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Sumario Executivo

No &mbito da Unidade Curricular de Projeto de Marketing, inserida no 3° e
ultimo ano da Licenciatura em Marketing da Universidade do Minho, o seguinte projeto
apresenta as propostas interdisciplinares para a resolu¢cdo de um problema real
apresentado por uma empresa. AWeAdapt — Inclusive Design and Engeneering
Solutions, Lda, empresa na qual o seguinte projeto se desenvolve, apresenta-se como
uma empresa bastante jovem, fundada em 2008, no sector da fabricacdo e
desenvolvimento de vestuario adaptado para pessoas com necessidades especiais, mais
precisamente, pessoas em cadeiras de rodas ou acamadas durante um longo periodo

temporal.

Com sede em Braga, a WeAdapt demonstra-se como uma empresa com um
vasto conhecimento tecnologico e desenvolvimento no sector téxtil com implementacao
direta e adptada para roupas direcionadas para pessoas com necessidades especiais. Esta
empresa possui também presenca nos EUA como WeAdaptUS, Inc, apresentando-se

como uma spin-off do MIT, localizada em Boston.

O seguinte projeto apresenta-se como Plano de Marketing adaptado a
contextualizacdo da empresa WeAdapt, onde se verificam o diagndstico da situacao
atual da empresa e do seu meio envolvente, a proposta da estratégia a seguir com base
na analise de dados secundarios e primarios e por fim a apresentacdo de orcamentos e
métodos de monitorizacdo da aplicacdo deste plano. Com a orientacdo de um docente
tutor, numa filosofia de “problem based learning”, visa desenvolver a capacidade de

aprendizagem ativa e o trabalho autonomo dos estudantes, inseridos numa equipa.

Neste projeto, tendo em conta que se baseia numa empresa inovadora, como
todas as outras empresas que assentam na inovacdo, apresenta uma dificuldade
acrescida de chegar ao mercado e comercializar os seus produtos. Deste modo, 0
principal objetivo deste projeto € o desenvolvimento de um Plano de Marketing que
sugira uma clara estratégia de comercializa¢do e que aborde a segmentacdo do mercado,
0 posicionamento a ser adotado, a estratégia de comunicacdo e vendas e um plano

estratégico de web marketing.
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1 Introducéo

Desenvolvido com a colaboragdo do empreendedor da “Weddapt - Inclusive
Design and Engineering Solutions, Lda”, que nos foi fornecendo informacgdes mais
detalhadas, este projeto apresenta solucdes possiveis de colocar em prética para a
resolucdo de determinados problemas que esta empresa exple quanto as vendas e

abrangéncia de quota de mercado nos segmentos a que se insere.

A WeAdapt direcionada para a fabricacdo e desenvolvimento de vestuario
adaptado para pessoas com necessidades especiais, demonstra ser uma empresa que
aplica todo o conhecimento no sector téxtil de modo a dignificar os seus clientes

oferecendo as melhores condic6es e qualidade nos seus produtos.

Como pontos fortes o facto de utilizar tecnologia avangada, a oferta de produtos
e servicos unicos e inovadores, a qualidade e durabilidade dos produtos, as parcerias
com os Estados Unidos, produtos de alta qualidade resultantes de 1&D cientifico e
recursos humanos qualificados em todas as areas de negocio, mas, em contrapartida
também se depara com algumas fraquezas o facto ser uma marca desconhecida, de
desenvolver inimeros produtos o que acaba por gerar confusdo para o consumidor, a
distribuicdo praticamente nula pois ndo dispde de espaco fisico, ndo esta presente no
online, a falta de foco numa estratégia, poucas praticas de Marketing e por fim os

recursos financeiros reduzidos para a internacionalizacdo e protecédo de IP.

O presente documento consiste na realizacdo de um plano de marketing com
objetivo de propor uma estratégia de comercializacdo dos seus produtos de modo mais
rentavel, abordando diferentes objetivos definidos como a caracterizagdo do mercado,
definir segmentacdo e posicionamento da empresa, a estratégia de comunicacdo e
vendas dos produtos da empresa, sendo que, a nossa estratégia de comercializacdo

incidira sobre os jeans que sdo direcionados para pessoas com necessidades especiais.

Licenciatura em Marketing
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2 Caraterizacao Global

AWeAdapt - Inclusive Design and Engineering Solutions, Lda, é uma empresa
portuguesa, spin-off da Universidade do Minho, fundada a 18 de novembro de 2008
envolvendo uma equipa multidisciplinar e mais recentemente uma equipa
internacional  integrada de investigadores do MIT -  Massachusetts
InstituteofTechnology e da Universidade do Texas nos EUA.

O objetivo da empresa passa por desenvolver e vender produtos resultantes de
projetos de investigacdo cientifica profundos nas areas da antropometria e ergonomia.
Esta investigacdo esta voltada para o0 mercado de pessoas com necessidades especiais,
sendo estes: utilizadores de cadeira de rodas, pessoas com sindrome de Down
(Trissomia 21), com visdo reduzida, daltonicos, pessoas com lipodistrofia, acamadas,
idosos entre outros com necessidades especificas. Contam ainda com a ajuda de
médicos, enfermeiros, fisioterapeutas, terapeutas ocupacionais, pacientes/utilizadores e

os seus familiares e cuidadores.

O vestuario e os dispositivos desenvolvidos sdo testados e validados em ambiente
hospitalar, centros de reabilitacdo, associacGes que representam diferentes tipos de

pessoas com necessidades especiais e em laboratorio.
2.1 Visao, Missao, Valores e Objetivos

Apesar de a WeAdapt assumir, que atualmente esta a passar por uma grave crise
de identidade, “sem modelo de gestdao, sem uma missdo consistente e sem uma visao de

futuro”, refere que:

e Visdo: A sua Vvisdo passa por ser uma empresa que promova a igualdade numa
sociedade.

e Missdo: Por sua vez, a missdo consiste na contribuicdo para a inclusdo de
pessoas com necessidades especiais, aumentando a sua autoestima, conforto,
autonomia e qualidade de vida.

e Valores: Os seus valores residem na integridade, no profissionalismo na
credibilidade e no respeito.

e Objetivos: A empresa espera atingir fluxos de caixa operacionais positivos no

final do segundo ano de atividade, quando também pretender apresentar um
6
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resultado liquido positivo. O valor presente liquido de fluxos de caixa
esperados para os primeiros seis anos ¢ de cerca de 5.95M € ea taxa interna de

retorno sobre o investimento é de cerca de 379 %.
2.2 Antecedentes

A WeAdapt tem por objetivo criar solugdes que colmatem as necessidades de
vestuario adaptado que existem no meio das pessoas com mobilidade reduzida,
nomeadamente as de cadeiras de rodas, fornecendo roupas com funcionalidades Unicas

adequadas as caracteristicas fisicas destas mesmas pessoas.

A investigacdo inicial comecou em 2005 quando o Eng® Miguel Carvalho, no
ambito da orientacdo de uma tese de Mestrado, comprou junto com uma aluna um fato
na Zara, onde ambos perceberam as dificuldades que se imp&em aos individuos em
cadeiras de rodas ao quererem comprar um fato numa loja de roupa generalista.
Depois de a aluna experimentar o fato e registarem todas as dificuldades ressentidas,
voltaram a Universidade e comecaram a trabalhar de forma a colmatar as falhas e os

obstaculos sentidos inicialmente, e foi assim que comegou 0 projecto.

A empresa foi criada em 2008, ap6s ser vencedora de um prémio de 50 000€
no concurso de start-ups START, promovido pela Universidade Nova de Lisboa, BPI e
Optimus, que se destina a premiar o empreendedorismo realizou varios desfiles de
moda inovadores com o intuito de criar buzz e notoriedade junto da comunicacéo
social e dos media, com algum sucesso. Atualmente a WeAdapt continua empenhada

no desenvolvimento e fornecimento de vestuario para o todo o espectro da vida.
2.3 Organograma da Empresa

A WeAdapt é presidida, maioritariamente, por Miguel Angelo Carvalho, desde
2008 com 80%, Carla Lopes detém de 18% e por fim a Caixa Capital 1%. A sua

estrutura organizativa esta representada no seguinte organigrama:
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General Manager
Miguel Carvalho

CEO
Carla Lopes Advisory Board
1 1
Financing R&D Team
Carla Lopes Miguel Carvalho
1 1
1 1 1 1 1
Commercial Marketing Design untional Finishings Ro:::'ly:tllﬁtlrlliun
Anabela Silva Susana Ralha Daiane Heinrich Maria Jose Marques
Fernando Duarte

2.4 Competéncias e Fatores Criticos de Sucesso

1
Marketing and

Commercial Production and

Logistics

Director
Susana Ralha

Teresa Carvalho

Sensors and
Electronic Devices

Liliana Fontes

A principal competéncia central da WeAdapt € o facto de ser uma spin-off da
Universidade do Minho e usufruir do conhecimento de diversos investigadores em
prol do desenvolvimento tecnolégico dos seus produtos. A empresa focou-se

essencialmente na investigacdo desde a sua criacao até aos dias correntes.

Relativamente aos fatores de sucesso chave a empresa oferece ao seu publico-
alvo uma alternativa as opgdes ja existentes neste ramo, ou seja, falamos de produtos
realmente eficazes que se comprometem a melhorar a qualidade de vida dos
utilizadores, baseados em tecnologia. Por outro lado, a existéncia de parcerias com a
Universidade de Harvard, MIT-Massachusetts Institute of Technology, Universidade

do Texas e Minho elevam o prestigio e a notoriedade da empresa.
2.5 Portfolio da Empresa

A empresa WeAdapt tem disponivel uma vasta gama de produtos téxteis
direcionados para o publico-alvo, pessoas com necessidades especiais. Sendo que para
além de ja ser produzido com um cuidado especial, este ainda tem a possibilidade de

tornar o produto mais personalizado mediante as necessidades de cada um.
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Produto Descricao Preco
Fato masculino Super P R2W - Pronto-a-Vestir:
120 Preto com forro 100% La Super 120 420€

Forro 100% Viscose

vermelho. - : M2M - Produzido a
(Tailoring serial #: Possibilidade de personalizar o forro Medida: 470€
) interior. '
WEAMS7571)

Fato masculino cinza.
(Tailoring serial #:
WEAMS5401)

100% La Super 110 (Canonico — Italia)
Forro 100% Viscose
Possibilidade de personalizar o forro
interior.

R2W - Pronto-a-Vestir:
435€
M2M - Produzido a
Medida: 485€

Casaco masculino
desportivo em

80% Algodao + 18% Poliamida + 2%
Elastano. (Campos Hermanos — Espanha)

R2W - Pronto-a-Vestir:

bombazina com forro 0%\ /i 249€
vermelho. - _Forro 100% V'SCC.’SE M2M - Produzido a
. i Possibilidade de personalizar o forro o
(Tailoring serial #: interior Medida: 299€
WEAMJ7047) '
0 1 _
Casaco masculino em 100 % Cachemira (Gaenslen&Volter R2W - Pronto-a-Vestir:
Alemanha)

Cachemira com forro
vermelho.
(Tailoring)

Forro 100% Viscose
Possibilidade de personalizar o forro
interior.

580€
M2M - Produzido a
Medida: 630€

Camisa masculina.
(Shirts)

Liberdade de movimentos, conforto e
funcionalidade (acabamentos funcionais
especiais - Anti-odor, amaciador com
propriedades hidratantes).

98% Algodao + 2% Elastano

R2W - Pronto-a-Vestir:
55€
M2M - Produzido a
Medida: 66€

Jeans e tecidos com
acabamentos
especiais.
(Jeans serial #:
WEAMJ)

Possibilidade de funcionalizacao das
calgas para utilizadores de sondas ou de
algalia. Aberturas laterais invisiveis,
abertura entre pernas, bolso interior para
saco colector e guia de tubo ao longo da
perna. Ajuste da cintura.

100% Algodéao / 98% Algodao + 2%
Elastano

R2W - Pronto-a-Vestir:
50 a 90€
M2M - Produzido a
Medida: 60 a 100€

Jeans serial #:

WEAMJ 21 Informacao indisponivel 60€
Jeans serial #: — .
WEAMJ33 Informacao indisponivel 45€
Jeans serial #: — .
WEAMJ55 Informacao indisponivel 45€
Pijama (WearX) Informacao indisponivel Informacdo indisponivel
Vestidos noiva Informacao indisponivel Informacdo indisponivel
Meias Informacao indisponivel Informacdo indisponivel

Camisola interior

Informacao indisponivel

Informacdo indisponivel

Tabela 1- Fonte: Website da WeAdapt

Licenciatura em Marketing
2014-2015




[PROJETO DE MARKETING — WE ADAPT]| 2014/2015

2.6 Forgas e Fraquezas

No ambiente interno da empresa, analisam-se as Forcas e Fraquezas, que sdo 0s

principais aspetos que diferenciam a organizagdo dos seus concorrentes, decisoes e

niveis de performance ou desempenho que se pode gerir. Assim, apresentamos as

principais forcas e fraquezas da WeAdapt:

Forcas:

Parcerias com os Estados Unidos

Possibilidade de personalizagdo do produto

Tecnologia avangada

Diferenciagéo

Oferta de produtos e servigos Unicos e inovadores
Qualidade e durabilidades dos produtos

Investigacao

Produtos de alta qualidade resultantes de 1&D cientifico

Recursos humanos qualificados em todas as areas de negécio

Fraquezas:

Muitos produtos, o que podera resultar em confusao para o consumidor
Marca desconhecida

Falta de foco numa estratégia

Poucas praticas de Marketing

Inexisténcia online

Fraca distribui¢do, ndo possui um espaco fisico

Recursos financeiros reduzidos para a internacionalizacdo e protec¢édo
de IP

10
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3 Analise Ambiental

3.1 Analise PESTAL

A anélise ao ambiente externo da empresa é fundamental, por forma a perceber

quais as principais variaveis que poderdo influenciar, positiva ou negativamente, o

desenvolvimento do negécio.

7
L X4

Fatores Politico-Legais: Portugal ndo centra as suas politicas nas pessoas com
deficiéncia. Apesar de alguns apoios que prestam a pessoas portadoras de
deficiéncia, ainda ha muitas lacunas, que visam o atraso da melhoria da
qualidade de vida destas pessoas. Os problemas sdo muitos, ajudas técnicas
insuficientes e demoradas, valor pensdo social por invalidez, ndo cumprimento
de quotas no acesso ao emprego, sdo apenas alguns dos muitos exemplos.
Recentemente, a deputada Helena Pinto apresentou na AR o projeto de resolucéo
do Bloco de Esquerda pela promocdo da autonomia pessoal/vida independente
das pessoas com deficiéncia, lembrando o governo da emergéncia de solugdes.
A deputada lembrou que Portugal ratificou em 2009 a Convencdo sobre o0s
Direitos das Pessoas com Deficiéncia, adotada pela Assembleia Geral das
Nagdes Unidas em 2006 e salientou que com esse ato “assumiu um
compromisso que garanta a igualdade de direitos das pessoas com deficiéncias”
¢ que, para tal “impdem-se politicas publicas que respondam as necessidades
especificas dessas mesmas pessoas”, com vista a melhorar a qualidade de vida.
Segundo o Relatério de Financiamento de Produtos de Apoio, realizado com
2013 pelo Instituto Nacional para a Reabilitacdo, I.P., (INR, IP), foram
estabelecidos os montantes das verbas destinadas ao financiamento dos produtos
de apoio para o ano de 2013, num valor global de 11.540.000,00 Euros,
disponibilizados pelos Ministérios da Economia e do Emprego, da Salde e da
Solidariedade e da Seguranca Social, para garantir a mobilidade das pessoas com
deficiéncias e/ou incapacidades com o maior nivel de independéncia possivel
facilitando o acesso a dispositivos e tecnologias de apoio (Produtos de Apoio).
Alguns exemplos de produtos de apoio sdo:

. Cadeiras de rodas, andarilhos, canadianas,

. Almofadas para prevenir Ulceras de pressdo, colchdes

ortopédicos, camas articuladas,

11
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. Materiais e equipamentos para o vestuario (pincas, ganchos,
luvas de protecdo, vestuario apropriado),

. Materiais e equipamentos para a higiene (barras de apoio,
assentos de banheira, cadeiras e bancos para o banho,
banheiras, material antiderrapante),

. AdaptacGes para carros (assentos e almofadas especiais,
adaptacOes personalizadas para entrar e sair do carro,
adaptacOes para os comandos do carro),

. Elevadores de transferéncia,

. Préteses (sistemas que substituem partes do corpo ausentes),

. Ortoteses (sistemas de correcdo e posicionamento do corpo),
etc.

O relatério acima referido pode ser consultado no anexo 1, onde pode ser consultada

toda a distribuicdo dos Produtos de Apoio, feita de acordo com diversos fatores.

% Fator econdmico: A crise € o maior, bem como o mais frequente, fator
apontado nesta categoria. E certo que é um fator em crescimento no nosso pais,
aliado as elevadas taxas de desemprego. As pessoas com deficiéncia sdo as mais
afetadas. Além de terem mais problemas em arranjarem emprego, as ajudas
monetarias ndo sdo expressivas.

Existe o Complemento Por Dependéncia destinado a cidaddos beneficiarios ndo
pensionistas em situacdo de incapacidade de locomogéo originada por doencas
originada pelas seguintes doencgas: Paramiloidose Familiar; Doenca do Machado
ou de Joseph (DMJ); Sida (HIV); Esclerose multipla; Foro oncoldgico;
Esclerose lateral amiotréfica; Parkinson e Alzheimer. Este complemento tem
como condicOes de atribuicdo a necessidade da assisténcia de outra pessoa para
satisfazer as necessidades basicas da vida quotidiana, nomeadamente: realizacéo
dos servicos domésticos, apoio na alimentacdo, apoio a locomocéo e apoio nos
cuidados de higiene, perfazendo um apoio desde 90,69€ até 181,38€,
dependendo das situagdes. E 6bvio que este valor é muito baixo, sobretudo para
gquem tem problemas de salde.

J& o valor total da Pens&o Social de Invalidez até aos 70 anos, ronda em 2015 os
237,33 euros e 0s beneficiarios com mais de 70 anos recebem 256,30 euros, por

12
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e

AS

A

més.
As pessoas com deficiéncia também podem ser abrangidas pelo Valor da Penséo
Social do Regime Nao Contributivo 201,53€ de pensdo minima, podendo somar
0 duodécimo do subsidio de Natal, e assim, nestas condi¢cBes receberd
mensalmente 0s seguintes montantes: contribuinte com menos de 70 anos
219,79 euros e partir dos 70 anos 221,25 euros. Mas quem estiver abrangido
pelo regime ndo contributivo ndo poderd acumular a pensdo social com este
apoio nem outra pensao.

Como € notorio, o fator econémico em nada facilita a vida econdémica das

pessoas com deficiéncia, 0 que se torna uma grande ameaca a WeAdapt.

Fator Social: Neste fator incide, sobretudo, a discriminacdo e excluséo social
em relacdo a deficiéncia. Exemplo disso séo as tentativas de negdcio feitas pela
WeAdapt com grandes grupos de moda, mas que ndo querem ser associados a
uma empresa que trabalha para pessoas com deficiéncia. Tambem, por vezes, até
por parte das proprias pessoas hd uma certa vergonha em so terem lojas como
farmacias, ou lojas de produtos ortopédicos, que respondam as suas
necessidades, pois este tipo de lojas tem uma conotacdo negativa perante a

sociedade.

Fator Tecnologico: Verifica-se, cada vez mais, uma maior preocupacao a nivel
de desenvolvimento tecnoldgico, no que toca a produtos para pessoas com
necessidades especiais, para a melhoria da qualidade de vida. Também as vendas
online tém vindo a ganhar terreno no mercado, pois sdo uma aposta cada vez
maior por parte dos vendedores, estando também a ser um conceito mais aceite e
utilizado pelos consumidores. Estes fatores sdo oportunidades para a empresa,
uma vez que o seu ponto forte € o desenvolvimento tecnoldgico e as vendas

online sdo uma estratégia para empresa.

Fator Ambiental: A crescente preocupacdo com 0 meio ambiente é crescente, a
cada dia que passa. Os consumidores valorizam, cada vez mais, a
responsabilidade social das empresas e para além de ser uma aposta das mesmas
atualmente, algumas grandes marcas, tém linhas de vestuario direcionado para

13
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essa preocupacdo. Exemplo disso é a H&M com a linha Conscious — Moda
Sustentavel.

3.2 Analise de Mercado

3.2.1 Estrutura de Mercado

Existem véarios tipos de estruturas de mercado, onde influenciam o
comportamento das empresas, a sua eficiéncia e os lucros a que estas conseguem
alcancar. As estruturas de mercado sdo influenciadas pela presenca ou falta de
concorréncia, distinguindo-se dois grandes tipos de estruturas de mercado -aberto ou
fragmentado e fechado ou concentrado — onde se repartem em diferentes pequenas

estruturas de mercado.

No caso da WeAdapt, a estrutura de mercado em que esta empresa se insere é um
pouco irregular e, de certa forma, hibrido, alcancando uma estrutura de mercado
monopolista, uma vez que se apresenta como a Unica empresa no pais a produzir o tipo
dos seus produtos, e ainda uma estrutura de mercado oligopolista por se verificar um

namero reduzido de consumidores dos seus produtos.

3.2.2 Caracteristicas do mercado

Para satisfazer as necessidades do mercado-alvo e elaborar uma estratégia de
Marketing consistente e coerente, as empresas devem dispor do maximo de
informacdo possivel sobre o mercado que pretendem entrar. Cada vez mais 0S
consumidores ddo importancia a relacdo entre conforto e qualidade nas pecas de

roupa.

De acordo com Mintel (2013) qualidade e durabilidade subiram na lista de
prioridades: 88% dos consumidores ddo grande importancia na durabilidade da roupa,
enquanto 87 % concordam que a qualidade do acabamento do produto é importante.

Como o segmento-alvo da WeAdapt se refere a pessoas com dificuldades
motoras, € necessario conhecer quantas pessoas em Portugal tém deficiéncia e quantas
pessoas estdo em cadeiras de rodas. De acordo com a revista Farmacia Saude, n°81 de
Junho de 2003, existem cerca de 1 milhdo de pessoas com uma ou mais deficiéncias,

muito motivado pelos acidentes de viacdo que crescentemente se verificam e tendo em
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conta os resultados dos censos de 2001, do total de pessoas com deficiéncia, 25%
representam incapacidades motoras. Esta deficiéncia registou, por sua vez, a maior
diferenca entre os dois sexos, superior para 0s homens: 56,9% contra 43,1% das

mulheres.

3.3 Analise da concorréncia

Através da recolha de dados secundarios concluimos que a concorréncia da
WeAdapt na Europa e nos EUA, verificam-se cerca de 10 empresas produtoras de
roupas adaptaveis para pessoas com necessidades especiais. No entanto a maioria nao
séo consideradas concorrentes diretas por ndo competirem com 0 mesmo produto que a

WeAdapt oferece, adaptable jeans.

Deste modo, as empresas a considerar sdo 4, a Able2wear e a Rollinmoden na
Europa e nos EUA a IZ Adaptive e a Easy Access Clothing. Analisando 0s seus precos,
estes variam entre os 65€ e os 80€, sem portes incluidos e como outlier verifica-se 0

preco da Easy Acces Clothing a rondar os 50€.

E importante referir que, na Europa, o principal concorrente podera ser a
Able2wear pelo desenvolvimento que oferece nos seus produtos e por ser o principal
fornecedor no Reino Unido de cadeiras de rodas e roupa adaptavel e por disponibilizar
via online os seus produtos para cerca de 27 paises. Assim como, nos EUA, a IZ
Adaptive torna-se a principal concorrente por estar conotada a uma famosa estilista de

roupa e por disponibilizar via online os seus produtos para todo o mundo.

Relativamente ao posicionamento, destacam-se pela positiva na diferenciacdo de
produto e imagem, a Able2wear e a 1Z Adaptive pelos precos que praticam, pelo
desenvolvimento aplicado aos seus produtos e pela comunicacdo e imagem cuidada e
profissional que apresentam online. Relativamente a notoriedade, a 1Z Adaptive destaca-
se como a mais notavel pela ligacdo a criadora da empresa, e famosa estilista,

IzzyCamilleri.

No desenvolvimento da anélise da concorréncia consideramos crucial fazer uma

analise SWOT das duas principais empresas concorrentes estando esta em apéndice.

(Apéndice 1)
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3.4 Segmentacado de mercado

Os produtos da WeAdapt estdo segmentados para pessoas em cadeira de rodas
ou com mobilidade reduzida no mercado nacional e dos EUA. Estima-se que 10% da
populacdo mundial — cerca de 650 milhdes de pessoas — viva com algum tipo de
deficiéncia e grande parte destes nimeros resulta de acidentes ou doenca.

O seu mercado situa-se maioritariamente nos EUA, onde a populagdo com
deficiéncia € ja considerada o maior grupo minoritario e espera-se que duplique durante
0s préximos 15 anos. Sé entre 1999 e 2000 registou-se um crescimento de 25%. Ja no
mercado Europeu, a deficiéncia fisica associada aos problemas motores representa 40%
da populacdo com deficiéncia, enquanto nos EUA representa 7%.

Abrange ambos os géneros e todas as idades, direcionando-se para todos
aqueles que se querem sentir confortaveis e bem vestidos sem se sentirem diferentes
e/ou excluidos. Os portadores deste tipo de deficiéncia tendem a sofrer atrofiamentos
musculares nas pernas, reduzindo grande parte da massa muscular. Com isto, as roupas
comuns (como jeans, por exemplo) ndo conseguem acompanhar as necessidades da
pessoa, tornando-se desconfortaveis e pouco estéticas. Ao sentirem desconforto torna-se
comum o uso de calcas de fato de treino ou calgas de malha que se ajustam, ndo causam
desconforto fisico (desconforto este que pode levar a criacédo de feridas na pessoa) e séo
mais praticas. Todas estas consequéncias podem causar desanimo ao doente, pois as
pessoas com deficiéncia tentam e querem parecer 0 mais naturais possivel atraves do
vestuario que usam. A sua saude e autoestima assim exigem, para que isto ndo seja
motivo da sua exclusdo social. Uma vez que € um produto de vestuario inovador,
direciona-se para consumidores de compra regular. No mercado nacional este produto
direciona-se para a classe média-alta, enquanto nos EUA pode abranger qualquer classe
social gracas, quer as ajudas monetarias, quer as ajudas para este tipo de vestuario que
pessoas com este tipo de deficiéncia recebem. De acordo com um relatério da empresa,
datado de 2010, estima-se que o mercado potencial para vestuario adaptado a pessoas
com mobilidade reduzida ascenda aos 20 mil milhGes de euros nos EUA, 21.7 mil

milhdes de euros na Europa e 1.7 mil milhdes de euros no Canada.
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3.5 Targeting e Mercado Alvo

Relacionado com um publico-alvo em especifico, o targeting € o termo que
designa qual o publico em especifico (ex: mulheres morenas de olhos verdes entre os
25-30 anos residentes em Braga) que determinada empresa quer atingir com o respetivo
produto. Neste sentido, por um lado, a WeAdapt tem como mercado alvo as pessoas
com deficiéncia motora, mais especificamente, visto como targeting, individuos de
todas as idades, cuja condicdo fisiondmica dos membros inferiores se encontra
comprometida e que consequentemente recorrem a cadeira de rodas como meio de

deslocacéo.

Por outro lado, mas no mesmo setor de atividade, a WeAdapt tem como mercado
alvo os hospitais privados que pretendam adotar 0s pijamas desta empresa para
melhorar a acomodacdo dos seus pacientes, uma vez que 0 sector publico na area da

salde se demonstra pouco recetivo aos produtos apresentados.

Relativamente aos critérios normalmente utilizados na segmentacao (critérios
demogréaficos, geograficos, sociais, economicos, culturais, estilos de vida,
comportamentais e psicolégicos), neste caso ndo se aplicam de forma exaustiva, visto

que o mercado alvo da WeAdapt é bastante restrito.

3.6 Posicionamento

O posicionamento da WeAdapt no mercado formou-se atraves da percecao que
os consumidores tém da marca. E percetivel através da historia da empresa, das suas
acOes e do feedback dos clientes que efetuaram uma compra e efetivamente adquiriram
um produto que o seu posicionamento foi espontaneo, e “delineado” pelo mercado. O
publico interpretou a marca da sua forma, porque ndo se definiu um caminho prévio,
todos os desfiles realizados pela marca contribuiram para transmitir valores que nao se
enquadram, valores como a extravagancia, associados essencialmente ao preco.

Como referem Al Ries e Jack Trout (1981): “o posicionamento ndo € o que €
feito ao produto. O posicionamento é 0 que ¢ feito a mente do possivel consumidor”.

A WeAdapt deve identificar-se como uma empresa que se preocupa com as reais
necessidades do cliente, neste caso pessoas com necessidades especiais, sendo as

pessoas que utilizam cadeira de rodas o maior foco. E necessario que os potenciais
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clientes entendam a diferenca entre a WeAdapt e a sua concorréncia (IzAdaptive e
Able2Wear). Ambas as empresas pretendem atingir o mesmo segmento de mercado,
mas através de um portfolio de produtos muito diversificado. Poderiamos considerar
uma desvantagem, mas ndo, a empresa deve posicionar-se como distribuidora de calgas
(WEA) para pessoas com necessidades especiais. Transmitindo caracteristicas do
produto, como a engenharia e investigacdo por detras, a sua qualidade e a vantagem de
utilizar umas calcas WEA em vez de umas outras da sua concorréncia, € notoria a
distincdo entre um produto WeAdapt em relacdo aos concorrentes.

Tendo em conta as vantagens das calcas WEA o0 preco deve ser distintivo,
diferenciador, o publico ird compreender o produto, a marca, os valores da empresa.
Como base no questionario aplicado (solucdes de vestuario para deficientes motores)
concluimos que ha potencial de mercado. O preco deve ser por volta dos 50 euros por
unidade, relativamente as calcas WEA, podendo futuramente vir a aumentar
ligeiramente.

De nada servira ter um bom produto quando ndo temos um bom posicionamento,
OuU 0S Meios necessarios para o transmitir. O posicionamento deve ser claro, simples e
conciso: calgcas de qualidade, baseadas em tecnologia e investigacdo cientifica que
melhoram a qualidade de vida. O publico tem que ter uma imagem atrativa e credivel

sobre a marca.

e MAPA DE POSICIONAMENTO

Preco (euros)

1209

o

40

Qualidade
0 5 10

Imagem 1- Mapa de Posicionamento

O mapa reflete o posicionamento da marca relativamente a qualidade (conforto,
tecnologia, qualidade dos materiais utilizados e durabilidade) em relacéo ao preco, para

0 produto calgas jeans.
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e TEIA DE POSICIONAMENTO

Satisfagdo
Clientes

Notoriedade /‘%*‘\\_ Qualidade
] Produtos
3
2
1

Organizagéo Diversidade
Empresarial <l Produtos

Capacidade
Competitiva

Imagem 2-Teia de Posicionamento

Elaboramos a teia de posicionamento com o intuito de perceber melhor onde nos
queremos alocar na mente dos consumidores. Pretendemos essencialmente que
distingam a WeAdapt pela qualidade e pela satisfacdo de utilizarem um produto que
realmente se compromete a fazer o combinado. Obviamente, a longo prazo, alguns
pontos poderdo ser otimizados, mas nesta fase inicial de atividade devemos distingui-la

pelo que ja tem de bom.

3.7 Oportunidades e Ameacas

O ambiente externo da empresa inclui as Oportunidades e Ameacas, que
correspondem as perspetivas de evolucdo de mercado, fatores provenientes de
mercado e meio envolvente, decisdes e circunstancias externas ao poder de decisdo da

organizacgdo. As oportunidades e ameacas da WeAdapt sdo as seguintes:

Oportunidades:

e Mercado em fase de crescimento, cada vez mais presente na sociedade;
Mercados internacionais, como Reino Unido

e Concorrentes pequenos/ familiares com pouca ou inexisténcia de qualificacbes
tecnoldgicas

e Criacdo de um website que reflita a esséncia da WeAdapt; Loja online para todo
0 mundo

e Marketing digital como veiculo de comunicacao

e Abertura de um espaco fisico; Lojas ortopédicas como distribuidoras
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e Criacdo de modelos atraentes com qualidade baseados em investigacdo cientifica
e Desenvolvimento do pensamento dos potenciais clientes acerca dos produtos
através de imagens e videos fazer o cliente entender os beneficios do produto

e Incorporar na marca a presenga de algumas celebridades e 0 mundo da moda

e Parceria com entidades ou associacoes

e Existéncia de vérias poténcias mercados internacionais

e Desenvolvimento de uma equipa de trabalho com experiencia em diferentes
areas do negdcio

e Agregar esforgos para demonstrar e afirmar, nacionalmente a competéncia

técnica e cientifica que existe ao dispor da WeAdapt

Ameagas:

e Escolha de produtos substitutos
e Entrada de novos competidores
e Risco de imitacdo dos produtos
e Baixos custos de producdo dos restantes concorrentes

e Concorrentes Internacionais (I1Z Adaptive, Able2wear)

4 Pesquisa Elaborada

4.1 Pesquisa Quantitativa
4.1.1 Analise de Questionarios
Através da plataforma Google Forms elaboramos a pesquisa quantitativa com o

intuito de explorar opiniGes e atitudes dos consumidores, sendo assim, construimos

questionarios para as calcas WEA e os pijamas WEARX (Apéndices 2 e 3,

respetivamente).

Ficamos restringidos ao nimero de respostas obtidas, visto que o total foi nulo
para os profissionais de salde, que se refere aos pijamas e vinte e seis no que diz
respeito as calcas, destinado para os consumidores finais (Apéndice 4). Logo, néo foi
possivel concluir a analise para os pijamas, sendo que apenas nos baseamos em dados
adquiridos pelas entrevistas realizadas.

20
Licenciatura em Marketing

2014-2015



[PROJETO DE MARKETING — WE ADAPT]| 2014/2015

Através da andlise do outro questionario, que destacam as calcas WEA,
podemos finalizar que as respostas favorecem o produto. Na primeira questdo, em que
interrogamos que tipos de tecido usam mais frequentemente nas suas calgas, as
respostas sao positivas sendo que dos 26 inquiridos, 13 responderam que utilizam
jeans/ganga no seu dia-a-dia contra 12 que responderam que usam fato de treino e
apenas uma respondeu leggings, o que nos afecta positivamente, pois o produto é
produzido em ganga.

De uma forma geral, as respostas sdo vantajosas para a empresa Vvisto estarem
em conforme com os beneficios do produto, por exemplo, na pergunta “A WeAdapt
apresenta umas calcas jeans desenvolvidas com matéria-prima, costura e medidas
especializadas para as necessidades de uma pessoa com deficiéncia motora. Qual o
grau de relevancia que atribui?”’, 20 pessoas atribuiram “Muito Relevante” numa
escala de 1 a 5, sendo o 1 ¢ “Nada relevante” e o 5 “Muito relevante”, assim como na
pergunta em que pedimos para classificar numa escala de 1 a 7, sendo que 1
corresponde a “Péssimo”, 4 “Aceitavel” e 7 “Excelente”, todo o desenvolvimento
técnico do produto, 4 pessoas colocaram na escala maxima, ou seja, classificaram
como excelente, 15 pessoas colocaram na escala 6 e 7 pessoas classificaram na escala
5.

Também a nivel do preco satisfaz as condi¢c6es de oferta do produto, visto que,
0 preco das calcas ronda os 70 euros e a maioria estaria disposta a pagar igual ou
superior a esse valor. Apenas cinco inquiridos colocaram valores inferiores a 70 euros,
justificando que ndo possuem posses para suportar 0 montante e que ha alternativas
mais baratas. Quanto aos restantes, 2 pessoas disseram que estavam dispostas a pagar
entre os 60 e os 70 euros, 3 entre os 70 e os 80 euros, 14 entre os 80 e os 90 euros e 2
responderam que pagariam mais de 90 euros. Vinte e dois inquiridos consideravam
que o0 preco ndo era alto, contra uma amostra de quatro individuos que reconhecem
que o é preco elevado.

Um aspeto desfavoravel para a imagem da empresa é o facto de esta ndo ser
conhecida, aspeto que ja destacamos como ponto fraco da empresa e que 0 podemos
comprovar pela analise dos questionarios pois 29 dos inquiridos responderam que nao
conheciam a marca. Contudo, a falta de notoriedade possibilita uma maior abertura no

que toca a estratégia de comunica¢do da marca.
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4.2 Pesquisa Qualitativa

4.2.1 Andalise das entrevistas

A pesquisa qualitativa tem como principal objetivo interpretar o fendmeno que
estd em observacdo. Neste caso serdo dois objetos, os jeans para deficientes motores e
0s pijamas hospitalares. Realizamos duas entrevistas que tiveram como objetivo a
descricdo, compreensao e interpretacdo dos produtos referidos. Para isso entrevistamos
uma enfermeira, Silvia Gongalves e a Helena Lima, uma técnica superior, funcionéria

do Hospital de Braga.

Depois da analise da entrevista a Silvia Gongalves (Apéndice 5) pudemos
concluir, que o produto tem valor do ponto de vista profissional. Facilitaria o processo
de consulta/tratamento a ambas as partes, quer ao doente, quer ao profissional de
salde. Ja em relacdo ao pijama hospitalar ndo demonstrou grande interesse pelo

desconforto que pode causar ao paciente.

Quanto a andlise da entrevista a técnica superior do Hospital de Braga
(Apéndice 6), apesar de ndo ser da area da salde, conhece as necessidades e

oportunidades que existem dentro da area hospitalar para os produtos.

Em relacdo aos jeans, embora veja como pro a sua qualidade e capacidade de
resposta a necessidades muito delicadas o preco praticado atualmente € um contra para
0 produto. Adianta que, com a crise financeira, serd uma minoria aqueles que estao

dispostos a prescindirem desse valor.

Relativamente ao pijama mostra-se reticente com a possibilidade de ser
adotado pelos hospitais, sobretudo, piblicos. E um produto caro e aliado a este fator
prende-se o facto de existirem varios furtos, por parte dos doentes, quer de len¢ois ou
de toalhas, por exemplo. Apesar de serem produtos basicos tornam-se sempre prejuizo,
pelo que o furto deste tipo de pijamas seria uma situacdo incomportavel para o
hospital. Apesar de reconhecer que traria maior a vontade nos doentes em termos de
privacidade, aponta o problema das cirurgias ou dos exames que ndo permitem
qualquer tipo de metal. Neste caso o pijama dificultaria a estes processos, 0 que iria
causar problemas e ndo somente soluces. Apesar disso, realca a oportunidade de
mercado nos hospitais privados e clinicas.
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Em ambas as entrevistas, concluimos que apesar de as duas entrevistadas
estarem relacionadas com a area da saude, direta ou indiretamente, desconheciam por
completo a marca WeAdapt ou este tipo de produtos. Também foi consensual a
qualidade dos produtos, quer pelas necessidades que resolvem, quer pela qualidade

técnica.

Estas entrevistas vém sustentar alguns aspetos que ja tinham sido referidos
anteriormente como possiveis fraquezas e oportunidades da marca, como é o caso da

fraca comunicacao e desconhecimento da marca.

5 Estratégia de Marketing

Nesta fase do relatério € essencial delinearmos quais seréo as estratégias mais
adequadas que a WeAdapt podera aplicar, de forma a concretizar todos 0s seus
objetivos, como o aumento de nimero de clientes, aumento da visibilidade, da receita
entre outros. Todas as estratégias aqui apresentadas serdo baseadas em toda a pesquisa
anteriormente realizada, tanto qualitativa como quantitativa, pois todas as informacdes
e opinides sdo importantes. Como a falta de comunicacao por parte da WeAdapt, foi
uma das principais falhas encontradas, é neste ponto que vamos apostar

principalmente.

5.1 Objetivos de Marketing

O estabelecimento de objetivos nesta fase é de primordial importancia, na
medida em que inicia o processo de definicdo da estratégia e determina a sua direcéo.
E importante que os objetivos sejam definidos de forma correta, antes de iniciar
qualquer tipo de estratégia, de acordo com o seu publico-alvo, com a intencdo de
satisfazer as suas necessidades de forma eficiente, econdmica e satisfatoria para ambas

as partes.
Deste modo, a empresa tera dois tipos de objetivos:

Objetivos ndo financeiros:

e Ganhar notoriedade no mercado nacional
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e Sensibilizar o seu publico-alvo da importancia do vestuério
adequado as suas necessidades poder melhorar a sua qualidade
de vida

e Conseguir um bom posicionamento

e Angariar clientes

e Angariar fornecedores

e Atualizagdo e melhoramento do site da empresa

Objetivos financeiros:

e Aumento da quota de mercado de cada uma das gamas da

empresa

e Aumento do lucro da empresa

Estes baseiam-se nas necessidades da empresa, devido ao facto de esta se
encontrar numa fase muito precoce, embora ja exista ha alguns anos, os seus objetivos
sdo simultaneamente muito gerais e especificos. Apesar de parecer controverso, Sao
gerais do ponto de vista de ser necessario atuar em todos os aspetos da empresa, desde
a comunicacdo — que atualmente € nula — ao (re)conhecimento da marca e vendas. Por

outro lado, séo especificos devido a prematuridade da empresa.

Para que todos estes objetivos sejam atingidos, a WeAdapt precisa de se focar
no seu mercado e ter delineados o0s seus segmentos.

De acordo com as afirmacdes do empresario Miguel, numa reunido realizada
com o grupo —(Apéndice 7) — “(...) da ultima vez fizemos um calculo do que
precisavamos no minimo para a empresa ser rentavel... que ¢ 1000 clientes a
comprarem 3 produtos por ano, é suficiente”.

Deste modo, admitimos também o preco de producdo dito pelo engenheiro
Miguel — 38€ o par — e podemos obter 0s seguintes resultados:

e 1000 Clientes por ano a comprarem 3 pares de calcas = 3000 pares.

e (Cada pega tem o preco de venda de 70€, ou seja, 70x3000= 210 000€.

e Cada par tem o custo de producdo de 38€ (admitindo que os jeans
levam os fechos), ou seja, cada par de calgas d4 um lucro de 32€, por
isso ao venderem 3000 pares por ano, t€ém um lucro de 96000€. Este

preco ja torna a empresa rentavel.
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Assim, uma vez que a empresa hoje em dia ndo estd a ter lucro, numa fase
inicial o objetivo sera torna-la rentavel com os valores acima descritos.

Atualmente, a WeAdapt tem colaboradores a part-time que ndo recebem
qualquer salario. Numa fase posterior, esta condicdo terd que mudar e embora a
empresa ja esteja a ser rentvel também esta a ter mais custos, por isso temos como
objetivo um aumento de lucro em 20%. Esta percentagem representa mais 19200€ que

se traduzem num aumento de nimero de vendas em 600 unidades/ano.

5.1.1 Foco na Estratégia

Segundo Jauch e Glueck (1980) “estratégia € um plano unificado, englobante e
integrado relacionando as vantagens estratégicas com os desafios do meio envolvente.

E elaborado para assegurar que os objetivos basicos da empresa sdo atingidos”.

Esta fase do plano foca-se essencialmente nas estratégias mais adequadas que a
WeAdapt podera aplicar, de forma a concretizar todos os objetivos pressupostos, como
0 aumento vendas e aumento da notoriedade da marca. Todas as estratégias aqui
apresentadas serdo baseadas em toda a pesquisa anteriormente realizada, tanto

qualitativa como quantitativa, pois todas as informacdes e opinides sao importantes.

Como a falta de comunicacdo por parte da WeAdapt, foi uma das principais
falhas encontradas, este sera o ponto que abordaremos principalmente. No entanto,
como ja foi referido anteriormente, iremos focar a nossa estratégia em diferentes
objetivos, explicando e justificando cada um deles. A comunicacdo sera um dos
principais desafios, pois uma boa comunicacdo, aliada a uma inicial venda online

podem ser um fator chave para a inicial rentabilizacdo da empresa.

O grupo concordou que a aplicacdo da estratégia de marketing ndo deve ser,
nesta fase inicial, para toda a gama de produtos porque ndo queremos confundir o
consumidor. Sendo assim, a estratégia de marketing € direcionada para o vestuario
hospitalar, nomeadamente o pijama e para o vestuario adaptado para pessoas com
mobilidade reduzida, com foco essencialmente nas calgas, mas também em meias e

camisolas interiores.

Decidimos direcionar a estratégia de marketing para calcas WEA devido a
composicdo do produto, visto que é menos complexo de explicar os beneficios ao
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consumidor o que condiciona favoravelmente & compra e também porque as calgas
tém variadas aptiddes que Ihes permite colocar no mercado de forma competitiva. Esta
decisdo de foco nas calcas deve-se a analise dos questionarios, onde as respostas

demonstraram que os inquiridos denotam interesse pelo bem.

Para além das calcas incluimos na estratégia produtos téxteis como as meias e
as camisolas interiores, retirando os fatos, vestidos e camisas. Esta decisédo deve-se ao
fato de as meias e as camisas serem produtos de maior necessidade para 0 segmento-
alvo do que propriamente o fato ou um vestido que, eventualmente, s6 0s usardo

ocasionalmente.

Em relacdo aos pijamas direcionamos a estratégia para o B2B pois sdo bens
com uma tecnologia mais avangada, 0 que requer mais cuidado na sua utilizacdo, logo,
os profissionais de satde fariam melhor proveito das funcionalidades dos pijamas.
Uma vez que o pijama € um produto caro, apenas 0s hospitais privados ou clinicas
podem apontar-se como potenciais clientes. Este produto pode ser uma vantagem para
este tipo de unidades hospitalares, uma vez que estas tentam ter maiores beneficios
para o paciente na qualidade do servi¢co, com maior tecnologia e inovacdo no servico

que oferecem.

Baseamos a decisdo com os fundamentos dados pelas entrevistas feitas a
profissionais, por exemplo, na entrevista a Dr.2 Helena Lima, esta alerta-nos que o0s
hospitais publicos ndo tém verbas para este género de produtos, mas, como contraste,
os hospitais privados e as clinicas diferenciam-se da concorréncia pela tecnologia que

oferecem e por prestarem servicos melhorados.

Por fim, a opinido das entrevistadas é que os produtos, tanto das calcas como

0s pijamas facilitam a rotina dos hospitais bem como a dos consumidores finais.
5.2 Composto de Marketing
5.2.1 Produto, Preco, Distribuicdo e Promocéao

Produto: Como foi referido anteriormente, os dois grandes focos da empresa
serdo os jeans adaptados aos consumidores com mobilidade reduzida e os pijamas

hospitalares. Contudo, mais do que proporcionar um par de calgas adaptadas ao
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consumidor, a empresa terd de fazer-se diferenciar ao consciencializar o mesmo que o
que ele compra ndo € apenas um par de calgas adaptadas, mas sim uma solu¢éo eficaz
a um problema recorrente no seu dia-a-dia, ou seja, que todos os produtos da
WeAdapt, ndo sé os atuais como os a desenvolver posteriormente, terdo de ter sempre

como objetivo conseguir reduzir as necessidades “core” dos seus potenciais clientes.

Ser4 através dessa profunda diferenciacdo de oferta de produtos que a
WeAdapt obterd uma maior possibilidade de se destacar, visto que é uma empresa

pioneira em Portugal, e ndo apresenta concorréncia direta no mercado portugués.

Assim consideramos que, como a empresa Se apresenta como altamente
tecnoldgica e situada num nicho de mercado bastante especializado, o rumo da
WeAdapt para os seus produtos deverd continuar a ser o fabrico de vestuario
especializado, podendo no entdo num futuro a médio prazo alargar a sua oferta a uma
gama de produtos menos diferenciados e para um publico-alvo mais alargado (como
estd a acontecer com a FYT), mas mantendo sempre a sua proposta diferenciadora a

nivel tecnolégico.

Preco: Pela politica de preco da WeAdapt e pelas respostas obtidas nos
inqueéritos que divulgamos, aconselhariamos ao empreendedor tomar uma atitude de

preco em duas fases distintas.

Numa primeira fase, sugere-se um preco de relancamento com valor a rondar
os 50€ por peca de jeans, permitindo uma maior facilidade de reentrada no mercado,
indo de encontro as conclusdes tomadas pelas respostas aos questionarios e
constituindo um preco apelativo devido a oferta que o produto fornece. Dado o publico
ao que se destina, é importante termos em consideracdo as possibilidades econdmicas
do mesmo, que € maioritariamente constituido por pessoas de agregados
socioecondmicos médios/médios-baixos. E entdo de grande importancia o preco estar

adaptado ao mercado ao qual se destina.

Numa segunda fase, tendo a empresa ja uma maior notoriedade junto do
mercado alvo e sendo que ja obteve uma nova carteira de clientes que experimentaram
0 produto, com objetivo de aumentar tanto a rendibilidade da empresa, como o valor

percebido do produto, 0 grupo sugere que a empresa podera aumentar o preco dos
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produtos que oferece, até cerca de 80€ - 90€, segundo os resultados das respostas aos
questionérios onde verificou um pequeno grupo de clientes que demonstrou
recetividade para a pratica destes valores. Deste modo a WeAdapt podera consolidar a
sua oferta como especializada e diferenciada, posicionando o produto ndo apenas
como um par de calgas, mas como um vestudrio dedicado e tecnicamente
desenvolvido para necessidades muito especificas, fortalecendo a sua diferenciacéo e
com provas dadas e experimentadas por clientes reais que numa primeira fase de
lancamento, obtiveram este produto e podem tornar-se testemunhos da marca e ficar
fieis a WeAdapt.

Distribuicdo: No que diz respeito a distribuicdo dos jeans para pessoas com
necessidades especiais, 0 empreendedor deve afirmar-se em diferentes mercados.
Comecando pela comercializacdo online, que permitird abranger todo mercado
doméstico, conseguindo também a exportacdo do produto para a Europa. Segundo os
dados recolhidos das respostas ao questionario, devera realizar parcerias com lojas
especializadas como por exemplo lojas de produtos ortopédicos, centros de
fisioterapia, centros de reabilitacdo, delineando uma comisséo de cerca de 20% para
revendedores dos jeans, e ainda dar formacdo sobre o produto, sobre todas as suas
carateristicas/vantagens, uma vez que estes locais sdo frequentados por pessoas nestas

condicdes, de dependéncia motora, tornam-se um bom ponto de venda para a marca.

Assim, os especialistas poderdo sugerir o produto, tornando-se prescritores,
podendo demonstra-lo fisicamente e dar a experimentar de imediato, havendo um
relacionamento mais proximo. Por fim e com maior énfase, segundo os resultados
obtidos das respostas aos questionarios, devera afirmar-se em lojas proprias da marca
para clientes que preferem um atendimento mais personalizado e especializado pelos
proprios anfitrides da marca e que de certa forma se sentem discriminados pelo facto
de terem de se deslocar a lojas especializadas para comprar uns jeans adequados as

suas necessidades.

Promocdo: Relativamente a promocdao o empreendedor deve afirmar-se
fortemente através da publicidade online que implicard alguns custos, embora
reduzidos. Sugere-se, 0 mais rapidamente possivel, a manutencdo do website

procurando alterar o layout de modo a torna-lo mais moderno, apelativo e intuitivo, a
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criacdo de um chat para que o esclarecimento de dividas seja mais rapido, facil e mais

eficaz.

Deve estar presente nas redes sociais, nomeadamente dinamizar a pagina do
Facebook da empresa, primeiro deixando de ser um perfil e passando a ser uma pagina
e em seguida criando contetdos relevantes, fazendo publicacfes de imagens, videos e
eventos, mantendo-as permanentemente atualizadas e apelativas. Deve ainda, fazer
publicidade da empresa para que esta apareca no feed de noticias do publico-alvo
dando maior visibilidade e aumentando o nimero de likes e partilhas da pagina. Se for
bem-sucedida, cria-se o “Buzz Marketing” td0 ansiado por qualquer empresa, isto €,

tornar-se viral e atinge cada vez mais o publico.

Numa fase posterior, sugere-se que opte por publicidade online paga, um website
premium com funcionalidades adicionais para promover melhor os jeans e até mesmo
no caso de um cliente estar a fazer uma pesquisa em relacéo a produtos substitutos dos
jeans da WeAdapt estes aparecerem como sugestao nessa pesquisa logo nos primeiros
links no motor de busca, ou seja, fazer um estudo exaustivo de keywords, pois este € 0
fator critico de sucesso de qualquer projeto no digital para que, no momento de
pesquisa, o site seja dos primeiros resultados apresentados (SEO). Considera-se que a
internet serd o meio de exceléncia para a sua comunicacéo, entrando de acordo com os
resultados obtidos pelas respostas aos questionarios onde 56,6% refere que gostava de
ver comunicados os produtos da WeAdapt através da internet, enquanto apenas 19,7%

refere a publicidade televisiva.

Anteriormente, na distribuicdo, sugeriu-se parcerias em lojas especializadas,
podendo através destas utilizar corners de forma a dar destaque dos seus produtos em
relacdo aos outros. Sugere-se também, ainda que ja o tenha feito, a presenca num
programa televisivo de entretenimento nas manhds ou tardes dos dias da semana,
sabendo que os principais seguidores desse tipo de programas sdo pessoas gque passam

muitas horas em casa por algum motivo.

Outra sugestdo passa pelo lancamento de um artigo na revista “Saude e Bem-
Estar”, sendo esta uma revista lider de audiéncias que acompanha a vida do Ser
Humano, desde o ventre materno até a idade avangada, nos dominios fisico, psiquico, da
beleza e do ambiente em que o seu publico interessado sdo os estudantes e profissionais,
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as empresas e instituicGes. Este investimento poderd ser um pouco dispendioso, no
inicio, pois uma publicacdo no rodapé da pagina ronda os 1.100€ mas que poderdo ser
rentabilizados a curto/médio prazo tendo em conta o publico da mesma. Uma vez que a
revista tem no seu website um parte para destaques podera ser visto como outra
vantagem podendo sempre divulgar o artigo ou alguma outra informacdo dos jeans da
WeAdapt.

Para obter maior visibilidade regional e nacional junto dos seus potenciais
clientes, o grupo sugere a realizacdo de uma Corrida Solidéria, organizada pela
WeAdapt, com data proposta para 0 més de Outubro de 2015, com o intuito de ajudar
uma ou mais associagdes com utentes de necessidades especiais.

Recorrendo fortemente a ajuda logistica (som, grades, policia e
bombeiros) e material (t-shirts, &guas e lanches) de patrocinadores interessados em
colaborar, a WeAdapt poderia conseguir este evento em parceria com alguma
associagédo de apoio ao seu publico-alvo a um custo bastante reduzido.

Num dia dedicado as pessoas portadoras de deficiéncia motora, ao desporto, a
diversdo e ao bem-estar, este evento teria como aquecimento uma pequena e animada
aula de Zumba, seguindo-se da corrida e acabando com uma aula de alongamentos.
Com inicio no chafariz central de Braga, na Avenida, onde se faria toda a acreditacéo
dos participantes e as aulas de comeco e término de evento e com trajeto marcado de
ida e volta até ao Hotel Melia, pretende-se obter um evento com um percurso plano e

acessivel aos portadores de deficiéncia motora.

Sendo este evento destinado para as pessoas portadoras de deficiéncia motora,
a sua participacdo ndo teria qualquer tipo de custo, no entanto, os acompanhantes e
restante comunidade teriam de submeter a uma pré-inscricao, feita online e paga no
ato da acreditacdo, no valor de 3€ ( <9 anos e >65 anos), de 5€ ( >10 anos e >64 anos)
ou de 7,5€ para ndo pré-inscritos online, onde as receitas reverteriam em 100% para
uma ou mais associacfes que se mostrem interessadas em colaborar na organizacao

deste evento.

Com o slogan “Porque a vida sorri sempre que ajudamos alguém” estampado
nas t-shirts que cada participante adquire na acreditacdo, juntamente com o lanche e

agua, a WeAdapt tem a possibilidade de se revelar junto da comunicacgdo social como
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uma empresa com forte responsabilidade social e protecdo do seu préprio consumidor,

estimulando a sua visibilidade e conotacgdo perante a comunidade regional e nacional.

Este evento acaba por ser uma estratégia de comunicagdo proposta pelo grupo
onde o convite especial a atletas paralimpicos, atletas motivacionais como a ex-
corredora Rosa Mota ou o ultramaratonista Carlos Sa e entidades governamentais que
tenham provas dadas de acOes de solidariedade, serd& um ponto-chave para obter mais
facilmente cobertura jornalistica, assim como uma estratégia de promocao de vendas
com a possibilidade da WeAdapt ter bancas com 0s seus produtos expostos junto do

local da acreditag&o.

5.2.2 Plano de Acédo

Divulgacado da WeAdapt através da Revista “Salde e Bem Estar”

Objetivos

e Langamento de um artigo na Revista “Saude ¢ Bem Estar” sendo esta uma
revista lider de audiéncias que acompanha a vida do Ser Humano, o objetivo
passa por promover o produto junto do publico-alvo dando a conhecer as suas

funcionalidades;

Operacionalizacdo

e Entrar em contacto com a revista passando-lhes toda a nossa informacdo que
eles necessitam para a publicacéo;
e Negociacao para colocar a WeAdapt num dos seus destaques mensais;

e Proceder ao pagamento da publicacéo.
Custos
e Custo associado a publica¢do no rodapé da pagina (cerca de 1100€).

Vantagens

e Aumentar a notoriedade e visibilidade da marca;
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e A revista encontra no seu website uma parte para destaques mensais, podendo

sempre divulgar o artigo ou alguma outra informagéo dos jeans da WeAdapt.

CELULITE
Combata-a
em todas
as frentes

_ﬂ’

SAU
DOCORACAG

Imagem 3 — Website “Satde e Bem Estar”

Imagem 4- Exemplo de Capa da Revista “Satide e Bem Estar”

Utilizacdo de Corners em lojas especializadas

Objetivos

e Parcerias em lojas especializadas como por exemplo lojas de produtos
ortopédicos, centros de fisioterapia, centros de reabilitacdo, utilizando corners

de forma a dar destaque dos seus produtos em relacdo aos demais.

Operacionalizacdo

e Negociagdo com as mesmas uma comissdo de 20% para quem vender 0s jeans;

e Dar formacdo sobre produto, sobre todas as carateristicas/vantagens -
especialistas poderdo sugerir o produto, tornando-se prescritores, podendo
demonstra-lo fisicamente e as pessoas experimenta-lo de imediato, ou seja, ha

um contacto mais direto.

Custos

e Custo da colocacdo dos corners nas lojas especializadas, aproximadamente de
60€ (cada um).
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Vantagens

e Uma vez que estes locais sdo frequentados por pessoas nestas condicdes, de
dependéncia motora, tornam-se um bom ponto de venda para a marca;
e Aumentar a visibilidade e notoriedade da WeAdapt;

e Aumentar as vendas.

Alteracao do website e das redes sociais

Objetivos

e Visto estarmos numa era digital é necessario que a empresa esteja fortemente
presente no online, assim consegue chegar mais perto dos seus consumidores e

permite-lhe um acesso mais global.

Operacionalizacdo

e Criacdo de um site com um design moderno e apelativo, bem como, a integracédo
de um chat para que o cliente possa reclamar e entrar em contacto de uma forma
privada (Apéndice 8);

e Passar de um perfil para uma pagina no Facebook;

Presenca forte nas redes sociais, com constantes atualizacGes, ndo sO noticias
relacionadas a marca mas também publicacdes sobre assuntos atuais da
sociedade de forma a estabelecer contacto com os consumidores devido a

possibilidade de partilha de opinides.

Custos

e Os custos estdo relacionados com o design e a manutenc¢do do site apenas.

Vantagens

e Forma de promocgdo com custos reduzidos para a empresa;
e Aumentar a visibilidade e notoriedade da WeAdapt — mais perto dos
consumidores;
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e Fortalece o posicionamento.

e-Commerce Business Director
Opportunity: Uniy Minho-MIT-Harvard

ChallengeMe!

Imagem 5 — Pagina Facebook “WeAdapt”
Imagem 6 — Website “WeAdapt”

Criacao do evento “1* Corrida Solidaria WeAdapt”

Objetivos

e Socialmente, esta corrida tem como objetivos sensibilizar a comunidade para a
importancia da promocdo na igualdade de oportunidades na deficiéncia e o
convite a que pessoas portadoras de deficiéncia motora saiam a rua para se
divertir (Apéndice 9);

e Empresarialmente, esta corrida tem como objetivos ganhar visibilidade regional
e nacional da WeAdapt e obter novos clientes junto dos pontos de venda da

empresa, localizados no dia da corrida.

Operacionalizacdo

e Planeamento de todo o processo do evento desde a escolha dos horarios, da
formulacdo das inscricdes, das bancas das entidades, da organizacdo dos
espacos, da juncdo de varios patrocinios, a promocdo do evento através de
cartazes e publicidade online, de voluntarios para recolha dos montantes das

inscricbes e de acompanhamento dos participantes, bem como voluntarios para
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distribuicdo de &guas e de rececdo das personalidades (ajuda de escuteiros e da
pastoral universitéria de Braga), entre outras.
e Acompanhamento pds-evento, formulacdo de questionarios para receber o

feedback dos participantes.

Custos

e Eventuais custos devido a possiveis falhas por parte dos patrocinios

Vantagens

e Aumentar a visibilidade da WeAdapt;
e Incentivar as pessoas a quererem saber mais sobre si;
e Captacéo de novos clientes;

e Comunicacao jornalistica e efeito word-of-mouth.

6 Orcamentos e Controlo

6.1 Previsdo de Custos

No que toca a previsdo de custos o grupo focou-se na parte da comunicacdo da
propria entidade e dos seus produtos, pois, em relacdo & producdo concluimos que é
algo que exige maior conhecimento técnico para perceber quantas pessoas Sao
necessaria na equipa de producao e todos os gastos incluidos no processo de producédo

como por exemplo, designer ou matérias-primas.

Posto isto, o grupo para o plano de comunicacdo sugere ao empreendedor,
numa primeira fase, a utilizacdo de meios publicitarios que impliqguem custos
reduzidos e numa fase mais tardia, em que o negocio ja esteja a obter lucros, afirmar-

se mais fortemente no que diz respeito a comunicacao da empresa e aos seus produtos.

A criacdo de uma pagina no Facebook, ndo tera qualquer custo para a entidade,
SO se esta pretender obter destaque atraves de realizacdo de publicidade, que implicara
um custo diario de 1€, ou dependendo de quantos dias pretende que a publicidade seja
feita embora o valor por antincio continue a ser 1€. Propomos também a criagdo de um

Website que implicara um custo aproximadamente de 900€ com um design apelativo,
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paginas de texto, loja online para n° ilimitado de produtos e com total controlo e
autonomia sobre os contetidos do site a partir do backoffice.

Colocar publicidade no motor de busca como 0 “Google Adwords” que pode
implicar numa fase inicial um or¢amento de 10€ a 20€, sendo que estes valores sdo
cobrados pelo nimero de visitas. Propomos a colocacdo de um andncio mensal no
rodapé da revista “Saude e Bem-Estar” em que o valor rondara os 1100€. Sugerimos
também a colocacdo de corners nas lojas especializadas, em que cada um terad um
custo de, aproximadamente de 60€ nestas lojas e ainda propomos a atribuicdo de um
percentagem de vendas a acordar entre as entidades para incentivar o vendedor a

promover e vender os jeans da WeAdapt.

Por ultimo, nos primeiros 6 meses propomos palestras, que terdo como objetivo
a sensibilizacdo do publico-alvo para as suas necessidades e consequente resolucéo
das mesmas atraves dos produtos apresentados, neste caso, a estratégia sera a
WeAdapt fazer parcerias com entidades de saude, como a Cruz Vermelha, em que
com este tipo de parcerias a empresa nao terd nenhum encargo monetario ao nivel de

orador nem aluguer do espaco.

Contudo os valores mencionados anteriormente resultaram de uma pesquisa de
dados secundarios realizada pelo grupo, sendo que estes poderdo variar tendo em

conta o que for acordado com cada um dos prestadores de servigos.
6.2 Monitorizacdo

Para uma boa monitorizacdo da comunicacdo digital, a utilizacdo de
ferramentas como o Facebook insight, o Google analytics, o Hootsuite ou o
Webseoanalytics permitirdo a WeAdapt monitorizar os resultados obtidos e resolver
problemas de UX e de SEO, implementando modificacdes nas descri¢des, em meta
tags ou nos titulos e em todo o processo de visualizacdo do site e compra online, em
concreto. No caso dos anuncios publicitarios, definindo meétricas e construindo KPIs
que permitam avaliar a performance destes andncios, com recurso a ferramentas como
0 Facebook Ads (caso pretenda anunciar nesta rede social) e 0 Google Adwords que
permitirdo a empresa conhecer as estatisticas do namero de clicks efetuados pelos

utilizadores e comparar com o nimero de vendas associadas a esses clicks no site.
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Para uma eficaz implementacdo do plano de marketing para a empresa
WeAdapt é necessario que seja realizado um controlo trimestral com o intuito de
conseguir controlar a evolugdo das medidas que se pretende desenvolver. Esta atitude
de controlo é benéfica, pois é através dela que se consegue compreender se a estratégia
estd a ter sucesso no mercado, se estd a conseguir atingir os objetivos previamente
estabelecidos e caso ndo esteja serd necessario fazer as devidas alteragdes, para evitar

o fracasso tanto da estratégia como da prdpria empresa.

‘ Controlo Trimestral

Realizacdo de uma reunido de controlo com a geréncia da WeAdapt.

Realizacao de reunides de controlo com os funcionarios da WeAdapt com o objetivo de
perceber qual o progresso das vendas, sendo estes 0s que tém um contato mais direto
com o consumidor final, mantendo também uma boa comunicacao interna.

Avaliacdo aos custos com a implementacdo do plano sugerido e a qualidade do servigo
prestado junto dos seus clientes.

ApoOs estruturada a comunicacdo, selecionados os canais de comunicacdo e
feita a comunicacdo para a WeAdapt é importante obter um bom feedback por parte do
nosso publico-alvo.

Toda a comunicacdo foi feita e estruturada de forma a atingir o target da
empresa de forma correta e genuina. O objetivo é fazer com que a mensagem passe de
maneira a que estes produtos consigam ganhar clientes fiéis e acrescentem lucro e
valor a empresa.

Caso no final do trimestre se revele diminuto o valor de vendas esperadas
associadas a comunicacdo, torna-se obrigatorio planear novas estratégias de

comunicacgdo apostando noutros meios de comunicagao ou noutro tipo de mensagem.
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7 Conclusao

Neste projeto procurou-se obter a realidade da empresa WeAdapt no contexto do
mercado nacional, trata-se de uma realidade ainda ndo implementada, apesar de estar
constituida e realizar vendas, 0 neg6cio é praticamente inexistente atualmente. Através
de pesquisa de dados relativos a WeAdapt e a envolvente externa, bem como atraves da
aplicacdo de questiondrios a uma pequena amostra e entrevistas, delineamos uma
estratégia coerente com o objetivo de langarmos/impulsionarmos o crescimento da

empresa com seguranca e eficécia.

A pesquisa permitiu-nos detetar lacunas em diversos aspetos, essencialmente ao
nivel da venda, da organizacdo empresarial, e da comunicagdo da marca. A empresa nao
consegue transmitir os valores que tém e a qualidade dos seus produtos, ndo tem bons
métodos de promocdo e distribuicdo, ndo existindo ainda um fio condutor que os

encaminhasse e guiasse nas suas acoes.

Tendo em conta os aspetos acima mencionados direcionamos a nossa estratégia
de forma a corrigir essas falhas, e que permita a empresa obter uma estratégia forte e
com perspetiva de crescimento futuro a medio-longo prazo, baseada na transmissédo da
imagem da empresa, do seu posicionamento, atraves de uma comunicacdo eficaz e de

métodos reais.

Através do projeto desenvolvido pelo grupo foi possivel elaborar um relatorio de
marketing, na qual a WeAdapt podera aplicar a estratégia desenvolvida por nés. Este foi
desenvolvido, levando em consideracdo as necessidades e possibilidades da empresa. E
crucial que a empresa compreenda o mercado em que estd inserida, uma vantagem

proporcionada pelo estudo de mercado realizado.

A WeAdapt é uma empresa pouco lancada no mercado nacional, com
dificuldades em atingir o seu publico-alvo. Foram-nos colocados desafios
principalmente devido a falta de informacdo e devido a esses conseguimos todos
trabalhar em equipa, e ter-mos a possibilidade de desenvolver e obter experiéncia
profissional. Para além da experiéncia desenvolvemos capacidades de gestdo de conflito

no grupo, bem como técnicas para trabalhar melhor em grupo.

38
Licenciatura em Marketing

2014-2015



[PROJETO DE MARKETING — WE ADAPT]| 2014/2015

A maior dificuldade encontrada foi o facto deste segmento de mercado ser um
nicho, acrescentado que a informagdo sobre ele é escassa. Obviamente é complicado
sugerir uma estratégia eficaz e segura, quando a informagédo esta indisponivel ou ndo
estd completa. Esta falta de informacéo limita a construgdo de métodos e estratégias que
conduzam ao sucesso do relatério e sugestbes finais, mas consideramos que
conseguimos ultrapassar todos esses obstaculos. Foi bastante dificil obter respostas aos
inquéritos realizados, pois como se trata de um nicho e todos os diferentes grupos do
projeto trabalham para o mesmo objetivo, existiram demasiados inquéritos e as proprias

organizagOes pensavam que se tratava do mesmo inquérito.

Sugerimos que a empresa recolha 0 maximo de informacdo sobre os seus
clientes de modo a criar uma base de dados, que posteriormente seja Gtil para o
desenvolvimento de uma estratégia de curto e longo prazo. A empresa deve pensar no
presente atenta ao futuro. Estes dados poderédo ser importantes para a entrada em novos
mercados, nomeadamente em mercados externos. Uma outra sugestdo € estar mais
proximo do cliente, apresentando e transmitindo sempre uma imagem cuidada, uma

imagem de respeito.
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9 Apéndic

9.1 Apéndic

€S

el

Anélise SWOT (Concorréncia)

I1Z Adaptive
Forgas
e Estéo presentes no mundo online, tendo um Website, Facebook, Twitter,
Instagram, Blog, Newsletters.
e Website apelativo e “sofisticado”, com linhas mais atrativas e dindmico
com videos de demonstragao.
e O facto da estilista famosa desenhar roupa para famosas reconhecidas
pela sociedade (ex.: Angelina Jolie, JenniferLopez...)
e Facilidade em relacdo a devolugbes ou troca caso ndo esteja satisfeito
com o produto
e Diversidade de produtos
e Realizacdo de desfiles
Fraquezas

Precos dos produtos

Despesas de envio (embora sofram alteragdes caso sejam dentro da

América do Norte ou se forem para fora)

Oportunidades

Reforcar a utilizacdo do meio da moda e estilismo

Ameacas

Able2wear

Forcas:

Entrada de novos concorrentes

Existéncia de produtos substitutos com precos mais competitivos

e Presenca a nivel online, pois tem website, facebook, twitter, envia

newsletter;
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e Disponibiliza informagdes online de certos cuidados a ter na lavagem de
alguns dos seus produtos;
e Facilidade nas trocas ou devolugdes dos produtos em caso de ndo estar
completamente satisfeito;
e Diversidade de produtos;
e Affiliates- TheMobilitySuperstoreLtd
Fraqueza
e Despesas de envio
e Preco do produto
e O facto de ndo dar para experimentar por encomenda online
Oportunidades
e Desenvolver novos modelos (acompanhando tendéncias na moda, nédo
serem modelos standard s6 adaptados a cada cliente)
e Atualizar o design do site, tornar mais apelativo
Ameacas
e Produtos substitutos

e Novos concorrentes
9.2 Apéndice 2

Questionario WeAdapt

Destinatario: Consumidores finais; pessoas com mobilidade reduzida

Problema de Marketing/Gestao: Qual a razéo pela qual a empresa WeAdapt
ndo consegue vender o0s seus produtos em larga escala?

Problema de Pesquisa: Os detalhes, o preco e a funcionalidade dos produtos
da WeAdapt serdo adequados para o publico alvo em Portugal e estardo estes
interessados em comprar?

Componentes de Pesquisa/Construtos:

CP1 - Avaliacdo da matéria-prima utilizada nos produtos
CP2 - Avaliacdo do preco

CP3 - Avaliacdo do R&D

CP4 - Avaliacdo da funcionalidade

CP5 — Avaliacdo do interesse

CP6 - Avaliacdo da Necessidade/Procura
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Questdes de Pesquisa:

CP1: - QP1: As calgcas que normalmente utiliza sdo feitas de MP

desconfortavel?

CP2:

CP3:

CP4:

CP5:

- QP2: Tendo em conta que as calcas da WeAdapt séo feitas com
MP ..... acha relevante?

- QP3: Para si, se existissem uma calcas jeans com MP
especializada e desenvolvida para as suas necessidades, faria com que a
sua tomada de deciséo fosse diferente no ato da compra?

- QP1: Quanto estaria disposto a pagar por uma calgas jeans da
WeAdapt?

- QP2: Um valor de cerca de 70€, acha demasiado elevado para
umas calcas jeans da WeAdapt?

- QP3: Caso as calgcas jeans da WeAdapt tivessem um valor
compreendido entre 90€ e 120€ compraria?

- QP1: Todo 0 R&D que as calgas jeans da WeAdapt apresentam, é para
si relevante?

- QP2: Como classifica 0 R&D das calcas jeans da WeAdapt?

- QP3: Para si, numas calcas jeans, € importante que tenham algum R&D
ou torna-se algo indiferente?

- QP1: Tendo em conta as especificidades das calcas jeans WeAdapt,
considera que as funcionalidades que oferece estdo adequadas a sua
normal/diaria utilizacdo?

- QP2: Dada a sua experiéncia, acrescentaria alguma outra funcionalidade
que as calcas jeans WeAdapt poderiam oferecer?

- QP3: Tendo e conta umas calgas jeans normais e as calcas jeans da
WeAdapt, considera importante as funcionalidades que estas ultimas
oferecem?

- QP1: Dada a proposta apresentada, teria interesse em experimentar
umas calcas jeans da WeAdapt?

- QP2: Dada a proposta apresentada, teria interesse em comprar uma

roupa especializada para pessoas com mobilidade reduzida?
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- QP3: Tendo em conta as alternativas que o mercado oferece, 0s
produtos da WeAdapt despertam-lhe interesse, revelando-se como
possivel opcao de compra?

CP6: - QP1: Tendo em conta a sua experiéncia, hd necessidade de mais R&D
para produtos destinados a pessoas com mobilidade especial?
- QP2: Dadas as especificidades das calcas jeans da WeAdapt, considera
que haverd uma procura relevante para a sua comercializacdo em larga
escala?
- QP3: Tendo em conta a sua experiéncia, sente necessidade de usar umas
calcas jeans especificas para as caracteristicas fisicas?
- QP4: Quiais as necessidades que as calgas jeans da WeAdapt satisfazem
que considera mais importante?
- QP5: Considera que as calcas jeans da WeAdapt correspondem as
necessidades sentidas por parte de pessoas com mobilidade reduzida?

9.3 Apéndice 3

Questionario WearX
Destinatario: Fisioterapeutas, enfermeiros, profissionais de saude que lidam
com pessoas com mobilidade reduzida
Problema de Marketing/Gestdo: Qual a razdo pela qual os produtos e
servicos oferecidos pela WeAdapt ndo séo utilizados de maneira mais generalizada no
meio hospitalar e de acompanhamento a pessoas com reduzida mobilidade e/ou em
reabilitacéo fisica?
Problema de Pesquisa: Os detalhes, o preco e a funcionalidade dos produtos
da WeAdapt serdo adequados para a realidade hospitalar e de acompanhamento a
pessoas com reduzida mobilidade e/ou em reabilitacéo fisica?
Componentes de Pesquisa/Construtos:
CP1 - Avaliacdo da matéria-prima (MP) utilizada nos produtos
CP2 - Avaliacdo do R&D
CP3 - Avaliacdo da funcionalidade
CP4 — Avaliacdo do interesse

CP5 - Avaliacdo da Necessidade/Procura
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Questdes de Pesquisa:

CP1: - QP1: O material utilizado no vestuario fornecido aos doentes é

desenhado e desenvolvido com alguma MP especifica?

CP2:

CP3:

CP4:

CP5:

- QP2: Tendo em conta que as 0 vestuario da WeAdapt sdo feitas
com MP especialmente desenvolvido para a sua fungéo, acha relevante?

- QP3: Para si, se existissem produtos com MP e desenho
especializados e desenvolvidos para as necessidades dos pacientes, faria
com que o seu trabalho no acompanhamento deles fosse facilitado?

- QP1: Todo o R&D que os produtos da WeAdapt apresentam, é para Si
relevante?

- QP2: Como classifica 0 R&D das calcas jeans da WeAdapt?

- QP3: Para si, nos produtos de vestuario que sdo fornecidos aos
pacientes durantes as suas estadias hospitalares, é importante que seja
feito R&D no sentido de melhorar esses produtos?

- QP1: Tendo em conta as especificidades dos produtos da WeAdapt,
considera que as funcionalidades que oferece estdo adequadas a sua
normal/diaria utilizagé@o por parte dos pacientes?

- QP2: Dada a sua experiéncia, acrescentaria alguma outra funcionalidade
gue os produtos da WeAdapt poderiam oferecer?

- QP3: Tendo e conta o vestuario hospitalar classico e o vestuario da
WeAdapt, considera importante as funcionalidades que estas Ultimas
oferecem?

- QP1: Dada a proposta apresentada, teria interesse em trabalhar com
pacientes que usam WeAdapt?

- QP3: Tendo em conta as alternativas que o mercado oferece, 0s
produtos da WeAdapt despertam-lhe interesse, revelando-se como
possivel indicacdo de opcdo de compra por parte da administracdo da
entidade onde trabalha?

- QP1: Tendo em conta a sua experiéncia, ha necessidade de mais R&D
para produtos destinados a pessoas com mobilidade especial?

- QP2: Dadas as especificidades dos produtos da WeAdapt, considera que
havera uma procura relevante para a sua implementacdo em larga escala
no contexto hospitalar/ de reabilitacdo motora?
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- QP3: Tendo em conta a sua experiéncia, sente necessidade dos seus
pacientes usarem produtos especificos e adaptados para as suas
caracteristicas fisicas?

- QP4: Quais as necessidades que os produtos da WeAdapt satisfazem
que considera mais importante?

- QP5: Considera que os produtos da WeAdapt correspondem as
necessidades sentidas por parte de pessoas com mobilidade reduzida?

9.4 Apéndice4

Resultados questionario WEA

76 respostas

Ver todas as respostas  Publicar estatisticas

Resumo

Comegamos por perguntar qual o tipo de tecido que costuma utilizar nas suas calgas.

4
>

Considera que a matéria-primalo tecido utilizado, a costura e as medidas das suas calgas sdo desconfortaveis?

‘ Sim 41 539%

Fatode treino 23 30.3%
Jeans fganga 37 437%
Leggings 8 10.5%
Saja 1 13%

Outro 7 92%

Nae 35 461%

Tendo em conta a sua experiéncia, ha necessidade de aplicar mais desenvolvimento técnico para produtos destinados a | com mobilidad pecial?
Sim 63 829%
Nao 13 17.1%

Se respondeu "sim" na questdo anterior, partilhe connosco qual ou quais as principais razées.

Tudo o que seja botdes substituir. Dar as roupas nor calcas
Roupa facil de vestir e tecidos confortaveis

Por exemplo, a largura das calgas para que quem usa saco de urina possa ser usado despercebido, ¢ que ndo acontece devide que os modelos de calcas de hoje s3o justes a pema, ¢ que causa
desconforto visual aos de mobilidade reduzida.

Ser mais cenfortavel pelo facto de passar varias horas na mesma posic 3o de sentado.
apertar botdes e berguilha é um becadinho mais dificil 56 com 1 méo

Uma melhor cuidade, uma melhor abertura na cinta.
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Ja conhece a marca de calgas jeans WeAdapt.

Sim 13 171%
Nio 63 B829%

A WeAdapt apresenta umas calgas jeans desenvolvidas com matéria-prima, costura e medidas

Qual o grau de relevancia que atribui?

Nada relevante: 1

2
3
4

2

5
24

Muito relevante: 5 45

Quanto estaria disposto a pagar por uma calgas jeans que comprovassem resultados benéficos para a sua salde e bem-estar?

Menos de 30€
Entre 30€ e 40€
Entre 40€ & 50€

—] Entre 50€ & 60€
Entre G0€ e 70€
Entre 70€ & 80€
Entre 80€ e 90€

Mais de 90€

18
17
8

3

237%
22.4%
10.5%
7.9%
6.6%
6.6%
18.4%
3.9%

26%
0%
6.6%
31.6%
59.2%

2014/2015

para as nec

de uma pessoa com deficiéncia motora.

Tendo em conta o desenvolvimento técnico que as calgas WeAdapt apresentam, considera que um valor de cerca de 70€ é demasiado elevado?

Sim 43 566%
Nae 33 434%

Se respondeu "sim" na questdo anterior, partilhe connosco qual a razdo.

acrise omica e os baixos i balho/reformas

Nzo tenho pessibilidades
porque deve ter o preco medio de outras calcas normais

mediante as minhas possibilidades financeiras & caro

Porque, tendo em conta a conjuntura atual do pais, tenho algumas dividas se 70€ sera ¢ valor mais indicado, ainda que este tipe de roupa (calcas em concreto), sejam especiais.

outras altemativas mais baratas

Caso as calgas jeans da WeAdapt apresentem um valor compreendido entre 90€ e 120€, compraria?

Sim 19 25%
Nio 57 75%
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Tecido adequado [Como classifica, quante ao nivel de importincia, todo o desenvolvimento técnico que as calgas jeans da WeAdapt apresentam.]
sS04 53%

. 1M1 13%
2 0 0%
1-NI
3109 118%
2 4 28 360%
31 5-MI 34 447%
s
S-MI
0 8 16 24 32

Costura adequada [Como classifica, quanto ao nivel de impertancia, todo o desenvolvimento técnico que as calgas jeans da WeAdapt apresentam.]

SO 5 66%
0 1N 1 13%
201 13%

1-NI
3.1 7 92%
2 42T 355%
3.0 5-M 35 461%

4

S- Ml

0 e 1 24 32

&

Fechos laterais nas pernas [Como classifica, quanto ao nivel de importincia, todo o desenvolvimento técnico que as calgas jeans da WeAdapt apresentam.]
SO 9 118%

. 1-NI 6 T7.9%
2 5 66%
1-HMI _

3.1 11 145%

2 4 20 263%

3 5-MI 25 329%
4
S5-Mi

Condugio do tubo coletor de urina [Como classifica, quanto ao nivel de importancia, todo o desenvolvimento técnico que as calgas jeans da WeAdapt apresentam.]
S0 11 145%

- 1-NI 4 53%
2 8 105%
1-NI
3.1 6 79%
z 419 25%
a1 5-MI 28 368%
4
S-Ml

Remogio do tecido atras do joelho [Como classifica, quanto ac nivel de importancia, tode o desenvelvimento técnico que as calgas jeans da WeAdapt apresentam.]
S0 12 16%

0 T-MT O 93%
2 2 27%
1-NI
3.1 8 107%
2 4 15 20%
i S-oMl M 413%
4
S-Ml

soO 3 4%
1-NI 1 1.3%
2 2 2T%
3-1 10 133%
4 3 413%

5-M 28 37.3%
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Como classifica, de um modo geral, todo o desenvolvimento técnico das calgas jeans apresentado pela WeAdapt?

Péssimo: 1 1 1.3%

2 1 1.3%

3 2 26%

4 9 1M8%

15 5 22 289%
10 6 28 368%
s Excelente: 7 13 17.1%

Para si, numas calgas jeans, considera importante que estas apresentem resultados benéficos para a sua saude e bem-estar?

Discordo totalmente: 1 0 0%
N 2 0 0%
- 309 8%
“° 4 16 211%

Concordo totalmente: 5 51 67.1%

Tendo em conta as espec

idades das calgas jeans WeAdapt, considera que as funcionalidades que oferecem estéo adequadas a sua normal/diaria utilizagdo?
Sim 67 882%
Nao 9 11.8%

Dada a sua experiéncia, acrescentaria alguma outra funcionalidade que as calgas jeans WeAdapt poderiam oferecer?
Nao sei

Nio as conhego, ndc posso dizer o que acrescentaria.

mais na parte do cenforto

Néio mexia em nada, parecem bastante pormenorizadas

ndo. ndo acrescentaria nada

nada

nao sei

Diminuigdo da pressdo atras dos joelhos devido & remogdo de tecido [Quais as necessidades que as calgas jeans da WeAdapt satisfazem que considera mais importante?]
SO 12 158%

- 1-0T 2 26%
203 3%

1-er 3 3 39%
2 41 6 T9%

3 5 10 132%
o 6 20 263%

T-CT 20 263%

SO 9 118%
w 1-0T 2 26%
2 03 3%
1-oT 303 3w
2 419 118%
3 5 7 9%
. 6 2 289%
. 7-CT 21 276%
6
7-CT
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Elastico na cintura para diminuir a pressdo nesta zona [Quais as necessidades que as calgas jeans da WeAdapt satisfazem que considera mais importante?]
s0 5 6.6%

1-0T 0 0%
o)
2 1 13%
10T 303 39%
2 4.1 4 53%
3 59 118%
. 6 17 224%
7-CT 37 487%
7-CT

4
o

Condugio do tubo coletor de urina ao longe da perna [Quais as necessidades que as calgas jeans da WeAdapt satisfazem que considera mais importante?]

SO 16 21.1%

- 1-0T 1 13%

2 4 53%

10T 3 4 53%

2 411 13%

a 5 10 13.2%

o 6 18 237%

i 7-CT 22 289%
7-CT

0 5 10 15 20

Fechos laterais para alcance facil das pernas [Quais as necessidades que as calgas jeans da WeAdapt satisfazem que considera mais importante?]
SO 12 158%

- 1-0T 3 39%
- 2 6 79%
T-eT 31 1%
2 41 4 53%
B 5 9 118%
o 6 15 197%
7-CT 26 342%
13
7-CT

o

Medidas ajustadas a posigdo de sentado [Quais as necessidades que as calgas jeans da WeAdapt satisfazem que considera mais importante?]
SO 7 92%
1-DT 0 0%

50
203 3%
1-DT 3 F
2 4.1 2
3 5 11
ol 6 15
7-CcT 36
T-CT

Sem bolsos traseiros [Quais as necessidades que as calgas jeans da WeAdapt satisfazem que considera mais importante?]
SO 8 105%
1-DT 3 35%

S0
2003 39%
1-or 3 5 66%
2 4.1 4 53%
3 5 10 132%
o 6 17 224%
7-CT 26 342%

7-CT
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Costuras ergonémicas [Quais as necessidades que as calgas jeans da WeAdapt satisfazem que considera mais importante?]
SO 7T 92%

- 1-0T 0 0%
° 2 26%
1-or 2 26%
2 4 8 105%
a 6 T0%
o 25 329%
7-CT 26 342%
L]
7-CT

Diminuigdo do calorfhumidade interior [Quais as necessidades que as calgas jeans da WeAdapt satisfazem que considera mais importante?]
sS04 5.3%

@ - N

- 1-0T 0 0%
2 4 5%
-0 3 3 3%%
2 413 39%
4 5 1 9%
o 6 16 211%
i 7-CT 39 513%
[
7-¢T
0 8 18 24 32

Design moderno e apelativo [Quais as necessidades que as calgas jeans da WeAdapt satisfazem que considera mais importante?]

SO 3 4%

- 1-0T 0 0%

2 2 27%

1-eT 3 4 53%

2 41 6 8%

5 5 12 8%

o 6 24 0%

) 7-CT 24 3%
&
7-CT

Considere que as calgas jeans WeAdapt correspondem na perfei¢do as necessidades das pessoas com mobilidade reduzida

Discordo totalmente: 1 0 0%

2 1 1.3%

2 3 14 184%
24 4 35 461%

Concordo totalmente: 5 26 34.2%

Dada a proposta apresentada, teria interesse em experimentar umas calgas jeans da WeAdapt?
Nada interessado: 1 1 13%

o 2 2 26%
: 38 105%
=0 4 24 3186%
20 Muito interessado: 5 41 53.9%
10

: 1 2 3 4 5

Tendo em conta as alternativas que o mercado oferece, os predutos da WeAdapt despertam-lhe interesse, revelando-se como possivel opgio de compra?
Sim 65 855%
Nao 11 145%
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Se respondeu "sim" na questdo anterior, onde gostava de poder adquirir os produtes da WeAdapt?
Lojas da marca WeAdapt 19 28.4%

Lojas especializadas 25 37.3%

Lojas convencionais 12 17.9%

Clinicas médicas 1 15%
Hospitais 0 0%
Farmacias 1 15%
Intemet 8 115%

Outro 1 15%

Através de que meios gostava de ver comunicados os produtos da WeAdapt?
Internet 43 56.6%

Cartazes/Outdoors/Muppies 3 39%
Jomnais/Revistas 7 9.2%
Programas telivisives 5 66%
Publicidade televisiva 15 19.7%
Radio 1 1.3%

Telefone/Telemdvel 0 0%

Outre 2 26%

Qual a sua idade?

Qual o seu género?
Masculino 43 56.6%
Feminino 33  43.4%

Qual a zona do pais em que é residente?
Minho 26 342%

Doure Litoral 13 17.1%
Tras-os-Montes e Alto Douro 1 13%
BeiraAlta 3 39%
Beira Litoral 4 53%
BeiraBaixa 2 26%
Ribatejo 6 78%
Estremadura 12 158%
Alto Alentejo 3 3.9%
Baixo Alentejo 0 0%
Algarve 4 53%
Agores 2 26%
Madeira 0 0%

Contando consigo qual a dimenséo do seu agregado familiar?
1pessoa 13 17.1%
2pessoas 15 197%
3pessoas 26 342%
4 pessoas 14 18.4%
5 pessoas 7 9.2%
Mais de 5 pessoas 1 1.3%
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Em média, qual o rendimento mensal liquido do seu agregado familiar, contando consigo?

<L
-4

Menos de 500€ mensais 6 7.9%
Entre 501€ e 800€ mensais 17 224%
Entre 801€ e 1100€ mensais 22 28.9%
Entre 1101€ e 1400€ mensais 19 25%
Entre 1401€ e 1700€ mensais 7 92%
Entre 1701€ e 2000€ mensais 3 39%

Entre 2001€ e 2300€ mensais 1
Entre 2301€ e 2600€ mensais 0 0%

1

0

1.3%

Entre 2601€ e 2300€ mensais 13%

Mais de 2901€ mensais 0%

Numero de respostas diarias

Mais informagdes em:
https://docs.google.com/forms/d/1ILBUM OXvE4DNtKihFdbpTB3MxfNxy5
HvefusvT pfotd/viewanalytics#start=publishanalytics

9.5 Apéndice5
Entrevista enfermeira Silvia Gongalves

ApoOs a reunido com a tutora no dia 10 de Margo de 2015, ficou acordado o
grupo proceder a uma entrevista de modo informal para recolher alguns dados
relevantes numa fase inicial de pesquisa exploratéria. Pelas 16h do dia 15 do referente
més, procedeu-se a esta entrevista informal a enfermeira Silvia Gongalves que trabalha
diariamente com pessoas com problemas motores e acamadas, que se enquadram no
publico-alvo a que o grupo pretende alcancar. Com uma pequena introducdo dos
produtos existentes (jeans para deficientes motores e o pijama para pessoas acamadas)
e respetiva explicacdo da tecnologia e pormenores destes produtos, das seguintes

questdes, 0 grupo obteve as respetivas respostas:

P: Como enfermeira, gostava de trabalhar com pacientes que utilizassem estes
produtos?

R: Sim, claro! Por vezes mudar um pequeno penso ou ligadura na perna ou
joelho dum paciente € um problema enorme porgue é necessario despir o paciente e é
necessario fechar a sala com cortinas e a propria pessoa ndo se sente a vontade e com

umas jeans com um fecho lateral, acabaria com este problema e poupava muito mais
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tempo aos profissionais de saude. O facto de ndo ter bolsos e outras costuras atras é
extremamente importante pela inviabilizagdo da criacdo de Ulceras que neste tipo de
pacientes, quando formadas, tornam-se praticamente impossiveis de curar. O
pormenor de ter menos tecido na zona de tras do joelho é curioso, assim como 0s
elasticos na cintura e é algo que fisionomicamente é bastante contributivo para a
circulagdo, muito mais para pacientes em cadeiras de rodas. Quanto ao pijama, aponto
0s mesmos pontos fortes embora o facto de ser um pijama Unico, pode-se tornar
desconfortavel e fazer sentir estas pessoas bastante apertadas e sem se conseguir
mexer. Mas quanto aos jeans, perfeito!

P: O preco ronda os 70€, acha razoavel?

R: S6 70€!? Sinceramente, acho pouco. Acho que o preco poderia ser
perfeitamente mais alto pela tecnologia e pelos beneficios que estes jeans trazem a
estes pacientes, no entanto tenho no¢do que grande maioria destes pacientes ndo tem
dinheiro para comprar umas calgas de 70€. Infelizmente o Estado ndo apoio neste tipo
de necessidades e estas pessoas, grande parte delas, tém uma remuneracdo mensal
reduzida atribuida pela incapacidade e como ndo podem trabalhar e ainda tém de
comprar medicacdo e cremes carissimos, a situacdo piora e ai o valor reflete-se. Ainda
assim, continuo a achar que 70€ para uns jeans assim, nao ¢ um valor elevado.

P: Tem conhecimento de alguns produtos deste tipo no mercado?

R: N&o, eu pelo menos nunca tinha ouvido falar, nem nos jeans e muito menos
nos pijamas com todos aqueles fechos e tecidos tecnologicamente melhoras que
evitam as Ulceras e tudo mais.

P: Aconselharia estes produtos aos seus pacientes?

R: Sim, claro! Séo, aparentemente, excelentes produtos e com resposta as
principais necessidades e problemas deste tipo de pacientes. Se os resultados
apontarem a realidade, aconselharia perfeitamente.

P: Por fim, tem mais algum comentéario a acrescentar?

R: Néo. Penso que os produtos tém imenso potencial mas que realmente falta
trabalhar a parte de “como vender” e na minha opinido uma recolha de dados junto de
profissionais e dos pacientes, certamente ird ajudar a que estes produtos se vendam
porque quanto ao produto em si, ndo tenho nada a acrescentar, esta realmente muito

bom.
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9.6 Apéndice 6
Transcricdo da Entrevista — Dra Helena Lima (funcionéria do Hospital de Braga)

Depois da reunido com a tutora no dia 17 de Margo de 2015, ficou acordado o
grupo proceder a uma entrevista um pouco mais formal para recolher alguns dados
relevantes numa fase inicial de pesquisa exploratoria. Pelas 10h do dia 4 do referente
més, procedeu-se a esta entrevista formal a uma técnica superior, funcionaria do
Hospital de Braga.

Apbs uma pequena introducdo da empresa WeAdapt e dos produtos existentes
(jeans para deficientes motores e 0 pijama para pessoas acamadas) e respetiva
explicagdo da tecnologia e pormenores destes produtos, das seguintes questdes, o
grupo obteve as respetivas respostas:

P: Para comecar, gostariamos de saber se tem algum conhecimento sobre
a existéncia deste tipo de produtos?

R: Confesso que ndo sou da area de saude, trabalho noo Hospital mas sou da
area mais econdmica e, portanto, ndo conhecia este tipo de produtos.

P: Acha importante a existéncia deste tipo de produtos?

R: Sim reconheco, efetivamente, que a existéncia deste tipo de produtos é
importante, quer para os profissionais de saude quer para o0s proprios doentes (pessoas
com estas dificuldades) pois pelo que me explicaram sdo produtos que realmente
facilitam muito o dia-a-dia principalmente porque as tarefas quotidianas, de rotina,
tornam-se muito mais faceis e mais rapidas de acontecerem. Nesse sentido, reforco a
ideia de que sdo produtos relevantes.

P: Gostariamos ainda de saber se ja tinha/tem algum conhecimento da
existéncia destes produtos?

R: Confesso que nao.

P: Na sua opinido qual o valor que atribuiria aos jeans?

R: Néo tenho muita no¢gdo. Como ndo conhecia este tipo de produtos, ndo sei
exatamente qual o preco. E efetivamente um produto que mostra satisfazer/responder a
inimeras necessidades do dia-a-dia de pessoas com vérias dificuldades, como
mobilidade (entre outras) mas sinceramente ndo lhe sei atribuir um valor.

P:E sabendo que o preco das calcas ronda os 70€, acha razoavel?
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R: Depende, quando me diz 70€. Este valor seria para um consumidor/cliente
final?

P: Sim

R: Estando na crise em que estamos, hoje em dia, se calhar € um preco que me
parece um pouco elevado. Nao ¢ qualquer pessoa que esta disposta a dar 70€ por um
bem, por umas calgas. Mas tendo em atencdo que é uma roupa que esta adaptada, que
satisfaz uma necessidade e que provavelmente vai facilitar muito o dia-a-dia, em que
as pessoas deixardo de ter de comprar outro tipo de roupa para comprar esta, considero
que inicialmente as pessoas podem achar caro mas se calhar terd alguma aceitacao.
Pela facilidade, pelas vantagens que apresenta, seria efetivamente um produto muito
convidativo para as pessoas.

P:Tendo em conta que estas calgas passam por varios testes, de que modo
€ que considera que isto € bom para o produto?

R: Considero que isso apenas prova a sua qualidade ao mercado, sendo este
bastante exigente, com varias dificuldades e que esta constantemente a procura de
coisas que respondam as suas necessidades. E tendo um preco assim mais elevado as
pessoas exigem que o produto seja bom, ou seja, sem falhas, que responda ao que
anuncia.

P:Gostariamos de saber quais as indicacfes que nos da para a venda
destes produtos? E ainda, a quem acha que nos devemos dirigir?

R: Eu ndo sou uma pessoa de salde, ndo sei exatamente as indicacGes em
termos técnicos de saude (isso vocés devem saber bem melhor do que eu). Agora eu
considero que para que este produto chegue as pessoas que realmente necessitam dele
vocés devem sobretudo falar com profissionais de saude, dar-lhes a conhecer 0s
produtos pois sdo estes que lidam diariamente com as pessoas com estas dificuldades
de mobilidade (sobretudo fisioterapeutas e enfermeiros) pois muitas vezes sdo estes
que até acabam por sugerir quer aos doentes quer aos familiares estes pequenos
produtos, pequenos toques que podem fazer toda a diferenca, ou seja, facilitar muito a
vida quotidiana dos doentes.

Penso que numa perspectiva de um Hospital Publico, ndo vejo muita
necessidade, percebo todas as facilidades e todas as vantagens ndo s6 para os doentes
mas até mesmo para 0s nossos funcionarios desde os auxiliares até aos médicos, pois
muitas vezes a roupa que o proprio doente traz ndo é facil para se vestir/despir, visto
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que para fazer uma simples tarefa as vezes é necesséario despir completamente o
doente mas nds em termos de um Hospital Publico as nossas verbas sdo limitadas e
nesse sentido nos nao fornecemos roupa para o doente. J& fornecemos em anos
anteriores, fornecemos os pijamas mas, hoje em dia, é algo raro, apenas em casos de
dificuldades extremas econémicas, em que as pessoas ndo tém absolutamente nada.
Portanto, nés como Hospital, investir num produto que para nds custaria..
provavelmente para nos teria de ser muito mais barato que os 70€ porque seria
incomportavel, fora a parte em que infelizmente, nés somos alvo de muitos furtos.
Existem varios furtos de lengéis, de toalhas (que sdo coisas basicas) imagine o que
aconteceria com um pijama ou até mesmo com umas calgas deste género. Seria algo
muito atrativo e 0 que me parece é que seria alvo de muitos furtos. Além disso, eu nao
sei até que ponto é que este tipo de produto estaria adaptado as nossas necessidades,
ou seja, nos fornecemos produtos para 0s nossos doentes mas sao por exemplo as batas
em caso de cirurgias. E nesse momento que muitas vezes os doentes queixam-se pela
falta de privacidade porque as batas podem ser um pouco finas ou até mesmo
transparentes mas estas sdo utilizadas por motivos especificos como por exemplo as
cirurgias ou até mesmo nos exames. Para além do mais existe um cuidado a ter porque
em determinados exames pois os doentes ndo podem levar nada, principalmente
metais (visto que o pijama tem os fechos seria algo impensavel) e eu ndo sei até que
ponto é que o produto estaria adaptado a estas nossas necessidades especificas.

P:Por fim, tem mais algum comentario a acrescentar? Qual a sua opinido
geral sobre o assunto, de modo a que nos possa dar uma pequena ajuda no seu
ponto de vista.

R: Agora falando um pouco dos Hospitais, eu considero que chegar até ao
Hospital Pablico é algo bastante complicado de se conseguir por outro lado nos
Hospitais Privados ou até mesmo nas Clinicas talvez a entrada possa ser mais facil
porque o ambiente € completamente diferente pois estes tentam diferenciar-se da
concorréncia mostrando que tém tecnologia de ponta e que oferecem produtos que 0s
outros ndo tém. E quem sabe se uma clinica/hospital a oferecer o “vosso” produto nao
€ uma maneira de se conseguirem diferenciar, de ficarem a ser vistos de uma forma
melhor, como mais uma maneira de apostarem em tecnologia. Pode ser algo que para

eles possa ser considerado atractivo por mostrar que se preocupam realmente com 0s
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doentes, para que estes tenham as melhores condi¢fes possiveis e ainda para conseguir
melhorar a vida dos mesmos.
Para finalizar acho que o produto € interessante e que pode ser uma mais-valia

para 0s nossos doentes.

9.7 Apéndice 7
Transcricao da entrevista com o Eng® Miguel

Gisela: Nos tivemos uns percalgos no inicio porque pensavamos que podiamos
trabalhar a marca FYT e afinal ndo, ndo é?

Eng® Miguel: E assim vocés podem considerar como sendo um produto que
pertence a WeAdapt mas na realidade ele vai ser lancado e toda a campanha de
marketing dele esta a ser preparada por uma empresa, como eu vos disse, onde vai ser
feito o langcamento pelo Kickstarter, ou seja, neste periodo até ser langada ndo convém
falar porque tem que aparecer como uma novidade, ndo €? Agora podem considerar no
vosso estudo que existe um produto que ndo tem uma direcdo SO para pessoas com
necessidades especiais, que é para toda a gente, € um designer universal. Agora, 0 meu
interesse principal é, dentro daquilo que nds ja temos pronto, que € 0 vestuario para
pessoas, por exemplo, em cadeiras de rodas, como é que nés vendemos aquilo, como é
que nos levamos aquilo a...qual € a melhor forma, o melhor canal de distribui¢ao, que
parcerias podemos procurar, dentro dos produtos que ja temos know-how e temos em
stock e temos clientes, poucos mas temos, sé ndo conseguimos chegar com eles a um
grande nimero de pessoas. Como é que eu lanco o jeans, focando no jeans, adaptados
para pessoas em cadeira de rodas no mercado dos EUA? Ou na Europa? Néo €? Eu
tenho algumas ideias, algumas possibilidades mas ainda ndo explordmos nenhuma em
condicdes. Essa é a linha de produtos, 0 mercado dirigido, que é o core da WeAdapt,
ajudar pessoas com necessidades especiais; temos know-how e desenvolvimento e
investigacdo em diferentes tipos de necessidades, 0 que estd pronto, pessoas em
cadeira de rodas com a linha dos jeans para homem e para senhora e depois temos
também a linha dos pijamas que também ainda ndo foi langada hem comunicada, com
a marca WearX, que também nao foi lancada, apenas passou duas vezes na RTP, ainda
passou ha 15 dias outra vez, eles repetiram a reportagem mas ainda nao foi lancada no
mercado, ndo sabemos qual vai ser a reacdo de mercado. Estamos a falar de pijamas e

a roupa que pode ser desde os jeans aos fatos classicos para pessoas em cadeira de
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rodas. Esse é o nicho que nds temos pronto. O FYT, é uma marca que aparece ligada a
WeAdapt e que ganhou o know-how com o conhecimento da experiéncia trabalhada
com pessoas em cadeira de rodas mas que nds queremos que seja uma marca que ndo
apareca associada a WeAdapt no seu langamento por todas aquelas questdes que ja
falamos, ndo é? Ou seja, € uma marca que seja para toda a gente e mais tarde, se
houver sucesso no langamento, ndo €, ai sim dizer que as pessoas em cadeira de rodas
também a podem usar, que é também para elas. Depois com maior ou menor
profundidade do design porque estdo numa situacdo que estdo sempre sentadas, ainda
pode ser mais aprofundado, ou ndo, podem usar estas, como eu tenho e estdo numa
melhor condicdo de conforto do que com os jeans tradicionais e tanto d& para uma
pessoa em cadeira de rodas como da para outra pessoa qualquer e ai ja ndo ha aquele
problema de acharmos que ¢ uma marca que so para a deficiéncia, “ah eu ndo quero”,
mesmo as pessoas com alguma deficiéncia nds sentimos isso com algumas, “ah eu ndo
quero isto porque isto € para pessoas com deficiéncia; eu visto qualquer marca”, e
entdo ndo querem, ndo querem ter uma marca que seja WeAdapt, que é sO para
pessoas com deficiéncia. Ndo querem? Ok, entdo ai usam a FYT que é uma marca
geral. Quem sabe amanhd, o que vamos fazer com a FYT a seguir ndo sabemos.
Imagine que é um sucesso, tanto podemos vender a marca, como podemos vender a
engenharia, ndo &, ter um royaltieou uma marca, uma grande marca, que decida ficar
com o produto, ndo €, e com os clientes que ficam associados através do Kickstarter.
N&o sabemos o que & que vamos fazer porque nos dentro da WeAdapt tambem
desenvolvemos trabalhos com pessoas com sindrome de down mas ndo vamos langar
uma colecdo agora para 0 mercado para pessoas com sindrome de down quando nem
sequer conseguimos rentabilizar. ..

Prof® Minoo: Com sindrome de qué?

Eng® Miguel: Sindrome de down, trissomia 21. Quando nem sequer
rentabilizamos para as pessoas em cadeira de rodas, ndo €? Estamos também a
desenvolver trabalho com seniores, a alteracdo de corpo com a idade e 0 impacto que
isso tem no fit, no cair do vestuario, com a curvatura da coluna. Ndo vamos langar uma
colecdo agora para idosos porque ndo temos equipa nem parcerias para, CoOmo a moda
exige, ndo €, atualizar constantemente, com a regularidade que é necessaria, uma
colecdo de moda, ndo é? Eu tenho que fazer varias coleces por ano. N6s nao temos
designers para isso, nem meios para, isso percebe? Qual é o caminho? E parceria com
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as marcas? E tentar fazer...estd-me a falhar o nome...arranjar parceiros, tipo lojas
onde se vendem produtos ortopédicos e eu coloque 1& um showroom com um
cornersinho, com as pec¢as expostas e eles ganham uma percentagem e nés ganhamos
outra? Eu ja pensei nisso. Fazer mesmo um...estai-me a falhar o nome...um
franchising da marca, por exemplo, ja me pediram isso, abrir uma loja na Suica, no
Luxemburgo, emigrantes que ouviram falar na WeAdapt. S6 que eu ndo tenho
produtos suficientes para fazer um franchising. Vocés se fossem a WeAdapt, se
vissem o0 que é que nds la temos, vocés viram o que é que la tinhamos. Sdo poucas
pecas, ndo é? Eu ndo consigo encher uma loja com aquilo que I& tenho. Vou divulgar
“ah eu queria fazer um franchising” e com que produtos? Com meia duzia de pecas
jeans? Meia dizia de pecas de homem e senhora? Nem sequer tenho de crianca nem
nada.

Jodo: Pronto mas isso ja era uma questdo que o Prof. Miguel teria que investir
numa fase inicial para ter producdo porque se ndo entdo, se ndo ha producdo nos
proprios também ndo sabemos como langar, ndo é?

Eng® Miguel: Néao é producdo. Eu ndo tenho problemas com producéo. Se me
fizer uma encomenda de 100 pares de jeans, eu faco 100 pares de jeans, coloca a
encomenda e fago. E o problema de ter...quando uma marca faz uma coleco ela cria
varias colecGes no ano. Antigamente era, colecdo de verdo e colecdo de inverno.
Agora ndo ¢ assim. Vocés vao a Zara e todas as semanas tem pecas novas. A marca
tem que alimentar a loja com produtos novos. Por tras dessa criacao esta uma equipa
de designers que criam modelos, escolhem tecidos, produzem, fabricam e alimentam
as lojas com essas colecdes e ndo vende a peca sO numa cor. Tem que fazer varias
cores. Isto é um investimento enorme. E assim, eu vou ter uma equipa de designers so
para jeans? Vou ter outra para fatos classicos? Homem e senhora? Ja pensou que uma
marca ndo se consegue dedicar a uma gama tdo grande de utilizadores.

Jodo: Certo. SO que assim entdo também acaba por inviabilizar um pouco a
nossa parte porque noés também nao temos muito por onde...

Prof® Minoo: Mas vamos fazer perguntas. Vamos fazer perguntas. Ndo vamos
dar solugbes por enquanto.

Eng® Miguel: Eu ai discordo disso porque, pronto, nés temos uma colecdo de
jeans com quatro lavagens diferentes.

Prof Minoo: Com quatro..?
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Eng® Miguel: Quatro lavagens diferentes. Quatro cores. Pode ser uma cor
assim mais classica, mais gasta, assim e outra mais clara. Sdo quatro modelos
diferentes. De homem e de senhora, ok? S6 com isto, jeans e camisas eu consigo fazer
um...consigo muitos clientes; toda a gente veste jeans. N&s temos clientes que
compraram as quatro lavagens diferentes. Encomendaram uma, nds mandamos duas e
eles ficaram com as duas. E um produto, esta pronto. Os fatos ¢ a mesma coisa, 0
design do fato esta feito, 0 que varia é o material, a matéria-prima. Portanto, eu se tiver
swots ou pequenas amostras do tipo de tecido, preto, cinza, as riscas, aos quadros, é so
escolher o tecido e eu fagco um fato qualquer, ndo é? Mais caro, mais barato, de acordo
com o tipo de matéria-prima ndo é? A origem do tecido, o que varia no custo do fato e
matéria-prima.

Proft Minoo: Posso fazer uma pergunta? Esta pergunta ndo é minha, mas é dos
alunos. Se n6s quisermos, porque na reunido passada isso surgiu, se nds quisermos
numa frase definir o problema, objetivo do trabalho, para os alunos foi isso que
disseram, numa frase, qual € o objetivo de trabalho para eles trabalharem, qual seria?
O que é que a empresa quer dos consultores para fazer?

Eng® Miguel: A dificuldade é essa parte, exatamente do marketing e da
distribuicdo da logistica.

ProfdMinoo: Marketing, distribuicéo e logistica de que produto?

Eng® Miguel: Vestuario para pessoas em cadeiras de rodas.

Prof® Minoo: SO vestuario para pessoas em cadeiras de rodas? Ndo mais?

Eng® Miguel: Mas passando a mensagem que a Weadpt trabalha um mercado
de pessoas com necessidades especiais. Agora, pode ser outros tipos de necessidades
especiais.

Prof® Minoo: Ok. Entdo nos estamos a dizer necessidades especiais sao
muitos, neste momento a vossa core business, ou seja negocio principal, serd pessoas
com necessidades especiais.

Eng® Miguel: Exatamente.

Prof® Minoo: Dentro do qual, o vosso produto principal é cadeiras... ¢ jeans
para as pessoas em cadeira de rodas.

Eng® Miguel: E fatos.

Proft Minoo: E fatos...

Eng® Miguel: Fato completo.
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Prof® Minoo: E fato completo. Ora entdo, vocés tém, neste momento, querem
ver... explorar o mercado com necessidades especiais, de uma forma geral ¢ de uma
forma particular querem ver como podem explorar com dois produtos que tém as
pessoas que estdo, um sdo as calgas jeans e outro o fato, para pessoas que estdo em
cadeiras de rodas.

Eng® Miguel: Exatamente.

Prof® Minoo: N&o quer que este grupo de consultores trabalhe, mesmo que o
produto esteja ainda em desenvolvimento, uma vez que também esta dentro da mesma
linha de pensamento, se preocupar, por exemplo, com o fato para acamadas?

Eng® Miguel: Sim, sim, esse também. Essa € outra linha de vestuario
hospitalar.

Prof2 Minoo: Agora nds temos uma linha de negdcio, que € precisamente
pessoas com necessidades especiais € temos outra linha... outro cover business que
sera outro... neste momento o cover business € esta porque o outro ainda vocés nao
estdo a comercializar para pessoas formais ou estdo?

Eng® Miguel: Néo, vai ser lancado agora dentro de dois meses, espero que nao
passe disso.

Prof® Minoo: Portanto a vossa cover business atualmente é esta para pessoas
com necessidades especiais e outro negdcio ha-de ser desenvolvido e a vossa
expectativa € que se torne o vosso negadcio principal.

Eng® Miguel: E que traga o reconhecimento aquilo que nés ja fizemos com a
Weadpt, com essa mensagem, ao divulgar os fit Jeans nos queremos dizer que nos
temos know-how para melhorar o conforto da posicdo de sentado, ora estando as
pessoas em cadeiras de rodas, com isso vamos chamar atencdo para 0 nosso produto o
qual deu origem aos fit jeans e talvez ai consigo conquistar, chegar a esse nicho que
apesar de ser um nicho € muito grande. Se pensarmos que sdo 3,3 milhdes nos Estados
Unidos em cadeira de rodas... ¢ muita gente, ndo ¢? Se os fit jeans forem um sucesso
eu posso dizer a esses 3,3 milhGes que nds tivemos sucesso.

Proft Minoo: 3,3 milhdes?

Eng® Miguel: S6 nos Estados Unidos, mais um milhdo no Canada.

Eduarda Lima: Essa era uma das nossas davidas. Qual o mercado que nos

temos que nos dirigir? O portugués?
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Eng® Miguel: E assim, essa... Ndo, ndo, isso foi o que nbs fizemos no inicio,
ndo é? Ndo. A minha aposta de ir para os Estados Unidos e fazer a parceria nos
Estados Unidos e o Elazer entrar na equipa € precisamente para focar toda a
mensagem para o mercado americano... ndo descartamos Alemanha, Inglaterra... mas
a nossa ideia foi...

Prof® Minoo: Exportacao.

Eng® Miguel: Exatamente. Tem que ser porque aqui ndo da, aqui é esquecer,
ndo da, ndo temos dimenséo.

ProfdiMinoo: Esse valor de 3,3 milhdes, qual é a fonte, onde foi buscar?

Eng® Miguel: A estatistica americana tem estes dados rigorosos, todos os anos
actualizados.

Prof® Minoo: E em Portugal temos estes dados?

Eng® Miguel: N&o temos, nds fazemos sempre uma estipulacao.

Prof® Minoo: Porque nos tivemos a procura.

Eng? Miguel: Ninguém sabe, ndo ha, nem na Europa.

Prof® Minoo: Na Europa também ndo sabe?

Eng® Miguel: Também ndo ha dados assim muito reais. NOs o que fazemos &,
pronto, na Europa dos 27 é mais um bocadinho sempre que nos Estados Unidos, entéo,
assumimos nos nossos calculos que existem 3,4 milhdes na Europa dos 27... ¢ uma
estimativa nossa. Mas os dados reais dos Estados Unidos sao rigorosos, actualizados
todos 0s anos, sdo 3,3, devem ser mais agora porque ja saiu um novo estudo ha pouco,
por isso ja deve ter subido... esta sempre a subir.

Jodo: O professor ndo sabe ao certo qual € o site ou qual é que é a associacao
em que podemos ver isso?

Eng® Miguel: E a... esta a falhar-me agora 0 nome, queria-vos dizer mas
ndo... Nao sei... Us bureau, acho que ¢ qualquer coisa assim...Eu posso vos dar a
referéncia... Acho que ¢ a US bureau... que tem esses dados, o departamento
estatistico. E depois ha mais um milhdo no Canada, 0 que € a mesma coisa. Entdo
pensamos, se vamos fazer um esforco de marketing, lancar a marca, um site com tudo,
com uma boa imagem, forte, se fizermos o esforco nos Estados Unidos estamos a fazer
num pais s6, numa lingua s6 ndo é? Depois claro, temos o0s problemas da distribuicéo,
como é que nos levamos daqui para la e la distribuimos ndo é? Pronto, pensamos se
VOU enviar, posso enviar peca a peca, € um risco, ja fizemos isso, ja enviamos e nao
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houve problema nenhum, a peca foi e chegou a casa da pessoa, do utilizador final sem
problema nenhum mas pode ndo acontecer ndo é? Mandar um par de jeans é uma
coisa, mandar um fato ¢ outra... pode ficar preso na alfandega, pagar direitos, essas
coisas todas... O que nos pensamos € fazer uma exportacdo para um centro de
distribuigdo... existe 14 muitos ndo é? E armazenado 14 e eles proprios ¢ que enviam
para o cliente final. E isso que queremos fazer com a fit jeans, é assim que vamos
fazer se as coisas correrem bem, enviar tudo ou numa grupagem ou num contentor,
funciona melhor ndo é? E chegar l& e depois distribuir. Aqui entra também a questéo
da producéo, porque se eu produzir em Portugal, isto ainda estad em discussdo, as taxas,
ainda temos taxas altas e estd em negociacdo para elas acabarem mas se eu enviar de
Cabo Verde ou de Marrocos ndo se paga nada porque sdo isentos desses impostos. .. E
uma possibilidade ndo é? Se tivermos muito volume nos ndo temos que... ndo temos a
obrigacdo de produzir so em Portugal, pode ser feita muita coisa aqui, nenhuma marca
faz isso ndo €? Nos queriamos fazer isso no inicio, quando comegamos, nao
conseguimos parceiros para isso. Neste momento, nds produzimos em qualquer lado.

Eng® Miguel: E eu sei se aqui pago 22 a 28 euros por um par de jeans, se for
fazer a Marrocos faco por 10 euros, ndo €, ou menos. Por isso é complicado.

Gisela: mas por exemplo, se ndo sequéncia pediram para fazer franchising,
mesmo que ndo fosse mesmo franchising e o professor, consegue fazer uma
encomenda de 100 pares porgue é que ndo enviou para la esses 100 pares para ver 0
que pesava.

Eng® Miguel: nos neste momento, ndao é 100 pares, sdo 200 pares, eu ndo vou,
meter uma pessoa a abrir uma loja quando eu ndo consigo sequer rentabilizar o
negocio aqui em Portugal, vou fazer uma pessoa fazer um investimento, a montar uma
loja, a arriscar-se, sei 14 o0 que, que vai arriscar. Eu tive uma enfermeira, e contei isto
aos vossos colegas, uma enfermeira de lisboa que se queria despedir do hospital,
porque queria abrir uma loja em lisboa, porque tinha a certeza que ia ser um sucesso,
porque ela vivia esse problema com os pacientes no hospital, e eu disse-lhe nem
pensar, como €, se eu nao rentabilizo o negocio aqui, como € que ela, vai se despedir e
montar uma loja, eu ndo tenho produtos, eu ndo lhe consigo garantir que ela ia ter
sucesso, esse passo ndo podia dar, percebe, se eu vendesse e visse que aqui, nos
também ainda ndo testamos este showroom, ndo o divulgamos ainda aqui em braga,
mas imagine que nos faziamos uma divulgacdo deste showroom como um espago em
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que as pessoas do norte ou daqui de perto podem vir experimentar uma peca e consigo
fazer um conjunto de cliente que ate rentabilizam ter ali uma funcionaria e ter
colocada uma costureira, e faz pequenos acertos logo na hora, se fosse um modelo que
eu testasse, e que validasse, ai sim, o objetivo claro era esse, eu ja podia falar, agora
ndo vamos abrir uma em lisboa, que esta aqui é rentavel, e em lisboa vai ser mais,
vamos abrir uma no Luxemburgo ou na Suica, e aonde nos pedirem parceiros, nao é?

Eduarda Lima: Se até agora perceberam que dentro do terreno nao
conseguiram, porgue € que ainda ndo tentaram online?

Eng® Miguel: NOs ja tentamos online, eu ndo acho que nos ndo conseguimos,
acho que fizemos muito mal esta parte do trabalho que vocés estéo a fazer, e o que foi
feito, na equipa sempre tiveram engenheiros e sempre preocupados em fazer
investigacdo e desenvolver novos produtos, produto, produto, produto, vender nunca
houve ninguém que nos guiasse, foi tudo muito mal feito, nos tivemos um site online.
Comegando pelo inicio, nos fizemos desfile de moda que nos custaram um dinheir&o,
em Alcoitdo, em Badajoz, fizemos aqui em braga o primeiro desfile de moda, vieram
maquilhadores de lisboa, para fazer a maquilhagem das pessoas que vieram desfilar,
vieram pessoas em cadeira de rodas, que vieram de londres para desfilar, pagamos as
despesas todas, foi um espetaculo muito bonito, apareceu nos meios de comunicagéo
todos, resultados no fim 0! Fizemos desfiles em Alcoitdo, muita gente, € uma festa
bonita, mas as pessoas chegavam e tanto vestiam aquilo como vestiam uma roupa
qualquer, porque o que interessava a elas era 0 momento de festa, tiravam a roupa que
tinham, ndo é, havia uma satisfacdo e transformacéo grande, as familias a assistir, mas
acabava o desfile, eles tiravam a peca sem perceber o que é que tinham, percebe? Que
vantagens é que aquilo tinha, falhava isso completamente, e ndo faziamos clientes, um
ou outro, mas ndo tinha dimensdo, isto foi desperdicar dinheiro, abrimos o site
online.EU, esteve a funcionar muito tempo como uma loja online, e tinha alguma
encomendas, foi a baixo com um problema com a empresa que desenvolve o site, tinha
isto alojado num site sem custos e depois deixou cair o site, perdemos o site e
entretanto aparece o .COM, conseguimos comprar o .COM, ja pagamos o
desenvolvimento do site para ter uma loja online, a empresa ainda ndo acabou o
desenvolvimento, é uma empresa grande aqui de braga, e o que é que falta agora, ja
fizemos uma se¢do de fotos com novos produtos, ndo foram trabalhados, ndo foram
comunicados, ndo foram colocados la no site enquanto a empresa estava a desenvolver
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0 site, neste momento ja estdo desatualizados, j& temos a nova colecdo de jeans, ja
precisamos fazer uma nova secdo de fotos, para alimentar o site, ou seja, este trabalho
todo, ndo temos o facebook deixamos de utilizar, e no inicio tinhamos ja muita gente a
sequir a WeAdapt no facebook, ndo estamos a tirar partido nenhum do social media
que neste momento é um canal de vendas enorme e nos 0 de aproveitamento, toda esta
parte de marketing e comunicacdo ndo esta trabalhada, ndo ¢ mal, nem sequer esta
trabalhada, eu ndo sei qual é a reacdo de lancar a WeAdapt nos estados unidos, eu nao
sei, porque nunca langamos, numa loja online ndo sabemos.

Eduarda Lima: e o que é que tem para nds também podermos trabalhar a
nivel de fotos, videos demonstrativos. ..

Eng® Miguel: Nos temos muitas fotos, produtos? Produtos. Eu vou partilhar
tudo com os vossos colegas, estava a espera da vossa reunido para saber, assim
partilho com todos, a montes de reportagens, a montes de filmes, a muita coisa,
material que pode ser olhado e trabalhado, ndo é? E depois é assim, porque é que o site
ainda ndo esta pronto, porque é que eu ainda ndo dei, fiz novas fotos, e ndo perdi
tempo e ndo investi 0 meu tempo para fazer isso, primeiro € isto, falta de tempo, falta
de equipa, e depois é, estamos a por tudo nisto, as fitjeans ja deviam ter sido langadas
em setembro do ano passado, e vai adiando, ndo gostamos do primeiro video,
contratamos outro, aparece esta empresa de marketing de lisboa, que é o aigroup, € um
grupo enorme, séo eles que fazem o marketing todo da Icve, € um cliente que lhes
paga um milhdo e que eles dizem que dd&o um retorno de 10 milhdes, s6 com
publicidade online, e vdo nos fazer esta campanha de langcamento das fitjeans a custo
0, porque? Porque eles estdo a entrar nos estados unidos, estdo em Boston também,
com um escritorio, e querem ter um caso de sucesso la nos estados unidos também
para arranjar outros clientes e desenvolverem e apresentarem ao mercado. Pedro
janela, que é dono da empresa, gostou do projeto e disponibilizou-se, eles vao fazer
toda essa campanha de lancamento, ndo é? E nos estamos, porque é assim, se for um
SuUCesso NOs conseguimos construir a equipa que ndo temos.

Eduarda Lima: essa era a nossa ideia inicial, era a fit ser um sucesso para
conseguir lancar a empresa.

Eng® Miguel: E se ndo for?

Eduarda Lima: Era uma aposta, aposta que esta a fazer, era a aposta que
também iamos fazer.
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Jodo: sem experimentar nunca sabemos, 0 negdcio baseia-se sempre no risco.

Eng® Miguel: exatamente, mas é assim, vocés eu acho que se deram ideias e
campanhas, apesar de estar uma empresa a trabalhar, tudo o que se fizer para divulgar
os fitjeans, acho que é uma vantagem, ndo €, alias, o sucesso do Kickstart era mesmo
esse, € levar a mensagem o mais longe possivel.

Profd Minoo: quem é neste momento, sO é o professor Miguel é que esta na
cabeca da empresa, ou tem alguém a tomar outras decisdes. Quem faz o que na sua
organizagéo?

Eng® Miguel: a WeAdapt tem a WeAdapt e a WeAdaptUS nos estados unidos.
Que é a empresa americana. Aquilo que nos acordamos é que esta empresa WeAdapt
US € que faz a distribuicdo, € ela que vai vender os fitjeans (esta parte continua apds
0s 24 minutos...)

Eng® Miguel: e a We Adapt Portugal tem 25% dessa empresa como
reconhecimento do trabalho que ja foi desenvolvido em Portugal e que vai continuar
como uma empresa independente mas que tem como sociedade uma empresa
americana, ok? Pronto. Isso foi uma maneira que nds arranjamos de facilitar constituir
uma empresa nos EUA porque para langar no Kickstarter tem que ser uma empresa
americana, ok? E ao mesmo tempo reconhecer o trabalho que Portugal esta a fazer e ja
fez até este momento, até eu conhecer o Elazer em 2011 e trabalharmos juntos e
criarmos a empresa e constituirmos a empresa em finais de 2011, ndo é, esta
constituida la. Vai haver sempre esta ligacdo, Portugal We Adapt Portugal concorre
aqui a projetos de investimento, aqui ndo €, que € uma empresa independente e a We
Adapt americana também concorre 14 e também tem projetos de investigacdo e sao
empresas independentes mas estao ligadas.

Prof® Minoo: esta também é uma empresa de investigacdo?

Eng® Miguel: é uma empresa, € uma empresa que vai lancar a We Adapt 13, as
vendas serdo sempre feitas através dessa empresa.

Prof® Minoo: Mas que tipo de empresa €?

Eng® Miguel: E uma empresa como uma sociedade limitada, sou eu sdcio, é o
Elazer...

Prof2 Minoo: E qual a competéncia? Que competéncia... se vocé tivesse que

definir uma competéncia fundamental na vossa empresa e ndo a cientifica, que nédo a
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cientifica, ndo tanto capacidade de marketing, gestdo ou distribuicdo. Qual é a
capacidade principal desta empresa?

Eng°® Miguel: E que esta empresa liga-nos ao MIT, porque o Elazer é um
professor investigador do MIT e de Harvard, ndo é... acaba por nos ligar, podemos
dizer e temos nas etiquetas impresso que ha uma ligacdo ao MIT e isso é uma...
pronto achamos que € uma vantagem, se eu for falar com um investidor ndo somos s6
uma spinoff da Universidade do Minho de Portugal, somos também uma spinoff do
MIT.

Gisela: Valorizam...

Eng® Miguel: Valorizam, foi nessa perspetiva.

Prof2 Minoo: E portanto a maior competéncia deles também a investigagao.

Eng® Miguel: No6s ndo estamos, a investigacdo maior, a maior parte da
investigacdo ta a ser feita ca. 1sso neste momento.

Prof® Minoo: ndo ndo, estou a dizer que vocés fazem a investigacdo mas a
competéncia maior desta empresa ta na area de investigacdo, acaba por falar do MIT,
de um professor do MIT... ok ok...

Eng® Miguel: exatamente, que é um medico e engenheiro eletronico tambem,
ndo ha competéncias de marketing também la, ndo hd competéncias nenhumas.

Prof® Minoo: ok ok. Esta We Adapt é que vai fazer a distribuigéo la...

Eng® Miguel: exatamente.

Prof® Minoo: ok. E vocés querem que nos esquecamos esta parte.

Eng® Miguel: ndo ndo ndo, acho que ndo. Isto é que é a empresa, a realidade é
esta.

Eduarda Lima: e é atraves desta empresa que vamos fazer o nosso trabalho?

Eng® Miguel: exatamente, é através desta empresa...

José: elas estdo ligadas.

Eng® Miguel: elas estdo ligadas. Eu no power point que vos dei na
apresentacdo esta l& quem sdo os participantes, quem participa na sociedade. Eu tenho
37%, o Elazer tem 37 e a WeAdapt Portugal tem 25 e 0 José tem 1%... também ta
ligado ao MIT.

Prof® Minoo: ok, entdo nos temos necessidades especiais, tenho que perceber
para poder anotar, necessidades especiais, publico geral...

Prof® Miguel: com design universal, exatamente.
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Prof2 Minoo: publico geral temos aqui WeAdaptUS e aqui neste momento
temos jeans mais pijamae...?

Eng® Miguel: fatos, petgas, camisolas interiores e ta tudo... e camisas, nos
podemos fazer tudo, ndo é?

Prof® Minoo: entdo eles tém que fazer consultoria para tudo isso?

Eng® Miguel: eu acho que sim. A questdo do que eu falei a Elisabete sobre o
que eu falei do Fit Jeans ¢é assim, eu ndo me interessa, eu nao quero... imagine que isto
se atrasa como ja se atrasou muito ndo €, e nés ndo conseguimos fazer o lancamento
até vocés acabarem o0 projeto — que eu espero que isso ndo aconteca — e ndo podemos
estar a divulgar uma coisa pra fora sem ela ter sido langada 14, eu ndo posso falar disso
aqui. E s esse 0 Unico problema, mais nenhum n&o é.

Prof® Minoo: é que os alunos em certa altura estavam muito desanimados e
disseram que nos ndo podemos trabalhar nisso mas agora...

Eng® Miguel: eu percebo, eu percebo. Mas acho que agora convinha esclarecer
isso com a Elisabete ndo é?

Prof® Minoo: exatamente. Eles podem trabalhar nestes mas em toda esta area?

Eng® Miguel: eu acho que sim, muito sinceramente.

Prof® Minoo: ora muitissimo bem, sé diga-me uma coisa, caso eles nao
acabem as coisas que fizeram, aquilo que foi feito, que tipo de tentativas de
distribuicdo € que até agora tiveram? Vocés por favor apontam-me isso porque é
importante. O que ha mais que queriam fazer? O que fizeram e como fizeram?

Eng® Miguel: ok, muito bem. Comecando pelo inicio entdo em 2008, nds nds,
isto ja tinha resultado de projetos de investigacdo desde 2005 ndo é, eu estava a
orientar uma tese de mestrado de uma aluna em parceria com a associa¢do portuguesa
de deficientes, fomos a Zara aqui a loja em Braga, compramos um fato e comecamos a
perceber as dificuldades que uma pessoa em cadeira de rodas tinha ao comprar um fato
numa loja comercial. Entramos na Zara. Ela vestiu o fato, registamos as dificuldades,
nem conseguiu entrar no provador teve que o vestir no corredor. O fato estava-lhe
enorme, ndo assentava, pronto, o casaco estava grande demais... E entdo pegamos no
fato e fomos trabalha-lo. O que é que é preciso alterar neste fato em termos de design,
de forma para se adaptar a ela em cadeira de rodas? Transformamos o fato todo, ela
vestiu-o0 outra vez e tivemos o antes e o depois. Isto foi o primeiro trabalho que se fez.
Pronto, a partir dai eu fiquei sempre ligado a isto, ndo é. A aluna acabou, foi-se
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embora, foi para o Canadd, desapareceu e eu continuei a trabalhar esta area, do...
pronto, a associagdo portuguesa de deficientes de Braga ficou, as pessoas gostaram,
ficou sempre esta ligagdo. Fizemos outros trabalhos, depois fizemos mais dois fatos.
Comecamos a interagir, outra aluna veio e comegou a fazer outro trabalho na mesma
area, até que nos decidimos “isto aqui, ha aqui muito trabalho ja feito” (ainda como so0,
ainda sem pensar sequer em criar uma empresa) “vamos contactar empresas
portuguesas e oferecer-lhes o know-how que nos ja temos da engenharia, de design de
adaptar o vestuario para pessoas em cadeira de rodas, que ¢ diferente, ok? Chegamos a
essa conclusdo, validamos isso com um projeto de investigacdo ok? Ninguém teve
interessado, ninguém respondeu, portanto, ndo houve interesse nenhum de nenhuma
marca para fazer parceria e trabalhar esta marca...

Prof® Minoo: atraves de e-mail?

Eng® Miguel: enviamos uma carta a nove empresas, uma de cada tipo. Uma de
desporto, uma de fatos, uma de jeans, enviamos a grandes. ..

Jodo: nem sequer se interessaram em comprar o know-how?

Eng® Miguel: nada, s6 uma é que nos telefonou a pedir para explicar melhor o
que queriamos, explicamos e nunca mais ninguém ouviu falar deles. Ninguém tava
interessado em fazer parceria connosco. A aluna insistiu, telefonou e tanto, mas nao
houve interesse nenhum, nenhum. Ah, pronto, surge o prémio Start 2008 entdo nés
decidimos concorrer ao Start 2008 com esta ideia, pronto e concorremos e ganhamos o
prémio sem imaginar que iamos ganhar, foi o projeto que ganhou o prémio. Ganhamos
50 000€.

Eng® Miguel: Com 50 000 euros na mé@o criamos a empresa e comegamos a
gastar o dinheiro mal gasto, pronto, foi fazer o tal desfile que fizemos, onde montamos
palco ali no parque de exposicbes de Braga, fizemos passarela, luzes, s6 em luzes
foram mais de 3 000 euros s6 para terem uma ideia queriamos fazer um, um desfile
como um desfile de moda que uma marca faz uma coisa...

Prof®d Mino: Nao pensaram em associar-se a um desfile existente?

Eng® Miguel: N&do, ndo pensamos.

Proft Minoo: Ok.

Eng® Miguel: Alias, depois tentamos participar no Portugal Fashion e tudo e
ndo nos quiseram la, e esta mentalidade estd a mudar agora nos ultimos anos,
comegamos a ver ja pessoas com deficiéncia a aparecer nos desfiles...
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Jodo: Pois...

Eng® Miguel: Inclusive...

Gisela, Jodo e Eduarda Lima: Na moda Lisboa...

Eng® Miguel: Exatamente, agora comegcam a aparecer, mas ndo nos quiseram
no inicio, inclusive se forem pesquisar o desfile de moda na Fashion Week de
Moscovo, os atletas paralimpicos que desfilaram |4 foram todos com a nossa roupa.
Acho que ja vos disse isso, ndo ja?

Gisela: Sim sim, ja...

Eng® Miguel: Pronto. Isto ja comeca a mudar, esta mentalidade pronto, mas no
inicio nds tentamos Portugal Fashion e ndo nos quiseram la. Pronto nds fizemos os
nossos desfiles e pronto andamos para baixo para cima criamos uma colecéo, fizemos
uma parceria com o Rafael Freitas um designer que nos criou uns vestidos carissimos
com uma imagem espetacular, fizemos uma brochura, que eu ndo tenho aqui para vos
mostrar mas esta la no escritorio que custou muito dinheiro mas quando folheamos
aquilo é mesmo alta-costura nao é?

Prof® Minoo: Podemos ver?

Eng® Miguel: Sim, podem ver eu posso-vos, alias eu tenho em PDF posso-vos
mandar, partilhar isso, s6 para perceberem o mal que trabalhamos, ndo é? Porque
comunicamos um produto muito top, que assustou até estes daqui de Braga que
participaram no desfile e vestiram aqueles vestidos com swarovski, com sedas,
vestidos carissimos mais de mil euros cada um, que ndo vendemos nenhum, ok?
Portanto, foi um desastre, pensavamos que o comércio online...

Prof Mino: Temos que mandar para o ministro das Finangas da Alemanha...

Eng® Miguel: Ele também anda, exatamente...

Prof® Minoo: Ele tem muito dinheiro...

Eng® Miguel: E veste bem mal, e veste bem mal, exatamente. E entdo
pensamos que quando abrissemos o site online, que iamos ter encomendas ali e pronto
lancamos o site online era essa a nossa estratégia, era online vamos conseguir ter os
clientes que necessitamos. N&o conseguimos. Mas também porqué? O site sO esta em
Portugués, o esforco so foi feito aqui em Portugal esta? Nao temos dimensao.

Eduarda Lima: Mas eu acho que o vosso problema de ndo quererem Portugal
é porqgue tentaram entrar em Portugal da pior maneira.

Eng® Miguel: Pois, que ndo ha um habito de compra online.
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Eduarda Lima: Nos podiamos tentar mudar isso também.

Eng® Miguel: Pronto, agora deixe-me sO explicar outras coisas que fizemos,
pediram para dizer todas as coisas que fizemos, ndo é? Essa foi uma delas ok? Quem é
que nos dava mais valor? E me convidava sempre e continua a convidar para participar
nos workshops nas conferéncias? Fisioterapeutas, terapeutas ocupacionais,
enfermeiros, eu andei pelos congressos todos deles, todos...ndo ¢? Todos nos adoram,
porque todos percebem os problemas que tem e a necessidade. Entdo pensamos,
vamos fazer...

Prof® Minoo: Desculpe, fisioterapeuta...

Eng® Miguel: Fisioterapeutas, terapeutas ocupacionais, enfermeiros.

Profd Minoo: Ok, e...

Eng® Miguel: Médicos.

Prof® Minoo: ...E médicos ortopedistas também?

Eng® Miguel: Sim sim...tudo Alcoitdo...

Profd Minoo: Ok, sim sim...

Eng® Miguel: Pronto, foram nossos parceiros de inicio, Alcoitdo, AFPAD em
Famalicdo, APCG em Guimardes, uma série de instituicbes ligadas, pronto a
deficiéncia ou a reabilitacdo recebem pacientes e nés pensamos, bem, vamos colocar
as pecas nestes locais ok? E eles proprios vdo mostrar aos pacientes e damos-lhes uma
percentagem da venda e é a maneira deles tocarem no produto, ver o produto e
experimenta-lo. Compramos umas vitrinas em vidro, ndo é, fechadas as pecas la
dentro metidas e esta uma em Alcoitdo, estd uma em Famalicdo, estd uma em
Guimardes, nenhuma vendeu nada até hoje.

Eduarda Lima: Nada?

Eng® Miguel: Nada. Porqué? Eles ndo tém tempo, os enfermeiros esta fechado
a chave nem mexem, esta la, quem passa ndo sabe o que é que esta Ia, ndo €? Eles ndo
tém tempo para estar a tirar a peca e vestir a pessoa e experimentar, ttm medo de
mexer, ndo mexem nao olham sequer para ela. Aquilo ndo comunica nada do que é
que la esta, pronto. Qual era a minha ideia? Eu ainda ndo acho que isso ndo resulte,
acho que deve, e as pessoas no inicio quando comecaram achavam que era uma boa
ideia, mas era ter por exemplo I& um manequim vestido com a peca, ndo €? Com
chamadas de atencdo a explicar o que esta la, ele estar sentado ndo precisa de estar
numa cadeira de rodas, mas pode ser um daqueles cubos que temos no escritorio. Um
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manequim sentado como o que I& temos, vestido mas com chamadas de atengdo a
dizer, olhe isto é assim por isto, por aquilo, o que é que faz, tem aberturas, ndo tem ou
pode ter.

Eduarda Lima: Onde as pessoas percam ali dois minutos a olhar.

Eng® Miguel: Exato. A pessoa esta a olhar e V&, e se quiser experimentar esté
I&. E 10% era o que nos ddvamos acho que ndo motiva ninguém para fazer o que quer
que seja, tinha que ser uma percentagem maior. Portanto, isso podera ser um canal de
vendas, ou a mesma coisa pegar nisso e por nas lojas de ortopedia que eu sempre
erradamente se calhar, ndo €, recusei. Eu tive a loja do Avd que queria fazer uma
parceria com a WeAdapt e eu ndo quis, porqué? Eu tava crer, eu achava que, ou eu
queria fazer as coisas de maneira diferente do que ja existia que € existe, isto tem que
aparecer com uma imagem igual a uma marca qualquer e uma marca qualquer eu nao
a vou comprar a uma loja onde vende fraldas e moletas e cadeiras de rodas, ndo é?
Portanto eu ndo queria ver as nossas roupas 0s nossos vestidos com swarovski e tudo
numa loja de produtos ortopédicos, se calhar e tenho a certeza que estava errado nao
?

Prof® Minoo: Entdo o mesmo problema que as lojas de moda tiveram consigo
o colega teve...

Eng® Miguel: Eu tive com...

Prof® Minoo: teve eles...ok...

Eng® Miguel: Exatamente. Mas eu isso reconhec¢o, queria que para a WeAdapt
fosse uma comunicacéo diferente, percebe? As pessoas vao vestir o0 mesmo, devem ser
tratadas da melhor maneira. Eu queria as pecas no Shopping, no El Corte Inglés, no
Braga Parque, na loja da Salsa.

Eduarda Lima: E o que é que quer agora?

Eng® Miguel: Eu agora, acho que isso é dificil ndo €? Quero é explorar isto, é
ter um bom corner que possa colocar, inclusive hd um em Paredes que é uma loja de
reabilitacdo que é nosso cliente que estd em cadeira de rodas e montou a loja de
reabilitacdo, ele proprio disse, “Oh Miguel eu quero aqui um display onde eu possa ter
as tuas pecas para mostrar aos meus clientes que vém aqui e ele possam
experimentar”. “Esta bem nds vamos criar uma coisa dessas”. Ja passou mais de um

ano desde a ultima vez que falamos nao é?
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Prof® Minoo: Poderia fazer-lhe uma pergunta? N&o sei se consegue nos dar, a
eles, a lista dos seus produtos e respetivos pre¢cos? Tém um catalogo?

Eng® Miguel: Nao temos.

Prof® Minoo: N&o?

Eng® Miguel: E é assim dentro dos precos, nos 0s pre¢os é coisa que também
mal ndo €, menos nos tem preocupado porqué? Eu tenho as lavagens das calcas e elas
ndo custam todas o mesmo e nos vendemo-las todas ao mesmo pre¢o. Portanto, ou
seja, neste momento a nossa prioridade era ter um nimero de clientes e ndo pensar que
estavamos a ganhar um dobro ou triplo naquela peca.

Prof® Minoo: Sim. Se uma pessoa quiser comprar 0 vosso produto?

Eng® Miguel: Neste momento?

Prof® Minoo: Neste momento. Onde comeca?

Eng® Miguel: Onde comega, manda-me um e-mail ou telefona-me ou liga para
a universidade ou vai ao site e vé la o telefone e manda um e-mail e eu respondo, entro
em contacto com ela digo o que quero ou...

Prof® Minoo: Quantas pessoas respondem? SO é o Professor Miguel que
responde?

Eng® Miguel: L& na universidade é a secretaria do departamento que atende o
telefone é o nimero do departamento téxtil ndo €? Ndo mas tem Ia mais nimeros, tem
0 numero de mais duas pessoas que estdo ligadas a WeAdapt em parte time ndo tém
salario.

Prof? Minoo: Entdo ndo had encomenda online ndo?

Eng® Miguel: N&o porgue o site foi abaixo... IS0 € 0 que tem de ser feito no
novo site que ja esta pago, atencéo! Ja esta pago, € so levar la a informacéo e meté-Ila.

Prof® Minoo: E quem é que faz isso?

Eng® Miguel: Ninguém, nem a pagina do facebook, ndo temos ninguém a gerir
iSSO.

Prof® Minoo: E as 2 pessoas que trabalhnam em part-time?

Eng® Miguel: N&o, essas pessoas que trabalham em part-time, ndo sdo duas
pessoas, sdo mais pessoas, trabalham ao nivel da costura, ao nivel da modelacao, da
prototipagem, ao nivel do produto sé, desenvolver produto.

Prof® Minoo: Entdo todos os colaboradores sdo no ambito da producdo do
produto?
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Eng® Miguel: Produgéo, investigacdo, alunos de doutoramento, alunos de
mestrado, que trabalham na area. ..

Prof® Minoo: Da produgdo, desenvolvimento do produto. Nada mais do que
1SSO.

Eng® Miguel: Nada mais do que a produgéo.

Profd Minoo: Vocé é que é empresario, para além de ser cientista, é professor
na universidade. ..

Eng® Miguel: Eu é que dou a cara para tudo, inclusive para motorista, para
levar as coisas, e para fazer entregas, (risos) e para tirar as medidas as casas dos
clientes também!

Proft Minoo:Ent&o vocés € o Unico gestor, porqué isso?

Eng® Miguel: Hum, a WeAdapt, s6 para terem uma ideia, aquele espaco que
vocés foram, hum é meu, ndo paga renda, esta ali porque ndo paga renda, ndo tem
despesas, ndo paga luz ndo paga agua, ndo paga internet, ndo paga...

Prof® Minoo: Como néo paga Luz?

Eng® Miguel: Porque pago-a a eu, ndo €? Mas ali ndo tem despesas.

Prof®d Minoo: Ah okay! E a linha das roupas com necessidades especiais tem
um nome?

Eng® Miguel: A linha de pijamas, ndo, ndo em especial, nos nas calcas damos
a marca WeA, as 3 primeiras letras de WeAdapt, para ndo aparecer WeAdapt, nas
primeiras etiquetas vinha WeAdapt, depois veio s6 WeA, para fazermos uma coisa
mais, mais geral... € nos pijamas vem a marca WeaRX, € uma marca que estamos a
tentar registar, porque o RX no fim, portanto o Wear da a ideia de vestuario, mas o0 RX
no fim é um simbolo médico, quem ver o0 RX no fim nos Estados unidos, sabe que é
um simbolo dirigido a algo medico, e achAmos que era um bom nome, e pelos vistos
ndo fomos os Unicos, visto que ja tivemos uma oposicdo nos Estados Unidos, pediram-
nos muito dinheiro, e ja gastdmos quase 7000€ nesta brincadeira, no registo da
marca...

Portanto nds temos alguma patentes de design da roupa, quer dos pijamas quer das
calcas que sdo estas e dois modelos, que é... qual é a ideia depois, destas calcas, que é a
ideia também de produto de trabalho, e ai j& ndo é so Jeans...

ProffMinoo: Tem um lapis? qual é o seu e-mail, eu quero, eu guero contactar o
S€u...
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Eng® Miguel: Tem o da We Adapt, miguel@weadapt.com.

Eu tenho uma ideia, da ultima vez fizemos um calculo, do que precisdvamos no minimo
para a empresa ser rentavel... que é 1000 clientes a comprar 3 produtos por ano, é
suficiente.

Jodo: Ou entdo 500 clientes a comprar 6... (risos)

Eng® Miguel: Sim, mas ter clientes a comprar 6 produtos por ano... j& nem toda
a gente compra...

Prof® Minoo: E o custo de producao?

Eng® Miguel: Isso do custo de producdo, eu ja Ihe digo, isso anda a volta de 22,

28 $USD, desculpa 22 a 28 €uros, para 0 normal, para toda a gente, agora € assim, se 0
jeans tem mais fechos, nas pernas e laterais, € mais 10€ nas calcgas, se vendemos a 65,
estamos a pensar passar para 70, no preco de venda, é assim, daquilo que vemos no
mercado, nem é muito alto, nem & muito baixo, é acessivel, temos de fazer um preco
acessivel...
Tudo o que fago, tirando dar aulas, € pensar no WeAdapt! Eu estou muito focado nisto,
eu diria que é Full time! Perguntaram-me na ultima reunido (com outro grupo) se
receava alguma coisa, receio que, pronto, 0 meu receio € que eu desanime, como ja
desanimaram outros. ..

Prof® Minoo: Vamos ter de acabar...

Eng® Miguel: Pronto, podemos continuar depois!

Eng® Miguel: Dos Pijamas, tive uma primeira reunido, ja mostrei ao pessoal do
Hospital de Braga, mostraram-se muito entusiasmados, fizeram-me o pedido para
formalizar o pedido de investigacdo, eu ainda nao o fiz, porque primeiro queria fazer um
estudo que esta em curso em Vizela, e nos ja identificAimos ali algumas melhorias no
pijama que tinhamos de fazer, que espero que sejam feitas, mais ainda tenho de falar
com ele, ja se fez o primeiro contacto com o Osorio...

Gisela: Era mais fazer questionarios, era mais por ai...

Eng® Miguel: Sim sim, se conseguirem, sem problemas, o0 que eu queria pedir
também era autorizacdo para dar o full-time a equipa de Vizela, que esteve ligada
connosco em termos de fisioterapeutas, em termos de enfermeiros, que estiveram a
testar nos hospitais... ele ainda ndo me respondeu, se autorizar, também falo com vocés,
sdo0 muito acessiveis, sdo muito abertos, mas do que vocés decidirem fazer, da minha
parte, nao ha problema, ta bem?
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Gisela: estd bem, muito obrigada.

Eng® Miguel: obrigado.

9.8 Apéndice 8
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GET ON THE LIST
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12 Corrida Solidaria

\V2nn3 participar nagquata que & 3 1° Comida Soidaria organizada paa Weadapt qua tam
UJar N3 Avanida d2 5raga, paias 1000 o d1a 3 d2 Outubro. Submeta 3 sua pre-
NsCrigA0, 12413 oNiing 2 Pague N0 310 da Acredtaglo, no valor g 38| <9an0s 2265
anos), 82 52( =10 anos @ >52 anos) ou 92 7,52 para ndo pré-inscniios oniine. O
pa portadores de quaiquar motora 42m Ins: y
n erem am 100% para 3s associaghes envonidas. H

x Este site foi criado por WIX.com. Crie seu sife GRATIS >> v

Legenda - 3: Pdgina de eventos

Licenciatura em Marketing
2014-2015

81



[PROJETO DE MARKETING - WE ADAPT]|

) ;

Empeesdnio crin roupa sdaptade pana 7 oy,

)

Empresario cria roupa ada...

AS p2s303s Com N ¥sja
podam comprar
Proposias vam da We Adapt, um projcio da
univrsidads 8o Minnd qua quer 3t o
conforio, a funcionaidads @ 3 esitca

Facilita a vida deficientes ...
da Universidads do Minho
rOup3s para PESso3s com
N20265Kdades 25DACIAS

Chama-s2 "W Adaol" 2 312 Ch2ga 3 Alta
Costura

£ara uizadores 02 Ca0eras g2 rodas.

“We Adapt” vence prémio _..

O pramio START. promavido pa
Universidade Nova 92 Lisboa, 5P 2 Optmus
que 52 0251N3 3 pramiar 0 emprasnd=donsmo,
1ol entrague, N3 Sua &30 g2 2008, 30 projacty
We Adaor. Este projacto & o d2 um aquiga
0 Invesgadores da UMInno com
formaghas &m araas 130 dvarsas coma Design
23 Engennana Téxm, Saimercs, Secronica
Mecanica, Fizica @ P2icoioga

* Este site foi criado por WIX.com. Crie seu site GRATIS >> b2

Legenda - 4: Pdgina Press com noticias dos media

82
Licenciatura em Marketing
2014-2015




[PROJETO DE MARKETING - WE ADAPT]|

9.9 Apéndice 9

10H00

3 0UTUBRO
adap[ \J% Avenida de Braga

12 CORRIDA ft

SOLIDARI

Pré-instrigao

3€ <90 >65an08 ‘
SE> 102 < b4 an0s

X

Patrocinios/Apoios
+info nosite

Licenciatura em Marketing
2014-2015

2014/2015

83



[PROJETO DE MARKETING — WE ADAPT]| 2014/2015

10 Anexos

10.1 Anexol

Aplicagio e implementagdo da
CIF
Estudos e |nfum1acau estatistic

Informacéo estati

igacGes
Areas t
governamentais
[ I ——

ias

Eh’uamﬂmz

Assodages sécio-profissionais

Perguntas Frmuentes

A Definir como Pagina de inicio

EY Tamanho de letra

Relatérios

Criamos este menu tendo por objective divulgar conhecimento sob a forma de relatorios na area da deficiéncia.

Relatério do Financiamento dos Produtos de Apoio/a013
0 INR, IP, elabora anualmente um Relatério Anual da Avaliacdo Fisica e Financeira do Financiamento dos Produtos de

Apoio, a partir dos elementos fornecidos pelas entidades financiadoras. ...

Relatério Sistema de Encaminhamento para Pessoas com Deficiéncia Visual
O Relatorio Final de apresentagio do estudo "Sistema de Encaminhamento para Pessoas com Deficiéncia Visual” foi

concluide e apresentado as entidades que promoveram o estudo no inieio de 2008....

Relatério de Financiamento de Produtos de Apoio de 2011

Relatério Final de Execucio Fisica e Financeira do Financiamento de produtos de apoio de 2011 : O INR, IP, elabora
anualmente um relatorio final de diagndstico e avaliagiio fisica.

Relatério Produtos de Apoio de 2012
Relatorio Final de Execugio Fisica e Financeira do Financiamento de produtos de apoio de 2012 O INR, IP, elabora

anualmente um relatorio final de diagndstico e avaliagdo fisica e...

Relatério de Execucdo POPH 2010
A Autoridade de Gestio do POPH é uma estrutura de missdo criada pela Resolugio do Conselho de Ministros n.° 162/2007,
com as alteragdes introduzidas pela RCM n® 74/2009, de...

Relatério da Aplicacio da Portarian®s32/2006. de 3 de Maio
A Portarian® 432/2006, de 3 de Maio, do Ministério do Trabalho e da Solidariedade Social veio regulamentar o exercicio das

actividades socialmente Uiteis a que se refere o...

Contetidos mais visitados
N3o existem dados estatisticos.

Ler Anexo 1 em: http://www.inr.pt/cateqory/1/61/relatorios
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