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APRESENTACAO

A Série Microempreendedor Individual do Sebrae Minas foi elaborada com o ob-
jetivo de oferecer dicas especificas sobre o seu negécio, orientagdes sobre como
calcular o preco de produtos e servicos, orientacoes sobre como fazer o controle
de caixa, além de indicacdo de cursos e locais para proceder a formalizagao do
registro da sua empresa.

A figura do Microempreendedor Individual, MEI, foi criada pela Lei complementar
128 de 2008. Sao considerados Microempreendedores Individuais os profissio-
nais autbnomos e ambulantes donos de pequenos negodcios cuja receita bruta
anual ndo ultrapassa R$ 60 mil. Com a formalizacéo, estes profissionais passam a
fazer recolhimentos em valores fixos e adquirem beneficios tributarios e direitos
previdenciarios como aposentadoria por idade ou por invalidez, auxilio-doenca e
licenga-maternidade. No caso de aposentadoria, o valor estipulado é de um sa-
lario minimo nacional vigente a época. Na pratica, os beneficios sédo ainda maio-
res, pois terd mais facilidade ao crédito, podera participar de licitagdes publicas,
aumentar o numero de clientes (atendendo empresas, pois podera emitir notas
fiscais), prestar servicos para empresas publicas (exemplo: pequenos consertos
nas escolas, hospitais etc.).

O governo tem tido vaérias iniciativas para incentivar a formalizacdo de cerca de
10,3 milhdes de negdcios informais existentes no pais como, por exemplo, a re-
ducao da aliquota do INSS e o aumento do limite de faturamento.

O Sebrae Minas dando continuidade ao seu trabalho reuniu novas atividades a
Série Microempreendedor Individual:

Negécios da Moda

Negocios da Beleza

O Sebrae Minas estd disponivel para orientacbes por meio do portal
www.sebraemg.com.br, pela Central de Relacionamento no 0800 570 0800.

Atenciosamente,

Mara Regina Veit

Gerente da Unidade de Atendimento Individual ao Empreendedor do Sebrae Minas






O Mercado da Moda

Oportunidade de Negoécios

Comeércio de Roupas e Acessorios

Atelié de Costura

Empresa de Customizacao e Bordado de Pecas do Vestuario
Empresa de Aluguel de Roupas

Fabrica de Bijuterias

Divulgacao

Calculando Preco de Venda

Controle Diario de Caixa

Como Registrar seu Négocio

Sebrae Minas e a Gestao do Negocio
Enderecos Uteis

Referéncias Bibliograficas







Atualmente, o mercado da moda é¢ um dos que mais crescem no Brasil. Consa-
grada como grande negécio e detentora de enorme potencial econdmico, a moda
brasileira passou a ser reconhecida mundialmente. Isso, porque, conforme o pré-
prio Ministério da Cultura, tal mercado configura forma de expressao cultural de
Nosso pais.

Segundo pesquisa realizada pelo Instituto de Estudos e Marketing Industrial —
IEMI -, 43% das vendas nacionais referem-se a linha de produtos classificada
como "“lazer”, que engloba o jeans, camisetas, bermudas e shorts. As linhas so-
ciais — que dizem respeito aos ternos, tailleurs etc. - e esportiva sdo responsaveis,
respectivamente, por 15% e 10% das vendas nacionais. Os demais 32% estdo
divididos entre os segmentos de praia, gala, bebé, meias, roupas intimas, de dor-
mir e de seguranca e acessorios.

Ainda de acordo com a pesquisa, a moda feminina responde por 41% da produ-
¢ao; o publico masculino representa 35% do mercado; a moda infantil tem parti-
cipacao de 18%.

O consumo no mercado da moda aumentou expressivamente, principalmente em
razéo de dois fatores, a saber: crescimento econémico das classes C e D e valori-
zacao da aparéncia em todos os setores da sociedade.

Se vocé vende ou produz roupas, sapatos ou acessorios, vocé faz parte desse
mercado.

Os profissionais que trabalham, direta ou indiretamente, no ramo da moda devem
sempre buscar informacdes e conhecimento, a fim de se atualizarem conforme
ocorram mudancas na sociedade, uma vez que estes acontecimentos sao gran-
des influenciadores do mercado da moda.




Ao contrario do que aparenta o mercado de roupas
e acessorios, o comércio por “sacoleiras” pode ser
bastante rentavel. A falta de tempo das mulheres para
sair as compras faz com que busquem a comodidade
e praticidade desse tipo de servico. Outro aspecto in-
teressante no que se refere a venda por “sacoleiras”
€ o0 lagco de amizade criado pela relacao. Esse laco,
quando bem trabalhado, é algo que empresas gran-
des lutam para ter e que as vendedoras de porta em
porta conseguem pela proximidade com os compra-
dores. E o que os estudiosos de marketing chamam
de “relacionamento com o cliente”. E o ponto de par-
tida para realizacao de varias vendas.

ESTOQUE

Saber comprar pode ser a principal dificuldade enfrentada por quem planeja en-
trar no segmento. E importante ter muito cuidado na realizacdo das compras e
consequente formacéo de estoques. Devido as mudancas do mercado, aliadas ao
surgimento de novas tendéncias, é fundamental ficar atento as estagdes do ano
e dessa forma saber calcular a quantidade de artigos adquiridos em uma estagéo,
para que nao fiqguem encalhados na préoxima.



Negocie com seus fornecedores buscando fazer o pagamento dos produtos apds
j& ter vendido e recebido uma parte. Nao invista todo o seu capital em compras, é
muito arriscado. Dividindo os pagamentos vocé garante que terd como arcar com
despesas imprevistas ou aproveitar promogdes relampago.

Sempre que possivel, tenha um mostruario com os nimeros mais pedidos, ven-
dendo os nimeros menos comuns por encomenda. E uma forma de administrar
um estoque menor. Na medida em que for conhecendo seus clientes, faca parte
das compras imaginando o que eles gostariam de comprar. Em seguida, entre em
contato falando das pecas que comprou pensando nele(a). Se vocé souber como
oferecer esses produtos, o cliente se sentird bem cuidado e o relacionamento
tende a se aprofundar.

Caso a estacéo ja esteja no fim e vocé nao consiga trocar algumas roupas, o ideal
¢ fazer uma promocao, o chamado “queimao”, a fim de aliviar o estoque e resga-
tar pelo menos o valor investido na compra das pecas.

GESTAO FINANCEIRA

E muito importante que vocé calcule o custo na hora de comprar as roupas
a serem vendidas. Nao se esqueca que, além do custo das roupas, vocé deve
somar a cada unidade todos os custos que estiverem envolvidos na comercia-
lizacao do produto. Por exemplo: custos com a viagem, custos com gasolina,
embalagens, telefonemas, divulgacéao, impostos e outros.

Mantenha um controle rigoroso das contas a receber. Neste ramo ainda € comum
0 uso da caderneta, mas é preciso ter atencao e cuidado com as anotacdes para
nao haver nenhum engano ou mal-entendido. Sugere-se que vocé faca uma pla-
nilha contendo os nomes de todos os clientes, os dias das compras, a quantidade
de parcelas e o vencimento de cada uma. Ao receber o pagamento vocé devera
imediatamente dar baixa na planilha.




ATENDIMENTO AO CLIENTE

E preciso cativar os clientes. Apesar de se tratar s do comeco, é essencial que
vocé mantenha seus clientes satisfeitos, atendendo as suas necessidades, isso
fard com que se tornem fieis ao seu empreendimento.

Tenha em mente que, mais importante que a venda em si € a realizacao daquilo
que levou o cliente até vocé. Uma mulher ndo compra um vestido, ela compra a
forma como vai se sentir vestindo aquela peca: bonita, elegante, moderna, feliz,
confiante. O cliente satisfeito tende a retornar. Se, por qualquer motivo, ele sentir
que vocé poderia té-lo atendido melhor e nao o fez, ele se ressente e pode fazer
uma propaganda negativa dos seus servigos.

Nesse sentido, o pés-venda é muito importante. Chamamos de pds-venda as
acoes que uma empresa realiza para saber o quanto seu cliente ficou satisfeito
com a compra feita. Uma ligacdo para saber como foi o evento para o qual a
pessoa comprou as pecas ou se estd gostando do material. Se o contato for feito
de forma réapida e calorosa, o cliente se sentird prestigiado. Evite ligacoes longas
e muito pessoais. Seja atencioso, mas ndo faga muitos comentarios ou perguntas
desnecessdrias, ouca mais e fale menos. O pds-venda também pode ser feito via
e-mail, ou outro tipo de contato. As regras colocadas para o contato via telefone
continuam valendo aqui.

INFORMACOES LEGAIS

Nao ha nenhuma legislacao especifica regulamentando a atividade, porém é ne-
cessario ficar atento quanto aos deveres previstos no Codigo de Defesa do Con-
sumidor, a fim de evitar futuras penalidades dos 6érgéaos fiscalizadores de consu-
mo, tais como Procon, Movimento das Donas de Casa e Ministério Publico.

e Forneca sempre informacao clara e de facil visualizacado do preco;

e (Cuidado com possiveis formas de cobranca, nunca exponha o consumidor ao
ridiculo, nem o constranja ou 0 ameace;

e Todos os produtos precisam ter informacodes claras e precisas de modo de
usar (no caso de roupas é necessario etiqueta com indicagdo de como lavar,
passar, entre outras, sendo permitida a utilizacdo de simbolos nestes casos).



REGISTRO

Saiba que a Classificacdo Nacional de Atividades Econdmicas - CNAE, define o seu ne-
gbcio como comeércio varejista de artigos do vestuario e acessorios (4781-4/00).

A crescente oferta do mercado de roupas prontas a precos competitivos reduziu
a demanda por roupas feitas sob encomenda. Contudo, o mercado pode ser
promissor para as pessoas que conseguirem atender as demandas de consumi-
dores especificos.

Atualmente, o mercado consumidor de roupas sob encomenda é composto, prin-
cipalmente, por pessoas que demandam pecas exclusivas ou por aquelas que
vestem manequins que nao sdo contempladas pelas grandes confeccdes. Esse
publico é bastante exigente, e vocé devera oferecer um atendimento persona-
lizado, com qualidade no corte e acabamento das roupas, a fim de superar as
expectativas dos clientes.

Além da confeccao de pecas sob medida, avalie a possibilidade de trabalhar tam-
bém com a venda de roupas prontas. Vocé pode aproveitar o tempo em que nao
tenha encomenda e fabricar algumas pecas. Para tanto, basta que vocé crie um
espaco para exposicao das roupas e, além disso, inclua no seu registro de Empre-
endedor Individual a atividade de “venda de pecas de vestuario”.

ATENDIMENTO

Se a venda é feita sob encomenda, ¢é indispensavel que vocé disponibilize tempo
para atender o seu cliente. Ele nao tera interesse em contrata-lo se os horarios
forem restritos e inflexiveis.




Avalie a possibilidade de oferecer um horério diferenciado de atendimento - a noite,
por exemplo - considere a necessidade de estar disponivel para fazer a tomada de
medidas, escolha de modelos, prova etc.

Calcule bem os prazos e cumpra-os. O cliente pode achar ruim vocé ndo concor-
dar em entregar os produtos no dia que é melhor para ele, mas vai achar pior vocé
concordar e nao cumprir. Profissionalismo acima de tudo.

Aproveitando a proximidade com o cliente, faca um cadastro, com data de ani-
versario, informacgdes de contato e preferéncias. Assim, qualquer divulgacéo que
vocé quiser fazer serd mais assertiva.

Refine seus servicos apostando no relacionamento com o cliente. No cadastro,
anote o evento para o qual ele ou ela confeccionou a peca, evitando que dois ou
mais clientes usem a mesma cor e tecido. Use os dados do cadastro para fazer uma
ligacao apds o evento e verificar se tudo deu certo.

Sempre que possivel, forneca junto com a peca
uma etiqueta ou um cartao com os cuidados su-
geridos para lavagem e armazenamento das pecas.
Essa acao mostra o cuidado com os interesses do
cliente e pode ser uma peca de divulgacao de sua
marca, site e telefone.

GESTAO DO NEGOCIO

A opcao por adquirir, previamente ou nao, os tecidos e aviamentos varia de um
atelié para outro. Em muitos casos, os proprios clientes ficam responséaveis por
adquiri-los a partir de uma conversa com as costureiras, no momento da escolha
do modelo. Por meio desta conversa, o cliente fica sabendo qual é o tipo de te-
cido mais indicado para um determinado tipo de roupa, bem como a quantidade
de material que serd usado. Adotar este modelo de trabalho exige um controle
adicional do empreendedor; deve- se evitar, por exemplo, que o tecido entregue
por um cliente seja empregado na confeccao da roupa de outro.

Caso vocé opte por acompanhar o cliente na escolha dos materiais, esse servico
deve ser cobrado a parte ou embutido no valor a ser pago pela confeccao das pecas.



RELACIONAMENTO COM O CLIENTE

Os clientes, nos ultimos anos, tém tido varias opcdes de escolha. Dificilmente
ficam presos a determinada empresa e, por isso, € muito importante que se crie
um lago de confianca e credibilidade entre a empresa e o cliente.

Acodes que podem parecer simples nas relacbes com os clientes certamente tra-
rao sucesso a longo prazo. A ligacao apés o evento é um exemplo de como uma
acao que custa pouco e de facil execucao pode estreitar os lacos entre vocé e
seu cliente. Presentear o cliente com um brinde no més do aniversario € outro
exemplo de acao interessante para o seu negdcio.

INFORMAGCOES LEGAIS

Nao ha nenhuma legislacao especifica regulamentando a atividade, porém é ne-
cessario ficar atento quanto aos deveres previstos no Codigo de Defesa do Con-
sumidor, a fim de evitar futuras penalidades dos érgaos fiscalizadores de consu-
mo, tais como Procon, Movimento das Donas de Casa e Ministério Publico.

Forneca sempre informacéo clara e de facil visualizacao do preco;

Cuidado com possiveis formas de cobranca, nunca exponha o consumidor ao
ridiculo, nem o constranja ou 0 ameace;

Todos os produtos precisam ter informacoes claras e precisas de modo de usar
(no caso de roupas é necessario etiqueta com indicacao de como lavar, passar,
entre outras, sendo permitida a utilizagcao de simbolos nestes casos).

REGISTRO

Saiba que a Classificagcdo Nacional de Atividades Econdmicas - CNAE, define o
seu negocio como confeccado, sob medida, de pecas de vestuario, exceto
roupas intimas (1412-6/02).




Atualmente as pessoas buscam produtos diferenciados e que retratem sua per-
sonalidade. Neste contexto surgem as empresas de customizacédo ou persona-
lizacdo de roupas. Esse tipo de servico tem sido cada vez mais procurado e é
encarado por muitos estilistas como uma nova tendéncia da moda.

Normalmente, as pecas antigas sao alvo desse tipo de mudanca, mas ha ainda
aquelas pessoas que optam por personalizar uma peca que acabaram de comprar
a fim de acrescentar novas ideias a roupa, ou modificar algo de que nao gostem.

E importante ressaltar que, para ganhar espaco nesse mercado, talento e criativi-
dade sao necessarios, mas nao suficientes. E essencial que vocé esteja atualizado
em relacdo as tendéncias da moda e conhecimentos em técnicas de costura,
bordados, pintura, tingimento etc. Além disso, sera de grande importancia a sen-
sibilidade para identificar os perfis e preferéncias dos clientes.

LINHA DE PRODUTOS

O mercado para customizacao de pecas & bem amplo e vocé poderd trabalhar
véarios deles ou se especializar.

Vocé podera trabalhar com bordados em vestido e sapato de noiva, bolsas de
festa, biquinis, pecas de enxoval, entre vérias outras opgoes.



ATENDIMENTO

O bom atendimento inclui a qualidade das matérias-primas, a perfeicao do tra-
balho realizado, o cumprimento de prazos e o atendimento as expectativas do
cliente. Uma forma de melhorar o atendimento e ao mesmo tempo aumentar
a lucratividade da empresa é criar produtos exclusivos e oferecer a clientes ja
cadastrados. Conseguindo definir as preferéncias do cliente durante o atendi-
mento, sera mais facil perceber quais os tipos de pecas e trabalhos o agradaréo
mais. A partir desse conhecimento, vocé pode direcionar a oferta de novos
produtos e ir atras da venda ao invés de esperar que ela ocorra.

INFORMACOES LEGAIS

Nao ha nenhuma legislacao especifica regulamentando a atividade, porém é ne-
cessario ficar atento quanto aos deveres previstos no Codigo de Defesa do Con-
sumidor, a fim de evitar futuras penalidades dos érgéos fiscalizadores de consu-
mo, tais como Procon, Movimento das Donas de Casa e Ministério Publico.

e Forneca sempre informacao clara e de facil visualizacdo do preco;

e Cuidado com possiveis formas de cobranca, nunca exponha o consumidor ao
ridiculo, nem o constranja ou 0 ameace;

e Todos os produtos precisam ter informacoes claras e precisas de modo de
usar (no caso de roupas é necessario etiqueta com indicacdo de como lavar,
passar, entre outras, sendo permitida a utilizagdo de simbolos nestes casos).

REGISTRO

Saiba que a Classificagcdo Nacional de Atividades Econdmicas - CNAE, define o
seu negdcio como outros servicos de acabamento em fios, tecidos, arte-
fatos téxteis e pecas do vestuario (3212-4/00).




O preconceito que envolvia o aluguel de roupas diminuiu ao longo do tempo e,
hoje, € uma alternativa de grande aceitacado. O investimento inicial pode ser alto,
afinal, serd necesséria a compra de um significativo nimero de trajes, de diversos
tamanhos, cores e modelos. A longo prazo, 0s gastos mais expressivos se darao
em funcao da necessidade de renovacao das pecas — estas deverao ser substitu-
idas para atualizar os modelos e em razao do desgaste pelo uso.

O empreendedor deve ter consciéncia da diversidade de sua clientela: ha os que
buscam modelos tradicionais e discretos e, em contrapartida, ha aqueles que
procuram algo diferenciado. Uma loja de aluguel de roupas pode trabalhar com
os ramos de festas (casamentos, formaturas etc.), fantasias (roupas dos anos 60,
festa junina, super-heréis etc.), entre outros.

Além das roupas, existe ainda a opcao de oferecer acessoérios para compor o traje,
como sapatos, bolsas, bijuterias e outros. A comodidade de o cliente compor todo
o visual em um sé estabelecimento pode influenciar em sua deciséo.

A aquisicao das roupas pode ser feita a partir de pessoas fisicas que queiram se
desfazer de algumas pecas, em lojas especializadas (brechés), ou ainda confec-
cionadas pela prépria empresa.



ESTRUTURA DO LOCAL

A primeira impressao da sua empresa sera dada pelo visual da loja, portanto, cui-
de bem da decoracéo e iluminagdo, mantendo sempre a organizacao das pecas.
E interessante decorar o local de acordo com as pecas que serdo alugadas, por
exemplo, com artigos dos anos 60: mdéveis e objetos usados naquela época poderao
ser expostos. Vocé pode optar também por decoracoes tematicas dentro do espaco,
de acordo com a época do ano e o calendério de festas.

A estrutura deve contemplar espacos distintos para a recepcao, demonstracao de
roupas infantil, masculina e feminina, com os respectivos provadores e o local de
costura onde seréo feitos os ajustes e/ou confeccao das roupas.

PROCESSO DE TRABALHO

Normalmente, o cliente paga 50% do valor do aluguel quando assina o contrato e
o restante quando o cliente for devolver a roupa na data determinada.

E muito importante fazer a conferéncia da roupa. O principal risco é de que os
trajes sejam danificados durante o uso. Se houver qualquer dano, o cliente devera
efetuar um pagamento a parte referente ao dano causado.

Recomenda-se elaborar um contrato padrao, em duas vias, em que deve ser espe-
cificado o preco do aluguel, condicoes de pagamento, multa ou penalidades decor-
rentes do atraso na devolucdo ou danos das mesmas, dentre outras especificagoes.

INFORMAGCOES LEGAIS

Nao encontramos legislacao especifica, em nosso acervo, regulamentando a ati-
vidade de aluguel de roupas. Contudo, o Cédigo Civil Brasileiro traz normas gerais
sobre locagédo que sao aplicaveis ao negdécio explorado.

NORMAS GERAIS DE LOCACAO

Alei Federal n.° 10.406, de 10 de janeiro de 2002 instituiu o Cédigo Civil Brasileiro.
O Titulo VI, Capitulo V, dispdoe expressamente sobre locacao das coisas.

Na locacao de coisas, uma das partes se obriga a ceder a outra o0 uso e gozo de



determinada coisa, mediante certa retribuicdo, sendo o locador obrigado a entre-
gar ao locatario a coisa alugada, com suas pertencas, em estado de servir ao uso
a que se destina, e a manté-la nesse estado, pelo tempo do contrato.

J& o locatério é obrigado entre outras, utilizar a coisa alugada de forma adequada,
tratando-a como se fosse sua; pagar pontualmente o aluguel nos prazos ajusta-
dos; restituir a coisa ao final do prazo ajustado, no estado em que a recebeu.

SINAL

E comum no empreendimento cobrar um
sinal para a locacdo de roupas sociais.
Caso haja desisténcia do aluguel por
parte do locatario (quem da o sinal),
este perde integralmente a quantia que
deu de entrada; caso quem desista do
aluguel seja o locador (o empreende-
dor), o mesmo devera restituir em do-
bro o valor que recebeu de entrada.

A parte que nao desistiu do aluguel, se comprovar que teve maior prejuizo do que
o valor do sinal pode pedir perdas e danos. Se houver contrato e nele estiver clu-
sula expressa de direito de arrependimento para qualquer das partes, o sinal tera
funcao unicamente indenizatéria, ndo cabendo direito a indenizagéo suplementar.
Ao final do contrato o sinal é deduzido do valor contratado.

REGISTRO

Saiba que a Classificacdo Nacional de Atividades Econdmicas - CNAE, define o
seu negdcio como aluguel de objetos do vestuario, joias e acessorios (7723-3/00).



Assim como a roupa, os acessoérios sao fundamentais para compor a imagem
pessoal. Muitas vezes as roupas sao simples e 0s acessoérios tém o papel de com-
plementar o visual. Uma peca marcante &, por vezes, mais notada que as roupas
com gue a pessoa se veste.

Né&o é possivel atender todos os estilos ou todos os publicos. O ideal é que vocé defina
uma linha de atuacao e desenvolva as pecas de acordo com o publico que pretende
atingir. Linhas diferentes para, por exemplo, pessoas mais conservadoras, mais sofistica-
das, mais despojadas, etc.; de forma a retratar a personalidade de cada um de seus
clientes.

E importante lembrar que o material uti-
lizado também devera estar de acordo
com o0 seu publico, pois este é um as-
pecto que influenciard diretamente na
determinacao de seu preco de venda.

Recomenda-se criar um mostruario
das pecas para que os clientes possam
conhecer o seu trabalho. Esse mostru-
ario contribuira bastante para as ven-
das feitas para as lojas de roupas ou

até mesmo de acessoérios que poste-
riormente poderao fazer encomendas.

DIFERENCIACAO

O consumidor estd em busca de exclusividade e originalidade. Ninguém quer sair
e ver outras pessoas usando a mesma peca, portanto invista na diferenciacao
de sua linha de produtos. Facga cursos, leia revistas especializadas em bijuterias
e adapte os modelos. Especialize-se na criacao das pecas e isso contribuird para
que vocé fiqgue conhecido no mercado.

Para ter sucesso, é necessario definir bem o tipo de cliente que se pretende aten-
der, saber ouvir e produzir o que esse cliente deseja. Seu publico pode preferir
pecas de custo menor e pouca durabilidade ou pecas mais duraveis e de preco



mais elevado, sofisticadas ou esportivas, discretas ou marcantes. Como dito an-
teriormente, sera necessario escolher linhas com as quais trabalhar, mas a ideia
inicial deve ser sempre a de atender os anseios do seu cliente. Serd mais dificil
comercializar algo que o cliente ndo esta pronto para comprar. Dentro das linhas
trabalhadas, invista sempre em novidades.

FORMAS DE ATUACAO

Vocé poderé trabalhar apenas com a fabricacdo das pecas e repassa-las para lo-
jistas e outros revendedores, ou vocé podera investir na venda direta dos produ-
tos aos clientes. A decisao de como trabalhar deve ser tomada considerando-se
a analise financeira do negdécio e as agcdes necessarias para seu funcionamento.
A venda, a precificacao e as relagcdes comerciais que tém origem nos dois tipos
de negdcio sdo muito diferentes.

Além disso, podera também trabalhar com o desenho de pecas personalizadas para
ocasides exclusivas, como casamentos, festas de quinze anos, bodas, entre outras.

INFORMAGCOES LEGAIS

Nao ha nenhuma legislacao especifica regulamentando a atividade, porém é ne-
cessario ficar atento quanto aos deveres previstos no Cédigo de Defesa do Con-
sumidor a fim de evitar futuras penalidades dos érgéos fiscalizadores de consu-
mo, tais como Procon, Movimento das Donas de Casa e Ministério Publico.

e Forneca sempre informacao clara e de facil visualizacdo do preco;

e Cuidado com possiveis formas de cobranca, nunca exponha o consumidor ao
ridiculo, nem o constranja ou 0 ameace.

REGISTRO

Saiba que a Classificagcao Nacional de Atividades Econémicas - CNAE, define o seu
negdécio como fabricacao de bijuterias e artefatos semelhantes (3212-4/00).



A divulgacao é considerada a melhor maneira de alcancar o cliente: a partir dela,
toma-se conhecimento sobre a existéncia da empresa e dos produtos comercia-
lizados. E também pela divulgacdo que a empresa se mantém na memoria das
pessoas, lembrando a todos de seus produtos, servicos e valores.

Uma boa divulgacao leva o cliente até vocé. A partir dai, o atendimento, os pro-
dutos e os servicos tém a chance de encantar o consumidor e a relacao se inicia.

Existem inUmeras alternativas para divulgar seu negécio no mercado da moda.
Cada opcao deve ser avaliada e escolhida pensando, em primeiro lugar, no tipo de
cliente que se quer ter. Se vocé divulga sua marca para pessoas gue nao tém inte-
resse nela estara perdendo tempo, dinheiro e mercado. Por isso, antes de decidir
como divulgar, avalie quem é seu cliente e peca orientacao ao Sebrae Minas para
fazer com que ele se lembre de vocé.

Veja algumas formas simples de divulgar sua empresa:

CARTOES DE VISITA

O cartao de visita & o primeiro item a ser

trabalhado. Através dele as pessoas tém o
seu contato. E mais profissional que escre-

ver o telefone em um papel e causa uma

boa primeira impressdo. Cuidado com os

modelos prontos de graficas. Muitas vezes

eles apenas mudam o nome da pessoa ou empresa, mantendo o mesmo visual.
E importante que seu cartao mostre um pouco do estilo de suas pecas. Se vocé
trabalha com roupas casuais, ele deve ter desenho e escrita leves. Se vocé tra-
balha com roupas ou acessoérios sofisticados, o cartao deve ser mais sofistica-
do também. Sugere-se a disponibilizagcdo desses cartdes de visita em lojas de
tecidos e aviamentos, salées de beleza, entre outros. Tome o cuidado de deixar
guantidades pequenas e sempre ligar perguntando se é necessario levar mais.




A légica do cuidado na imagem do cartao deve ser aplicada a todo material
produzido para sua empresa como panfletos, cartazes, banners, blogs e outros
meios de divulgacao. Os locais onde a divulgacdo acontecerd precisam ser
escolhidos de acordo com seus clientes, buscando locais que eles frequentem.

FOLDER OU PANFLETO

Um folder (do verbo dobrar em inglés) ou um panfleto traz mais informacoes
que o cartao de visitas. Além do tipo de negécio e de como entrar em contato,
leva uma mensagem com informacodes sobre uma promocao, um langamento, ou
divulgando os produtos da empresa. Sao ferramentas interessantes quando che-
gam as maos das pessoas certas, mas raramente dao retorno quando utilizados
como Unica forma de divulgacao. Os folderes e panfletos que sdo melhor rece-
bidos pelos clientes normalmente levam um pequeno brinde como sementes de
plantas, clips, balas. Vocé pode pensar em um pequeno brinde que tenha relacéo
com o seu negdcio. Ou ainda criar um tipo de vantagem para o cliente que levar
o folder até vocé. E também valido usar parte do folder para fazer um cadastro de
clientes. Nesse caso, vocé promovera um sorteio e as pessoas que preencherem
e entregarem a parte do folheto que pede nome, telefone, e-mail e endereco
concorrerao. Mais tarde, vocé usara essas informacoes para entrar em contato
com o cliente via telefone ou e-mail informando sobre novidades e mantendo sua
empresa na meméoria deles.

ANUNCIOS E CATALOGOS

Anuncios em midias locais como jornal de bairro podem ser interessantes. Princi-
palmente se vocé tiver um diferencial, ou seja, trabalhar com produtos ou servigos
pouco comuns. Independente do tipo de produto, anuncios de jornal funcionam
depois de certa frequéncia. Negocie pacotes e faca pequenas mudancgas no vi-
sual dos anuncios para manter o publico interessado. Tente uma parceria com o
jornal para que eles escrevam matérias sobre moda e citem a sua empresa ou o
seu servico. Essa forma de divulgacéo € mais interessante que o anuncio isolado.
Oferecga seu conhecimento, como um consultor, em troca da citacdo ou fotos.

Um catalogo com fotos das diferentes pecas criadas ou vendidas por sua empre-
sa pode ser produzido e distribuido para clientes especiais. Pode ser um catalogo



de vérias paginas, ou em um formato mais simples, de custo mais barato. Para
as empresas de customizagao e bordado, e de acessorios, é possivel pensar
um catalogo para os parceiros, assim, eles poderao mostrar ao cliente o tipo de
trabalho de que se trata.

MiDIAS SOCIAIS

Uma das formas de divulgacdo que vem crescendo é a utilizacdo das midias so-
ciais, como o Facebook, Twitter e outros. Nesse ambiente é possivel criar um
perfil empresarial e divulgar fotos, precos, comentérios, pedidos, noticias e outras
informacodes que vocé deseja tornar publicas. As midias sociais sdo gratuitas e
atingem um numero cada vez maior de pessoas. Quanto mais interessante as
suas informagdes forem, maior o nimero de acessos. O mesmo que acontece
com a divulgacao “boca a boca” se repete na internet.

A criacdo de um blog ou site com dicas de moda, novidades, tendéncias é outra
forma de utilizar a internet. O blog ou site demanda uma quantidade maior de
informacao escrita e fotos que as redes sociais, mas bem administrado traz um
retorno de conhecimento importante. Tanto no Facebook quanto em um blog ou
site da sua empresa, a principal preocupacao deve ser a mudanca constante das
informacoes. A internet € como uma vitrine: se o usuario passa pelo seu site e vé
sempre as mesmas informacoes, o mesmo layout, ele se desinteressa. Por outro
lado, se encontra algo que estava buscando ou considera interessante, voltard
com frequéncia aumentando as chances de se tornar seu cliente.

A internet pode ainda ser uma forma econdmica de langar novos produtos. Utilizan-




do um cadastro de clientes, vocé podera enviar e-mails com fotos de cada lanca-
mento. Nesse caso, a frequéncia é o elemento mais interessante. Vocé nao enviara
o catalogo inteiro, mas pecgas novas ou promocionais de acordo com as compras
anteriores do cliente, tomando o cuidado de escolher o que enviar para cada pes-
soa, de forma a nao ficar cansativo. E interessante, também, a divulgacéo nos sites
de busca na internet que, hoje, funcionam como as antigas listas amarelas.

A internet é uma ferramenta eficiente de divulgacao, mas funciona melhor a mé-
dio prazo. Para um esforco concentrado, deve ser acompanhada de outros tipos
de publicidade e propaganda. Caso vocé decida realizar vendas pela internet, pes-
quise bastante antes de iniciar. As vendas pela internet ndo podem ser adminis-
tradas como parte do seu negécio. Elas funcionam como outro negécio, portanto
é preciso estudar muitos detalhes que nao fazem parte das vendas presenciais.

VITRINES

Em alguns negoécios do ramo da moda ha um lu-
gar fixo de atendimento ao cliente. Sao lojas ou
ateliés que recebem o publico. Para esses nego-
cios, a primeira forma de divulgacao é a vitrine.
Cuide dela semanalmente, trabalhando para que
haja uma grande diferenca visual entre a vitrine
de uma semana e a da semana seguinte. Apos-
te em cores e decoracdes para alterar o visual e
chamar a atengao das pessoas. Se optar por uma
vitrine em que a cor azul, por exemplo, é predo-
minante, na outra semana escolha uma cor bem
diferente, como o vermelho, dourado ou branco,
para ser enfatizada. Assim, o publico da regiao
estard sempre atento as novidades de sua loja.
Escolha um dia da semana e seja rigoroso na tro-
ca das pecas nesse dia.




PARCERIAS

O contato com outras empresas ligadas ao setor da moda pode ser uma boa
forma de criar oportunidades de negécios. As parcerias serdo produtivas porque
vocé podera contar com a credibilidade dos parceiros que indicarem vocé.

As parcerias também sao formas interessantes de distribuir seu material e divul-
gar a marca. Fechando condicdes especiais para os alunos de determinada esco-
la, por exemplo, os funcionarios da escola serdo mais estimulados a divulgar sua
loja ou servico. A acao tende a ser mais efetiva que a simples entrega de folhetos.

Salbdes de beleza séo interessantes divulgadores de novidades. Pense em acoes
que possam motivar os profissionais do saldo a indicar sua loja. Crie promogoes
conjuntas, sempre de olho na parte financeira e no volume de clientes que con-

segue atender.

ETIQUETAS E EMBALAGENS

Avalie a possibilidade de criar uma etiqueta
para seus produtos com a marca da sua em-
presa, dessa forma vocé transmite para os
clientes a ideia de profissionalismo e o clien-
te leva suas informacoes para casa.

As embalagens das pecas também podem
ser utilizadas para uma divulgacao que con-
tribuird para a construcdo da identidade de
sua marca. Confeccione embalagens que
tenham uma relagdo com as pecas — emba-
lagens simples para pecas despojadas, em-
balagens mais sérias para pecas sofisticadas
— e com sua marca. Certifigue-se, no caso
de vender para lojistas, de que a loja esta
colocando a peca na embalagem correta. Se
eles preferirem utilizar a embalagem da loja,

nao sera necessario fornecer as suas.




PROMOCAO DE VENDAS

Promogdes também séo ferramentas eficientes para baixar estoques, aumentar
vendas, fazer com que novos clientes experimentem seus produtos. Promogoes
sao estratégias utilizadas para fazer com que o consumidor conheca o seu produ-
to e se torne cliente da sua empresa naquele momento. E uma forma de aumentar
a venda no curto prazo. Elas devem ter data para comecar e para terminar, além
de serem atrativas para o cliente. Quanto mais criativo vocé for, avaliando o que
pode interessar a seu publico, maiores as chances de sucesso.

QUANDO DIVULGAR?

A melhor divulgacao é aquela feita de forma constante. Um bom exemplo séao as
cervejarias brasileiras. Vocé ja reparou como elas anunciam pesado ano apos ano?
E nao diminuem a propaganda quando estao vendendo muito. Ao contrario, é no
verao que mais vemos anuncios de suas marcas. Destine uma pequena parte do
faturamento para tornar seu servigo ou produto mais visivel. O nimero de clientes
atendidos tende a crescer.

A divulgacéo deve ser planejada com antecedéncia, de modo a aumentar o fatu-
ramento em épocas especificas. Se a loja trabalha com vestimentas juninas, por
exemplo, a divulgacao precisa comecar em maio. Nesse sentido, o cadastro de
clientes é muito util. Um cadastro com informacoes sobre a época e o tipo de fan-
tasia alugados pelo cliente no ano anterior, além dos dados de contato, possibilita
um pré-atendimento. A loja convida o cliente com antecedéncia a ver as novida-
des. O mesmo pode ser feito em qualquer outro ramo do negécio de moda. Esse
contato pode fazer uma grande diferenca nas vendas ou aluguéis e na satisfacéo
do cliente, além de apresentar pequeno custo.

DICA DE MARKETING:

Vocé, sua familia e amigos sao garotos propaganda de sua marca. Devem usar
sempre pecas criadas por sua empresa e nao podem descuidar do visual.



E muito importante que vocé faca uma pesquisa de mercado e procure praticar
um preco de venda aproximado ao dos concorrentes, evitando guerra de precos.

Sendo assim, a sua taxa média de remarcacao deve possibilitar que o faturamento
cubra os custos e permita gerar lucro para reinvestir na empresa.

Exemplo:

Se vocé comprar uma peca por R$ 100,00 e utilizar uma taxa média de remarca-
cao de 90%, o preco de venda sera:

Custo da peca 100,00
Taxa média de remarcacao (90%) 1,90
Preco de venda da peca (R$ 50,00 x 1,90) 190,00

Para saber se o preco praticado pela empresa estd cobrindo os custos e gerando
lucro faca o calculo conforme tabela a seguir:

1 Esta composicao do preco de venda trata-se apenas de um exemplo. Valores de mercado
devem ser pesquisados e aplicados por vocé.




CUSTOS FIXOS:

Retirada do empreendedor.
Valor estipulado por més.

Custo de viagem para compra de mercadoria (hotel, alimen-
tacao, passagem).

Custo de transporte para venda das mercadorias.

Aluguel

Lembre-se: Caso vocé trabalhe como sacoleira, ou seja,
porta a porta, esse valor deverd ser proporcional ao espaco
utilizado para a comercializagao/estocagem dos produtos.

Telefone, Internet, agua, energia elétrica.

Lembre-se: Caso vocé trabalhe como sacoleira, ou seja,
porta a porta, esse valor deverda ser proporcional ao espaco
utilizado para a comercializagcao/estocagem dos produtos.

Recolhimento fixo mensal? (ICMS = R$ 1,00 + Contribuicao
previdenciaria = R$ 36,20).

Total de custos fixos mensais

jan./2014.

R$ 724,00

R$ 560,00

R$ 240,00

R$ 300,00

R$ 200,00

R$ 37,20

R$ 2.061,20

2 O valor do recolhimento fixo mensal é referente a 5% do salario minimo vigente em



Supondo que sua empresa compre R$ 2.500,00 em mercadorias, entenda que:

Faturamento mensal (R$ 2.500,00 x 1,9) (=) R$ 4.750,00
Custo da mercadoria utilizada na venda (-) R$ 2.500,00
Custos fixos mensais (-) R$ 2.061,20
Lucro mensal da empresa (=) R$ 188,80

Lucro anual (R$ 188,80 x 12 meses) (=) R$ 2.265,60

E fundamental que o empresario defina um valor para sua retirada mensal, pois
esse valor deverd compor os custos fixos da empresa. No exemplo acima, essa
retirada foi de R$ 724,00.

Lembre-se: o lucro é da empresa e ndao do empresario, portanto esse valor
deverd ser reinvestido na empresa e servira, por exemplo, como capital de
giro. Isto é, ter dinheiro em caixa para cumprir todos 0s compromissos com
fornecedores, mantendo seu crédito.

E o local onde s&o registradas todas as entradas e saidas de dinheiro que passam
pelo caixa, além de apurar o saldo existente no final do dia. A seguir, apresenta-
mos um modelo que poderd ser usado nesse controle.

Na coluna DIA é registrado o dia em curso.

Na coluna HISTORICO é registrado um breve relato referente aquela operacao de
entrada ou saida de dinheiro.

Na coluna ENTRADA sao registrados os valores das entradas de dinheiro, nor-
malmente por um recebimento de venda a vista ou recebimento de uma das



parcelas de venda a prazo.

Na coluna SAIDA s&o registrados os valores das saidas de dinheiro do caixa. Sao
conhecidos, também, como desembolsos. Sdo os pagamentos feitos com recur-
sos ($) do caixa.

Na coluna SALDO sé&o registrados os valores “restantes”, depois dos registros de
entradas e saidas.

Empresa:

CONTROLE DIARIO DE CAIXA Més / Ano:

Dia Historico Entradas Saidas Saldo
Saldo Inicial

SALDO ATRANSPORTAR -

Sugerimos contar os valores todos os dias e ver se conferem com o que ficou
registrado como saldo do dia. Feito isso, deixar no caixa apenas um pequeno va-
lor para troco no inicio do dia seguinte. Esse valor sera o SALDO INICIAL do dia,
também chamado de FUNDO FIXO DE CAIXA.



VEJA COMO OBTER MAIS INFORMACOES PARA SE TORNAR
UM MICROEMPREENDEDOR INDIVIDUAL

1.

2.

No portal www.portaldoempreendedor.gov.br.

Nos Pontos de Atendimento do Sebrae Minas, no portal www.sebraemg.com.br
ou na Central de Relacionamento: 0800 570 0800.

Junto a um profissional de contabilidade de sua confianca. Ha uma listagem
de profissionais aptos para essa assessoria no site www.fenacon.org.br.

Prefeituras municipais: antes de iniciar o processo de formalizacdo, faca
uma consulta prévia na prefeitura municipal para verificar as regras de libe-
racao de alvara de funcionamento para a atividade pretendida.




CONSULTORIA DE GESTAO

Atendimentos individuais ou em grupo, de forma presencial ou a distancia
(internet e telefone), sobre Gestao Empresarial com foco em Financas, Legis-
lacao, Marketing e Recursos Humanos, realizados por técnicos especialistas
do Sebrae Minas.

OFICINAS E CARTILHAS SEI -
SEBRAE MICROEMPREENDEDOR INDIVIDUAL

SEl comprar

SEl controlar meu dinheiro
SEl empreender

SEl planejar

SEl unir forcas para melhorar
SEl vender

« Para participar das oficinas verifique a disponibilidade de agenda na
sua cidade.

« Para acessar as cartilhas acesse o site do Sebrae Minas:
www.sebraemg.com.br

MANUAIS

"0 dia a dia do Microempreendedor Individual: rotinas administrativas e con-
tabeis: na ponta do lapis”

MAIS INFORMACOES:

Através do site www.sebraemg.com.br; telefone: 0800 570 0800 ou em um
dos Pontos de Atendimento do Sebrae.



ASSEMBLEIA LEGISLATIVA DO ESTADO DE MINAS GERAIS

MINISTERIO PUBLICO DO ESTADO DE MINAS GERAIS

Av. Alvares Cabral, 1.690, Lourdes

30170-001 — Belo Horizonte — MG Tel.: (31) 3330-8100

Site:www.mpmg.mp.br

Link do Procon: http://www.mpmg.mp.br/portal/public/interno/repositorio/id/22566

SINDIVEST/MG -
SINDICATO DAS INDUSTRIAS
DO VESTUARIO NO ESTADO DE MINAS GERAIS

Rua Juiz de Fora, 284 — Sl. 603/605/607 — Barro Preto
30180-060 — Belo Horizonte — MG

Tel.: (31) 3295-3535 - Fax: (31) 3295-3202
www.sindivestmg.com.br




ACHO QUE ESTAMOS FAZENDO A COISA CERTA,
MAS O NEGOCIO NAO DECOLA.

Disponivel em:
<http://revistapegn.globo.com/Revista/Common/0, EMI133585-17203,00-ACHO
+QUE+ESTAMOS+FAZENDO+A+COISA+CERTA+MAS+O+NEGOCIO+NAO+
DECOLA.hml>.

Acesso em: 31 de maio de 2011.

COMO INVESTIR EM MARKETING SEM GASTAR MUITO.

Disponivel em:
<http://www.papodeempreendedor.com.br/marketing/como-investir-em-marke-
ting-sem-gastar-muito>.

Acesso em 08 nov. 2011.

EVENTO MODA EMPREENDEDORA NA ESPM-RJ
REUNIU MAIS DE 200 JOVENS.

Disponivel em:
<http://noticias.universia.com.br/tempo-livre/noticia/2010/11/19/758917/evento-
-moda-empreendedora-na-espm-rj-reiniu-mais-200-jovens.html>.

Acesso em 31 maio 2011.

MERCADO DA MODA, EM EXPANSAO,
ATRAI NOVOS PROFISSIONAIS.

Disponivel em:
<http://oglobo.globo.com/economia/boachance/mat/2011/01/12/mer-
cado-da-moda-em-expansao-atrai-novos-profissionais-923486519.
asp#ixzzTNwPdbgxX>.



Acesso em: 31 maio de 2011.

PESQUISA TRACA O PERFIL
DO BILIONARIO MERCADO DA MODA.

Disponivel em:
<http://www2.uol.com.br/canalexecutivo/notas/170620053.htm>.

Acesso em: 10 out. 2011.

PRESIDENCIA DA REPUBLICA.

Disponivel em:
<http://www.presidencia.gov.br>.

Acesso em: 25 jul. 2013
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