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Objetivo

|dentificar as caracteristicas e tendéncias que impactam diretamente o
segmento de comeércio do vestuario.

Metodologia mista

Fase qualitativa:
v 4 discussbes em grupo , 3 grupos com donos de lojas e 1 grupo de “sacoleiras”
v' 10 entrevistas em profundidade com formadores de opinido do segmento

Fase guantitativa:

v 400 entrevistas telefénicas por meio de CATI utilizando mailing fornecido
pelo SEBRAE-SP, proveniente do Cadastro Sebrae de Empresas CSE.

v' Amostra probabilistica, representativa do universo

v Periodo da coleta de dados: 28 de outubro a 30 de novembro de 2016




Qs atores do segmento
décomeérciode vestuario

Va'a N 17




SEBRAE
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Empresarios

Universo predominantemente Maior concentracao entre
feminino, com variacdes por porte 30 e 59 anos
18 a 29 anos 12%
30 a 39 anos 30%
40 a 49 anos 25%
Mulheres
69% 50 a 59 anos 24%
60 anos ou mais 9%
EPP mais homens: 55% EPP mais 40 a 49 anos: 39%

MEI mais mulheres: 78% MEI e ME mais 30 a 39 anos: 31% e 33%



SEBRAE
SP

Empresarios

O grau de escolaridade cresce de acordo com o porte do estabelecimento.

MEI é o publico com menor escolaridade
EPP maior escolaridade - 62% superior ou +
Fundam

. ental Clientes Sebrae tém maior escolaridade do
Superior 27% N )
oull que os nao clientes.

34%

89% dos empresarios nao possuem formacao
técnica em moda.

38% dos empresarios possuem formacao
em gestao de negocios, destaque para
Sebrae-SP.




SEBRAE
SP

Empresarios

Vém de outras areas para investir em um novo negocio proprio:

38% vieram de outro segmento
38% ja trabalhavam na area como empregado oucoma  familia

21% trabalhavam em areas parecidas e decidiram abri  r uma empresa

Como este segmento nao exige especializagcdo, acabam arriscando.
Comecam com pequenos investimentos e vao sentindo o mercado,
aumentando ou diminuindo organicamente, conforme a demanda dos clientes.

Ao0s poucos vao aprendendo a realizar as compras, arrumar a loja,controlar o
estoque e o financeiro.

“O curso é avida, o dia a dia.”



SEBRAE
SP

Empresarios

* 15% contam com a ajuda de familiares
* 4% tem representantes/sacoleiras
* 43% tém colaboradores

b

— 24% sao remunerados com o piso da categoria
— 15% com salario variavel: fixo + comissao
— 7% s&o remunerados com o piso maior que da categoria

42% oferecem beneficios aos colaboradores
47% néo tem dificuldades no relacionamento com a equipe.

S&o comuns os “prémios” por meta de vendas alcancadas



SEBRAE
SP

Empresarios

Como se informam:

Internet é a principal fonte de informacao: redes sociais e blogs.
Google Yoully n

Fornecedores e grandes marcas oferecem contetido nos sites.

TV também é uma fonte de informacéo: novelas, programas com
celebridades e tutoriais de moda.

Feiras de moda, pessoalmente ou pela internet.

“Google é tudo!”

®
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Colaboradores

Normalmente s&o jovens, em seu primeiro emprego.

VEém atraidos pelo “glamour da moda” ou atras de oportunidades para
ingressar no mercado de trabalho.

Tém nivel médio de educacao, alguns comecando faculdade. Poucos
tém cursos técnicos voltados ao segmento de vestuario.

Com a crise 0 numero de contratacdo diminuiu. Atualmente estao
buscando colaboradores mais experientes, pagando o mesmo salario.







O perfil dos estabelecimentos SP

e bastante diversificado

SEBRAE

SACOLEIRAS

Compram pequenas
guantidades de produtos
e revendem para seus
clientes.

Dois tipos:

e umas fazem compras
frequentes para repor
aos poucos o que
vendem.

e outras estdo mais
estruturadas e ja
possuem “lojinhas”
em casa.

PEQUENAS LOJINHAS

Abertas muitas vezes na
propria casa ou casa de
familiares.

Contam apenas com seus
proprietarios e algumas
vezes com parentes, que
os auxiliam.

Algumas eram sacoleiras
que se estruturaram.

LOJAS ESTRUTURADAS

Tém um espaco mais
elaborado, melhor
disposicao dos produtos.

Algumas ja possuem
funcionarios fixos.

Os portes e caracteristicas
sao bastante
diversificados.
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O gue vendem

Categorias Tipo de moda

‘ Moda feminina
Moda fast fashion/ modinha

Bebes/ criangas/ infanto juvenil

50%

Acessorios 37%

Moda masculina

Bijuterias 15%

Uniformes

Moda pluz size
Cama, Mesa e Banho 8%

Moda streetwear (moda de rua)

Moda festa/noivas
Bolsas 4% Moda evangélica

Moda fitness

. Lingerie/Moda Intima
Base: 400 empresarios

Acessorios e Bijouterias

Calcados

Base: 299 empresarios que atuam no comércio varejista ou atacadista de
artigos do vestuério e acessorios



SEBRAE

A loja fisica € o principal canal SP
de comercializacao

3%._ 1% Vendas no balcéo 74%

Vendas via redes sociais, como Whats App, Facebook 329%

[0) .
10% Delivery 20%
|—> Revendedora/sacoleiras 13%
Vendas e-commerce 10%
31% Telefone 6%
Vendas em casa ou na casa da cliente 3%
Eventos, feiras, bazares 1%
m 1 Canal 2 Canais 3 Canais ® 4 Canais =™ 5 Canais Vendas E-commerce 10%
Plataforma propria 6%
Com a crise, houve uma movimentagao em direcao aos Marketplaces 3%

clientes: delivery de produtos, envio de mensagens e fotos

N&o sabe 0
por meios digitais: WhatsApp, Instagram e Facebook. 1%




SEBRAE

Baselam suas compras nas 57
solicitacoes dos clientes

67% e Compram 0s que os clientes gostam/indicam

49% e Acompanham as novidades pela internet

« Acompanham as novidades atraves de
blogueiras e redes sociais

38% « Acompanham as novidades através das novelas
33% « Compra a colecdo completa do fornecedor

« Compra o que os fornecedores oferecem

33% « Acompanha as novidades nas revistas @

Base: 400 empresarios




SEBRAE

Normalmente usam varios 57
fornecedores para as compras

98% dos empresarios tém fornecedores e 2% vendem o que fabricam.

Tem varios fornecedores do mesmo produto 68%
(]

Tem uma rede fixa de fornecedores
B TOTAL

B MEI
O ME

Faz cotacdes dos produtos junto a diversos | EPP

fornecedores

Faco compra compartilhada com outros

empresarios Bases: TOTAL (400) MEI (244) ME(108) EPP(48)

Os critérios utilizados para a escolha dos fornecedores sao qualidade e preco.
80% dos fornecedores estdo em S&o Paulo.



/2% possuem estoques de

mercadorias

Possui estoque

96%
*

81%
-

72%

I 63%
MEI

TOTAL

ME EPP

Bases: TOTAL (400) MEI (244) ME(108) EPP(48)

SEBRAE
SP

Como é feito o controle

E automatizado, controla tudo
pelo sistema *
85%

Registra manualmente em um
caderno

Faz manualmente em planilha
excel

Né&o faz controle com registros

® TOTAL m MEI 0 ME B EPP

Bases: TOTAL (286) MEI (153) ME(87) EPP(46)
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A vitrine € o cartao de visitas da loja

As roupas gue sao dispostas nas vitrines, geralmente, sdo as mais
vendidas.

As lojas, de uma maneira geral, se preocupam com as vitrines e as
trocam semanalmente.

Atualmente existem profissionais especializados em vitrinismo.

O investimento na preparacao das vitrines tem sido menor em funcéo
da crise econOmica.

“Troco a vitrine todos os dias, as clientes olham as
novidades e acabam entrando.”

®



SEBRAE

70% se preocupam em adequar a loja*

ao perfil dos clientes

Adequa o visual da loja ao tipo

decliente
70%
°_ + ME: 81%
) 0
20%+ MEI: 26%
10%
Sim Nao Nao se aplica

Muda o visual da loja
constantemente?

s’-p\‘%

J

Sim = Ndo N3o se aplica

Base: 400 empresarios

Adequa o especgo para atender os

71%

clientes

+ ME: 83%

+ EPP: 81%

21%

8%
I

Sim

Nao Nao se aplica

Ouviu falar em visual

merchadising?

+ 18 a 29 anos: 77%

+ ME: 68%

+ EPP: 70%

+ Clientes Sebrae 64%

Sim m N3o



Faz acéo de divulgacao
da loja?

55%

+ homens 65%

+18 a 29 anos 68%

+ 30 a 39 anos:66%

+ EPP: 85%

+ Clientes Sebrae:62%

SEBRAE

Acoes de divulgacao e relacionamento™

Sim = Nao

Base: 400 empresarios

Faz acdes de relacionamento?

66% |

)

34% 32%

Sim, frequentemente Sim as vezes Quase nunca

Base: 400 empresarios

Posts em Redes Sociais 41%

Panfletagem: 11%
> Distribuicao de cartdes 7%
Vendas em sites de e-commerce 6%
Anudncios em redes sociais 5%
Links pagos no Google 5%
> WhatsApp 35%
Telefone 33%
Facebook . 22%
32% Atendimento: 14%
11%

E-mail;
2%

Nao faz




io atual



SEBRAE

Comparativo do faturamento SP
2015 x 2014

60% observaram variacao negativa no faturamento de 2015, quando
comparado a 2014.
27% declararam queda bastante acentuada, acima de 30%.

27%

o) 149%
2 7% 11% 8% 6% 6% 9%
| | | | (0)
T T T | | T | | T T 1 /() 1
acimade 21% a 11% a 1% a 10% 0% 1% a 10% 11% a 21% a acima de nao sabe
30% 30% 20% 20% 30% 30%
11%
DIMINUIU SE MANTEVE AUMENTOU

Clientes Sebrae: 33%

Base: Proprietarios que declararam variagdo ou manutenc¢édo do faturamento anual (371)



SEBRAE

Expectativa no faturamento 5P
2016 x 2015

50% tém expectativa de queda no faturamento de 2016, sendo que 20%
esperam uma queda bastante acentuada, acima de 30%.

35% estimam um aumento no faturamento de 2016.

209
> 14% 15%
7% 7% 7% 10% 8% 9%
2% ] ’—I
T - T T T T | | T | | 1
ndo acimade 21% a 11% a 1% a 0% 1% a 11% a 21% a acimade
sabe% 30% 30% 20% 10% 10% 20% 30% 30%
‘ 15%
DIMINUA SE MANTENHA AUMENTE
Clientes Sebrae: 47% Clientes Sebrae: 18%

Base: Proprietarios que declararam variagdo ou manutencao do faturamento anual (387)



SEBRAE

As compras foram impactadas 5
pela crise econOmica

Os empresarios diminuiram suas compras e passaram a repor
somente 0s produtos que vendem.

Comecaram a buscar produtos alternativos em relacéo a preco e
também a qualidade.

Buscam novidades para comprar pois € o que atrai os clientes.

Comecaram a trabalhar com encomendas de clientes que significam
vendas certa, sem riscos.

“Reponho o que vendo, nao fico com
mercadoria parada.”

®



As dificuldades enfrentadas estao  sesar

relacionadas a nova configuracdo do
mercado e ao momento do pais
Dificuldades d:?iggfcilzzle
Diminuicao da frequéncia dos clientes 50% 23%
Excesso de concorrentes 35% 11%
Encontrar novos clientes 35% 13%
Concorréncia predatoria ou desleal 29% 7%
Falta de méao de obra qualificada 28% 9%
Manter atualizados os controles financeiros 24% 8%
Conter a inadimpléncia dos clientes 22% 11%

Base: 400 empresarios @



Apenas 22% nao tém dificuldades

SEBRAE

SP
. S .
relacionadas as financas da empresa
. . )
Fechar 0 més positivo 18% Clientes Sebrae: 23%
Comprar 0s produtos para vender 11%
\Diminuigéo das vendas/Falta de clientes 8% )

Pagar fomecedores 6%

Conseguir crédito para sua empresa 6%
Pagar os impostos/taxas dos cartdes 5%
Separar 0s gastos pessoais dos gastos da empresa
Reter clientes

Nenhuma

N&o sabe avaliar

Base: 400 empresarios

22%



SEBRAE

As adaptacdoes ao novo cenario tiverans®
gue acontecer rapidamente

“Agueles que nao se adequaram, fecharam as portas”
Este ndo é um segmento muito profissional.

Os empresarios tocavam seus negocios de forma mais instintiva, com
a crise, tiveram que se profissionalizar.

A adaptacao ao novo cenario teve que ser rapida:

v' Rever estoques, comprar menos, comprar de acordo com a saida
v’ Contratar corretamente

v Entender seus clientes e perfil de compras

v Controlar os investimentos e o financeiro

v Negociar com bancos e fornecedores @



SEBRAE
SP

Sao otimistas, apesar da crise

“Isso € uma fase, vai passat...”

Querem um negdcio maior, mais lojas, ter marca propria, ampliar os
canais de vendas, ter e-commerce e ter maior retorno financeiro.

Veem boas perspectivas para o proximo ano. Acreditam que o pior da
crise ja passou e ja estao sentindo uma leve melhora.

O segmento nao sera mais 0 mesmo, a crise transformou o cliente: mais
consciente, mais comedido nas compras, mais exigente, mais critico.

E acreditam que os empreendedores que se profissionalizaram vao se
destacar.




SEBRAE

Oportunidades SP

CLIENTE

v' Conhecer , entender , observar o cliente

v" ldentificar novos nichos de mercado

v' Atendimento simpatico, cordial, personalizado

v Proporcionar uma experiéncia de compra diferente na loja

v P6s venda , manter contato com clientes, entender suas necessidades




SEBRAE

Oportunidades SP

MERCADO

v' Conhecer o mercado , seus concorrentes, os lideres

v Se atualizar, saber as tendéncias

v Usar novas formas de divulgar e vender : e-commerce, redes sociais,
lojas itinerantes, colaborativas

v’ Se profissionalizar e profissionalizar o negécio

v' Conhecer mais sobre tecnologia: tecidos, equipamentos, softwares

de gestéo e operacéo



SEBRAE
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Tendéncias do segmento

O segmento de comercio de vestuario esta passando por profundas
mudancas no mundo inteiro que sao vistas também no Brasil:

ALTERACOES NO PERFIL DAS LOJAS
v Crescimento das grandes redes de lojas de roupas ( Zara, H&M, Uniglo, Gap)

v" Crescimento do e-commerce de roupas (Ali Express, Bon Prix, Dafiti, Netshoes)

v' Segmentacao de lojas por estilo de vida e funcionalidade de roupas (esportes,
festa, gestantes, praia, plus size, tecidos organicos, kids, rock,..)

v As lojas fisicas se tornando um lugar de experiéncias, ndo s6 compra (Nike)

v Lojas de roupas com itens pessoais e para a casa (Les Lis Blanc, Zara Home)

®

v" FIGITAL = compra digital e experiéncia na loja fisica
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Tendéncias do segmento

ALTERACOES DE COMPORTAMENTO

Nao vender apenas roupa, mas moda, roupa gue tenha informacao de moda
“See now, buy now”, compras instantaneas logo apos os desfiles de colecbes
Tecidos funcionais e inteligentes, com muita tecnologia

Aluguel e venda de roupas novas e usadas de marcas diferenciadas

AN N N RN

Economia compartilhada: lojistas & marcas diminuindo custos e viabilizando

negocios, marcas iniciantes se juntando, co working de confeccbes

AN

Tecnologia nas lojas, produtos e experiéncias
v Sustentabilidade: tecidos organicos, naturais e reciclados (pet, bambu,...)

v' Economia circular: reformas, reutilizacao, refabricacao (sapatos com tecidos de

brechd, costureiras) @






SEBRAE

SP

Consideracoes finais

O segmento de comércio de vestuario é diverso:
faixa etaria
escolaridade
perfil dos estabelecimentos
faturamento
mix de produtos
clientes

Grande parte do segmento é composta por micro empreendedores individuais MEI.
Visto como uma oportunidade para empreender:
. hdo exige formacao especifica dos empresarios e colaboradores

. baixo investimento inicial

E composto por profissionais de varias areas e formacées. 89% dos empresarios nao
possuem formacao técnica na area de moda.




SEBRAE
SP

Consideracoes finais

41% dos empresarios trabalham sozinhos e se responsabilizam por todas as tarefas do
dia a dia.

O principal canal utilizado para a comercializac&o dos produtos € a loja fisica. Metade
dos estabelecimentos estao localizados na rua.

Ha uma preocupacao com o layout interno das lojas. 70% acha importante adequar a
loja ao cliente, o que é feito de forma intuitiva.

A Internet se tornou uma ferramenta essencial para o segmento: fonte de informacao ,
divulgacao e vendas dos produtos.

Percebe-se um movimento de busca ao cliente através das redes sociais, “delivery”,
representantes e “e-commerce”.




SEBRAE
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Consideracoes finais

Existem regulamentacdes especificas para o0 segmento, que normalmente sao
cumpridas pela lojas mais estruturadas. 73% dos proprietarios declaram ndo conhecer
as regulamentacbes do segmento.

As compras e estoques sao as maiores preocupacdes dos empresarios, neste momento
de crise, onde houve uma evasao de clientes das lojas e diminuicdo na vendas.

67% dos proprietarios buscam comprar produtos adequados e solicitados pelos clientes.
50% vendem moda feminina, principalmente roupas.

Os fornecedores séo escolhidos pela qualidade e preco dos produtos.

38% dos empresarios possuem formacéao técnica em gestdo e o SEBRAE-SP se
destaca como a principal fonte de informacao.

73% declaram ter controles gerenciais do negocio e saber fazer o célculo da
lucratividade.




SEBRAE
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Consideracoes finais

O segmento de comeércio de vestuario sofreu grande impacto com a crise econdémica do
pais. Muitas lojas fecharam e o fluxo de clientes nas lojas diminuiu.

60% declaram queda no faturamento de 2015 em relacédo a 2014 e 50% declaram que o
faturamento também deve cair em 2016, quando comparado ao ano de 2015.

S&o0 muitas as mudancas neste segmento em funcao da crise econémica, do
comportamento dos consumidores, da tecnologia e do dominio das grandes redes de
vestuario que vém ditando regras.

O momento é de profissionalizacdo. Os empresarios devem se especializar na gestao,
financas, compras e estoque, atendimento e marketing. Conhecer o cliente e adequar a
loja e produtos ao seu publico, diferenciar. Estas iniciativas podem contribuir para o
sucesso do negocio.

O empresario deve estar atento aos movimentos e tendéncias do mercado que é muito
dinamico.




FICHA TECNICA

Projeto : Pesquisa Setor/Segmento Comércio de Vestuario

Obijetivo: Identificar as caracteristicas e tendéncias que impactam diretamente o segmento de comércio do vestuario e também identificar os
“usos e costumes” referentes a gestdo dos negoécios; a operacéo e as relacdes trabalhistas, deste segmento.

Metodologia/Técnica de Coleta de Dados:  Técnica mista
Entrevista Qualitativa: 10 entrevistas em profundidade - EP
Entrevista Qualitativa: 4 discussdes em Grupo - DG
Entrevistas Quantitativa: 400 entrevistas telefénicas

Local : Estado de Sao Paulo
Periodo da coleta de dados : Entre setembro e novembro de 2016

Unidade Gestao Estratégica: Philippe Vedolim Duchateau

Coordenacéo: Marcelo Moreira

Equipe Técnica: Déborah Regina Picarelli Gongalves, Carolina Fabris Ferreira, Marcia Shizue Kikuchi e Alexandre Sousa Nascimento

Fornecedor : AARTEDAMARCA Consultoria de Comunicagéo Ltda.
Sebrae-SP
R. Vergueiro, 1117 - Paraiso
CEP: 01504-001 - Sao Paulo - SP
Homepage: www.sebraesp.com.br
InformacBes sobre produtos /servicos do Sebrae-SP: 0800 570 0800
Informacdes sobre este relatorio: (11) 3177- 4654/4574/4906/4874




