melhor atendimento ao publico, ficou estabelecido que as
vendas dos produtos serdo feitas por via digital, loja fisica e feiras.

A venda via loja virtual é feita diretamente com a proprietaria da marca
através da pagina no facebook como Anita Hein Atelié (figura 37) e Instagram
@heinanita (figura 38).

Nesse caso especifico fica acertado o dia e o horario para uma visita em
domicilio. Esse tipo de relacionamento com o consumidor agrega a vantagem de
formalizar uma possivel fidelidade para futuras compras de produtos que sé&o
confeccionados e vendidos pela marca. No entanto, nesse tipo de venda ao
consumidor final h4 a desvantagem de ndo alcancar um publico fora da area
regional de localizacdo do atelié. Essa € uma das medidas que havera reformulagéo

num espaco de tempo a ser definido para ndo gerar prejuizos a marca.

Figura 37: P4gina Facebook

lfl Anita Hein Alehé Q Anita  Paginainicial  Criar 'y

Pagina Canade Entradaff}l Geren Notificacies @ Informagdes Fema Mais + Configuracoes @ Ajuda *

5

i

s )

(\'. / S 2
~ 4 - -
. e <fretter C/Leere
Anita Hein Atelié
Pagina inicial
Publicacdes
Avaliacdes v Curti Seguir 4 Compartithar
Folos Elslas uspeoun
- B¢ Ao vivo 1 Evento @ Oferta & Emprego Produto/servico em Americana
Ofertas
Grupos
cavidat amigos para curt sua Pagina

Comunidade e
. scene
Eventos BB Fotovideo () Receber men ) sentimentols Via: s "

3 b | || o

Comegar a usar anuncios automatizados
Oblenha ans e 530 ajustados

# com otempo pacs da vk 3 over e

e

Kimonos

A autoestima em primeiro lugar
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Fonte: Imagem Internet

Figura 38: Pagina Instagram

© | Instagram ® <

Editar perfil ()

13 publicacdes 312 seguidore: 221 seguindo

Anita Hein

@9 dO

Destaques

Fonte:
Imagem Internet

Ja4 na loja fisica o atendimento é feito pelas atendentes, esta tem a
peculiaridade de ser uma loja colaborativa. O sistema funciona com o pagamento de
aluguel mensal para uso do espaco e mais a comissdo das vendas efetivadas,
liberando assim o microempresario ou artesao de outros encargos.

Lojas Colaborativas sdo um segmento ainda considerado inovador pelos
empreendedores e consumidores. Nessas lojas sdo encontrados produtos autorais
de pequenos empresarios e artesdos. A primeira loja que se teve noticia estava
sediada em Brasilia. Aos poucos, outros lugares e cidades estdo se aventurando
nessa nova forma de comercializar produtos especialmente artesanais.

No site do Sebrae (Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas) é possivel encontrar varias informacdes sobre o perfil das lojas

colaborativas, assim como diversas dicas:

""" As vantagens e beneficios da loja colaborativa
E} para quem oferta produtos e servigos:

Menor custo de investimento para comercializagdo do produto ou servico.
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Menor custo de manutencéo (agua, luz, limpeza, vigilancia internet, IPTU,
entre outros).

Menor despesa com aluguel, pois o custo é dividido entre os expositores.
Geralmente, loca-se apenas um box dentro de uma loja.

Compartilhamento de despesas com funcionarios (gerentes, vendedores,
auxiliares administrativos).

Acesso aos melhores pontos comerciais. O custo de um bom ponto
comercial é dividido entre todos os empresarios participantes.

Compartilhamento de despesas de divulgacdo e promocao da loja.

Mais tempo para producdo de bens e servicos. A comercializacdo via loja
colaborativa nao requer, necessariamente, a presenca constante do
empresério, que terd muito mais tempo para producdo de bens e/ou
Servigos.

Maior disponibilidade de tempo para dedicagdo a outros canais de
comercializagdo, como loja virtual e atendimento em domicilio.

Possibilidade de parcerias e de networking entre os empresarios que
partilham o mesmo espago.

As vantagens para os consumidores, clientes
s da loja colaborativa:

Acesso a produtos diferenciados, complementares ou substitutivos em um
mesmo local.

Possibilidade de compras de produtos e servicos direto do
produtor/fornecedor.

Possibilidade de um canal de comunica¢do e de relacionamento direto
com produtor/prestador de servico.

Acesso a uma diversidade de produtos exclusivos em um mesmo lugar e
com atendimento direcionado, o que estimula a fidelidade.

As vantagens para o lojista, proprietario da loja
O colaborativa:

Diminui¢cdo dos riscos de inadimpléncia, pela locacdo de um Unico espacgo
para varios empresarios/negoécios independentes.

Maior fluxo de clientes, em fungdo da maior diversidade do mix de
produtos e servicos e constante atualizacdo dos mesmos.

Publico diferenciado e fiel, em funcao do relacionamento direto com os
fornecedores dos produtos e servicos ofertados.

Reducdo da sazonalidade de demanda, pela oferta de produtos
distintos/diferenciados.
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Fiquei interessado e quero participar de uma loja colaborativa! Como faco?

Cada loja colaborativa tem suas proprias politicas para a selecdo de
expositores. Os principais aspectos que devem ser observados na escolha
de uma loja colaborativa séo:

@ Conheca a loja colaborativa

Observe o movimento do local em dias e horarios diferentes.
Avalie o publico consumidor dessa loja.

Observe o perfil dos expositores.

Converse com quem ja participa desse modelo de negdcio.

Assim, sera possivel verificar a compatibilidade dessas caracteristicas
com 0 seu negocio.

(o) Observe e conquiste o cliente
:

A partir do perfil do publico consumidor da loja colaborativa é possivel
elaborar estratégias para conquistar o cliente.

ﬂ Q Defina onde e como seu produto sera exposto

Escolha cuidadosamente o espago que seus produtos vao ocupar na loja.
O ideal sdo nichos médios.

amm  Evite misturar segmentos diferentes quando

B0 eynyser o seu produto
EEBANg P P

Isso pode atrapalhar a comunicacdo com o cliente.

@ Informe-se sobre as responsabilidades

Saiba quem sera o responsavel no caso de furto ou possiveis problemas
com os produtos.

O~ . -
o,° '@% Verifique se o responsavel pela venda conhece
. bem o produto

—-~

Para que a falta de informac&o nao prejudique o negécio.

! =nll | Monitore as suas vendas

Muitas lojas colaborativas fornecem o servico de acompanhamento das
vendas por meio de um sistema online. Com isso, é possivel verificar o
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estoque, saber quais séo os produtos mais comercializados e conhecer o
gosto dos clientes.

s

‘,: Implante melhorias

Por meio do sistema de acompanhamento é possivel, também, saber
quais produtos ndo apresentam boas vendas, o0 que pode ser ocasionado
por uma série de fatores. Com esses dados, € possivel analisar o produto,
fazer melhorias e modificagdes e verificar a aceitacdo do mercado. As
lojas colaborativas possibilitam que o profissional a teste seus produtos e
a aceitacao deles no mercado.

l =nll | Monitore as suas vendas

Valor devido ao lojista (proprietario da loja colaborativa), envolvendo as
seguintes despesas:

Aluguel do box/espaco compartilhado.
Taxas de comisséo sobre as vendas.
Manutencgéo.

Despesas com pessoal.

Demais valores que podem ser cobrados

A loja colaborativa em Americana/SP intitula-se Casa Flor (figuras 39, 40 e

42) e a curadora do espaco observa a importancia de dar oportunidades aos

pequenos empresarios e artesaos.

A Casa Flor também se utiliza das redes sociais (figura 41) para divulgacao

do espaco e dos produtos contidos nele.

As postagens diarias nas stories da pagina do Instagram (figura 43) fazem

com que o alcance aos internautas aumente consideravelmente, contribuindo assim

para uma maior visualizacéo e vendas das pecas produzidas e comercializadas.

Figura 39: Vitrine loja Casa Flor
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Fonte:  Arquivo
do Autor

Figura 40:

Interior loja Casa Flor




Fonte: Instagram Casa Flor

Figura 41: Pagina Casa Flor no Instagram

casaflorl Seguindo || ¥

580 publicagdes 10mil seguidores 511 seguindo

Casa Flor

Primeira Loja Colaborativa de Americana!

Produtos autorais feito com muito amor
Seg a Sexta das 10h as 19h, sab.das 9h as 15hrs
(19)99262-2494

10 por andreia_spdias, Zabellaniquito, ownerlessstore

S®asowdea

Antes e de... Midori
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o A

Fonte: Imagem Internet

Figura 42: Arara com quimonos na Casa Flor
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Figura 43: Story do Instagram da Casa Flor

Fonte: Arquivo do Autor

Fonte: Instagram Casa Flor

As eventuais feiras também sdo L

excelente meio para visualizagdo da marca

divulgacdo dos produtos. A participacdo nesses
eventos (figura 44 e 45) ocasiona uma interacéo
entre os expositores e visitantes proporcionando através de feedback uma visao
sobre as tendéncias de estampas e cores para produgdo de novas peg¢as, mantendo
desta forma a exclusividade dos modelos produzidos, pois um dos principios da

marca é produzir pecas exclusivas e unicas.



Figura 44: Participacdo em feira

Fonte: Arquivo do Autor
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Figura 45: Mesa com acessorios para cabelo em feira

Fonte: Arquivo do Autor

5 ANALISES E SOLUGOES DE PROBLEMAS

52
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A primeira questéo levantada pelo uso da marca na venda dos produtos foi a
formalizacdo, ou seja, é o registro empresarial que consiste na regularizacdo da
situacdo da pessoa que exerce atividade econdmica frente aos 6rgdos do Governo,
como Junta Comercial, Receita Federal, Prefeitura e 6rgdos responsaveis por
eventuais licenciamentos, quando necessarios.

Através de pesquisa pelo site do Sebrae verificou-se a necessidade de se
formalizar como personificagéo juridica e apos solicitacdo junto ao site do Portal do
Empreendedor foi concedido o CNPJ (Cadastro Nacional da Pessoa Juridica) como
MEI (Microempreendedor Individual).

A opcéo pela escolha como MEI se deu pelo fato de se tratar de um atelié,
pois € um empreendimento pequeno que trabalha por demanda e ndo por producao.

Em relacdo ao espaco para confeccionar os produtos foi necessario a locagéo
de um imoével onde no futuro sera aberto também para um atendimento
personalizado.

Outra questao foi em relacéo a etiqueta. De acordo com as normas da ABNT
(Associacdo Brasileira de Normas Técnicas) todo produto de origem téxtil deve

conter uma etiqueta de composigao e cuidados (figura 46):

Desde 1977, a informacdo da composicao téxtil é obrigatéria, por forca da
Lei n°® 5956/73 e seu Decreto Regulamentador n°® 75074/74, ambos em
vigor. A partir de 2001, foram incluidos também como obrigatoriedades a
razdo socialou o nome ou a marca com o respectivo CNPJ, pais de origem,
tamanho e processos de conservacao. Atualmente, a aplicacdo de etiquetas
em produtos téxteis e de vestuéario é obrigatdria por forca da Resolucédo n° 2
de 06/05/2008, do Conselho Nacional de Metrologia, Normalizagdo e
Qualidade Industrial (Conmetro). A medida também padronizou as
informacdes presentes nas etiquetas, tanto para o0s produtos
comercializados dentro do Brasil, como para os que sdo exportados para
paises do Mercosul.

Para a correta etiquetagem de produtos téxteis, devem ser aplicadas as
seguintes normas:

* ABNT NBR 13372:1995 - Mistura de fibra - Andlise quantitativa -
Eliminacao prévia de matérias nao-fibrosas.
« ABNT NBR 13538:1995 - Material téxtili - Analise qualitativa.
* ABNT NBR 11914:1977 - Analise quantitativa de materiais téxteis
* ABNT NBR10589:2006 - Materiais téxteis - Determinacdo da largura de
néo-
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tecidos e tecidos planos.
* ABNT NBR 10591:2008 - Materiais téxteis - Determinacdo da gramatura
de superficies téxteis
* ABNT NBR 8427:1984 - Emprego do sistema tex para expressar titulos
téxteis

* ABNT NBR 13377:1995 - Medidas do corpo humano para vestuério -
Padrdes referenciais
« ABNT NBR 15800:2009 - Vestuario — Referenciais de medidas do corpo
humano - Vestibiidade de roupas para bebé e infanto-juvenil
* ABNT NBR 12849:1993 - Tecidos felpudos e aveludados confeccionados -
Determinacao das dimensdes.
* ABNT NBR 13548:1996 - Acolchoado em tecido plano - Determinacédo das
dimensoes.

* ABNT NBR 13455:1995 - Toalha de mesa em tecido plano, felpudo ou
aveludado - Determinacao das dimensoes.

* ABNT NBR 13453:1995 - Lencol e fronha em tecido plano - Determinacao
das dimensobes

Com base nessas exigéncias, foi consultado o Guia de Implementagcdo/Guia
para Normalizacdo da Confeccdo para uma melhor adequacdo quanto a formulacéo
da etiqueta, resultando nas seguintes especificacbes: o CNPJ respectivo do
fabricante, composicéo das fibras, cuidados de conservacgédo, tamanho da peca e 0
pais de origem.

De acordo com o Guia de Implementacdo/Guia para Normalizacdo da

Confeccao:

A importdncia desses seis itens sGo essenciais ao consumidor e mesmo ao
lojista que comercializa as roupas. Por fim, a razéo social ou marca, além do
CNPJ, comunicam ao consumidor a autoria do produto que estd sendo
adquirido. A composicdo das fibras permitem ao consumidor escolher as
caracteristicas que mais lhe agradam, por exemplo, maior absor¢do de suor,
menor amarrotamento, maior brilho etc. Indicar o tamanho da pega
permite ao consumidor avaliar se é o tamanho desejado para seu corpo,
como também facilita verificar se é o tamanho do lencgol, para vestir seu
colchdo, ou a toalha de tamanho adequado para sua mesa. Os cuidados de
conservagdo sdo indicados para que o consumidor possa limpar a pe¢a apds
0 seu uso sem afetar o aspecto da mesma. As informagbes devem ser
eficazes para a limpeza, sendo mais enérgicas para roupas de uso didrio e
tratamentos mais delicados, quando houverem aplica¢bes diferenciadas
que exijam cuidados especiais.
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Salvo que uma MEI ndo ha a necessidade de Razé&o Social, pois ndo € uma
sociedade, porém pode-se utilizar nomes fantasias de acordo com o produto (figura
47). Foi entdo elaborado um contexto de acordo e sanado mais essa obrigatoriedade
(figuras 48, 49 e 50).

Figura 46: Produto téxtil

Fonte: Arquivo do

autor



Figura 47: Nome fantasia

CNPJ:
33.060.496/0001-48

INSTAGRAM @heinanita
100% ALGODAO

LR AR

FEITO NO BRASIL

Fois Coon e

Fonte: Arquivo do autor

Figura 49: Etiqueta 2

CNPJ
33.060.496/0001-48

INSTAGRAM @heinanita
100% VISCOSE

ACABAMENTO INTERNO
100% ACETATO

WA AR
U

FEITO NO BRASIL

Fonte: Arquivo

Figura 48: Etiqueta 1

~F A
_/\4(/2 N eeze
CNPJ:
33.060.496/0001-48

INSTAGRAM @heinanita

100% ALGODAO
FORRO:
100% POLIESTER

w&gax

Feiee Corn Almer

Fonte: Arquivo do autor

Figura 50: Etiqueta 3

CNPJ:
33.060.486/0001-48

INSTAGRAM @heinanita
100% POLIESTER

ACABAMENTO INTERNO
100% ACETATO

WA R X
U

FEITO NO BRASIL
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Fonte: Arquivo do autor
6 ENCARGOS

6.1 ENCARGOS FISCAIS

Na classificacdo fiscal como Microempreendedor Individual a empresa é
taxada de forma simplificada sendo obrigado o recolhimento mensal de um valor fixo
e esse valor é determinado pela Receita Federal.

A legislacdo permite a MEI a contratacdo de um funcionario, que neste caso
fica obrigado o pagamento minimo do piso da categoria e de todos 0s encargos
trabalhistas.

Quanto a nota fiscal, ndo existe a obrigatoriedade de emissdo quando se
tratar de vendas para pessoa fisica, ou seja, CPF. Porém, quando a venda for feita
para pessoa juridica, neste caso o CNPJ, é obrigatdrio a emissédo de nota fiscal de
produto.

A MEI est4 dispensada da emissdo de nota fiscal eletrbnica, sendo uma das
poucas categorias em que ainda é permitido a emisséo de nota fiscal convencional,
ou seja, em talonario, sendo preciso pedir autorizacdo para a impressao do taldo
junto ao 6rgdo competente, a Secretaria da Fazenda.

Para a empresa na categoria de MEI ndo é obrigatério a contratagcdo de um
escritorio de contabilidade, podendo ela mesma fazer sua escrituracdo fiscal
utilizando-se de formularios disponibilizados no site Do Portal do Empreendedor.

A Declaracdo de Ajuste Fiscal Anual devera ser apresentada todo ano de
acordo com o calendario anual divulgado no site da Receita Federal. Essa
declaracdo € meramente informativa ndo gerando impostos a pagar, desde que o

faturamento anual ndo seja superior a R$ 81.000,00 (oitenta e um mil reais).

6.2 CUSTOS OPERACIONAIS
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Os custos operacionais referem-se a compras de insumos como tecidos,
aviamentos, material para modelagem, etiquetas, embalagens, produtos para
manutencdo de maquinarios etc.

Essas despesas sdo variaveis, pois estdo diretamente ligadas ao fator de
vendas e sendo uma empresa nova ndo ha ainda parametros para definir um custo
mensal exato.

A empresa conta ainda com custos fixos do atelié relacionados a suas

instalagdes como aluguel, IPTU, agua, luz e material de limpeza.
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7 PLANO DE NEGOCIOS

Foi adotado pela empresa o modelo de negocios Canvas. Se trata de um
painel (figura 51) fixado em um determinado local na empresa e de facil visualizagédo
onde se pode ter uma dimensdo de todas as etapas necessarias para ter uma
otimizacao dos procedimentos e resultados desejados.

Esse modelo de ferramenta foi criado pelo suico Alexander Osterwalder em
2008 em sua tese para doutorado e posteriormente divulgado em seu livro “Inovagao
de Modelo de Negocios”.

Essa ferramenta consiste em um quadro onde sdo anotados todos os itens de
maior importancia (figura 52) e sempre que necessario podendo ser alterado para se
adequar ao desempenho da empresa e ao resultado obtido.

Pode-se dizer que o modelo Canvas € um mapa onde sado direcionados nove

itens:

Segmento de Clientes
Proposta de Valor

Os Canais

Relacionamento com Clientes
Fontes de Receita

Recursos Chave

Atividades Chave

Parcerias Principais

NS N N N N N U NN

Estrutura de Custos

Cada item tem relacdo direta com a dindmica da empresa, assim fica

claramente definido todos os aspectos que direcionam a sua gestao.
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Figura 51: Modelo Canvas

Fonte: Imagem Internet

Orienta¢gbes modelo Canvas

Figura
52:

Fonte: Imagem Internet

O Sebrae (Modelo de Negécios, 2019) disponibiliza em seu site varias

sugestdes para auxiliar nessa tarefa:
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Para colocar em pratica o Modelo de Negdcio, basta seguir os nove passos
explicados abaixo:

1. Tem uma ideia?
Ndo tem problema se a ideia ainda precisar ser desenvolvida. O importante é
inseri-la no quadro, pois isso ajudara a visualiza-la melhor.

2. Nunca escreva diretamente no quadro
Usar os post-its € mais produtivo porque possibilita que ajustes sejam feitos em
qualquer momento.

3. Inicie o trabalho em qualquer bloco
No entanto, a dica é comecar pela dupla proposta de valor/segmento de clientes, ja
gue é nessa combinagdo que esta a alma da empresa.

4. N3do tenha medo de errar

Ainda que a ideia ndo esteja muito clara, é bom praticar o planejamento com a
ferramenta Canvas, pois visualizar a ideia ajuda a perceber o que pode ser
aprimorado.

5. Procure completar o lado direito do quadro
E melhor comecar descrevendo a geracdo de valor para, em seguida, dedicar-se a
organizacgdo da eficiéncia da entrega de proposta de valor, no lado esquerdo.

6. Nao tem problema se houver pontos em branco
Neste caso, o empreendedor pode tomar o tempo que precisar para completar,
modificar, escolher e refinar o modelo.

7. 0 modelo é um roteiro para registrar e validar hipoteses
Atualizar o modelo de negdcio é uma maneira de competir com concorrentes que
estdo sempre aprimorando 0s seus processos.

8. 0 modelo possibilita reflexées sobre o rumo dos negdcios
Trabalhar constantemente no quadro é uma forma de visualizar melhorias
periddicas no empreendimento.

9. Teste as hipdteses

Usar o quadro serve para registrar e aperfeicoar as ideias. Mas, antes de
implementa-las, é bom buscar formas de validar com o cliente se a hipdtese tem
sentido. Procure fazer protdtipos, demonstragoes, propostas e ouca os feedbacks,
gue sempre ajudam a definir o modelo de negdcio.

Baseado em todos esses direcionamentos, foi elaborado um quadro em papel

canson A3 para o atelié (figura 53) e fixado em local de facil visualizacao.



Figura 53: Quadro Canvas do Atelié
Fonte: Arquivo do autor
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O Modelo Canvas exige uma atencdo especial quando se menciona a

proposta de valor, ou seja, ndo se trata do que se vende e sim 0 que esta sendo

oferecido além do produto (tabela 1).

Tabela 1: Modelo Canvas — PROPOSTA DE VALOR

O QUE

PROPOSTA DE VALOR

Autoestima

Beleza

Inclusao
Exclusividade

#Quem fez minhas roupas

Moda acessivel
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Fonte: Dados do autor

No que refere Para Quem, sdo abordados os Relacionamento com o Cliente,
o Segmento de Cliente e os Canais.
O Relacionamento com os Clientes sdo todas as formas que o atelié se

comunica com seus consumidores (tabela 2).

Tabela 2: Modelo Canvas — RELACIONAMENTO COM CLIENTES

PARA QUEM

DIRECT (INSTAGRAM)
E-MAIL
RELACIONAMENTO COM CLIENTES | WHATSAPP

MESSENGER (FACEBOOK)

Fonte: Dados do autor

O publico a que se destina o atelié aparece no Segmento de Clientes (tabela
3).

Tabela 3: Modelo Canvas — SEGMENTO DE CLIENTES

PARA QUEM

Mulheres adultas

Jovens

SEGMENTO DE CLIENTES Agenero




Fonte: Dados do autor

Os Canais no quadro Canvas, sao as formas que se comercializa os produtos

(tabela 4).

Tabela 4: Modelo Canvas — CANAIS

PARA QUEM

CANAIS

Facebook

Instagram

Status Whatsapp

Loja Casa Flor

Fonte: Dados do autor

Como, sao todas as formas que o atelié se estrutura para funcionar, desde os

principais parceiros, atividades e recursos (tabela 5, 6 E 7).

Tabela 5: Modelo Canvas - PARCERIAS PRINCIPAIS

COMO

PARCERIAS PRINCIPAIS

Loja de tecido Tmax
Loja de tecido Alianga
Blogueiras

Marido
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Fonte: Dados do autor

Tabela 6: Modelo Canvas - ATIVIDADES PRINCIPAIS

COMO
Costura
Compra de tecidos
ATIVIDADES PRINCIPAIS Compra de aviamentos

Fonte: Dados do autor

Tabela 7: Modelo Canvas - RECURSOS PRINCIPAIS

COMO
Costureira
Tecidos
RECURSOS PRINCIPAIS Maquina de costura

Fonte: Dados do autor
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A parte destinada a Estrutura de Custos deve ser bem minuciosa, pois é
necessario saber exatamente o quanto de recurso se tem comprometido no

orcamento mensal (tabela 8).

Tabela 8: Modelo Canvas - ESTRUTURA DE CUSTOS

ESTRUTURA DE CUSTOS -
Més de novembro de 2019
Aluguel Atelié — R$ 550,00

Aluguel Casa Flor — R$ 300,00

Seguro Atelié — R$ 38,00

Agua Atelié — R$ 73,00

Luz Atelié — R$ 37,90

IPTU Atelié — R$ 25,00

MEI — R$ 55,90

Compra de material — por demanda

Fonte: Dados do autor

E por fim, quais sdo as formas que o atelié tem como Fontes de Receita, ou

seja, de onde virdo os recursos das rendas (tabela 9).

Tabela 9: Modelo Canvas - FONTES DE RECEITAS

FONTES DE RECEITAS

Vendas — cartdo crédito/débito e dinheiro

Encomendas personalizadas
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Fonte: Dados do autor

8 CONSIDERACOES FINAIS

Viabilizar uma marca e uma empresa demanda tempo e estudo sob o0s varios
aspectos legais e funcionais. Do ponto de vista legal exige-se uma minuciosa e
cautelosa pesquisa sobre a legislacdo vigente, enquanto do ponto de vista funcional
€ preciso certificar-se da demanda adequada a que se propde minimizando ao
maximo qualquer desventura em relacéo ao projeto.

O foco desse trabalho foi mostrar o desenvolvimento de um Atelié de costura
que era totalmente artesanal em um empreendimento oficializado tendo como
nomenclatura Microempreendedor Individual e toda a estrutura envolvendo o nome,

0 logo e a missao, visao e valores da microempresa.
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Foi apresentado o publico-alvo assim como a importancia de oferecer produtos
direcionados ao bem-estar do cliente.

As exigéncias da ABNT na formatacéo das etiquetas téxteis foram citadas como
referéncias para um melhor esclarecimento.

Aspectos como divulgacdo e vendas também fazem parte do contexto do
trabalho, com énfase ao novo conceito de comercializacdo através das lojas
colaborativas.

A parte juridica de uma MEI também foi abordado, esclarecendo pontos como os
encargos fiscais e atribui¢des.

Vimos o modelo de negécios que foi aderido pelo ateli€, o modelo Canvas, uma
ferramenta que proporciona uma visao geral de todos os aspectos relevantes no
processo de producéo e comercializagcdo do empreendimento.

Por fim, foi possivel demonstrar que empreender € possivel e acessivel. As
dificuldades surgirdo, mas cada etapa vencida € como um reforco nas bases do
empreendimento.

O curso foi de vital relevancia para a concretizacdo deste propdésito, pois as
ferramentas apresentadas no decorrer destes trés anos puderam ser agregadas ao
projeto dando corpo e forma a um negdécio artesanal transformando-o em uma

atividade econOmica viavel.
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