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«Se a moda séo estampas que imitam pele de
animal, eu quero a mesma peca do manequim,

mas no meu tamanho.»

Uma mulher gorda
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1 SUMARIO EXECUTIVO

O projeto apresentado a seguir objetivou demonstrar a viabilidade ou néo
da confeccao de roupas em grandes tamanhos sob encomenda e de sua venda
por meio da internet. A confeccado em questao teria seu centro de operagdes na
cidade de Presidente Epitacio e distribuicdo a todo o Brasil pelo varejo com o
uso dos Correios.

No presente artigo, foi feito o uso de planos e avaliagbes financeiras,
estratégicas, mercadoldgicas etc., com o0 embasamento de tedricos da
Administracdo, bem como pesquisa com clientes e com profissionais do ramo
téxtil.

A partir de 152 entrevistas com pessoas no sobrepeso ou em obesidade,
Ou seja, 0 publico alvo, concluiu-se que hd uma necessidade crescente no
segmento de grandes tamanhos e uma grande insatisfacdo com a producao de
pecas em grandes tamanhos atualmente, deixando uma margem para trabalhar
com as debilidades daqueles que serdo os concorrentes do negécio.

Em se tratando do planejamento operacional, estudou-se a necessidade
de pessoal e se chegou a conclusdo que um conjunto de quatro costureiras e
uma ajudante seriam capazes de produzir em média 520 pecas simples ou 320
pecas elaboradas por més.

Ao fim, nos calculos do plano financeiro, chegou-se a uma possibilidade
de lucro mensal inicial, num cenario realista, de R$11420,79 e um prazo de
retorno de investimento de 6 (seis) meses.

Isto posto, seguem todas as analises completas.

1.1 INTRODUCAO

Segundo relatério do Ministério da Saude de 2017, o numero de pessoas
adultas acima do peso atinge o alarmante niumero de 53,8% da populagédo da
Ameérica Portuguesa, ou seja, mais da metade da quantidade total de cidadaos
vivendo nas 27 unidades federativas do Brasil. Desse total, 18,9% sao obesos.

O 6rgao ainda aponta que a prevaléncia da obesidade aumentou em 60%

nos ultimos 10 anos. Em relatérios anteriores, foi revelado que os homens sdo
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as maiores vitimas do sobrepeso, iniciando o quadro patoldgico ja na juventude.
Mas, a despeito da maioria da populacdo sofrer de diferentes graus de
sobrepeso, essa fatia de mercado é negligenciada pelo setor téxtil.

De acordo com pesquisa do Sebrae (2016), apenas 17,7% das lojas do
varejo brasileiro vendem roupas em tamanho grande, sendo que, dessa
porcentagem, meramente 3,5% séo lojas especializadas em grandes tamanhos.
Também foi constatado que 71% dos usuarios do manequim GG tém
dificuldades para achar roupas adequadas e 86% delas demonstram
insatisfacdo com as opcdes oferecidas. Em levantamento feito pela empresa
C&A, uma das frases mais citadas pelas mulheres foi «<Se a moda € animal print
(estampas que imitam pele de animal), quero encontrar a mesma pec¢a no meu
tamanho», demonstrando insatisfacdo com a atitude da industria de relegar aos
obesos roupas que ndo se enquadram na moda corrente ou que mais se
assemelham a sobras de panos.

Na pesquisa do Sebrae, dentre as respostas acerca das roupas, 59%
declarou dificuldade ao comprar vestido de festa, 58% ao comprar calcas e 49%
ao comprar roupas intimas. As informacdes recolhidas demonstram que as
pessoas acima do peso se sentem «abandonadas» pela industria e desejam
roupas que ressaltem seu estilo, expressem beleza e despertem desejo de
compra, assim como as roupas dos tamanhos considerados convencionais pela
moda.

A dificuldade para encontrar roupas e a insatisfacdo com as roupas
achadas também reside na inaptiddo do mercado em produzir roupas que se
ajustem aos corpos, nem sempre proporcionais, dos sobrepesos.

Para a resolucédo desse problema, a Majestos apresenta um modelo de
negocio Unico no mercado producdo e comercializagdo de roupas em grandes
tamanhos, que sdo as roupas feitas sob medida, além do oferecimento de roupas
prét-a-porter. O resgate desse velho modelo de producdo que vigorou até a
primeira metade do século XX, quando o estilista francés J.C Weil democratizou
as roupas por meio da producdo de unidades prontas para vestir, se faz

necessario por causa da magnitude do quebra-cabeca que se tornou o mercado
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de medidas fora do padréo, que registra uma das maiores taxas de insatisfacao
dentre os grandes mercados.

Se se abarcam os dois modelos de producado, consegue-se resgatar a
dignidade negada pelo mercado as pessoas com sobrepeso. Sendo assim, a
atuacdo nesse negocio pode se efetuar muito mais produtiva, se feita por
agueles que entendem da vida de um obeso e da situacdo delicada que se nos
apresenta dia a dia numa sociedade que entende o corpo gordo como um desvio
fisico desprovido de beleza e dignidade.

Outro grande incentivo para adentrar no setor, a parte da insatisfacao dos
atuais consumidores, é a possibilidade de faturamento. Conforme dados da
Associacédo Brasileira do Vestuério (Abravest), o mercado de grandes tamanhos
representa apenas 5% (R$5 bilhdes) do faturamento total do segmento de
vestuario, mostrando que o mercado ainda se encontra aquém do verdadeiro
potencial, ja que a porcentagem da populacéo sobrepesa é muito maior.

Se for feito um simples célculo levando em conta as quantidades, o setor
de grandes tamanhos teria potencial para faturar 10 vezes mais, alcancando a
metade do setor brasileiro do vestuéario, caso a populacdo acima do peso se
sentisse atraida pelos produtos ofertados e se sentissem a vontade para comprar
tanto quanto aqueles que se encaixam nos padrdes dessa industria segregada.

Diante do que foi apresentado, a Majestos se propde a suprir essa lacuna
do mercado, devolvendo as pessoas cujos corpos nao se encaixam no padrao o
desejo por se vestir bem, diminuindo o transtorno encontrado por esses ao
adentrar em empreendimentos tocados por entes alheios as suas vivéncias
diarias. Isto se dard por meio da captacdo por dos clientes oferecendo-lhes

roupas que se encaixem perfeitamente em seus corpos, ou seja, sob medida.

1.2 DADOS DOS DESENVOLVEDORES.

1.2.1 Curriculo
Nome: Danielle Pompilio Corréa de Barros
Formacao Académica: Ensino médio completo
Curso técnico em Administracdo pelo Instituto Federal de Presidente

Epitacio.
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1.2.2 Curriculo

Nome: Lucas Pupile

Formacéo Académica: Ensino médio completo

Graduacao Interrompida: Psicologia (Universidade Federal do Rio
Grande)

Curso técnico em Administracdo pelo Instituto Federal de Presidente

Epitacio.

Curriculo
Nome: Maisa Maria Batista
Formacgdo Académica: Ensino médio completo
Curso técnico em Administracdo pelo Instituto Federal de Presidente

Epitacio.

MISSAO DA EMPRESA

Segundo Chiavenato (2005):

«A missédo funciona como o propésito orientador para as atividades da
organizacdo e para aglutinar os esforcos dos seus membros. Serve para
clarificar e comunicar os objetivos da organizacdo, seus valores basicos e a
estratégia organizacional. Cada organizacdo tem a sua missdo prépria e
especifica. A missdo pode ser definida em uma declaracao formal e escrita, 0
chamado credo da organizacéo, para que funcione como um lembrete periédico
a fim de que os funcionéarios saibam para onde e como conduzir o negécio. »
(CHIAVENATO, 2005, p.63).

Partindo disso, a Majestos pretende explorar o segmento de grandes
tamanhos com carinho a cada costura, fabricando roupas que se moldem
perfeitamente aos nossos clientes, devolvendo as pessoas cujos corpos

néo se encaixam no padrdo o desejo por se vestir bem.
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1.4 VISAO DA EMPRESA

Conforme postula Chiavenato (2009), a visdo é «a imagem que a
organizagdo tem a respeito de si mesma e do seu futuro [...] estd mais voltada
para aquilo que pretende ser do que como ela realmente é. »

Sendo assim, a Majestos objetiva ser a maior empresa produtora e

comercializadora de roupas em tamanhos grandes da América Portuguesa.

1.5 VALORES DA EMPRESA

De acordo com Oliveira (2005), os valores sao o conjunto dos principios
e crencas que a organizacao carrega, fornecendo suporte para a tomada de
decisbes, podendo ainda se converterem numa vantagem competitiva e no
diferencial da empresa. Partindo disso, a Majestos tera em seus valores o
Respeito, a Empatia, a Personalidade e o Zelo a cada costura

1.6 SETOR DE ATIVIDADES

Confeccao, sob medida, de pecas de vestuario, exceto roupas intimas

1.7 ENQUADRAMENTO TRIBUTARIO

Optante pelo Simples Nacional.

1.8 CAPITAL SOCIAL
O capital social da Majestos é de R$80.000,00 (oitenta mil reais).
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ANALISE DE MERCADO

Segundo Dornelas (2008), A anéalise de mercado é a mais importante do
plano de negécio, devendo ser montada com extrema atengdo, por ser mais
dificil, e exigir estratégias de abordagem do cliente, assim como, estratégias para
agregar valor ao produto/servico buscando a fidelizacdo de seus clientes de
forma continua.

Dessa forma, foi feita uma pesquisa com o intuito de conhecer melhor
possiveis clientes da Majestos. Neste topico serdo analisados os resultados da
pesquisa de mercado, clientes, fornecedores e concorrentes, verificando se os

resultados favorecem o desenvolvimento do projeto Majestos.

ESTUDO DOS CLIENTES

E sabido que quanto maior o conhecimento do empreendedor sobre o
negocio, os clientes, os fornecedores e concorrentes, maiores serdo as chances
de o empreendimento prosperar. Assim sao tomadas algumas medidas para se
obter essas informagdes, como pesquisa de gabinete (informagdes da internet,
de jornais e revistas) ou pesquisa de campo (entrevistas, questionarios e
reunides).

Para este empreendimento foi selecionada a pesquisa de gabinete, onde
foram coletadas informagdes sobre o segmento do empreendimento, via online
e a pesquisa de campo, com a aplicacdo de 152 (cento e cinquenta e dois)
guestionarios em sua totalidade.

O questionario contou com 36 (trinta e seis) questdes, sendo as 4 (quatro)
primeiras com o fim de caracterizar os entrevistados. As 29(vinte e nove)
guestdes seguintes serviram para conhecer o0 comportamento do consumidor, a
fim de adaptar a empresa as suas preferéncias. As 2 (duas) ultimas questdes
revelam as pessoas que consumiriam dos produtos oferecidos pela empresa.

Foram realizadas também 10 (dez) entrevistas com fim qualitativo, a fim
de ter um contato mais direto, pessoal, téte-a-téte com o publico alvo, visto que

até entdo se havia obtido respostas online.
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Sendo assim, apés a analise e tabulacdo dos dados colhidos nos

guestionarios, segue abaixo a expressao visual dos dados colhidos.

O gréfico abaixo refere-se ao local onde moram os possiveis futuros
clientes da Majestos. E um dado importante para o empreendimento, pois o

mesmo por ser online pode alcancar grandes distancias.

Grafico 1: Localidade

ur
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Fonte: dos Autores

Pode-se observar que 40,1% dos entrevistados residem em Séo Paulo,
28,95% residem no Mato Grosso do Sul e 9,9% no Rio de Janeiro. O restante
dos entrevistados em menor porcentagem divide-se principalmente entre
Parana, Minas Gerais, Mato Grosso e Santa Catarina. Conclui-se, portanto, que
o maior foco de possiveis clientes se concentram nas regiées sudeste e centro
oeste. Desta forma percebe-se que a Majestos pode trabalhar as localidades
menos votadas com o intuito de aumentar o alcance de seu publico.

O gréfico seguinte apresenta a renda mensal dos respondentes com o

intuito de verificar qual é o poder aquisitivo dos futuros clientes da empresa.
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Gréfico 2: Renda Mensal
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Fonte: dos Autores

No Grafico 2 pode-se observar que 81,6% dos entrevistados possuem renda
superior a R$1500,00 e inferior a R$3500,00 e 6,6% tem renda acima de
R$3500,00. Pode-se dessa forma concluir que os respondentes em sua maioria
tém poder aquisitivo razoavel podendo adquirir roupas de alta qualidade e precos
justos tanto para o cliente, que adquire roupas boas, de qualidade e bom gosto,
quanto para a empresa que recebe um valor adequado para seus gastos e obtém
lucro.

O seguinte grafico mostra qual € o género dos respondentes, mostrando

assim qual fatia do mercado a empresa mais atinge.
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Gréfico 3: Género
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Fonte: dos Autores

O Gréafico 3 mostra que a maioria dos entrevistados na pesquisa plus size
€ do género masculino, com 50,7%, e 49,3% do género feminino. Dessa forma,
pode-se observar o publico masculino se igualando ao feminino em sua busca
por roupas confortaveis e modernas para se vestir bem e elevar sua autoestima.
Isso demonstra o quanto 0os costumes e pensamentos das pessoas estdo
mudando.

Dessa forma a Majestos tem por objetivo usar estratégias de marketing
para atingir de forma positiva o publico crescente desse mercado.

A pesquisa revela também que 58% dos respondentes nao tem filhos
acima do peso, contra 42% que tem filhos com sobrepeso (Grafico no apéndice).
Dessa forma conclui-se que o mercado para roupas infantis para criangcas com
sobrepeso € um fator a ser considerado como uma estratégia de crescimento
para a empresa.

O gréfico a seguir demonstra quais os tamanhos de roupas os

respondentes usam.
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Gréfico 4. Tamanho de Manequins
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Fonte: dos Autores

No Grafico 4 pode-se observar que a maior parte dos respondentes usa roupas
maior que 64, seguido de uma boa porcentagem de pessoas que usam 64, 52,
54 etc. Percebe-se que a maior parte das pessoas interessadas usam roupas
dificeis de encontrar no mercado, pois 0s manequins de grandes tamanhos sdo
fabricados em menor escala e, portanto, ndo se encontram facilmente, o que
demonstra grandes possibilidades para a Majestos. As pessoas em geral usam
no dia a dia roupas de trabalho e casuais. E roupas de festa eventualmente. Em
geral as roupas de grandes tamanhos sdo mais dificeis, e constantemente sao
roupas de pouca ou nenhuma beleza. Se vestir com roupas sob medida para seu
tamanho eleva a autoestima das pessoas.

O grafico abaixo apresenta os problemas encontrados no mercado plus
size,! expandindo assim o conhecimento da empresa sobre os problemas

enfrentados por seu publico alvo.

1 Plus size € o nome que foi dado pelos norte-americanos para modelos de roupas acima

do padréo convencional vendido nas lojas. Ous e j a, APl us Sizeo, em ingl °s,
Mai or 0. Portanto, gual quer roupa CcoOm-saANOM&ENEA - «0 aci I
de roupas fAiPlus Sizedo. Essa nova maneira de nomear

fofinho, foi também uma maneira de incluir modelos maiores no mundo da moda, aumentando
também o numero de roupas vendidas. Fonte: https://www.plussizecomestilo.com.br/qual-
significado-de-plus-size/
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Gréfico 5: Problemas Encontrados no Mercado
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Fonte: dos Autores

O Grafico 5 demonstra que 67,8% das pessoas encontram o problema
de preco alto na hora das compras em lojas plus size, os problemas como falta
de produto (55,3%) e falta de beleza nas pecas (47,4%) também aparecem em
alta nas opiniées, mostrando que o atual mercado plus size esta cobrando precos
altos, porém néo satisfaz o publico alvo ou ndo oferecem o produto para todos
0s possiveis clientes que ndo encontram pecgas com beleza e modernidade, o
que faz com que essas pessoas se sintam excluidas. Dessa forma a Majestos
tem a oportunidade de investir nesses potenciais clientes podendo agrada-los e
suprir essa lacuna no mercado.

O gréfico a seguir revela se os respondentes se sentem ou a vontade para

experimentar roupas na loja fisica.
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Gréfico 6:Satisfagdo em Experimentar Roupa
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Fonte: dos Autores

O Gréfico 6, revela que a maioria das pessoas, 61%, ndo se sentem a
vontade ao provar as roupas em lojas fisicas, pois por seu tamanho grande e
nao encontrar roupas adequadas ao seu manequim preferem provar as roupas
em casa.

A questdo seguinte (Grafico 30 no Apéndice B), que trata da
desproporcionalidade do corpo ou nao, pois 72,4% dos entrevistados alegam ter
corpos desproporcionais.

Pessoas obesas e com corpos ndo proporcionais (em que parte do corpo
nao é proporcional ao resto, ou seja, maior ou menor) nao costumam se sentir a
vontade ao provar roupas em lojas fisicas, pois se sentem julgadas e
envergonhadas, 0 que causa maior interesse em pessoas dessa classe em
comprar roupas online e sob medida, que é a proposta da Majestos. Mesmo
tendo corpo desproporcional, o cliente que pode ter sua roupa feita sob medida
tem sua autoestima elevada e se sente mais feliz.

O Gréfico 7 seguinte trata do tipo de roupa que o respondente acha dificil

de encontrar.
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Gréfico 7: Tipo de Roupa de dificil Acesso
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Fonte: dos Autores

A questdo do grafico acima foi de multipla escolha, dessa forma o
respondente teve a opcao de escolher quaisquer alternativas que desejasse.
Assim sendo, fica claro que de 152 respondentes 127 tem dificuldade de
encontrar roupas casuais. Os restantes das opc¢des tiveram votacdes menos
expressivas. Dessa forma, a Majestos tem, segundo os possiveis futuros
clientes, um perfil de roupas ao qual direcionar suas expectativas. Na pergunta
seguinte os respondentes disseram qual é a frequéncia em que adquirem roupas
novas (Grafico no apéndice). 33,6% dos respondentes disseram que compram
roupas de 3 em 3 meses, 30,9% de 6 em meses e 19,7% somente quando
sentem necessidade. As outras opg¢fes nao tiveram votagdes expressivas.
Assim sendo a Majestos tem a visdo da frequéncia em que os futuros clientes
comprariam roupas da empresa.

O gréfico seguinte mostra onde os respondentes compram roupas e

sapatos.
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Gréfico 8: Local de compra de roupas e sapatos
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Fonte: dos Autores

No Gréfico 8, por ser uma questdo de multipla escolha os entrevistados
puderam escolher varias op¢oes, dessa forma tem-se uma elevada porcentagem
de pessoas que preferem comprar online, em lojas especializadas e por
encomenda. Com as respostas das questdes anteriores, pode-se concluir que
os entrevistados ndo encontram as pecas desejadas em lojas comuns e em
alguns casos nem em lojas especializadas, sendo obrigados a recorrer a
encomendas. Assim sendo, a Majestos tem uma brecha no mercado para
aproveitar, visto que dos 152 respondentes 97 precisam recorrer a encomendas
e a empresa tem por diferencial fazer roupas sob medida, ou seja, por
encomenda.

No Gréafico 9 seguinte os respondentes demonstram quais tecidos tem

preferéncia de usar.
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Grafico 9: Preferencia de Tecido
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Fonte: dos Autores

No Gréfico 9, que € outra questao de multipla escolha, pode-se observar
gue a maioria dos entrevistados tem preferéncia por tecidos de malha, viscose,
jeans e algodado em detrimento aos tecidos de |a ou linho, posto que o clima das
regides sudeste e centro oeste em geral ndo possibilita o uso de roupas com
tecidos quentes, visto que a maior parte dos entrevistados residem nessas
regides. Os tecidos mais votados também sdo mais leves e mais usados em
roupas casuais, como foi falado no grafico 7, os respondentes tém dificuldade de
encontrar roupas desse tipo, dessa forma fica comprovada a preferéncia por
esse tipo de tecido e roupas, dando a Majestos uma visdo mais completa das
preferéncias e necessidades dos futuros clientes.

O gréfico abaixo mostra quais os tipos de roupas o respondente gostaria

de encontrar na Majestos.
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O Grafico 10 assim como o anterior € de multipla escolha e revela que dos

152 respondentes 129 buscam encontrar calcas nas lojas plus size, tanto

feminino quanto masculino. Por ser versétil, a procura também é grande por

bermudas e camisetas que ficaram com média de 79 a 80 pecas. Roupas como

saias, vestidos, batas, blusinhas entre outras também tiveram boa margem de

votos, por serem roupas casuais e assim serem usadas em diversas ocasides.

Assim como demonstram os Grafico 7 e Grafico 9, as roupas mais preferidas dos

respondentes sdo as casuais, o que demonstra a preferéncia do publico alvo da

Majestos.

O Grafico 11 demonstra quanto os respondentes costumam pagar nas

roupas que adquirem.
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Grafico 11: Gasto com Vestuario
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Fonte: dos Autores

No Grafico 11 pode-se verificar quanto os respondentes costumam pagar
em roupas de corpo inteiro como vestidos, jardineiras, macacodes etc. Assim
como em roupas da parte de baixo como calcas, saias, bermudas etc., e também
roupas da parte de cima como camisas, camiseta, blusas, blusinhas, batas
suéteres etc., (graficos no apéndice), pode-se verificar que os respondentes
preferem roupas de qualidade as roupas mais baratas posto que dessa forma
facilita para a Majestos no plano financeiro ao calcular o valor das roupas
oferecidas pela empresa, ao calcular o valor da matéria prima, o trabalho da
costureira e 0s outros gastos necessarios para a fabricacdo das roupas. Assim
sendo com esse célculo e comparando o valor que os possiveis futuros clientes
da empresa costumam pagar em roupas € possivel calcular um valor que atraia
clientes para a Majestos.

No gréafico abaixo € possivel verificar quais os tipos de roupas que nao
foram citados no grafico 10 os respondentes gostariam de encontrar na

Majestos.



31

Gréfico 12: Produtos que o publico gostaria que tivesse na Majestos
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Fonte: dos Autores

No Gréfico 12 os respondentes deixaram seus gostos pessoais de roupas
como sugestdes, pecas que nao constaram na pergunta 19 (grafico 10). E as
pecas mais citadas foram as sociais, como ternos, smokings e fragues. Essa
questdo fez parte do questionario porque no futuro a Majestos pode ter a
possibilidade de acrescenta-las no catalogo, visto que sao roupas que a maioria
das pessoas ndo costuma comprar constantemente. Por ser uma questao
facultativa, poucos responderam, mas ainda assim da uma ideia de quais roupas
os respondentes desejariam encontrar na Majestos.

As redes sociais hoje Aviralizar a
importante para o plano de negécios pois se trata de um empreendimento online.
Dessa forma com o resultado a Majestos pode ver qual o meio mais utilizado por
seus possiveis futuros clientes para poder fazer a divulgacdo do negécio. Como
visto no gréfico as trés redes mais utilizadas sdo o Instagram seguido do
WhatsApp e Facebook, como mostra o

Grafico 21 nas estratégias.
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Gréfico 13: Compras online
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Fonte: dos Autores

Hoje em dia com a modernizacdo e comodidade que a internet oferece as
respostas a essa questdo foram bem positiva, pois ao fazer compras pela
internet pode-se escolher as pecas desejadas a hora em que puder e voltar ao

carrinho de compras se necessario. 98% das pessoas fazem compras online. 2

Gréfico 14: Insegurancas na compra on-line
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2 Segundo o artigo publicado no  site e-commerce Brasil:

https://lwww.ecommercebrasil.com.br/noticias/e-commerce-cresce-12-1semestre/



33

Fonte: dos Autores

Nessa questdo algumas pessoas se dispuseram a dizer o motivo de nao
comprar ou ter receio de fazer compras online. Como mostra o grafico muitos
tem receio da falta de seguranca, medo de ser fraudado, enganado, e até de ter
problemas com a entrega etc. Por esse motivo, a Majestos tem a intencéo de
mostrar ao cliente que é uma empresa de confianca, sempre entregando a
mercadoria no prazo e escolhendo transportadoras de confianga nos casos em
gue as entregas tiverem necessidade de ser via transportadora e pelos correios.

Gréfico 15: Compras on-line
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Fonte: dos Autores

Segundo os resultados deste grafico acima as pessoas compram via
internet varios tipos de produtos, porém as roupas saem a frente das demais
opcOes com 96% das respostas. Em segundo lugar se encontra 0 mercado
eletrbnico que mostrou um publico de 68,5%. Isso demonstra que o mercado de
vestuario € um 6timo investimento para quem quer entrar nesse ramo, como a
Majestos.

As opcdes de lojas online foram variadas, e os votos foram bem
distribuidos entre os concorrentes da Majestos. Porém quatro deles se
destacaram. O mais votado foi a loja C&A com 81,8%, a segunda, mas nao
menos votada foi a Dafiti com 81,1% seguida da Kaué plus size (60,1%) e
Renner (41,2%). S&o lojas de renome no mercado de vestuario pois tem anos
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de existéncia e trabalham com diversos tipos, tamanhos e marcas de roupas.
(Grafico 38, Apéndice B)

Grafico 16: Valor gasto com produtos
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Fonte: dos Autores

Gréfico 17: Parcelamento de compras
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Fonte: dos Autores

As questdes 23 e 24 sao importantes para o plano de negdcios pois
mostram quanto os entrevistados costumam gastar em média por compra e qual
a forma de pagamento usada por eles. Dessa forma pode-se ver quanto
gastariam em média na Majestos para se ter uma nocdo de qual a possivel
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margem de faturamento. Pode-se ver no Grafico 16 e Gréfico 17, que 55% dos

entrevistados gastam em média acima de 500 reais por compra e 22% de 400 a
500 reais. As formas de pagamento ficam da seguinte forma, 28% preferem
pagar em 3 parcelas, 18% em 4, 16% em 5 e 14% em 2 parcelas. 11% dos

entrevistados preferem pagar a vista.

Gréfico 18: Encomenda da Roupas Online
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Fonte: dos Autores

Essa questdo é a mais importante por ser possivel saber quantas pessoas
comprariam na Majestos. Todos os Entrevistados disseram que gostariam de
comprar na loja online da Majestos. Dessa forma € possivel dizer que ao abrir

as portas o empreendimento tem grandes chances de sucesso. (Gréfico 18)
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Gréfico 19: Compra de Roupas prét -a- porter?
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Fonte: dos Autores

Majestos tem a principio a ideia de vender apenas roupas por
encomenda. Porém, no futuro pode ser cogitada a possibilidade de comercializar
roupas prontas. Por esse motivo foi colocada essa questdo na pesquisa. 99,3%
dos entrevistados disseram que comprariam roupas prét-a-porter se pudessem
trocar e apenas 0,7% (1 pessoa) disse que ndo compraria.

ESTUDO DOS CONCORRENTES

Dentro do campo de pesquisa de mercado, um dos itens abordados € a
pesquisa dos concorrentes diretos e indiretos da empresa. Na andlise de
concorrentes, avaliam-se todos os comportamentos e estratégias destes, quais
diferenciais oferecem e como isso impacta no novo empreendimento. A Agéncia
Incomum cita: «Analisar a concorréncia vai muito além de saber os precos e
conhecer os produtos que dividem o mercado com o seu. Se trata de entender
as estratégias dos competidores e ver o que elas podem Ihe ensinar. »

Segundo o Sebrae: «Concorréncia direta: esse tipo de concorréncia existe
guando um negocio oferece produtos iguais, com 0 objetivo de alcancar o

mesmo nicho de mercado do mesmo ramo. Concorréncia indireta: essa atividade

3 Substantivo masculino do francés prét-a-porter Roupa de 6tima qualidade que,
produzida em série para ser vendida ao publico, recebe a assinatura de um estilista de moda:
roupa prét-a-porter. [Por Extensdo] Roupa que néo é feita sob medida; roupa "pronta para levar".
Fonte: Dicionario Aurélio, https://www.dicio.com.br/pret-a-porter/
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pode ser identificada com base em empreendimentos que oferecem produtos
semelhantes a outra empresa. O objetivo é conquistar o0 mesmo perfil de
consumidor. »

A Majestos ndo possui concorrente direto, pois se trata de um
empreendimento Unico visto que a empresa tem como diferencial confeccionar
roupas sob medida. Sendo assim, a fim de realizar uma analise de quem seriam
0S potenciais concorrentes no ramo que a empresa atuara, foram utilizadas
multiplas ferramentas, como pesquisa com clientes e online no site dos principais
concorrentes. Com esta analise visou-se conhecer os pontos fortes e fracos da
concorréncia, o que os diferencia e quais sao suas estratégias. Esta ferramenta
também permitiu um olhar mais abrangente, percebendo detalhes que podem
fazer toda a diferenca no novo empreendimento.

Os resultados obtidos revelaram que dentre todos o0s concorrentes
analisados, 3 (trés) deles se mostraram mais fortes, sao eles C&A, Dafiti e Kaué

Plus Size.

Quadro 1: Analise dos Concorrentes

Qualidade .
: Condigdes de A
Atendimento do Preco Localizacao
Pagamento
Produto
Kaué Plus Bom Otimo Alto Formas Otima
Size Variadas
Dafiti Bom Otimo Médio | Poucas Formas Otima
C&A Bom Otimo Médio | Poucas Formas Otima

Fonte: dos Autores

Concorrente 1 - A loja Kaué Plus Size esta no mercado desde a década
de 90, quando abandonou a grade tradicional até o tamanho 44 e se lancou no
mercado plus size. A empresa ad mhopesta
na at ilnvestd endpesquisas e modelagens junto aos parceiros e estilistas.
A loja conta com um site onde o cliente encontra roupas masculinas e femininas
de varios modelos, incluindo roupas intimas. A compra é feita de maneira facil e
0S prec¢os cobrados séo altos se comparados as lojas convencionais, e o cliente
pode se cadastrar tanto pelo Facebook quanto pelo Google, ou pela plataforma

da empresa. O pagamento pode ser feito pelo cartdo nas principais bandeiras,

(0]

ema
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transferéncia bancaria, carteira online e boleto bancario. A localizacdo é 6tima
por se tratar de uma empresa fisica e online, facilitando para o cliente que pode
comprar em qualquer lugar do pais.

Concorrente 2 - A loja Dafiti tem pouco mais de 5 anos, com a sede no
Brasil, possui filiais na Argentina, Chile, e Coldmbia, comercializando varios
produtos além das roupas, também em uma plataforma digital. Comercializa
roupas de diversos tamanhos. Assim como a Kaué, possui plataforma online,
podendo alcancar clientes a grandes distancias.

Concorrente 3 - A loja C&A foi fundada nos Paises Baixos em 1841 pelos
irmaos Clemens e August (dai C&A) como uma empresa téxtil. Foi a primeira
empresa do varejo de moda no pais a incluir temas voltados a sustentabilidade
em suas campanhas, tendo como meta ser uma plataforma para as pessoas se
expressarem e oferecer moda com impacto positivo. No Brasil, € a maior rede
de lojas de departamento do pais e a décima segunda maior empresa varejista,
segundo ranking do Ibevar em 2012. A rede ainda tem uma Loja Eco, localizada
no Centro Histérico de Porto Alegre, com projeto que faz parte das iniciativas
gue priorizam a sustentabilidade globalmente. As marcas C&A e Dafiti trabalham
pelo modelo de marketplace, ou seja, aglomeram em si varias outras lojas que
se utilizam da plataforma principal para vender seus produtos. Nelas, encontram-
se inclusive, lojas especializadas no mercado de grandes tamanhos.

Gréfico 20: Principais Concorrentes
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Fonte: dos Autores
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De acordo com a pesquisa realizada, conforme mostrada no grafico
acima, foram encontrados como principais concorrentes as lojas supracitadas. A
C&A teve 121 votos de um total de 152, a Dafiti 120, a Kaué 89, sendo os mais
procurados. Outras lojas tiveram uma votagcdo menos expressiva. A questao que
define quem sao os concorrentes, foi uma questdo aberta, sendo assim cada
entrevistado pode escolher mais de uma resposta, visto que cada um pode

comprar em varias dessas lojas.

ESTUDO DOS FORNECEDORES

Os fornecedores tém grande importancia na logistica de uma empresa,
pois € a partir deles que as organizagbes adquirem materiais para 0
desenvolvimento de seus produtos. Por isso a necessidade de realizar um
estudo e uma analise dos mesmos. Segundo Bertaglia (2006) o processo de
selecéo de fornecedor néo é simples. A complexidade aumenta em funcdo das
caracteristicas do item ou servico a ser comprado, pois as exigéncias podem ser
maiores ou menores. Eles sdo parceiros operacionais que oferecem seus
produtos e servigcos que ajudardo a empresa a acrescentar valor ao cliente,
portanto espera-se que o fornecedor cumpra determinados requisitos, sendo
eles: bom atendimento, prazo de entrega, condi¢cdo de pagamento, garantia dos
produtos, pontualidade de entrega e preco atraente.

Realizado o estudo dos fornecedores e apurando os resultados da
analise, é possivel identificar os pontos que devem ser melhorados dentro desse
mercado, de forma que a empresa possa corrigir possiveis erros antes mesmo
de cometé-los.

A fim de conhecer melhor os fornecedores selecionados para trabalhar
com a Majestos foram realizadas pesquisas online e contato telefénico com os
escolhidos sobre a forma de trabalho destes, bem como os precos cobrados
pelas mercadorias, a forma de pagamento, prazo de entrega, a garantia dos
produtos e principalmente se as empresas selecionadas tem reclamacdes sobre
qualquer dos topicos citados acima por qualquer empresa que porventura tenha
comprado anteriormente dos fornecedores supracitados.

Isto posto, segue abaixo a analise com base nos requisitos citados acima.



40

Quadro 2:Estudo dos Fornecedores de Tecidos

Estudo dos Fornecedores de Tecidos
Prazo de Condi¢cGes de Garantiados Pontualidade
Entrega Pagamento Produtos de Entrega

Itens de avaliagdo Atendimento

Theodora Tecidos Otimo Otimo Otimo Otimo Otimo Otimo
Beimon Bom Bom Bom Bom Bom Bom
Center Fabril Otimo Bom Otimo Bom Bom Otimo
Fox Textil Otimo Otimo Otimo Bom Bom Otimo

Fonte: dos autores

Apoés as andlises feitas foram selecionados 4 (quatro) fornecedores de
matéria prima, sendo eles Center Fabril, Foxs Textil, Beimon e Theodora
Tecidos. Dos quatro, apenas a Beimon ndo se situa em Sao Paulo, sendo
sediada na china. Todos possuem loja online, facilitando a compra de matéria
prima para a empresa. O frete de 3 (trés) dos selecionados é gratuito, posto que
se situam no estado de S&o Paulo, desde que o cliente espere a entrega para 7
(sete) dias uteis. Apenas a Beimon cobra frete, visto que a empresa citada se
encontra na china. Dessa forma a Majestos escolheu comprar da empresa ja
citada apenas mercadorias que ndo sejam encontradas nas outras empresas.

A Foxs Textil € uma empresa especializada em tecidos variados, desde
tecidos leves para roupas do dia a dia, até tecidos para roupas mais elaboradas
e tecidos usados para fabricar roupas para inverno.

A Center Fabril é especializada em tecidos feitos em algodao. Possui
tecidos para o dia a dia e para roupas mais elaboradas assim como o fornecedor
citado anteriormente, porém fabrica também tecidos mais pesados, para roupas
mais quentes.

A Theodora Tecidos € o fornecedor principal escolhido pela Majestos, por
possuir uma gama maior de tecidos incluindo o jeans, couro e também os
aviamentos para fabricacdo das roupas.

No quadro abaixo serd apresentado o estudo dos fornecedores de
magquinas. Como instrumento usado para a fabricacdo de roupas, € importante
gue seja escolhido o certo, para que a qualidade das roupas possa ser alta e
consequentemente agrade aos clientes. Dessa forma foi realizada a anélise com
base nas qualidades dos fornecedores de maquinas de costura, verificando se
cada empresa tem avaliacdo positiva ou negativa dos que ja consumiram

produtos oferecidos por elas, e analisando os pontos como atendimento, prazo
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de entrega, condicbes de pagamento, garantia dos produtos, precos e
pontualidade de entrega.

Em analise feita nos sites e via telefone, foi possivel constatar que os
melhores a serem escolhidos pela Majestos como fornecedores de maquinas

foram os citados abaixo, como pode-se constatar no quadro.

Quadro 3: Estudo dos fornecedores de maquinas

Estudo dos Fornecedores de Maquinas

Prazo de Condic6es de Grantiados Pontualidade

Itens de Avaliagcdo Atendimento e S rgEmEie Produtos de Erirage Precos
Sintel Maguinas 6timo 6timo 6timo 6timo 6timo 6timo
Singer Bom Bom Bom Bom Bom Bom
Elgin Bom Bom Bom Bom Bom Bom

Fonte: dos autores

Na andlise dos fornecedores de maquina de costura, foram analisadas 3
(trés) empresas, sendo elas Sintel maquinas, Singer e Elgin. Dentre elas foi
selecionada a Singer, por ser uma empresa de tradicdo e confiabilidade,
oferecendo maquinas e equipamentos de qualidade para as empresas. O prazo
de entrega, preco e todos os demais tépicos utilizados para analise, mostraram
que esta é uma empresa gue se preocupa em manter um 6timo servigo aos seus
clientes.

Em se tratando de moveis, segundo dados colhidos sdo as 3 melhores
opcdes de empresas para fornecerem para a Majestos, conforme o quadro

abaixo.

Quadro 4:Estudo dos Fornecedores de Mdveis e Eletrodomésticos

Estudo dos Fornecedores de Mdveis e Eletrodomésticos
Prazo de CondicBesde Garantiados Pontualidade

ltens de Avaliagdo Atendimento

Entrega Pagamento Produtos de Entrega
Americanas
Casas Bahia Bom Bom Bom Bom Bom Bom
Gazin Bom Bom Bom Bom Bom Bom

Fonte: dos autores

Para os moveis e eletrodomésticos utilizados na empresa, foram
selecionadas 3 (trés) empresas para analise, sendo elas Casas Bahia, Moveis

Gazin e Lojas Americanas. Apdés os estudos realizados, foi selecionada a loja
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Americanas, por possuir todos os moveis e eletrodomeésticos necessarios para a
empresa, com Otimos precos, prazo de entrega e qualidade em seus produtos.
A loja possui um site para compras online e também uma loja fisica em
Presidente Epitacio, onde a Majestos terd a fabrica de confec¢des, facilitando
assim a entrega.

Como aviamentos sdo matérias primas muito utilizadas e importantes
para a confeccdo de roupas, a Majestos escolheu como possiveis fornecedores
os citados no quadro abaixo.

Quadro 5:Estudo dos Fornecedores de Aviamentos

Estudo dos Fornecedores de Aviamentos

Itens de Atendimento Prazo de Condi¢cdes de Garantiados Pontualidad Srepos
Avaliacao Entrega Pagamento Produtos e de Entrega

Coats Corrente
Charm Aviamento Bom Bom Bom Bom Bom Bom
ABC Aviamentos Bom Bom Bom Bom Bom Bom
Theodora Tecidos Otimo Otimo Otimo Otimo Otimo Otimo
Fibertex Bom Bom Bom Bom Bom Bom
Sintel Maguinas Bom Bom Bom Bom Bom Bom

Fonte: dos autores

Para os aviamentos necessarios para a fabricacdo das roupas, foi feito
um estudo envolvendo 6 (seis) empresas. Coats Corrente, Charm Aviamentos,
ABC Aviamentos, Fibertex, Sintel Maquinas e Theodora Tecidos. Dentre estes,
2 (dois) deles se destacaram, por possuirem todos os tipos de aviamentos com
a qualidade necesséria, possibilitando a fabricacdo de roupas de Otima
qualidade, sdo eles Coats Corrente e Theodora Tecidos. Ambos possuem
produtos de 6tima qualidade, porém a Theodora tecidos tem a vantagem de
também ser fornecedor de tecidos possibilitando nao apenas fornecer descontos
em grandes pedidos, mas também facilitando a compra e entrega dos mesmos.

Apbs a avaliacdo e andlise dos fornecedores, foram selecionados aqueles
mais viaveis para a fabrica de roupas Majestos, como revelado anteriormente.
Desse modo, apresenta-se a seguir, as tabelas contendo os itens que serao

comprados dos fornecedores selecionados, mostrando cada produto com 0s
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precos unitarios a serem pagos, o0 prazo de entrega, as condi¢cdes de pagamento
e a localizacdo do fornecedor.

ApGs a avaliacéo e andlise dos fornecedores, foram selecionados aqueles
mais viaveis para a Majestos, conforme revelado anteriormente. Desse modo,
apresenta-se a seguir, as tabelas contendo os itens e utensilios que seréo
comprados dos fornecedores selecionados, mostrando cada produto com o0s
precos unitarios a serem pagos, o prazo de entrega, as condi¢bes de pagamento

e a localizacao do fornecedor.

Quadro 6: Fornecedor 1 - Tecidos

Fornecedor 1 - Tecidos

Preco Prazo de Condicao de Localizacso
Unitario Entrega Pagamento ¢

Viscose R$ 11,90 7 dias Boleto/Cart&o/A vista
Linho R$ 20,53 7 dias Boleto/Cartao/A vista
Malha R$ 24,90 7 dias Boleto/Cart&o/A vista
Renda R$ 33,50 7 dias Boleto/Cart&o/A vista
Jeans R$ 27,90 7 dias Boleto/Cart&o/A vista
Cetim R$ 6,90 7 dias Boleto/Cart&o/A vista %
Algodéao R$ 9,90| 7dias BoIeto/Cartéo/A vista o
La R$ 27,00 7 dias BoIeto/Cartéo/A vista g
Veludo R$ 47,00 7 dias Boleto/Cartao/A vista n
Brim R$ 16,90| 7 dias Boleto/Cart&o/A vista
Poliester R$ 30,50 7 dias Boleto/Cart&o/A vista
Crepe R$ 33,00| 7 dias Boleto/Cart&o/A vista
Sarja R$ 16,90| 7 dias Boleto/Cart&o/A vista
Matelassé R$ 11,00 7 dias Boleto/Cart&o/A vista

Fonte: dos autores
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Quadro 7: Fornecedores 2 - Aviamentos

Fornecedor 2 - Aviamentos

Preco Prazo de Condicao de Localizacso
Unitario Entrega Pagamento &

Botao R$ 5,10 7 dias Boleto/Cart&o/A vista
Linha R$ 22,90 7 dias Boleto/Cart&o/A vista
Viés R$ 4,50 7 dias Boleto/Cart&o/A vista
Elastico R$ 34,00 7 dias Boleto/Cartado/A vista
Colchete R$ 33,56 7 dias Boleto/Cart&o/A vista
Entretela R$ 6,90 7 dias Boleto/Cartado/A vista
Ponteira R$ 32,00 7 dias Boleto/Cart&o/A vista
Velcro R$ 25,00 7 dias Boleto/Cart&do/A vista o
Ilhos R$ 10,90 7 dias Boleto/Cartéo/A vista c_%
Fivela R$ 5,90 7 dias Boleto/Cartdo/A vista o
Passador R$ 5,99 7 dias Boleto/Cart&do/A vista zc:g
Argola R$ 10,90 7 dias Boleto/Cartao/A vista
Termocolante R$ 1,99 7 dias Boleto/Cart&o/A vista
Patches R$ 9,99 7 dias Boleto/Cart&o/A vista
Ziper R$ 2,90| 7dias |Boleto/Cartdo/A vista
Passa fita R$ 5,80 7 dias Boleto/Cartado/A vista
Lantejoula R$ 0,99 7 dias Boleto/Cartdo/A vista
Tesoura R$ 54,00 7 dias Boleto/Cartado/A vista
Agulha R$ 5,50| 7dias |Boleto/Cartdo/A vista

Fonte: dos autores
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Quadro 8:Fornecedores 3 - Mdveis e Eletros

Fornecedor 3 - Moveis e Eletros

Precos Prazo de Condicao de .
Itens N Localizacao
Unitarios Entrega Pagamento

Mesa para escritorio R$199,90 7 dias Boleto/A vista
Mesa para fabrica R$1.068,00 7 dias Boleto/A vista
Mesa para impressora R$325,90 7 dias Boleto/A vista
Gabinete p/ maquina R$299,99 7 dias Boleto/A vista
Banco de espera R$231,91 7 dias Boleto/A vista
Cadeira p/ cliente R$108,68 7 dias Boleto/A vista
Cadeira p/ escritorio R$99,99 7 dias Boleto/A vista o
Bebedouro R$199,90 7 dias Boleto/é\ vista E
Estante p/ tecidos R$397,50 7 dias Boleto/A vista o
Estante p/ roupas R$389,99 7 dias Boleto/A vista z(cnocs
Geladeira R$1062,00 7 dias Boleto/A vista
Microondas R$259,00 7dias Boleto/A vista
Filtro de dgua p/ copa R$262,90 7 dias Boleto/A vista
Mesa dobravel c/ bancos |R$219,00 7 dias Boleto/A vista
Cafeteira R$349,00 7 dias | Boleto/A vista
Ar-condicionado R$1.358,00 7 dias Boleto/A vista
Notebook R$2.045 7 dias | Boleto/A vista

Fonte: dos autores

Quadro 9: Fornecedores 4 - Maquinas

Fornecedor 4 - Maquinas

Prazo de Condicao de

Preco Unitario Entrega Pagamento Localizacao
Reta Industrial R$1.949,00 10 dias | Boleto/A vista
Overlocke R$949,00 10 dias Boleto/A vista °
Galoneira R$999,00 10 dias Boleto/é vista c_ss
Interloque R$1.999,00 10 dias Boleto/A vista a
Impressora R$790,00 10 dias Boleto/A vista z(cnoc
Estampadora R$1.436,00 10 dias | Boleto/A vista
Maquina de corte | R$489,00 10 dias Boleto/A vista

Fonte: dos autores
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PLANO DE MARKETING

O sucesso de um empreendimento depende de muitos fatores, como
capacidade daqueles que organizam, quantidade de capital empregado,
eficiéncia nos investimentos. Porém, o ponto inicial é o planejamento. Dentro
deste estara contida a analise mercadoldgica, etapa fundamental para o éxito
empresarial.

De acordo com Las Casas (2001, p. 18), o plano de marketing estabelece
objetivos, metas e estratégias do composto de marketing em sintonia com o
plano estratégico geral da empresa.

Um plano de marketing identifica as oportunidades que podem gerar bons
resultados para a organizacdo, mostrando como penetrar com sucesso para
obter as posicdes desejadas no mercado. (COBRA, 1992).

A partir desse plano de marketing, sera possivel identificar as ameacas e
as oportunidades contidas no mercado, bem como tracar as possiveis forcas e

fraquezas deste empreendimento que se propde a ser construido.

DESCRICAO DOS PRINCIPAIS PRODUTOS E SERVICOS

A Majestos comercializara roupas variadas, feitas sob medida a pedido do
cliente. Conforme a pesquisa realizada, dentre os produtos escolhidos pelos
entrevistados estdo saias, calcas, shorts, bermudas jardineiras, macacdes,
camisetas, blusinhas, camisas, batas, moletons, jaquetas, suéteres, etc. As
roupas serdo confeccionadas de forma especializada para cada cliente, que
escolhera o modelo, e com suas medidas a roupa sera feita, entregue ao cliente

que provara e se necessario ajuste, sera realizado.



Figura 1: Roupas Casuais Masculina

Fonte: https://www.plussizecomestilo.com.br/moda-plus-size-masculina/

Figura 2: Roupa Casual Feminina
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Fonte: https://dicasonline.net/2014/04/melhores-lojas-para-comprar-roupas-para.html
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Figura 3: Roupas Plus- size
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Fonte: http://www.conceitomoda.com.br/tag/roupas-para-obesas/
PRECO

Para determinar os valores das roupas, foram realizadas entrevistas com
costureiras, para saber a forma como € colocado o preco nas roupas. Ap