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MERCADO DE TRABALHO

Novas carreiras
surgem no concorrido

mundo da moda

Profissionais criam suas préprias oportunidades de emprego.
Por Vanessa Barone e Patricia Nakamura, de S3o Paulo

Gabriel Del Corso nio sabe
costurar. Mas € um profissional
bastante requisitado no meio da
moda, Marilda Ferraz nio dese-
nha roupas, mas por suas maos
passa a produgio de grifes como
a de Tereza Santos ¢ de empresas
como o0 grupo espanhol Inditex
~donodaZara,

Del Corso ¢ Marilda sio exem-
plos de novos profissionais que o
mercado de moda criou — por pu-
ra necessidade. Eles nio entram
nas estatisticas oficiais que conta-
bilizam os empregos na inddstria
téxtil e de vestuinio mas, certa-
) mente, engrossam o caldo de pro-

fissionais que, todos os anos, tor-

nam esse setor cada vez mais forte.
Del Corso entrou no mundo

na moda como a maioria, nos
anos90:abrindouma grife, aola-
do do estilista Jeziel Moraes. An-
tes da virada do milénio, a grife
faliu e ensinou aos sécios duras
ligdes sobre os mecanismos de
umaempresa de moda. E sdo elas
que, hoje, garantem o sustento
de Del Corso — um hbil consul-
tor de varejo, especialista em dar
a destinagdo correta a estoques
de roupas “vencidos”.

Nag hreciso

* tro colegdes passadas. “As rou-
Ppas ja tinham sobrevivo A liqui-
dagdes e a bazares”, relembra
Corso. O jeito encontrado por
ele foi vender as pegas — a R$ 30
cada — para um empresirio do
Nordeste, que revendeu as rou-
pas no mercado local. “Eram
roupas que valiam entre RS 50 e
RS 300. Mas era isso ou ficar no
prejuizo”. A venda rendeu R$
240 mil e financiou o mostrui-
rio da nova colegao da grife.
“Alguns empresirio costu-
mam brincar que odeiam nos
procurar, porque isso significa
que os neg6cios nao vio bem”,
diz Del Corso, que também atua
como consultor na &rea reposi-
cionamento de produto. Tradu-
zindo: € ele quem tem a dificil ta-
refa de substituir artigos que nio
vendem por peca: quie so suces-
so garantido de vendas —mesmo
que isso signifique abrir mao de
cole¢des de moda mais “auto-
rais”, “Tem hora que o que inte-
ressa sao as vendas." Del Corso e
Lele Nakao sio também respon-
sdveis pela produgio geral e co-
ordenagao do FW House, o salio
de negécios do Sio Paulo
ashuon Wi

s il Inir,
Formada em estilismo de moda

para Del Corso e sua atual socia,

Lele Nakao — criadores do Hap-

py Bazaar, que refine vérias gri-

q‘ fes, num mesmo espaco, para

vender coleges passadas. Além

j de montarem o bazar coletivo, a

! dupla também faz negociagio
de estoques individuais.

Recentemente, os socios fo-

- ram contratados por uma grife

paulistana para “se livrar” de um

ogue de B mil pecac de gua-
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pela faculdade Santa 5
de Sao Paulo, Marilda gosta de
tratar a moda ndo como arte —
mas como negécio. E foi com es-
sa mentalidade que ela conquis-
tou o respeito de empresas co-
mo o grupo espanhol Inditex —
para quem Marilda criou uma
rede de fornecedores de malha-
ria circular (camisetas) para
abastecer o mercado da América
Latina. “Comecei a montar a re-
de pelos fornecedores de fios”,
da_gue cuidou de todo

0 objetivo da marca, de acor-

A interagdo entre designers,
artistas plasticos, estilistas, inter-
autas e consumidores pode pa-

| um conceito abstrato a pri-

docoma ia, é fechar es-
te ano com umarede de 100 cola-
boradores, Em 2008, quer tripli-
car esse nimero, Esses colabora-
dores submetem suas idéias a

meira vista. Mas a
Fernanda Cerévolo f

pécie de lho daBan-

2 idéia num modelo de negécio
que movimenta 20 colaborado-
res e uma cadeia 40 fornecedores
de matérias-primas e servigos.
Lancada hd dois meses, a grife
Bangoo tem como mote reunir
idéias captadas no ambiente vir-
tual — ligadas ao universo da
moda, artes, acess6rios para casa,
“toyarts”—e comercializa-las ex-
clusivamente nosite daempresa,

CA muda o vice-presidente de marketing para AL

£00 €, 5e ap aempresa se
encarrega de produzir e comer-
cializar o produto. Pode ser des-
de uma estampa até acessorios
como bolsas e carteiras,

Em alguns meses, a marca de-
ve criar um blog para que as su-
gestdes também passem pelo
crivo dos internautas. “A remu-
neragdo para o criador pode ser
por meio de royalties ou basea-
da no volume de venda do pro-

0 processo de desenvolvimento
de produto para o Inditex. “Eles
queriam fornecedores também
de malharia retilinea (tricés),
mas ndo encontrei emprcsds
aqui dispostas a fornecer 100
mil pecas por més para um (ini-
co cliente”, lamenta Marilda
Aespecialidade da executiva &
montar uma cadeia produtiva.
Basta que exista uma grife e um
investidor, que Marilda faz o res-
to—armebanhando desde estilis-
tas, para desenhar a colegio, até
confeccionistas, passando por te-
celagens, malharias e fiagdes, Ou
seja, a profissional realmente
Cria um processo que comeca
com o desenvolvimento damaté-
ria-prima e termina com a roupa
na loja. "Eu monto a estrutura to-
da, mas ndo toco a produgio
nem palpito na gestio da empre-
sa", diz Marilda, que montou to-
da a estrutura de produ¢do da
grife Tereza Santos, de Belo Hori-
zonte, especializada em roupas
femininas de tric6. “Optei por
verticalizar radicalmente. Hoje,
sou apenas um estidio de cria-
¢do", diz Tereza, que ja foi dona
de uma confecgio — a Patachou
" g o

’ Imente, a po:
nove clientes ativos —sendo qua-
tro internacionais, Entre eles, es-
ti a grife de maiés americana
Ank, que produz no Brasil.

A agéncia Agente de Moda,
dos s6eios Ricardo Corréa e Ligia
Rocha, é uma empresa especiali-
zada em captar patrocinadores
para eventos de moda ¢ encon-
trar marcas ou estilistas que pos-
sam se tornar bons veiculos de
marketing, Também nasceu da
necessidade bisica dos estilistas
de terem bons patrocinadores e
das empresas de grande porte de

duto”, disse. Esses produtos po-
dem ou ndo ficar sob a grife
Bangoo, As marcas independen-
tes podem negociar a venda de
seus produtos numa espécie de
“corner” virtual.

A primeira colegdo da Bangoo
foi langada em meados de abril
e contou com poucos colabora-
dores externos. Reuniu camise-
tas, ténis, conjunte de copos,
carteiras e o Bangolino, um in-
descritivel boneco de plush
branco na linha dos “toy-arts”,
nova mania entre colecionado-
res. Alguns livros também foram
colocados a venda, Na préxima
leva de produtos, serd incluida a
obra “New photography in Chi-
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Marilda Ferraz teve a idéla d

acharem novas formas de faze-
rem marketing. “As empresas
que nos contratam querem
transformar seus produtos em
objetos de desejo, através da mo-
da", explica Corréa , que atuava
com venda de servigos de teleco-
municagdo até descobrir o gosto
pelo mundo damoda.

Hoje, grande parte dos contra-
tos firmados entre empresas como
aKimberly-Clark, Fedex, Citibanke
Mattel com grifes de moda, tive-
ramaintermediagio da dupla.

\© (£
3o no Brasil — um contingente
de mais de 2,5 milhdes de pes-
soas, espalhadas em cerca de 46
mil empresas — mas indicam
que a moda brasileira passa por
um novo conceito de geragio de
trabalho, de acordo com o socio-
16go, assessor na Camara dos
Deputados ¢ membro do Conse-
lho do In-Mod Brani Kontic. De
acordo com ele, a moda nio po-
de estar somente ligada as ativi-
dades industriais, "As redes e as
relagdes estdo mais complexas
agora, Criou-se dentro da moda

na", que retine fotog de jo-

uma interdependéncia entre di-
versos segmentos”

“Estamos verificando que es-
ses novos profissionais estio
criando produgdo de conheci-
mento, que deve ser a peca-chave
para o desenvolvimento da ca-
deia téxtil", afirmou Kontic du-
rante uma série de debates sobre
economia criativa, realizada du-
rante a tltima edi¢do do Sao Pau-
lo Fashion Week. “A moda pede
inteligéncia ¢ ela pode ser uma
saida para que esta indfistria so-
Y AlLnou. .

superlativos apenas no ntimero
de empregados. De acordo com
o Instituto de Estudos e Marke-
ting Industrial (Iemi), o setor te-
ve no ano passado faturamento
conjunto de US$ 57 bilhdes, um
dos maiores do mundo. A pro-
dugdo alcangou 5,7 bilhdes de
pegas e de quase 3 milhdes de
toneladas. Os investimentos em
inovagdes tecnolégicas e moder-
nizagdo de maquindrios supe-
ram USS 1 bilhdo, de acordo
com empresirios do setor. Mas,
com a entrada dos produtos chi-

e criadores gera modelo de negdcio inédito na rede
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lojase deeletroele-

vens fotografos chineses. O livro
ndo serd editado no Brasil ¢ foi
encontrado pela equipe da Ban-
goo entre as pesquisas da equi-
pe pela internet. “A busca por
idéias ndo vai se restringir no
Brasil”, disse Fernanda.

Por trs de todo o processo
criativo, a Bangoo teve que criar
uma infra-estrutura de paga-
mento eletronico, entrega de
produtos, gerenciamento de es-
toque e de marketing. Fernanda
levou dois anos para conceber o
projeto, criar o site e fazera pri-
meira linha de produtos. A ex-
periéncia no desenvolvimento
de sites de compras de grandes
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ndré Echeverria é o novo vi-
ce-presidente de marketing da

CA para a regido América Lati-

+  na.Oexecutivo possui vinte anos de ex-
periéncia nas dreas de vendas ¢ marke-
ting do mercado de tecnologia da in-
formagao, tendo trabalhado nos (lti-
mos dez anos para a Sun Microsystems,

« Suzano
Jodo Comério € o novo diretor res-
ponsével pela unidade negécio flores-
tal da Suzano Papel ¢ Celulose. Ele era
diretor e socio-proprietario da STCPEn-

de projetos e Resco[Finagro.
Também atuou na International Pa-
per/Champion Papel e Celulose, onde
foi vice-presidente de produtos de ma-
deira e recursos florestais e diretor de
planejamento estratégico florestal glo-
bal em Memphis, nos Estados Unidos.

Internet Group

Gian Filli € o novo COO do Internet
Group, empresa que refine os portais
iG, iBest e BrTurbo. Entre 2002 e 2007,
ele trabalhou no Grupo Ultra, na Oxi-
teno, indfstria petroquimica, ¢ na Ul-
tracargo. Também foi diretor de con-
telido para a América Latina do site
Viajo.com e co-fundador da empresa
de impressio digital pela internet, a E-
Fotos. Filli atuou ainda na consultoria
Monitor MGDK.

BMI

Milton Zuntini & o novo diretor exe-
cutivo da BMI, fabricante de sistemas
de energia como estabilizadores e no-
breaks. Zuntini estd no mercado de sis-
temas de energia hd 20 anos. Seu @lti-
mo cargo fol o de gerente geral de ven-
das e marketing da SMS.

BSP Career

Francisco Sciarotta € o novo diretor
executivoda BSP Career, empresa de con-
sultoria em recursos humanos associada
4 BSP Business School Sio Paulo. Com 30
anos de experiéncia profissional, ele tra-
balhou na Arthur Andersen e Johnson &
Johnson. Também foi diretor administra-
tivo financeiro na Sara Lee, Diveo do Bra-
sil, Siciliano e grupo Camargo Correa,

Magazine Luiza

Décio Yuiti Sonohara € o novo diretor
de tecnologia da informagdo do Magazi-
ne Luiza. Sonohara foi diretor de tecno-
logia na Internet Group do Brasil, e jd es-
teve em cargos de direcdo em grandes dutos e atuarial e trabd”
empresas de varejo e e-commerce, como  lhou 12 anos md':lédt;ll;:r. gl;n anos
na Cigna, onde gerenciou equipe Al
Brasil e Estados Unidos
Career Center

Marisa Nanninj ¢ direto®
executiva da Car, 2 o

especializada em entds?
¥ estio e orien*)
de carreiras p gsstio m

presas. Marisa atugy L2l
Boston e Lloyds TSB. L

Carrefour e Submarino.

Stratus

Luiz Guilherme Piva € novo responsa-
vel pelas areas de planejamento estraté-
gico-econdmico, relagdes institucionais
e desenvolvimento corporativo da Stra-
tus, instituigio que atua em fundos dein-
vestimentos, assessoria e consultonia fi-
nanceira. Piva foi diretor de financas e de

tronicos ajudou a empresiria
arregimentar o negocio, Fer-
nanda se ressente, porém, da
falta de financiamentos. Teve
que investir cerca de R$ 250 mil

consultoria e economista-chefe da BDO

Trevisan e como assessor economico dos

Ministérios da Fazenda (2002/03) ¢ 4°
Planejameﬂto(l%S/S")

MetLife

_ Larry Bailey & o noyo diretor exec®
tivo das dreas de ynderwriting’, P

E-mall; ste|a ca MPOs@valor com.br
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paraa Inditex, dona da Zara, na América Latina

neses, a indfstria sofreu abalos
considerdveis. S6 no ano passa-
do, de acordo com dados do Mi-
nistério da IndGstria e Comércio,
as importacdes de vestudrio al-
cangaram US$ 347 milhées. Mais
de 50% deste montante veio da
China. Tal movimento vem aba-
lando a estrutura de virias in-
dstrias, que enxugam a produ-
3o e comegam a demitir.

A criatividade, segundo o so-
ciblogo, pode ser também um ca-
minho para que o Brasil passe ao

largo _dessa . concoricncia \doke,
T
‘que o Brasil pode encontrar para "!
se inserir nesse mercado, que é
muito competitivo mundial-
mente, O principal trunfo € usar

o design local — além das inova-

coes tecnolégicas na produgio,

que jd foram agregadas pelas
principais empresas brasileiras

— para criar mais valor ds marcas.

Para ganhar folego, é preciso
mostrar aos bancos, governos e
financiadores que amoda & tam-

bém um gerador de conheci-
mento. Ndo adianta apenas inje-

do préprio bolso na idéia, que
ela acredita que vai alcangar o
“break even” noano que vem.0
desafio agora é fazer a marca fi-
car famosa e gerar um fluxo de
vendas. (PN) A
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