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RESUMO

Este trabalho de conclusdo tem como tema a formulagdo de um plano de
negocios para o estabelecimento de uma loja virtual de roupas femininas. O objetivo
central do plano é avaliar a viabilidade do negécio em relagdo ao seu langamento e
subsequente crescimento. Foi feita uma pesquisa aprofundada para compreender o
publico-alvo da loja, e com base na literatura estudada ao longo do curso de
Administracdo de Empresas, desenvolveu-se um plano nas areas financeira,
operacional e de marketing, destinado a orientar a abertura do empreendimento.
Dessa maneira, foram delineados os elementos essenciais para a operagao da
empresa, além de se reconhecer a demanda por um investimento inicial para
concretizar a abertura do negocio.

Palavras chave: Plano de Negdcios, Loja virtual, Roupas Femininas.



ABSTRACT

This research revolves around formulating a business plan for establishing an
online store specializing in women's clothing. The central objective of the plan is to
assess the business's feasibility concerning its launch and subsequent growth. An
in-depth research endeavor was conducted to comprehend the store's target
audience. Building upon the literature studied during the Business Administration
course, a plan spanning financial, operational, and marketing domains was devised
to guide the enterprise's initiation. Consequently, pivotal components requisite for the
company's operation were outlined, alongside acknowledging the necessity for an
initial investment to materialize the business launch.
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1.  INTRODUGAO

O tema de estudo deste trabalho orbita 0 mundo do empreendedorismo, com
a construgcdo de um plano de negocios para estruturacdo de um comércio virtual de
vestuario feminino. Trata-se da consolidagdo de um projeto de empresa a ser
desenvolvido com base em conceitos da administracdo, considerando um contexto
econdmico e social.

Segundo Hisrich, Peters e Shepherd (2014), um plano de negécios é um
documento elaborado pelo empreendedor que descreve todos os elementos internos
e externos que sdo de suma importancia para o inicio de um novo empreendimento.
Ele frequentemente engloba uma integracdo de planos funcionais, abrangendo
areas como marketing, financas, producao e recursos humanos.

Segundo Dornelas (2008), o plano de negocios é um documento utilizado
para descrever de forma abrangente uma empresa, incluindo seu modelo de
negocios. Para criar um plano de negdcio é necessario fazer um estudo e entender
todos os detalhes. A elaboragao do plano permite que o empreendedor se encontre
no ambiente de negdcios e conduza a empresa ao futuro.

O empreendedor deve ser capaz de colocar no papel todas as suas ideias e
traduzi-las de forma holistica, clara e objetiva. Ele deve usar esse estudo para
buscar os riscos, a potencialidade e viabilidade econémico-financeira do seu futuro
negocio.

Hisrich, Peters e Shepherd (2014) dizem que o empreendedor € responsavel
pela elaboragédo do plano de negdcios, mas também podem ser consultadas fontes
externas para a ajuda da construcdo, como por exemplo, outros administradores,
advogados e contadores. Hisrich, Peters e Shepherd (2014) também dizem que o
plano, depois de pronto, deve ser lido por todos, incluindo os funcionarios, os
investidores e banqueiros. O plano, além de lido, precisa ser colocado em pratica e
internalizado em todas as pessoas que irao fazer parte desse futuro negoécio.

O documento do plano de negdcio precisa ser vivo e didatico. Durante o
processo de implementagao, € fundamental revisar o plano de negdcios em varias
ocasides. Além disso, é provavel que o plano de negécios precise ser apresentado a
potenciais investidores, os quais geralmente desejam ver um plano de negdcios
completo antes de considerar investir em um novo empreendimento. (HISRICH,
PETERS E SHEPHERD, 2014)



Hisrich, Peters e Shepherd (2014) falam que existem trés perspectivas
importantes a considerar ao iniciar um novo empreendimento. Primeiramente, temos
a visao do empreendedor, que compreende melhor do que qualquer outra pessoa a
criatividade e tecnologia envolvidas no projeto. O empreendedor deve ser capaz de
comunicar de forma clara e precisa o proposito do empreendimento. Como segunda
perspectiva, temos a perspectiva de marketing e, infelizmente, em muitas ocasiodes,
o empreendedor concentra-se exclusivamente nos produtos ou na tecnologia, sem
considerar se existe demanda por eles. E fundamental que os empreendedores se
esforcem para enxergar o seu negocio através da perspectiva do cliente. Por ultimo,
mas nao menos importante, o empreendedor deve adotar a perspectiva do
investidor. E crucial apresentar projecées financeiras sélidas. Caso o empreendedor
nao possua as habilidades necessarias para preparar essas informacdes, é
recomendado buscar auxilio de fontes externas, as quais podem se mostrar uteis e
recomendadas nesse processo.

Com isso, nesse estudo sera elaborado o plano de negécios para estruturar
um comeércio virtual de vestuario feminino, bem como pesquisas para entender os
desafios diarios que possam vir a acontecer quando o plano for colocado em pratica.
A construgcédo do plano de negocios € de extrema importancia para que a empresa
tenha sucesso no futuro e crescga de forma sélida e forte.

No contexto social e econémico desafiador em que nos encontramos, o
estudo do empreendedorismo demanda a criagdo de um plano de negdcios
completo e bem definido. Conforme o SEBRAE (2021) o primeiro passo para
abertura de qualquer tipo de empresa é construir um bom plano de negdcios. Ele
nos ajuda a ter uma base da empresa. Ele fornece uma visao abrangente do
empreendimento, auxiliando o empreendedor a tracar metas, identificar desafios,
tomar decisdes estratégicas e orientar o crescimento e o desenvolvimento do
negocio.

Ano apds ano a abertura de novas empresas cresce no Brasil. De acordo
com o Ministério da Economia do Governo Federal (2022), nos primeiros quatro
meses do ano de 2022 foram criadas cerca de 1,3 milhdo de novas empresas no
Brasil e cerca de 541 mil empresas foram fechadas durante esse mesmo periodo. O
crescimento do empreendedorismo € uma potente alavanca para o crescimento
econdmico de um pais, especialmente no Brasil, que € um pais que ainda esta em

desenvolvimento. De acordo com Zoltan Acs (2006), os fatores como aumento de
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competitividade, criagdo de emprego e renda, e mudangas tecnoldgicas sdo os
principais pontos a se ganhar com agdes bem coordenadas de empreendedorismo.

Segundo dados de pesquisa feita pelo SEBRAE (2016), cerca de 60% dos
empreendedores do ramo da moda declararam queda no faturamento em 2015.
Crises econOmicas atingem diretamente o setor de vestuario e moda feminina, pois,
nestes momentos, o consumo no setor ndo é prioridade, e a maioria dos clientes
acabam direcionando suas compras para outros setores essenciais. Durante a
pandemia da COVID-19, em 2020, essa tendéncia de queda nao foi diferente.
Conforme dados de pesquisa da SEBRAE (2020), logo nas primeiras semanas de
fechamento das lojas, cerca de 91% dos empresarios registraram uma grande
queda no faturamento. Momentos de crise econdmica exigem dos empresarios a
necessidade de se reinventar, estudar e serem criativos. Um empreendedor no ramo
de moda feminina pode alcangar maior seguranga e aumentar suas chances de
sucesso ao contar com uma organizagao solida e um plano de negdcios bem
estruturado.

Nos ultimos anos, o consumidor brasileiro tem aderido cada vez mais aos
beneficios da compra online. A pandemia veio para acelerar o processo de
digitalizacdo dos comércios. O comportamento do consumidor mudou
significativamente nos ultimos anos.

De acordo com a Visa Consulting & Analytics (2022), a utilizagdo do
e-commerce tem sido mais ampla nas etapas de compra dos consumidores
brasileiros, especialmente nas lojas de vestuario. Os dados fornecidos pela empresa
de pagamentos revelam que o segmento registrou um crescimento acima de 16%
em transagoes online somente na bandeira do cartdo Visa no ano de 2022.

De acordo com uma pesquisa realizada pela Neotrust (2022), o setor de
e-commerce no Brasil registrou um faturamento acima de R$ 13,8 bilhdes em janeiro
de 2022, representando um crescimento de 21% em relacdo ao mesmo més de
2021, que foi de R$ 11,5 bilhdes. Além disso, o volume de compras online atingiu
31,1 milhdes, um aumento de 22% em comparagao aos 25,5 milhdes de pedidos do
ano anterior. Esses numeros refletem a continua expansdo do comércio e a
crescente preferéncia dos consumidores por compras online.

Dessa forma, esse trabalho deve abranger um estudo sobre os desafios do

mundo do empreendedorismo voltado para o comércio de vestuarios, com foco em
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moda feminina. Assim sera construido um plano de negdcios para a abertura de

uma loja online neste setor.

2. OBJETIVOS

2.1. Objetivo geral

O objetivo deste trabalho € elaborar um plano de negdcios para o langamento
de uma loja online especializada em vestuario feminino para atuar no mercado

brasileiro.

2.2. Objetivo especifico

a) Realizar uma analise do mercado de roupas femininas online;

b) Identificar o publico-alvo da loja online, compreendendo suas
caracteristicas;

c) Avaliar a concorréncia existente no mercado online;

d) Elaborar um plano de marketing;

e) Realizar uma analise financeira;

f) Entender a viabilidade do negdcio.

3. JUSTIFICATIVA

Este trabalho visa desenvolver um plano de negécios para uma loja de roupas
femininas, com o propdsito de compreender e abordar os principais desafios e
oportunidades do mercado de moda feminina. Existem varias razdes que tornam
esse tema relevante e merecedor de um estudo, entre elas, o potencial do mercado
de moda feminina.

A moda feminina cresce constantemente no Brasil, de acordo com dados
recentes da revista Exame (2022), o setor de moda feminina movimenta cerca de R$
229 bilhdes de reais, consolidando-se como um dos mais expressivos em termos de

volume de pedidos e representando aproximadamente 15% de todas as transacgoes
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de compras realizadas pela internet. Esses numeros refletem a importancia
econdmica e o impacto significativo que a moda feminina possui na industria do
comércio eletrénico. E fundamental para empreendedores que desejam ingressar no
segmento de moda feminina compreender e explorar esse mercado, pois ele oferece
um grande potencial de crescimento e diversas oportunidades para se destacar em
um ambiente altamente competitivo. Através da compreensido das preferéncias e
demandas das clientes, € possivel identificar nichos de mercado e desenvolver
estratégias eficazes para atender as necessidades especificas do publico feminino.
Essa compreensdo permitira que os empreendedores estabelecam um negdcio
diferenciado e competitivo, capaz de conquistar uma parcela desse mercado.

Ao desenvolver um plano de negdcios para uma loja de roupas femininas, é
possivel identificar estratégias eficazes para aproveitar uma parcela desse mercado.
A analise dos aspectos financeiros, operacionais, de marketing e de gestédo
desempenha um papel fundamental na construgdo de um negdcio capaz de
enfrentar os possiveis desafios que possam vir e de se adaptar as tendéncias e
demandas que estdo sempre em constante evolugao do mercado de moda feminina.

Além disso, o estudo desse tema contribui para o conhecimento académico e
profissional, uma vez que a moda feminina € um setor dindmico e em constante
transformacao. A pesquisa e a analise das estratégias, tendéncias e preferéncias do
mercado de moda feminina proporcionam insights valiosos para o futuro
empreendedor. Essas informacdes ampliam o entendimento sobre o setor e auxiliam
na tomada de decisdes informadas.

Portanto, o desenvolvimento de um plano de negdcios para uma loja de
roupas femininas se justifica pela importancia econémica do setor, pelo seu impacto
nas transacbes de comércio eletrbnico e pelo potencial de crescimento e
oportunidades que oferece. Espera-se que esse estudo forneca uma base para o
empreendedor que deseja ingressar nesse mercado competitivo, oferecendo
diretrizes estratégicas para o sucesso do empreendimento no cenario da moda

feminina.
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4. REFERENCIAL TEORICO

Neste capitulo, serdo abordadas as ideias principais relacionadas ao tema
central deste estudo. No ambito do plano de negdcios para uma loja de roupas
femininas online, serdo explorados os fundamentos que permeiam tanto o
empreendedorismo quanto o plano de negécios. O referencial tedrico abrangera
conceitos essenciais dessas areas, com o intuito de estabelecer uma compreenséao

dos elementos criticos.

41. Empreendedorismo

A fundacédo conceitual do empreendedorismo se originou no século XVIII. Em
1755, o economista Richard Cantillon descreveu como individuos adquiriam
matérias-primas, como produtos agricolas, por um prego determinado e, em
seguida, modificaram suas caracteristicas iniciais para desenvolver um novo
produto, comercializando-o por um valor diferente. A partir dessa perspectiva, o
empreendedorismo emergiu como uma oportunidade de negdcio (Fillion, 1999).

Mas, conforme Bolton e Thompson (2000), a raiz da palavra
empreendedorismo remonta a 800 anos atras, originando-se do verbo francés
“entreprendre”, que implica a realizacdo de acdes. Contudo, ha uma falta de
consenso quanto a definicdo precisa do termo empreendedor. Diversos estudos
exploram as qualidades e perfis vinculados a esse conceito, enquanto muitos
pesquisadores se empenham em conceituar o empreendedorismo, identificando
caracteristicas de relevancia.

Como apontado por Vesper e Gartner (1997), o primeiro curso sobre o tema
empreendedorismo foi em 1947, na faculdade de Harvard, nos Estados Unidos.
Segundo Vesper e Gartnet (1997), naquela época, o objetivo era apoiar os militares
apos a Segunda Guerra Mundial, auxiliando-os a identificar novas oportunidades de
mercado. Isso se destacava especialmente devido as dificuldades enfrentadas no
periodo pds-guerra. A progressdo do ensino do empreendedorismo aconteceu de
forma gradual, com as universidades americanas somente comeg¢ando a dar

importancia ao tema em seus curriculos nos anos 70.

14



Schumpeter (1982) simplificou o empreendedorismo ao fundamenta-lo na
inovagao, ressaltando sua relevancia central na promocado da prosperidade. Ele
expressa essa importancia do empreendedorismo na criagao de riqueza por meio do
conceito de "destruicao criativa". Esse termo reflete a maneira disruptiva pela qual os
empreendedores remodelam e revitalizam a economia. Ao caracterizar a atuagao
empreendedora como revolucionaria, Schumpeter (1982) destaca sua influéncia
transformadora sobre a economia de uma nacéao.

Para Dolabela (2006) o empreendedorismo é uma tradugao livre da palavra
entrepreneurship, um termo que representa ndo apenas uma atividade, mas também
uma forma de ser, uma visdo de mundo e uma maneira de se relacionar com o
ambiente e as pessoas ao redor. O empreendedor € alguém insatisfeito que canaliza
seu descontentamento em busca de descobertas e propostas positivas, tanto para si
mesmo como para os outros. E alguém que opta por trilhar caminhos nZo
explorados, que encontra definicAo em meio ao que é indefinido e acredita no
potencial de seus atos para gerar consequéncias significativas. Em resumo, é
alguém que genuinamente acredita em sua capacidade de fazer mudangas e
impactar o mundo ao seu redor.

Dornelas (2021) cita que o empreendedorismo engloba a participagdo ativa
de pessoas e processos que, juntas, possibilitam a transformagao de ideias em
oportunidades. A efetiva implementagdo dessas oportunidades resulta na criagao de
negoécios bem-sucedidos.

Ao discutirmos a figura do empreendedorismo e seu protagonista, o
empreendedor, Schumpeter (1982) caracteriza o empreendedor como um agente
fundamental no processo de crescimento, alguém que nao se contenta com a rotina
dos negdcios. A inovagéo €, segundo ele, essencial para estimular novas demandas
por produtos e servigos. Ele também esclarece a dinamica que ocorre nas
mudangas do mercado: toda vez que um novo produto ou servigo € introduzido,
surgem adaptagdes ou transformagdes que visam aprimorar a resposta ao mercado.
Em outras palavras, a inovagéo deve desafiar e superar conceitos ja existentes.

Dolabela (2006), cita que existem dois tipos de empreendedor: o
empreendedor voluntario e o empreendedor involuntario. O empreendedor voluntario
sao as pessoas que tém motivagdo para empreender, quase como se tivessem

nascido para serem donos do seu proprio negocio. E o empreendedor involuntario &
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aquele que, por algum motivo externo, como por exemplo a falta de emprego faz a
pessoa desempregada, empreender para sobreviver.

Segundo Dornelas (2021), o empreendedor é aquele que identifica uma
oportunidade e estabelece um empreendimento para aproveita-la, assumindo riscos
de forma calculada. Existem elementos comuns na definicdo de empreendedorismo,
e sao encontrados, no minimo, o0s seguintes elementos relacionados ao
empreendedor: Demonstra iniciativa ao estabelecer um novo empreendimento e
apresenta entusiasmo pela atividade empreendedora; empregam 0S recursos
disponiveis de maneira inovadora, gerando impacto e transformacdo no ambiente
social e econbmico em que estdo inseridos; Esta disposto a assumir riscos
calculados e a lidar com a possibilidade de enfrentar desafios e eventual fracasso.

A oportunidade de empreender refere-se a uma ideia, necessidade ou uma
lacuna no mercado que possa ser transformada em um negdcio lucrativo. Ela
envolve a percepg¢ao de uma oportunidade de negdcio e a agéao de capitaliza-la para
criar valor e obter retorno financeiro. O processo de aproveitar uma oportunidade de
empreender geralmente envolve muitos passos, como por exemplo, identificar a
oportunidade de negocio e entender as demandas nao atendidas do mercado,
entender também os problemas que poderdao ser resolvidos e as melhorias que
poderdo ser aplicadas. E importante que o futuro empreendedor avalie a viabilidade
do negobcio que esta em sua mente. Isso envolve analisar a demanda do mercado, a
competitividade, os recursos necessarios, a capacidade de geragédo de receita e a
sustentabilidade a longo prazo. Também é importante considerar os riscos
envolvidos e a capacidade pessoal e financeira para empreender. O empreendedor
deve também elaborar um plano de negdcios. Isso inclui definir a proposta de valor,
estabelecer metas e objetivos, identificar o publico-alvo, definir estratégias de
marketing, operacionais e financeiras, além de elaborar proje¢des financeiras. Ele
deve entender a escala do empreendimento que pensou para entender as
necessidades financeiras para viabilizar o seu negdcio, isso pode incluir a busca por
investidores, a obtencdo de empréstimos bancarios, a utilizacdo de recursos
proprios ou a busca por parcerias estratégicas. E apos toda essa analise, o
empreendedor devera tirar a ideia do papel e aplica-la.

A energia surge de cada empreendedor, que precisa carregar consigo
otimismo, convicgdo, coragem e capacidade de adaptacdo (SEBRAE, 2023). Essas

caracteristicas do empreendedorismo brasileiro sdo essenciais para enfrentar os
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desafios presentes na jornada empreendedora no pais. No contexto empreendedor
brasileiro, sdo enfrentados diversos desafios que incluem uma carga tributaria
elevada, burocracia, dificuldades de acesso ao crédito, a instabilidade do mercado,
busca por inovagao, implementacdo de estratégias eficientes de marketing e vendas,
gestao financeira, formagéo de equipes capacitadas e desenvolvimento profissional
continuo. Para um empreendedor conseguir manter sua empresa ativa e que
obtenha lucros, é necessario bom planejamento financeiro que auxilia na gestao de
questdes como a alta carga tributaria, obtencao de crédito e controle financeiro. No
cenario digital atual, a permanéncia no mercado esta diretamente relacionada a
inovacdo, estratégias de marketing e vendas no ambiente virtual. E fundamental
explorar o potencial do mundo online para alcangar o publico-alvo e destacar-se da
concorréncia (SEBRAE, 2023).

Empreendedorismo é o processo de identificar, desenvolver e implementar
oportunidades de negodcios, com o objetivo de criar valor e obter sucesso. O
empreendedorismo envolve a capacidade de visualizar novas possibilidades, tomar
iniciativa, assumir riscos € mobilizar os recursos necessarios para transformar ideias
em empreendimentos viaveis. Por tras de todo plano de negd6cio e empresa em
atividade, existe o empreendedor. Essa pessoa € a responsavel por iniciar a
empresa e fazer com que ela funcione da melhor forma possivel. Ele é responsavel
pelo planejamento, pela construgdo do plano de negdcio, pela aplicagdo do mesmo,
e também, por manter o negécio em ascenséo.

Os empreendedores sdo pessoas que possuem visdo, criatividade e
resiliéncia para enfrentar desafios e buscar o sucesso. O empreendedorismo
desempenha um papel importante na economia, gerando empregos, promovendo a
inovagcdo e estimulando o crescimento econémico. No mercado, ha uma ampla
gama de oportunidades, mas apenas aqueles com uma mentalidade empreendedora
sdo capazes de identifica-las e transforma-las em realidade. No entanto, para
alcancar esse objetivo, € essencial possuir coragem, criatividade e disciplina, a fim

de estabelecer um negadcio duradouro e lucrativo.
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4.2. Plano de negoécios

Em seu livro, Nakagawa (2011) cita que o plano de negdcio tradicional
adquiriu proeminéncia nos Estados Unidos ja na década de 1960. Nesse periodo, a
énfase no planejamento estratégico tornou-se vital para as empresas
norte-americanas. Thompson (1962) ressalta que, naquela época, as organizagoes
comecgaram a empregar o planejamento estratégico como uma ferramenta gerencial
para a abordagem sistematica dos desafios organizacionais. Antes desse momento,
as adversidades eram enfrentadas mediante tentativa e erro.

Ainda segundo Nakagawa (2011), com a incorporagdo do planejamento
estratégico, as empresas passaram a ser geridas como sistemas integrados, nos
quais seus objetivos, alocagdo de recursos, estratégias e iniciativas deveriam ser
unificados em um documento vasto. Mas, foi somente a partir de cerca de 2000 que
o plano de negécios, conforme conhecemos atualmente, ganhou popularidade no
Brasil. Esse aumento de interesse coincidiu com a crescente relevancia do
empreendedorismo no pais e também despertou a atengcdo de individuos que
estavam interessados em langar seus proprios empreendimentos. (NAKAGAWA,
2011).

De acordo com a definicdo de Hisrich, Peters e Shepherd (2009), um plano de
negocios € uma documentacao criada pelo empreendedor com o objetivo de
descrever de forma detalhada todos os elementos internos e externos relevantes
para o langamento de um novo empreendimento.

Segundo Dornelas (2008) o plano de negocios é um documento essencial
para o0 planejamento de um empreendimento ou unidade de negodcios,
independentemente de estar em estagio inicial ou ndo. Segundo Dornelas (2008) o
objetivo é definir e esbocgar a estratégia de atuagdo para o futuro. Além disso, o
plano de negdcios serve como um guia para a gestao estratégica de um negaécio.

Para Hisrich, Peters e Shepherd (2014), o plano de negdcios desempenha um
papel fundamental tanto para o empreendedor como para os investidores em
potencial e novos funcionarios. Ele proporciona uma visido clara do empreendimento,
seus objetivos e metas, permitindo que todos os envolvidos entendam a diregao
estratégica da empresa. Para o empreendedor, o plano de negdcios é uma
ferramenta crucial para avaliar a viabilidade do negécio, identificar desafios e

oportunidades, além de estabelecer um roteiro para o sucesso. Para os investidores

18



em potencial, o plano de negédcios fornece informagdes essenciais sobre o
empreendimento, seu mercado-alvo, estratégias de crescimento e projegcdes
financeiras, auxiliando na tomada de decisdo de investimento. Ja para os novos
funcionarios, o plano de negdcios é uma fonte valiosa de informagdes sobre a
cultura da empresa, seus valores, visdo e objetivos, ajudando-os a se alinhar com a
missao da organizagao.

O plano de negécios emerge como a ferramenta por exceléncia para delinear
um panorama abrangente do mercado, dos produtos e das posturas do
empreendedor. Através dele, desvelam-se informagdes acerca da industria, dos
produtos e servicos oferecidos, dos clientes, concorrentes, fornecedores e dos
pontos fortes e frageis do empreendimento, tudo focando na determinagdo da
viabilidade da ideia e na conducgéao estratégica da empresa. (SEBRAE, 2013)

O plano de negdcios serve como uma ferramenta de planejamento que auxilia
os empreendedores a compreender melhor o mercado em que desejam comegar a
atuar, também ajuda a identificar oportunidades e desafios, definir as futuras metas e
deixar claro seus objetivos, além de tragar estratégias para que a empresa tenha
sucesso e perdure. O plano de negdcios também devera demonstrar a viabilidade do
empreendimento e a capacidade de gerar resultados positivos, para assim,
conseguir obter lucros e ser rentavel. Um plano de negocios € um roteiro que ajuda
o empreendedor a tomar as agdes e decisoes estratégicas de um empreendimento,
ajudando a minimizar riscos e maximizar as chances de sucesso em seu negocio.

A necessidade de um plano de negdécios bem estruturado surge devido as
perspectivas desencorajadoras associadas a elevada taxa de mortalidade das
empresas logo nos primeiros anos de vida. A maioria dos empreendimentos
iniciantes ndo alcanga o sucesso desejado e, frequentemente, encerra suas
atividades devido a auséncia de um planejamento adequado para avaliar a
viabilidade do novo negdcio, a falta de conhecimento do setor em que o
empreendedor atuara e também a caréncia de habilidades gerenciais. Conforme
pesquisa feita pelo SEBRAE (2013), cerca de 24,4% das empresas fecham com
menos de dois anos apds a abertura, além disso, esse percentual pode aumentar
para 50% se olharmos um periodo de quatro anos apds a abertura da empresa.
Nessa mesma pesquisa, 0 SEBRAE (2013) também constatou que ao iniciar um
negoécio, muitos empreendedores deixam de coletar informagdes cruciais sobre o

mercado, como clientes, concorrentes e fornecedores. A falta de planejamento
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adequado pode tornar a empresa vulneravel a imprevistos ao longo do caminho que
podem vir a acontecer. Portanto, é essencial realizar um planejamento, que permita
antecipar e lidar com eventuais desafios que possam surgir. Isso ajuda a proteger o
negocio e a garantir uma base resistente para seu crescimento e sucesso.

O plano de negocios desempenha um papel crucial na jornada
empreendedora, oferecendo uma série de beneficios significativos. Primeiramente,
ele auxilia o empreendedor na defini¢gao clara da visdo, misséao e objetivos do futuro
negocio. Ao fornecer uma estrutura estratégica, o plano orienta as decisdes e acdes
do empreendedor, garantindo o foco e a diregdo correta para o crescimento. Além
disso, o plano facilita a avaliacdo da viabilidade do empreendimento, permitindo a
realizacdo de pesquisas de mercado, analises da concorréncia, estimativas
financeiras e avaliagdo dos recursos necessarios. Dessa forma, o empreendedor
pode determinar se o0 negdcio é sustentavel e viavel a longo prazo, avaliando se vale
a pena transformar a ideia em realidade. O planejamento financeiro também é uma
razao crucial para a elaboracédo do plano de negdcios, pois possibilita projecoes,
como fluxo de caixa, demonstrativo de resultados e balangco patrimonial. Essas
projecbes ajudam o empreendedor a estimar o investimento inicial necessario, a
lucratividade, a rentabilidade do negdcio e outros aspectos financeiros relevantes.
Essas informacdes sdo necessarias para a tomada de decisdes assertivas no ambito
financeiro. Ademais, o plano de negdcios permite que o empreendedor identifique e
antecipe desafios, riscos e oportunidades antes de iniciar o negocio, proporcionando
uma vantagem estratégica. Em suma, o plano de negocios é um guia essencial para
0 sucesso tanto do empreendedor quanto do empreendimento.

Com o plano de negdécio em maos, o empreendedor conseguira ter uma
melhor visdo sobre o mercado no qual esta sendo inserido e conseguira pensar com
mais clareza sobre os proximos passos que serao dados. Conforme Orlickas (2010),
‘o planejamento visa prever e minimizar os inibidores dos resultados e maximizar os
facilitadores no processo de tomada de deciséo, pois permitem que o gestor tome
decisbes mais assertivas”. O planejamento € essencial nessa primeira etapa, pois
com ele o empresario conseguira analisar todos o0s possiveis cenarios com
antecedéncia e, dessa forma, ele ira conseguir tomar decisées mais assertivas para
iniciar seu negocio de forma saudavel. E também, ira conseguir analisar as possiveis

ameacas e oportunidades do ramo no qual ela estara inserida.
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4.3. Estrutura do Plano de Negécios

Nao existe um plano de negdcios perfeito e ideal para cada tipo de negdcio
(HISRICH, PETERS E SHEPHERD, 2014). Cada empreendedor ira entender a
melhor estrutura de plano de negocios para o seu empreendimento. Ele devera
estudar diversas estruturas e utilizar as que mais fazem sentido para ele e seu futuro
negocio.

Criar uma estrutura para o plano de negocios € importante porque
proporciona uma organizagao logica e abrangente das informagdes essenciais sobre
o futuro empreendimento em questdo. O plano de negdcios ajuda os
empreendedores a definir sua visdo estratégica, a estabelecer seus objetivos de
forma clara e identificar as etapas necessarias para alcangar o sucesso na empresa.
A estrutura do plano de negocios ajuda a manter o foco nessas metas e a orientar as
atividades e decisdes em diregdo a elas. Esse planejamento anterior a abertura da
empresa, fornece uma base sélida para a analise e avaliagao do empreendimento. A
estrutura definida ajuda a identificar as principais areas de analise, como mercado,
concorréncia, viabilidade financeira e operacional. Isso permite uma avaliagao
abrangente do negdcio e auxilia na tomada de decisdes. Ajuda também como um
guia para o desenvolvimento e implementacdo das estratégias. Ele ajuda os
empreendedores a acompanhar o progresso, monitorar as metas estabelecidas e
fazer ajustes quando necessario. O acompanhamento dessa implementacdo deve
ser continua e dindmica. Em resumo, a estrutura do plano de negdcios € importante
porque ajuda a organizar as informagdes-chave, a comunicar efetivamente a visdo e
os objetivos do negocio, a analisar o potencial e a viabilidade e a orientar o

desenvolvimento e a implementacao das estratégias.

44. Definicao do Negoécio

Na descricdo do negdcio, deveremos iniciar com a descricdo do negdcio em
questdo. Aqui sera definido a misséo, visdo e objetivos da empresa, se haverao

sécios e também, sera citado brevemente produtos e servigos oferecidos.
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4.5. Plano de Marketing

O plano de marketing é uma etapa crucial do plano de negdcios. O plano de
marketing ajuda a empresa a alcangar o sucesso no negocio. Ele estabelece as
acdes a serem tomadas para promover o produto ou servigco, identificando o
publico-alvo, analisando o mercado, definindo estratégias de posicionamento,
estabelecendo objetivos de vendas e desenvolvendo taticas de marketing.

O objetivo do plano de marketing € promover a marca, aumentar a visibilidade
e impulsionar as vendas. O plano de marketing define as estratégias e taticas que
serdo utilizadas para atingir esses objetivos. A empresa visa uma estratégia para
aumentar o reconhecimento e a lembranca de sua marca entre o publico-alvo, atrair
0 publico-alvo para o site, converter os visitantes em clientes e garantir sua
fidelizacao.

Para alcancgar tais objetivos, serdo realizadas analises de mercado, clientes,
concorréncia, fornecedores, ambiente, segmentacgéo, posicionamento e escolha do
mercado-alvo. Além disso, serdo considerados os 4Ps: produto, prego, praca e
promogao, uma vez que esses componentes constituem a base para a estratégia de
marketing. Mediante a analise de cada um desses elementos, a loja consegue
ajustar-se de modo eficaz as demandas do mercado e ao comportamento das

consumidoras.

4.51. Analise de Mercado

Para Ferrell e Hartline (2016), a andlise de mercado € um processo que
envolve a coleta, interpretacdo e avaliagcdo de informagbes relevantes sobre o
ambiente externo no qual uma empresa opera. Essa analise tem como objetivo
compreender as condi¢cdes e dindmicas do mercado, identificando oportunidades e
ameacas que podem influenciar as decisdes estratégicas da organizagao.

A andlise de mercado de acordo com Ferrell e Hartline (2016) envolve a
avaliacao de diversos fatores, tais como as caracteristicas dos consumidores, a
concorréncia, as tendéncias do setor, os aspectos econbémicos e culturais. Através
dessa analise, busca-se obter uma visdo do contexto externo no qual a empresa

esta inserida, permitindo a identificacdo de insights que embasarao a formulagéo de
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estratégias mais informadas e direcionadas. Essa abordagem de andlise de
mercado ndo apenas fornece informagdes valiosas sobre os consumidores e o
ambiente competitivo, mas também auxilia na avaliagdo das forgas internas da
organizagdo em relagao as oportunidades e ameacas externas. Com base nessas
informagdes, a empresa pode adaptar sua estratégia de marketing, desenvolver
produtos alinhados com as necessidades do mercado, antecipar tendéncias e tomar
decisdes mais fundamentadas para alcangar seus objetivos comerciais.

Para Kotler (2017), tradicionalmente, o marketing inicia seu processo pela
segmentacgao, que consiste na pratica de dividir o mercado em grupos homogéneos,
com base em suas necessidades e nas maneiras como respondem as acgdes da
empresa, em seus perfis geograficos, demograficos, psicograficos e
comportamentais. Em sequéncia, ocorre a definicdo do mercado-alvo, onde um ou
mais segmentos sdo selecionados pela marca como foco de seus esforgos,
considerando a atratividade e a adequacédo desses segmentos a identidade da
marca. Tanto a segmentagdo quanto a definicdo do mercado-alvo desempenham
papéis fundamentais na estratégia de marca, viabilizando a alocagao eficiente de
recursos e um posicionamento mais preciso.

Para Dornelas (2012) € importante reconhecer as influéncias externas que
afetam o negdcio, incluindo oportunidades e ameacgas relacionadas a fatores
demograficos, econdmicos, tecnolodgicos, entre outros. E também descrever o setor
em que o negoécio esta inserido, incluindo o tipo de atividade, a dimens&do do
mercado atual, a existéncia de segmentos de mercado, bem como o perfil dos
consumidores. Analisar os principais concorrentes, incluindo a descricdo dos
produtos/servicos que serao ofertados, o posicionamento no mercado, os pontos
fortes e fracos, a fatia de mercado que dominam e a participacdo de mercado. Uma
analise comparativa com os concorrentes também é importante nessa etapa, ela
destaca os aspectos que diferenciam a sua empresa dos principais competidores
(aqueles com os quais iremos competir de forma mais direta).

A anadlise de mercado é uma seg¢ao fundamental do plano de negdcios,
considerada por muitos como uma das mais importantes. Ela envolve um desafio,
uma vez que a estratégia de negocios depende da forma como a empresa se
posiciona diante do mercado consumidor, buscando se destacar da concorréncia e
oferecer maior valor aos produtos. O objetivo € conquistar clientes de forma

continua. E crucial que a empresa tenha um profundo conhecimento do mercado em
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que atua ou pretende atuar, pois isso possibilitara o estabelecimento de uma

estratégia de marketing eficaz e bem-sucedida.

4.5.2. Analise de Clientes

De acordo com Ferrell e Hartline (2016), a analise de clientes envolve a
identificacdo e compreensdo do perfil, comportamento e preferéncias dos
consumidores que compdéem o mercado-alvo de uma empresa. Essa analise visa
proporcionar insights cruciais para direcionar as estratégias de marketing e
operagdes da organizagdo de maneira mais eficaz.

Para Ferrell e Hartline (2016) é necessario coletar informagdes que permitam
identificar os clientes atuais como os potenciais da empresa, as necessidades
presentes dos clientes atuais e potenciais, as caracteristicas fundamentais dos
produtos da empresa e dos concorrentes, conforme percebidas pelos clientes para
atender as suas necessidades e a antecipagdo de possiveis mudangas nas
necessidades dos clientes.

Para Ferrell e Hartline (2016) entender os processos pelos quais
consumidores e empresas tomam decisbes de compra € de extrema importancia
para estabelecer relacionamentos duradouros e mutuamente benéficos com os
clientes. Além disso, € o primeiro passo essencial para identificar semelhangas entre
grupos de potenciais compradores, que podem ser usadas nas decisdes de
segmentacdo de mercado e selecdo do mercado-alvo. A andlise desses processos
possibilita a adaptacao das estratégias de marketing de forma mais precisa e eficaz,
atendendo as necessidades especificas de cada segmento de clientes e
fortalecendo a competitividade da empresa no mercado. Ao compreender os fatores
que influenciam as decisdes de compra, as empresas podem melhorar suas ofertas
de produtos e servigos, bem como suas estratégias de comunicagdo, a fim de
conquistar e reter os clientes de forma mais efetiva e sustentavel ao longo do tempo
(FERRELL e HARTLINE, 2016).

A segmentacao, nada mais é que o processo de dividir os clientes em grupos
distintos de consumidores com caracteristicas, necessidades e comportamentos
semelhantes, permite uma compreenséao das diferentes necessidades e preferéncias

dos clientes em cada grupo. E uma estratégia de marketing que visa identificar
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segmentos especificos do mercado para melhor atender as demandas e
preferéncias dos clientes. A segmentacdo de mercado nos permitira direcionar as
acdes de marketing de forma mais eficiente, adaptando os produtos, servigcos e
estratégias de comunicagdo para atender as necessidades especificas de cada
segmento. Ao conhecer os diferentes perfis de consumidores, é possivel
desenvolver ofertas personalizadas, criar mensagens direcionadas e selecionar os
canais de distribuicdo adequados. A segmentacgao ira nos ajudar a entender melhor
os clientes e seus comportamentos de compra, com essa segmentacao feita, é
possivel fazer ofertas personalizadas e mais assertivas. Ferrell e Hartline (2016) cita
em seu livro quatro variaveis de segmentag¢ao usadas em mercado de consumo, sao
elas: segmentacdo comportamental, segmentagdo demografica, segmentacao
psicografica e segmentacao geografica.

A segmentagcdo comportamental considera o comportamento de compra dos
consumidores e se concentra nas atitudes, beneficios buscados, padrbes de
consumo, lealdade a marca e frequéncia de compra. Ja a segmentagao demografica
baseia-se em variaveis demograficas, como idade, sexo, renda, ocupacao,
educacéo, estado civil e tamanho da familia. A segmentagéo psicografica considera
0s aspectos psicolégicos e comportamentais dos consumidores, como
personalidade, valores, estilo de vida, interesses e opinidbes e por ultimo, a
segmentacao geografica divide o mercado com base em critérios geograficos, como
localizagao, regidao, densidade populacional, clima e cultura (FERRELL e HARTLINE,
2016).

4.5.3. Analise de Concorréncia

De acordo com os autores Ferrell e Hartline (2016), a analise de concorréncia
tem como objetivo principal fornecer informagdes estratégicas sobre os concorrentes
de uma empresa. O conceito da analise de concorréncia é a avaliagao sistematica e
continua das atividades, estratégias e desempenho dos concorrentes, a fim de
identificar suas forgas e fraquezas, determinar suas estratégias de mercado e tomar
decisdes mais informadas sobre como competir de forma eficaz.

E importante compreender o ambiente competitivo no setor de moda online,

identificar tendéncias e demandas do mercado, analisar o comportamento do
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consumidor e avaliar a concorréncia. Entdo, aqui devemos identificar os possiveis
concorrentes da futura loja. Devera ser listado os principais concorrentes no
mercado. Analisar seus pontos fracos e fortes em termos de qualidade, atendimento
ao cliente, reputacao, inovacao, entre outros aspectos relevantes, informagdes sobre
o porte, localizagdo, produtos/servicos oferecidos e suas estratégias de
comunicagao.

Também deve ser investigado, principalmente, o cenario digital, incluindo a
presenca e a reputacdo da loja nas redes sociais, o desempenho do site, a
usabilidade e a experiéncia do usuario, além de avaliar a presenga da concorréncia
e suas estratégias online.

Esses elementos ajudam a desenvolver estratégias para se destacar no
mercado, a empresa devera sempre buscar se sobressair e chamar a atengao dos
clientes, evidenciando seus pontos fortes e diferenciais em relagdo a concorréncia, a
anadlise de concorréncia € uma ferramenta essencial para entender o cenario

competitivo em que a empresa esta inserida.

4.54. Analise de Fornecedores

O objetivo da andlise de fornecedores € identificar os fornecedores mais
adequados para atender as necessidades da empresa em termos de qualidade,
custo, prazo e outras condigdes relevantes. Ela permite que a empresa tome
melhores decisbes sobre quais fornecedores escolher, com base em critérios
objetivos e alinhados com seus objetivos estratégicos.

Sera identificado nessa etapa os possiveis fornecedores da loja. E importante
que seja avaliada a qualidade dos produtos fornecidos, pregcos e forma de
pagamento, como serao feitos os futuros pedidos, sua capacidade de fornecimento
para atender as demandas da empresa, olhando para volumes, prazos de entrega e
flexibilidade. E também, analisar a confiabilidade dos fornecedores, ou seja, analisar
a reputacao e o histérico dos fornecedores em questao, a fim de garantir parcerias
de longo prazo e evitar possiveis interrup¢cdes no fornecimento e também uma
avaliagao da capacidade de comunicagao, colaboracao e suporte dos fornecedores,

visando estabelecer um relacionamento sélido e eficiente.
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45.5. SWOT

Realizar uma analise SWOT para a loja de roupas femininas online é
fundamental porque ajuda a compreender e ter uma visao holistica da posigao
estratégica da empresa no mercado e a tomar melhores decisdes. A analise SWOT
permite que o empreendedor saiba onde é preciso focar as suas forgas, suas
fraquezas, e que consiga da melhor forma possivel tirar proveito de oportunidades e
minimizar as ameacas. Ela ajuda na formulagao de estratégias para posicionar a loja
de maneira competitiva no mercado de moda online, além de proporcionar insights
para tomada de decisoes.

Dornelas (2021) define a andlise SWOT como uma técnica que permite
identificar os pontos fortes e fracos de um negdcio, bem como as oportunidades e
ameacgas do mercado em que ele esta inserido. Essa analise € baseada em uma
reflexao sobre os fatores internos e externos que podem influenciar o desempenho e
a viabilidade do empreendimento.Essa analise permite que sejam tomadas decisdes
mais embasadas e eficientes.

Ao identificar os pontos fortes da empresa, o empreendedor pode analisar a
SWOT e destacar as areas em que ela se destaca e possui vantagens competitivas
em relagdo aos concorrentes. Ao identificar os pontos fracos, a analise ajuda a
identificar as areas que precisam ser melhoradas ou corrigidas. As oportunidades
identificadas na analise SWOT podem ser exploradas para o crescimento e
expansao do negdcio, enquanto as ameagas podem ser antecipadas e mitigadas por
meio de estratégias defensivas.

Conforme Dornelas (2021), contamos com 4 componentes da analise da
SWOT, sao eles:

Pontos Fortes (Strengths): S&o as caracteristicas internas positivas da
empresa, como competéncias, vantagens competitivas e reputagdo. Aqui sera
identificado os pontos fortes que ajudam a aproveitar as capacidades distintas da
organizacao.

Pontos Fracos (Weaknesses): Sao as caracteristicas internas negativas que
limitam a eficacia do empreendimento. Reconhecer os pontos fracos € essencial
para identificar areas que precisam ser melhoradas ou corrigidas.

Oportunidades (Opportunities): Sao fatores externos positivos que podem ser

aproveitados pela organizacdo para alcangar seus objetivos. Identificar
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oportunidades ajuda a identificar novos mercados, parcerias estratégicas,
tendéncias favoraveis e outras circunstancias externas benéficas.

Ameacas (Threats). Sao fatores externos negativos que podem afetar
negativamente a organizagado. Identificar as ameagas permite que a organizagao se
prepare para enfrenta-las ou minimize seus impactos.

O objetivo principal da analise SWOT é fornecer uma base sodlida para a
formulacao de estratégias, permitindo que as empresas aproveitem suas vantagens,
melhorem suas fraquezas, aproveitem oportunidades de mercado e se protejam
contra ameacas externas. Ela é uma ferramenta valiosa para o planejamento e o

sucesso a longo prazo de um empreendimento (DORNELAS, 2021).

45.6. 4P’s

Analisar os 4Ps (Produto, Preco, Distribuicdo e Comunicagdo) é de extrema
importancia para uma loja de roupas femininas online, pois esses elementos formam
a base essencial de sua estratégia de marketing. Ao examinar cada um desses
itens, a loja pode adaptar-se de maneira eficaz as necessidades do mercado e ao
comportamento do consumidor.

Os 4Ps de marketing sdo um conceito fundamental no campo do marketing,
representando os quatro elementos-chave que compdéem uma estratégia de
marketing eficaz. Eles sao: Produto, Preco, Distribuicdo (Praga) e Comunicagao
(Promogéo).

Para Philip Kotler (2012), os 4Ps representam os quatro elementos-chave do
mix de marketing, ou seja, as variaveis controlaveis que uma empresa pode utilizar

para influenciar a demanda de seus produtos ou servigos no mercado.

e Produto:

O produto desempenha um papel fundamental na oferta ao mercado. O
planejamento do mix de marketing tem inicio com a criagdo de uma proposta de
valor que seja atraente para os clientes-alvo. Essa proposta de valor se transforma
na base sobre a qual a empresa estabelece relacionamentos lucrativos com seus
clientes (KOTLER, 2007).
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Nos dias atuais, a medida que produtos e servicos se tornam cada vez mais
similares, muitas empresas estdo buscando um novo patamar na criacido de valor
para os clientes. Para se destacarem de seus concorrentes, elas nao se limitam
apenas a fabricagcdo de produtos e a prestagao de servigcos. Em vez disso, estao
focadas em criar e gerenciar experiéncias para os clientes, tanto com seus produtos
quanto com a propria empresa. Essa abordagem visa diferenciar-se no mercado e
proporcionar uma experiéncia unica e memoravel aos consumidores (KOTLER,
2007).

O produto, em resumo, é de extrema importancia, pois influencia o preco, a
distribuicdo e a promocédo do produto ou servigo. Ele influencia o valor percebido
pelo cliente, os canais de venda adequados e a mensagem promocional a ser
transmitida. Uma estratégia de produto eficaz ajuda a empresa a se destacar no
mercado, atender as necessidades dos consumidores e alcangar os objetivos de

marketing estabelecidos.

e Preco:

O preco é a quantidade de dinheiro cobrada por um produto ou servigo. De
forma mais ampla, o pregco € a soma de todos os valores que os consumidores
trocam pelos beneficios de adquirir o produto (KOTLER, 2007).

O preco é o unico elemento do mix de marketing que gera receita, enquanto
todos os outros representam custos. Adicionalmente, o prego € um dos
componentes mais flexiveis do mix de marketing. Em contraste com as
caracteristicas dos produtos e os compromissos com 0s canais de distribuicdo, os
precos podem ser ajustados de forma agil e rapida (KOTLER, 2007).

O preco desempenha um papel estratégico nos 4 Ps de marketing, pois
influencia diretamente a percepgéao do valor do produto, a distribui¢cdo, a promocéao e
a estratégia de marketing como um todo. E importante estabelecer um preco que
seja competitivo, atraente para os clientes e que atenda aos objetivos financeiros da

empresa.
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e Distribuicao (Praga):

Os canais de distribuicdo compreendem as varias estratégias que uma
empresa pode utilizar para levar seus produtos ao consumidor. Eles abrangem os
canais de marketing, a logistica de distribuicdo e os servigos prestados ao cliente. A
empresa tem a opcao de vender seus produtos diretamente ao consumidor final ou
utilizar atacadistas ou distribuidores para realizar essa tarefa (DORNELAS, 2021).

A praca desempenha um papel fundamental nos 4Ps de marketing, pois
influencia a disponibilidade do produto, o prego, a promogédo e a estratégia de
marketing como um todo. E importante selecionar os canais de distribuicdo
apropriados para alcangar o publico-alvo, garantir a disponibilidade do produto e

transmitir a proposta de valor de forma eficaz.

e Comunicagao (Promogao):

Engloba todas as atividades de comunicagdo e marketing. Isso inclui
publicidade, promog¢do de vendas e outras estratégias de comunicagéo para atrair e
informar os consumidores sobre o produto.

Kotler (2007) diz que o mix de promocgéao total de uma empresa, conhecido
como mix de comunicagdes de marketing, compreende um conjunto de estratégias
abrangendo, promogao de vendas, propaganda, relagdes publicas, venda pessoal e
marketing direto. Essas estratégias sdo empregadas de maneira influente para
comunicar o valor ao cliente e estabelecer relacionamentos com ele. A seguir, estao
as definicbes conforme Kotler (2007) das cinco principais ferramentas de
comunicagao:

Propaganda: toda forma remunerada de apresentagdo e promogao impessoal
de ideias, produtos ou servigos, com a identificagdo de um patrocinador.

Promocgao de vendas: incentivos de curto prazo utilizados para estimular a
aquisicao ou a venda imediata de um produto ou servico.

Relagdes publicas: processo de estabelecer e manter relagdes positivas com
os diversos publicos da empresa, por meio da obtengao de publicidade favoravel,
constru¢cao de uma imagem corporativa soélida e gerenciamento de boatos, histérias

ou eventos desfavoraveis.

30



Venda pessoal: interagdo direta conduzida pela equipe de vendas da
empresa, com o objetivo de efetuar vendas e estabelecer relacionamentos com os
clientes.

Marketing direto: comunicagcdo direta com consumidores individuais
cuidadosamente selecionados como publico-alvo, visando obter uma resposta
imediata e cultivar vinculos de longo prazo. Isso é realizado por meio de canais
como mala direta, telefone, e-mail, internet e outras ferramentas, para se comunicar
diretamente com consumidores especificos.

Esses cinco elementos do marketing sdo considerados essenciais para o
desenvolvimento de uma estratégia de marketing eficaz, pois ajudam as empresas a
entender e atender as necessidades dos consumidores, posicionar o produto no
mercado, alcangar os clientes-alvo e obter uma vantagem competitiva.

A promocgao € essencial, pois desempenha um papel muito importante na
comunicacdo e promocado do produto ou servigo. Ela influencia a percepcédo dos
consumidores, estimula a demanda, afeta o preco e apoia a estratégia de marketing
como um todo. Uma promogao eficaz pode aumentar a visibilidade da marca,

impulsionar as vendas e estabelecer uma vantagem competitiva no mercado.

4.6. Plano de Recursos Humanos

O plano de recursos humanos desempenha um papel fundamental dentro do
plano de negdcios, pois se concentra na gestao estratégica das pessoas dentro da
organizacgao.

A selecdo da equipe é de extrema importancia para o crescimento do
negécio. E essencial ter uma abordagem critica na escolha dos colaboradores,
garantindo que cada pessoa esteja no lugar certo. Nesta etapa, é necessario
mapear e descrever os principais gestores do negdcio, além de analisar seus pontos
fortes, a sua experiéncia, o seu nivel de adequacgao e engajamento com a empresa
(DORNELAS, 2011). Isso assegura que a equipe seja composta por profissionais
qualificados e comprometidos, capazes de impulsionar o sucesso do
empreendimento.

Nesta etapa, € importante que seja analisada a necessidade de pessoal para

a empresa, determinar se sera necessario contratacdo, e, caso sim, identificar a
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quantidade de funcionarios. Apds, apresentar as competéncias, conhecimentos e
experiéncias necessarias para o cargo. Apos a contratagdo, € necessario ter um
plano de desenvolvimento para os colaboradores que os ajude na capacitagao
profissional.

Em resumo, o plano de recursos humanos dentro do plano de negdcios ajuda
a empresa a garantir que sua forga de trabalho seja a ideal e necessaria para ajudar
a mesma a crescer. Devemos sempre priorizar uma forga de trabalho qualificada e

que consiga contribuir para o crescimento da empresa.

4.7. Plano Financeiro

O objetivo do plano financeiro é estabelecer as estratégias para a gestao dos
recursos financeiros da empresa. Ele visa criar um mapa das atividades financeiras,
incluindo projecdes de receitas, despesas, investimentos e fluxo de caixa, permitindo
uma analise da saude financeira da empresa. (ROSS, WESTERFIELD, JORDAN e
LAMB, 2015)

O plano financeiro busca garantir a sustentabilidade financeira da empresa,
otimizando o uso dos recursos disponiveis, identificando oportunidades de
crescimento e gerenciando riscos financeiros (ROSS, WESTERFIELD, JORDAN e
LAMB, 2015).

4.7.1. Investimento Inicial

O investimento inicial refere-se ao montante de dinheiro necessario para
iniciar um negécio. E o capital monetario necessario para estabelecer as bases da
empresa antes mesmo de abri-ldA e comegar a gerar receita. (ROSS,
WESTERFIELD, JORDAN e LAMB, 2015)

O investimento inicial € crucial para garantir um bom inicio para a empresa,
pois influencia diretamente a capacidade da empresa de operar, crescer e atingir os
objetivos tragcados.

E preciso investir em capital de giro, para compra inicial de roupas a fim de
compor o estoque da loja e investir em marketing e publicidade para promover a loja

e fazer girar o estoque. E importante considerar os custos relacionados a
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embalagem dos produtos, servico de entrega ou parcerias com empresas de
logistica, para garantir uma boa experiéncia de compra e satisfagdo do cliente.
Analisar também a infraestrutura tecnolégica necessaria, ou seja, o investimento em

equipamentos, como computadores, softwares de gestao, entre outros.

4.7.2. Demonstrativo de Resultados (DRE)

A demonstracao de resultado do exercicio (DRE) € um relatério financeiro que
mede o desempenho de uma empresa durante um periodo especifico, geralmente
um ano fiscal (ROSS, WESTERFIELD, JORDAN e LAMB, 2015).

O DRE mostra a capacidade da empresa de gerar lucro, identifica as
principais fontes de receita e detalha as despesas durante o periodo em analise. O
DRE fornece informagdes importantes para a analise financeira e ajuda a empresa
para tomada de decisbes mais assertivas. Permite avaliar a rentabilidade da
empresa, identificar tendéncias ao longo do tempo, comparar o desempenho com

periodos anteriores e com outras empresas do mesmo setor.

4.7.3. Fluxo de Caixa

O fluxo de caixa € uma ferramenta essencial na gestao financeira de uma
empresa, pois oferece informagdes sobre as entradas e saidas de dinheiro durante
um determinado periodo de tempo. Ele registra os movimentos financeiros da
empresa, incluindo recebimentos de vendas, pagamentos a fornecedores, despesas
operacionais, investimentos e financiamentos. O fluxo de caixa é importante para ter
um gerenciamento do mesmo, isso permite que a empresa acompanhe de perto
suas receitas e despesas, fornecendo uma visao clara da situagao financeira atual.
Isso ajuda o empreendedor a tomar decisdes claras sobre como utilizar o dinheiro
disponivel e evitar problemas de liquidez. Ajuda também a tomar decisdes
estratégicas com base nas informagdes do fluxo de caixa, pelo fluxo podemos ver
onde investir mais o dinheiro e ajuda também a ter insights sobre a capacidade da

empresa de gerar lucro.
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4.7.4. Capital de Giro

O capital de giro sao todos os recursos financeiros que a empresa possui
para financiar suas operagcbes e sustentar seu negocio de forma saudavel. Ele
representa 0s recursos necessarios para cobrir todas as despesas, como por
exemplo, despesas operacionais, como pagamento de salarios, compra de estoque,
pagamento de fornecedores e despesas de manutencdo da empresa (SEBRAE,
2013).

Ter um capital de giro adequado é fundamental para evitar problemas de falta
de dinheiro e insuficiéncia de recursos para cumprir com 0S COMPromissos
financeiros. Ele permite que a empresa tenha uma reserva para enfrentar situagdes
emergenciais, lidar com oscilagdes sazonais de demanda ou lidar com prazos de
pagamento dos clientes.

Além disso, o capital de giro também possibilita que a empresa aproveite
oportunidades de investimento, expanda suas operagdes e invista em projetos de
crescimento. Ter uma gestao eficiente do capital de giro ajuda a manter a saude
financeira do negodcio, contribuindo para sua sustentabilidade e crescimento a longo

prazo.

4.7.5. Analise de Ponto de Equilibrio (PE)

O ponto de equilibrio € um indicador financeiro que representa o momento em
que uma empresa alcanga o equilibrio entre suas receitas e despesas, ou seja, ndo
ha lucro nem prejuizo. E o ponto em que as receitas totais sdo iguais aos custos
totais, resultando em um resultado neutro. Essa € uma informacao valiosa, pois
permite que o empresario identifique quando seu empreendimento comeca a gerar
lucro, tornando-se uma ferramenta gerencial essencial para que o0 negocio se
mantenha por anos (DORNELAS, 2021).

A importancia do ponto de equilibrio para uma empresa reside em sua
capacidade de compreender o nivel minimo de vendas necessario para cobrir todos
os custos operacionais. Ao conhecer esse ponto, a empresa pode tomar decisdes
mais assertivas.

Existem diversas razbes pela qual o ponto de equilibrio € uma ferramenta

importante para empresa, entre elas podemos ver o planejamento financeiro, pois o
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ponto de equilibrio ajuda a empresa a estabelecer metas realistas e alcangaveis,
ajuda também na tomada de decisbes mais informadas sobre precos, despesas,

entre outros.

4.7.6. Taxa Interna de Retorno (TIR)

O objetivo fundamental do método da Taxa Interna de Retorno (TIR) é
fornecer um Unico numero que resuma a capacidade de um projeto. A TIR é uma
ferramenta valiosa na analise de projetos de investimento, permitindo uma avaliagéo
objetiva da sua rentabilidade sem depender de fatores externos. Ela ajuda os
gestores a tomar decisbes embasadas na analise dos fluxos de caixa projetados
(ROSS, WESTERFIELD, JORDAN e LAMB, 2015).

4.7.7. Valor Presente Liquido (VPL)

O Valor Presente Liquido (VPL), € uma meétrica financeira utilizada para
avaliar a viabilidade de um projeto de investimento. Se o VPL for positivo, significa
que o projeto tem um retorno liquido positivo e pode ser considerado viavel do ponto
de vista financeiro. E se o VPL for negativo, indica que o projeto n&o gera um retorno
liquido suficiente para cobrir os custos e pode ser considerado inviavel
financeiramente. (ROSS, WESTERFIELD, JORDAN e LAMB, 2015).

4.7.8. Tempo de Retorno do Investimento (Payback)

A técnica de payback € utilizada para determinar o periodo de tempo
necessario para recuperar o investimento inicial realizado (ROSS, WESTERFIELD,
JORDAN e LAMB, 2015).

Quanto menor for o prazo de payback, mais atraente sera o projeto de
investimento, pois indica uma recuperacdo mais rapida do capital investido. Essa
medida de atratividade leva em consideragao a rapidez com que os fluxos de caixa
do projeto podem compensar o investimento inicial, tornando-a uma métrica

importante na analise de projetos de investimento (DORNELAS, 2021).
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5. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Os procedimentos metodolégicos sdo de extrema importancia para garantir a
qualidade do estudo em questdo. Os procedimentos metodolégicos ajudam na
estruturagcdo do estudo e do plano de negdcios. Para isso, precisamos de um
método claro e objetivo, que traga as informagdes apropriadas na melhor
abordagem de pesquisa.

Entre as diversas técnicas de pesquisa que existem, no presente estudo foi
utilizado a pesquisa qualitativa com clientes potenciais, para assim, aumentar o

entendimento a respeito do mercado e do publico-alvo.

5.1. Pesquisa Qualitativa

Malhotra (2019) define a pesquisa qualitativa como uma abordagem que
busca entender e interpretar os fenbmenos sociais a partir de uma perspectiva
subjetiva e contextualizada. Ele enfatiza que essa forma de pesquisa se preocupa
com a compreensdo em profundidade dos significados, crengas, percepcgdes e
experiéncias dos individuos.

De acordo com Malhotra (2019), a entrevista em profundidade é
caracterizada como uma abordagem nao estruturada e direta, conduzida
pessoalmente. Seu objetivo € explorar as motivagbes, crengas e atitudes
relacionadas a um determinado assunto. Segundo o autor, esse tipo de entrevista
tem uma duracéo que pode variar de 30 minutos a mais de uma hora.

Como metodologia de pesquisa escolhida, utilizou-se a pesquisa
qualitativa, que envolve uma interagao direta entre o pesquisador e os participantes,
permitindo uma coleta de dados mais rica e detalhada (MALHORTA, 2019).

5.1.1. Técnica para coleta de dados

Como método de obtencdo de dados, foram conduzidas entrevistas em

profundidade utilizando um roteiro semiestruturado (tabela 1).
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Tabela 1 - Roteiro para entrevista de profundidade

Objetivos Perguntas

1. Quais sdo suas principais preocupagdes ao escolher uma pega de roupa?
Conforto, qualidade, tendéncia, durabilidade?

Entender as
preferéncias de
compra e estilo

2. Qual é a importancia do conforto nas suas escolhas de roupas? Vocé
estaria disposta a sacrificar um pouco de conforto por uma peca que vocé
realmente gostasse?

3. Como foi a sua ultima peca de roupa comprada? Qual estilo ela tinha? Por
que foi adquirida? Qual foi a motivagao por tras da compra?

4. Quais sao os fatores mais importantes para vocé ao selecionar uma loja
de roupas?

5. Costuma realizar pesquisas ou buscar informagdes sobre uma loja antes
de fazer uma compra? Quais fontes vocé costuma utilizar?

6. Na sua ultima compra de roupas, vocé buscou a opinido de alguém?

Entender as 7. Influéncias externas, como amigos, familiares ou influenciadores, afetam
influéncias e as suas decisdes de compra de roupas em lojas?
decisbes de

compra

8. Quais sao os fatores que podem leva-la a decidir ndo comprar uma peca
de roupa, mesmo que vocé tenha gostado dela?

9. Quais canais de venda vocé utiliza com mais frequéncia para comprar
roupas em lojas? (Loja fisica, e-commerce, redes sociais, etc.)

10. Quais fatores podem incentiva-la a voltar a uma loja para realizar novas
compras? Vocé se recorda de alguma experiéncia positiva que a tenha
motivado?

11. Como foi o seu processo de compra na sua ultima experiéncia? Por que
vocé optou por comprar naquela loja especifica?
Ouvir sobre as

experiencias 12. Vocé ja vivenciou alguma experiéncia negativa ao comprar roupas que

pessoais ndo atenderam as suas expectativas?
13. Qual sua idade?
Porfi 14. Qual seu estado civil?
erfi

15. Qual seu nivel de escolaridade?

16. Exerce alguma atividade remunerada?

Fonte: Elaborado pelo autor.

Participaram do estudo dez mulheres com idades entre 20 e 34 anos. Elas

foram selecionadas por conveniéncia. Essa abordagem permitiu uma analise mais
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ampla e representativa das experiéncias de compra e preferéncias em relagao a
lojas de roupas femininas online. As participantes foram escolhidas de maneira a
refletir a diversidade de perfis e interesses presentes no publico-alvo desse
segmento e assim, ajudar a entender as principais motivagdes para compra.

As entrevistas foram conduzidas tanto de forma online quanto presencial, com

uma meédia de duracao de 30 minutos cada.

6. DESENVOLVIMENTO

Na secao de desenvolvimento, foi explorado a estrutura, a criagao do plano

de negdécios e estratégias que moldarao Santorini Store.

6.1. Definicao do Negbcio

Sera uma pequena empresa de comeércio varejista e tera somente uma sécia,
com a razao social Santorini comércio de vestuario LTDA e nome fantasia de
Santorini Store.

A Santorini Store € uma loja de roupas femininas online que se dedicara a
oferecer uma 6tima experiéncia de compra ao cliente. A atividade principal da loja
sera a venda de roupas femininas sem marca definida e tera como publico-alvo
mulheres entre 18 a 39 anos, das classes sociais B e C, onde a classe B inclui renda
mensal entre R$ 7.100 e R$ 22.000 e a classe C que tem sua renda mensal entre
R$ 2.900 e R$ 7.100 (INFOMONEY, 2022), que sdo interessadas em moda,
tendéncias e novidades. Elas sdo consumidoras frequentes de roupas e estao
sempre buscando atualizar seu guarda-roupa com pegas modernas, casuais e até
mesmo para o trabalho. A Santorini Store, como uma loja exclusivamente online,
tera como foco o atendimento do publico feminino em todo o territério nacional, com
especial atengdao ao publico de Canoas/RS e regido metropolitana. Isso se traduz
em um servigo agil, facilidade nas trocas de pecgas e um atendimento personalizado,
buscando sempre a satisfacado das clientes.

A partir da pesquisa realizada com clientes potenciais, verificou-se que as

entrevistadas optaram por tamanhos P ou M ao vestir. Isso direciona o objetivo da
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loja a oferecer principalmente roupas nesses tamanhos. Além disso, todas as
mulheres entrevistadas revelaram adquirir principalmente pecas casuais para o dia a
dia, pecas casuais para eventos noturnos e também roupas adequadas para o
ambiente de trabalho. Tendo esses dados em vista, a loja tem como intuito principal
focar nas vendas de roupas nesse segmento especifico.

A empresa visa a valorizacdo do cliente, atendimento personalizado, prazos
de entregas confiaveis e plataforma intuitiva.

A Santorini Store tem como missao oferecer uma o6tima experiéncia de
compra para os clientes, buscando sempre valorizar ainda mais a beleza das
mulheres. Tera como valores o atendimento ao cliente que sera extremamente
valorizado para oferecer um atendimento atencioso e eficiente; a compra facil e
intuitiva com uma plataforma amigavel. Como visao, é nos tornarmos a principal loja
da cliente, reconhecida por sermos referéncia em atendimento, confianca e

qualidade, buscando sempre ser uma loja confiavel e que fideliza seus clientes.

6.2. Plano de Marketing

6.2.1. Analise de Mercado

O setor da moda feminina no Brasil € um dos segmentos mais dinamicos e
expressivos do mercado. Com uma grande diversidade cultural e um publico
consumidor exigente, o Brasil possui um cenario rico em marcas, estilistas e
tendéncias, impulsionando a industria da moda feminina a se reinventar
constantemente.

A moda feminina no Brasil abrange uma ampla variedade de segmentos,
desde roupas casuais e basicas até pecas de alta costura e moda praia, inclusive,
muitas marcas tém alcangado sucesso tanto no mercado nacional quanto no
exterior. Além disso, o crescimento do comércio de forma online impulsionou ainda
mais o setor da moda feminina, permitindo que as marcas alcancem um publico mais
amplo e diversificado, podendo vender seus produtos para qualquer lugar do Brasil e
até mesmo fora dele. No entanto, o setor da moda feminina também enfrenta
desafios, como a concorréncia acirrada, além das constantes mudancgas de

comportamento e preferéncias do consumidor brasileiro. A moda muda
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constantemente e é preciso estar atento para conseguir acompanha-la. Para se
destacar nesse mercado competitivo, as marcas precisam investir em diferenciacao,
qualidade, inovacgao e estratégias de marketing eficazes.

Ha boas expectativas para o setor da moda em 2023, de acordo com diversos
levantamentos realizados em 2022. Um desses estudos, conduzido pelo instituto
IEMI - Inteligéncia de Mercado, indica uma recuperagdo completa das perdas
ocorridas nos ultimos trés anos devido a pandemia. Os dados apontam para a
comercializacado de 6,55 bilhdes de pecas, representando um aumento de 3,8% em
relacdo a 2019, periodo em que o setor estava em seu auge de produgado (SEBRAE,
2023).

Ao analisar os motivos que impulsionam as compras online, a Opinion Box
(2022) identificou trés fatores principais: preco, praticidade e promocodes. Esses
elementos desempenham um papel crucial na decisdo dos consumidores de optar
pelo comércio eletrbnico em vez das lojas fisicas. Segundo pesquisa feita pela
Opinion Box (2022), 73% dos consumidores consideram o prego mais acessivel no
e-commerce do que nas lojas fisicas. Essa vantagem financeira atrai os clientes,
uma vez que eles podem encontrar produtos com pre¢cos mais competitivos e
comparar facilmente os precos de diferentes vendedores. Além disso, a praticidade
€ um fator determinante para 72% dos consumidores que optam pelo e-commerce.
A possibilidade de fazer compras sem precisar sair de casa, evitando deslocamentos
e filas, torna o processo de compra mais conveniente e eficiente para muitas

pessoas.

6.2.2. Analise de Clientes

A Santorini Store concentrara seu catalogo em mulheres com idades entre 18
e 39 anos, das classes sociais B e C, que utilizam tamanhos P ou M. Esse publico
demonstra interesse por pegas casuais para diversas ocasidoes, como o dia a dia,
momentos noturnos e vestuario adequado ao ambiente de trabalho.

A loja deseja atender o publico alvo de mulheres que sdo apaixonadas por
moda, estdo sempre atentas as ultimas tendéncias e buscam novidades para
enriquecer o0 seu guarda-roupa com pec¢as modernas, casuais e também adequadas

para o ambiente de trabalho. Além disso, sao clientes assiduas, frequentemente em
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busca de novos itens para atualizar o seu estilo e acompanhar as mudangas da
tendéncia do mundo da moda.

De acordo com os dados mais recentes da PNAD Continua (Pesquisa
Nacional por Amostra de Domicilios Continua) de 2021, observa-se que a populagéo
feminina no Brasil supera a masculina. A composicao da populacao brasileira revela
que 51,1% sao mulheres, enquanto os homens correspondem a 48,9% do total.

Para atingir o publico-alvo definido, serdo aplicadas trés, das quatro
segmentagdbes mencionadas por Ferrell e Hartline (2016). Na segmentagao
demografica, serdo criadas categorias especificas de roupas para cada faixa etaria
dentro do publico-alvo, ou seja, de 18 a 24 anos e de 25 a 39 anos. Essa abordagem
visa atender as diferentes preferéncias de estilo e tendéncias de cada grupo. Além
disso, também serao estabelecidos segmentos com base nas classes sociais B e C,
com o objetivo de adaptar a oferta de produtos conforme as diferentes faixas de
renda e necessidades de prego apresentadas por esses grupos.

Na segmentagdao comportamental, a empresa podera identificar clientes
frequentes e leais, o que permitira oferecer programas de fidelidade, descontos e
promogdes especiais direcionados a esse grupo. Essas agbes tém o potencial de
incentivar ainda mais a fidelidade dos clientes e reforgar o relacionamento deles com
a marca. Além disso, a empresa também podera criar segmentos especificos para
clientes que tém o habito de buscar constantemente atualizar seu guarda-roupa com
novidades e tendéncias. Ao identificar esse grupo, sera possivel oferecer
recomendacgdes personalizadas de produtos recentemente adicionados ao estoque,
atendendo assim as expectativas e preferéncias em constante mudanga desses
consumidores. Dessa forma, a Santorini Store estara em uma posicao favoravel para
atender as demandas desse publico e aumentar a satisfagao geral dos clientes.

Também sera considerado a segmentagdo geografica ao levar em conta o
clima e as preferéncias regionais de suas clientes. Essa abordagem permitira
oferecer roupas adequadas para diferentes regides, levando em consideracdo as
condicdes climaticas especificas de cada localidade.

Para garantir o sucesso da Santorini Store, é essencial manter-se atualizado
constantemente com as ultimas tendéncias e preferéncias das clientes. Analisar os
dados de comportamento de compra e os feedbacks recebidos é fundamental para
aprimorar continuamente as segmentagdes e a experiéncia de compra da cliente.

Uma abordagem personalizada € crucial para fortalecer o relacionamento com as
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clientes e melhorar a eficacia das estratégias de marketing. Ao compreender as
preferéncias individuais das consumidoras, a loja podera oferecer produtos e
promogdes mais alinhados com suas expectativas, o que resultara em maior

satisfacao e fidelidade.

6.2.3. Analise de Concorréncia

Podem ser considerados como concorrentes da loja Santorini Store todas as
lojas de roupas femininas, tanto online quanto fisicas, que atendem o mesmo
publico-alvo da Santorini Store, que sdo mulheres entre 18 a 39 anos, das classes
sociais B e C. Identifica-se que os principais concorrentes, tanto em loja fisica
quanto online, sao a Bali Loja Online, Marya Conceito e Ladylike. A escolha desses
concorrentes  baseia-se na énfase da Santorini Store em atender
predominantemente as clientes préximas a cidade de Canoas/RS e regido
metropolitana para ter um atendimento mais rapido e eficiente. Essas duas lojas
destacam-se como concorrentes devido a sua proximidade geografica e a
capacidade de atender o mesmo publico-alvo que a Santorini Store busca alcancar.

Bali loja online: A Bali é uma loja de moda feminina relativamente nova no
mercado, iniciando suas operagdes em 2020. No primeiro ano, as vendas foram
realizadas exclusivamente de forma online, e posteriormente, no segundo ano, a loja
abriu sua primeira loja fisica. Com o objetivo de atender clientes em todo o territorio
brasileiro, a loja oferece entrega para todo o pais. Entre os pontos positivos da loja,
destacam-se seus frequentes langcamentos de roupas, mantendo sempre sua
selecao de pecgas atualizada e alinhada as ultimas tendéncias da moda. Além disso,
a Bali oferece a opgdo de encomendar pecas que ja sairam de colegéo,
proporcionando aos clientes a oportunidade de adquirir itens exclusivos mesmo apoés
o periodo de langamento. No entanto, € valido ressaltar que existem pontos a serem
aprimorados. O site da loja pode ser um pouco confuso, o que pode dificultar a
navegacao e a busca por produtos especificos. Também podemos ver como ponto
negativo a politica de parcelamento de compras, pois atualmente ha poucas opgdes
disponiveis

Marya Conceito: A Marya é uma empresa que tem como publico-alvo o

mesmo segmento que a Santorini Store deseja atingir. A empresa possui uma ampla
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loja fisica localizada na cidade de Canoas, no Rio Grande do Sul, além de oferecer
servicos de entrega para todo o territério brasileiro. Entre os aspectos positivos,
destacam-se a presenca de uma grande loja fisica com uma equipe de vendedoras
para atender os clientes, bem como a constante oferta de diversos langamentos ao
longo do més. Porém, também é possivel identificar alguns pontos negativos.
Nota-se que, muitas vezes, as promogdes da loja sao direcionadas exclusivamente
para a loja fisica, deixando de incluir a loja online. Esse cenario frequentemente
resulta em filas extensas na loja fisica, uma vez que as clientes buscam aproveitar
as promogoes, e as clientes que ndo moram proximas a loja, conseguem visualizar
as ofertas nas redes sociais, porém, ndao conseguem adquirir nenhuma pecga da
promogao langada.

Ladylike: A loja Ladylike atende ao mesmo publico-alvo que a Santorini Store
busca alcancar. Com presenca tanto em formato fisico quanto online, a empresa
concentra seus principais esforcos nas vendas direcionadas para mulheres em
Canoas e na regiao metropolitana, ao passo que também serve clientes em todo o
territério nacional através de entregas via correios. Na loja fisica, conta com uma
equipe composta por aproximadamente duas vendedoras. A Ladylike ndo realiza
promogdes regulares e sua presenga no formato de stories no Instagram € menos
frequente. O site apresenta uma estrutura bem organizada, incluindo medidas das
pecas e da modelo, o que facilita a experiéncia de compra.

No decorrer da pesquisa de profundidade, foi evidenciado as mulheres
entrevistadas enfatizam a importancia de um atendimento de qualidade na loja
online, principalmente, como um bom atendimento via whatsapp e Instagram, bem
como a capacidade agil de resolugdo de problemas, como por exemplo, troca de
roupas devido ao tamanho. Diante dessa percepgado, a Santorini Store almeja
firmar-se como um verdadeiro marco de exceléncia nessas areas especificas.
Através de um compromisso com a satisfagao do cliente, a Santorini Store tem como
objetivo ndo apenas atender as expectativas, mas supera-las. Com dedicacao, a loja
se esforgara para proporcionar uma experiéncia de compra memoravel e satisfatoria,
onde cada interagdo seja marcada pela cortesia e eficiéncia.

A abordagem da Santorini Store ndo se limitara apenas a uma venda, mas se
estendera para a construgao de relacionamentos duradouros e confiaveis com suas
clientes. Ao priorizar um atendimento atencioso e a habilidade de resolver questdes

rapidamente, a loja aspira a criar um ambiente onde suas clientes se sintam
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valorizadas, ouvidas e confiantes de que estdo sendo atendidas por uma marca que

se preocupa genuinamente com o seu bem-estar e satisfagao.

6.2.4. Analise de Fornecedores

As roupas comercializadas na Santorini Store serdo adquiridas em diversos
centros de moda em Sao Paulo, incluindo o popular Bras, o Atacado Bom Retiro e o
shopping Vautier Popular. Os fornecedores mencionados aceitam pagamento via Pix
€ possuem uma compra minima, que pode variar dependendo do local de compra.

Sao Paulo é conhecido por ser um importante polo da industria de moda no
Brasil. La existem diversos fornecedores de roupas femininas, que atendem a uma
ampla gama de estilos, tendéncias e necessidades do mercado. O Bras, por
exemplo, € um dos mais conhecidos e tradicionais centros de moda de S&o Paulo.
Ele é famoso por oferecer uma grande variedade de roupas a pregos acessiveis. No
Bras é realizada a Feira da Madrugada que € um evento popular que acontece de
madrugada e pela manha. E uma grande feira que reune diversos fornecedores e
fabricantes de roupas, calgados e acessorios, incluindo roupas femininas de
diferentes estilos, e por isso € uma 6tima oportunidade para compras. No Bras
também podemos encontrar o shopping Vautier Popular que € uma opg¢ao
interessante para encontrar fornecedores de roupas femininas e o shopping é
composto por inumeras lojas e boxes que oferecem uma grande variedade de
roupas a precos competitivos. O Bom Retiro é outro importante centro de moda em
Sdo0 Paulo, que também oferece uma vasta selecdo de roupas femininas. E
conhecido por abrigar diversas confeccbes e lojas de atacado, com opcdes de
vestuario para diferentes ocasides e estilos.

Para o transporte das roupas, a empresa optara inicialmente pela parceria
com a Conectur Turismo, uma empresa especializada em viagens de compras para
Sao Paulo, realizadas diariamente. Essa parceria permitirda o envio das roupas por
meio do servigo de transporte oferecido pela Conectur Turismo, que proporciona aos
passageiros a possibilidade de levar um numero fixo de bagagens em suas viagens
de volta. Essa opcéao de transporte possibilitara uma forma pratica e conveniente de
trazer as roupas adquiridas em Sao Paulo para a loja, garantindo assim o

abastecimento de produtos com agilidade e eficiéncia.
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6.2.5. SWOT

A Matriz SWOT permitira a identificacdo dos aspectos positivos e negativos
internos da empresa, bem como as oportunidades e ameacas do ambiente externo
que podem impactar o desempenho do negdcio. Ao fazer uma analise SWOT, é
possivel ter uma visdo mais clara dos fatores que podem influenciar o sucesso da
empresa e, assim, tomar decisdes estratégicas mais informadas. A matriz SWOT
ajuda a identificar vantagens competitivas, areas que precisam de melhoria,
possiveis estratégias de crescimento e formas de minimizar riscos.

A condugdo de uma andlise SWOT para a Santorini Store € de extrema
importancia, uma vez que contribui para uma compreensao aprofundada e
abrangente da posicdo estratégica da empresa no mercado. Além disso, essa
analise proporciona uma base sélida para tomar decisées mais informadas.

Na matriz SWOT da Santorini Store, foram identificados os seguintes pontos:

e Pontos fortes: Custos mais baixos; Publico alvo com disponibilidade
financeira; Afinidade da s6cia no ramo do negdcio.

e Pontos fracos: Limitacdo de experimentacdo das roupas; Construgdo da
reputacao.

e Oportunidade: Constante crescimento do mercado online; ampliagdo do
catalogo.

e Ameagas: Mercado altamente competitivo; concorréncia desleal; Economia
instavel.

Ao explorar e aprimorar os pontos fortes identificados, como custos mais
baixos e um publico-alvo financeiramente disponivel, a loja pode fortalecer sua
posicdo no mercado, diferenciando-se dos concorrentes e conquistando uma base
de clientes leais. E também, o reconhecimento das limitacbes, como a dificuldade de
experimentacdo das roupas online, permite que a loja desenvolva estratégias
criativas para superar esses obstaculos, como oferecer informacdes detalhadas
sobre tamanhos e ajustes, inclusive, incluir na descricdo do produto as medidas
exatas da modelo para que possa ter uma comparagao mais real, proporcionando
uma experiéncia de compra mais confiavel e atraente. A construgdo da reputagao é
crucial para o sucesso online. Ao trabalhar em cima dos pontos fracos, a loja pode
investir em estratégias de marketing e comunicagdo que destacam sua qualidade,

confiabilidade e atendimento excepcional, construindo uma imagem confiavel no
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mercado. E, com a constante expansdo do mercado online e a possibilidade de
ampliar o catalogo oferecem oportunidades significativas. Trabalhar com base
nessas oportunidades permite a loja se adaptar as demandas em evolugao dos
consumidores, como por exemplo, no futuro trazer mais op¢des de tamanho, estilos
de pecas e até mesmo acessorios, e assim expandir sua oferta de produtos,
maximizando seu potencial de crescimento. E ao enfrentar ameagas como a
concorréncia desleal e uma economia instavel, a loja pode desenvolver estratégias
defensivas, como monitoramento da concorréncia, diferenciacdo de produtos e
manutencdo de flexibilidade financeira para se proteger contra incertezas
econdmicas.

A aplicagdo da matriz SWOT ¢ vital para a Santorini Store, pois proporciona
uma base para identificar estratégias que capitalizam seus pontos fortes, superam
suas fraquezas, exploram oportunidades e mitigam ameacgas. Isso resulta em um
planejamento estratégico mais robusto, adaptagdo as demandas do mercado e

construgcao de um negocio resiliente e bem-sucedido.

6.2.6. 4P’s

e Produto

Os principais produtos que serdo ofertados na Santorini Store serdo artigos
de vestuario feminino, tais como blusas, regatas, camisas, calgas, shorts, saias,
vestidos, casacos e blazers. Todas as roupas comercializadas s&o cuidadosamente
selecionadas para garantir boa qualidade e estilo, seguindo uma linha clean que
atende a diversos tipos de publico. Além disso, a loja oferecera opgdes em
alfaiataria e modal para as clientes que buscam pegas mais sofisticadas e elegantes.
O compromisso da Santorini Store sera proporcionar uma experiéncia de compra
agradavel e uma oferta de produtos que reflete a diversidade e a elegancia da moda
feminina.

Com um olhar atento as tendéncias, a Santorini Store se esforcara para trazer
aos clientes as ultimas novidades da moda, mantendo um equilibrio entre as pegas.

Cada peca sera cuidadosamente selecionada para garantir que as clientes se sintam
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confiantes e confortaveis ao usa-las, tornando a loja uma escolha perfeita para
mulheres que buscam estilo e qualidade em seu guarda-roupa.

A Santorini Store tera disposicdo de roupas por estilo, de acordo com a
seguinte segmentacgao:

Dia - Casual: Nessa secao, nossas clientes encontrardo uma selegao
cuidadosamente escolhida de roupas mais leves e descontraidas, perfeitas para
programas de lazer e momentos de descontracao. Aqui, elas poderao descobrir uma
variedade de blusas, regatas, camisetas, shorts, saias e vestidos, todos projetados
para trazer conforto e estilo ao seu dia a dia.

Dia - Trabalho: Para as clientes que buscam estar elegantes e confiantes no
ambiente de trabalho, teremos uma seg¢do exclusiva com pecas em alfaiataria e
modal. A colegao incluira terninhos sofisticados, calgas e saias formais, blusas
elegantes e blazers estruturados, tudo projetado para transmitir profissionalismo e
sofisticagao.

Noite - Casual: Aqui, iremos oferecer uma selegao de roupas adequadas para
eventos noturnos, jantares ou compromissos que nao exigem tanta formalidade.
Nossas clientes encontrardo opg¢des elegantes e descontraidas, como vestidos e
macacodes versateis, blusas com detalhes sofisticados e saias modernas, para que

possam se sentir confiantes e deslumbrantes em qualquer ocasidao noturna.

° Preco

A Santorini Store ira se comprometer em oferecer produtos de qualidade a
precos competitivos, alinhados com seus principais concorrentes. A politica de
precos visara transmitir a ideia de qualidade e valor aos produtos, garantindo que as
futuras clientes sintam que estdo fazendo um investimento em suas escolhas de
roupas.

Para tornar a experiéncia de compra ainda mais conveniente, a Santorini
Store oferecera uma variedade de opg¢des de pagamento. Os clientes poderéo
desfrutar de facilidades como pagamento parcelado em cartdo de crédito, com
opgdes de diversas bandeiras, proporcionando maior flexibilidade no momento da
compra. Além disso, visando incentivar a compra a vista, ofereceremos descontos
para pagamentos realizados através de pix ou boleto bancario. Essa vantagem

possibilitara que as clientes economizem ainda mais ao realizar o pagamento
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imediato. Além disso, a loja pode oferecer promogdes, descontos ou programas de
fidelidade para atrair e reter clientes.

O compromisso da Santorini Store sera proporcionar uma experiéncia de
compra transparente e satisfatéria, garantindo que as clientes tenham acesso a
produtos de qualidade a pregos justos e vantajosos. Essa combinagdo de produtos
de qualidade, opgdes de pagamento flexiveis e beneficios para compras a vista
reforcara o valor da marca Santorini Store e estabelecera uma relacéo de confianca
e fidelidade com as clientes.

O método para determinacdo de preco adotado na Santorini Store sera o
markup, que, segundo Kotler (1998), consiste em adicionar uma margem de lucro
padrao ao custo do produto. Para garantir competitividade e rentabilidade, a loja ira
trabalhar com um markup médio de 100% em sua precificagdo. Essa estratégia visa
assegurar uma margem de lucro adequada e sustentavel para o negocio. Além
disso, de forma estratégica, em casos especificos de pegas que néo estejam tendo
uma boa saida, a Santorini Store podera optar por utilizar um markup menor. Essa
abordagem permitira ajustar o preco de venda dessas pecas de forma atraente para
os clientes, estimulando a demanda e o giro de estoque.

A Santorini Store se comprometera a realizar uma analise continua dos
resultados e a acompanhar de perto a dindmica do mercado, a fim de garantir que a
estratégia de precificacdo seja adequada e esteja alinhada com as expectativas dos

clientes e com os objetivos de lucratividade do negdcio.

° Distribuicao (Praca)

Por se tratar de uma loja online, a distribuicdo se concentrara na vendas dos
produtos através do canal de vendas online, que sera o proprio website da loja ou
suas redes sociais, como por exemplo, o Instagram.

O site sera bem projetado, de facil navegagao, intuitivo e atrativo. Os
elementos visuais, como imagens e descrigdes dos produtos, assim como medidas
da modelo e medidas das pecas, irdo ser apresentados de forma clara. A navegagao
sera simples para possibilitar aos clientes encontrar facilmente os produtos que
desejam, através de categorias bem definidas, filtros de busca e recursos de

ordenagdo. Além disso, o site devera ser projetado de uma forma que seja
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responsivo para dispositivos moveis, pois é essencial que o site se adeque
perfeitamente em todos os tamanhos de tela.

A logistica de entrega na Santorini Store sera cuidadosamente planejada para
garantir a satisfagdo das clientes. Para isso, utilizaremos duas modalidades de
entrega: pelos Correios e por motoboy para clientes que residam préximos ao local
onde nosso estoque é armazenado. O objetivo é proporcionar uma experiéncia de
compra memoravel para a cliente. Por isso, a entrega sera feita de forma cuidadosa
em caixas personalizadas, adicionando um toque de perfume da loja, tornando a
abertura da caixa uma experiéncia encantadora. Além disso, como forma de
agradecimento pela preferéncia, cada cliente recebera um brinde especial na
primeira compra, demonstrando nosso apreg¢o e cuidado com cada cliente, e em
eventos esporadicos também ofereceremos brindes adicionais para clientes
recorrentes. A ideia € que cada cliente sinta o cuidado da entrega e perceba o quéo
especial ela é para a loja.

O cumprimento do prazo de entrega é essencial para manter um bom
relacionamento com nossas clientes. Por isso, sera necessario garantir que os
produtos sejam enviados dentro do prazo estimado. Além disso, iremos fornecer
informacdes de rastreamento para que as clientes possam acompanhar o status de
suas entregas em tempo real, proporcionando transparéncia e tranquilidade durante

todo o processo.

° Comunicagao (Promogao)

As promogdes sao pegas-chave para atrair, engajar e conquistar clientes,
bem como impulsionar o trafego no website e aumentar as vendas. Para garantir a
visibilidade das promogdes, sera utilizado as redes sociais como um canal
estratégico para alcangar o publico-alvo da loja. A abordagem sera focada na
criagao de conteudos visuais altamente atraentes e relevantes para as clientes.

Sera investido na producédo de fotos e videos auténticos, que mostrem as
roupas em situagdes reais, como provadores, permitindo que as clientes tenham
uma nocao real do caimento e estilo das pecas. Além disso, sera ressaltada a
versatilidade de cada roupa, apresentando diferentes combinagdes e estilos para

inspirar as clientes a criarem diversos looks com a mesma pega. Também sera
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apostado em modelos reais que representem a diversidade das mulheres,
mostrando diferentes tipos de corpos.

Os conteudos visuais serdo acompanhados por legendas e textos
persuasivos, que transmitam o valor dos produtos e das promog¢des, destacando os
beneficios e vantagens para as clientes. Sera usado hashtags relevantes e criativas
para aumentar o alcance das postagens e facilitar a descoberta do conteudo por
novos publicos. Além disso, sera incentivado a interagdo e engajamento das clientes
através de enquetes, perguntas, respostas aos comentarios e compartilhamento de
depoimentos positivos de clientes satisfeitas. Isso criara uma rede ativa em torno de
nossa marca, estimulando a troca de experiéncias e a construgdo de
relacionamentos duradouros com as clientes.

Sera mantida uma presenca ativa e regular nas redes sociais, com
publicagdes diarias, visando manter a loja sempre presente na mente das clientes. A
estratégia de publicar todos os dias busca garantir que a loja seja constantemente
lembrada e esteja sempre visivel para o publico-alvo. Com isso, as postagens
diarias serao planejadas com no minimo 1 semana de antecedéncia, com conteudos
diversos e diferentes, como por exemplo, look do dia, inspiragdes, depoimentos e
outros temas relevantes.

Por fim, sera monitorado de perto o desempenho das estratégias de
marketing nas redes sociais, utilizando métricas e analises para avaliar o sucesso
das promocgdes e identificar oportunidades de melhoria. Acredita-se que, com essa
abordagem centrada no conteudo visual auténtico e relevante, sera possivel

alcangar uma maior visibilidade, engajamento e conversao na Santorini Store.

6.3. Plano de Recursos Humanos

Inicialmente, a operacdo da Santorini Store sera conduzida sem a
necessidade de pessoal adicional. Nos estagios iniciais do empreendimento, a sdcia
da loja desempenhara um papel fundamental na condugao das atividades. A sdcia
dedicara sua atengdo integral a empresa, comprometendo-se com um turno de
trabalho que abrange de 6 a 8 horas diarias, de segunda a sabado. A flexibilidade

dessa carga horaria permitira adaptar-se as demandas que a loja possa enfrentar ao
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longo do tempo, garantindo que a exceléncia no atendimento ao cliente seja
mantida.

A medida que a Santorini Store cresce e o volume de negécios aumenta, a
equipe podera ser expandida para acomodar as necessidades do negocio. Quando
o0 momento certo surgir, a contratagdo de pessoal adicional sera considerada para
complementar as operacodes. Isso podera envolver a adicdo de membros a equipe
de atendimento ao cliente. A abordagem de selegao de pessoal se concentrara em
encontrar individuos que compartihem da visdo e valores da Santorini Store,

assegurando que a coesao e a qualidade do servigo continuem a ser prioridade.

6.4. Plano Financeiro

Neste plano seréo elaboradas projegcdes de investimentos, custos e receitas,
além da montagem de um fluxo de caixa, projecdo de resultados e analises de
retorno.

Para as analises de retorno vamos utilizar os seguintes métodos: ponto de
equilibrio, periodo de recuperagcao do investimento (payback), taxa interna de

retorno (TIR) e valor presente liquido (VPL).

6.4.1. Investimento Inicial

Sera dividido os investimentos iniciais em trés partes: infraestrutura, despesas
pré-operacionais e capital de giro.

Dentre os investimentos em infraestrutura ha o desenvolvimento do site da
loja, visto que o comércio sera apenas online. E também a compra de armario para
armazenamento de estoque e espelho para producdo de fotos e videos de

mostruario.
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Tabela 2 - Infraestrutura

Item Quantidade Preco Unitario (R$) Valor Total (R$)
Espelho 1 R$ 750 R$ 750
Armario 1 R$ 750 R$ 750

Desenvolvimento Site 1 R$ 500 R$ 500

Total R$ 2.000

Fonte: Elaborado pelo autor.

Em despesas pré-operacionais a empresa incorrera gastos com escritorio de
contabilidade para abertura da empresa, além de gastos com viagens, brindes,
sacolas e embalagens. Também €& destinado recurso para divulgacéo inicial da

abertura da loja.

Tabela 3 - Investimentos pré-operacionais

Item Quantidade Preco Unitario (R$) Valor Total (R$)
Abertura da empresa 1 R$ 1.000 R$ 1.000
Viagem Compras 1 R$ 1.550 R$ 1.550
Sacolas e Embalagens 55 R$ 5 R$ 275
Brindes 55 R$ 5 R$ 275
Divulgacéo 1 R$ 1.000 R$ 1.000
Total R$ 4.100

Fonte: Elaborado pelo autor.

Por ultimo ha o investimento em capital de giro, para compra inicial de roupas

a fim de compor o estoque da loja.

Tabela 4 - Capital de giro

Item Quantidade Preco Unitario (R$) Valor Total (R$)
Estoque 50 R$ 80 R$ 4.000
Total R$ 4.000

Fonte: Elaborado pelo autor.

Para concluir apresenta-se a tabela completa de investimento inicial.
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Tabela 5 - Investimento inicial

Investimentos Valor Total (R$)
Investimentos Pré-Operacionais R$ 2.000,00
Despesas Pré-Operacionais R$ 4.100,00
Capital de Giro R$ 4.000,00
Total R$ 10.100,00

Fonte: Elaborado pelo autor.

6.4.2. Projecoes de Gastos

A projecdo de despesas mensais totaliza R$ 2.530,00, e é detalhada na
tabela 6. Ja a tabela 7 enumera os custos mensais estimados para uma média de
vendas anual. O total de custos mensais é de R$ 13.060,00.

Projeta-se um custo mediano das roupas em R$ 80,00, considerando que
existirdo pegas com custo minimo de R$ 50,00 e pegas com custo maximo de R$
150,00.

A quantidade mensal projetada de roupas compradas para estoque é de 140

unidades.

Tabela 6 - Despesas Mensais

Ano Valor
Celular R$ 60,00
Internet R$ 100,00

Site R$ 70,00

CNPJ R$ 50,00

Marketing R$ 500,00
Viagem Compras R$ 750,00
Pré-Labore R$ 1.000,00
Total R$ 2.530,00

Fonte: Elaborado pelo autor.
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Tabela 7 - Custos Mensais

Ano Quantidade Preco Total
Sacolas 140 R$ 4,00 R$ 560,00
Brindes 140 R$ 5,00 R$ 700,00
Correios 30 R$ 15,00 R$ 450,00
Motoboy 15 R$ 10,00 R$ 150,00
Compras 140 R$ 80,00 R$ 11.200,00

Total R$ 13.060,00

Fonte: Elaborado pelo autor.

6.4.3. Projecoes de Receitas

Estima-se uma margem bruta de cerca de 100% na precificagdo das
mercadorias. Desta forma, é possivel projetar as vendas mensais com prego
mediano de R$ 160,00.

Tabela 8 - Receitas Mensais

Més Quantidade Preco Total

Janeiro 50 R$ 160 R$ 8.000,00
Fevereiro 100 R$ 160 R$ 16.000,00
Margo 150 R$ 160 R$ 24.000,00
Abril 150 R$ 160 R$ 24.000,00
Maio 130 R$ 160 R$ 20.800,00
Junho 140 R$ 160 R$ 22.400,00
Julho 130 R$ 160 R$ 20.800,00
Agosto 120 R$ 160 R$ 19.200,00
Setembro 100 R$ 160 R$ 16.000,00
Outubro 100 R$ 160 R$ 16.000,00
Novembro 150 R$ 160 R$ 24.000,00
Dezembro 180 R$ 160 R$ 28.800,00
Total R$ 240.000,00

Fonte: Elaborado pelo autor.
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A projecdo anual de receitas considera um aumento de demanda, e
consequentemente de vendas, na ordem de 20% no ano 2, com redugao na taxa de
crescimento de 5% a cada ano.

Além disso, é estimado um aumento real de 5% nos precos no ano 3, e mais

5% no ano 5.

Tabela 9 - Receitas Anuais

Aumento de Aumento de Aumento

Ano preco Demanda Total Receitas Totais
Ano 0 0% 0% 0% RS -

Ano 1 0% 0% 0% R$ 240.000,00
Ano 2 0% 20% 20% R$ 288.000,00
Ano 3 5% 15% 21% R$ 347.760,00
Ano 4 0% 10% 10% R$ 382.536,00
Ano 5 5% 5% 10% R$ 421.745,94
Total 61% R$ 1.680.041,94

Fonte: Elaborado pelo autor.

6.4.4. Tributagao

A empresa sera optante do Simples Nacional. Desta forma, obedecera

recolhimento de impostos em tabela progressiva, conforme tabela 10.

Tabela 10 - Imposto no Simples Nacional

Quanto descontar do valor

Receita Bruta Total em 12 meses Aliquota recolhido
Até R$ 180.000,00 4,0% R$ -
De R$ 180.000,01 a R$ 360.000,00 7,3% R$ 5.940,00
De R$ 360.000,01 a R$ 720.000,00 9,5% R$ 13.860,00
De R$ 720.000,01 a R$ 1.800.000,00 10,7% R$ 22.500,00
De R$ 1.800.000,01 a R$ 3.600.000,00 14,3% R$ 87.300,00
De R$ 3.600.000,01 a R$ 4.800.000,00 19,0% R$ 378.000,00

Fonte: Elaborado pelo autor.
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Os valores provisionados para pagamento de impostos seguem na tabela 11.

Tabela 11 - Provisdo de Impostos

Ano Valor

Ano 0 RS -

Ano 1 R$ 11.580,00
Ano 2 R$ 5.084,00
Ano 3 R$ 19.446,48
Ano 4 R$ 22.480,92
Ano 5 R$ 26.205,86
Total R$ 94.797,26

considerado apenas para atribuicdo do investimento inicial.

Fonte: Elaborado pelo autor.

6.4.5.

Fluxo de Caixa

O fluxo de caixa foi projetado para um horizonte de 5 anos. O Ano 0 é

Tabela 12 - Fluxo de Caixa Anual

Entradas Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Vendas R$ - R$ R$ R$ R$ R$
240.000,00 288.000,00 347.760,00 382.536,00 421.745,94

Total RS - R$ R$ R$ R$ R$
240.000,00 288.000,00 347.760,00 382.536,00 421.745,94

Saidas Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Despesas R$ - -R$ 30.360,00 -R$ -R$ -R$ -R$

30.360,00 30.360,00 30.360,00 30.360,00

Custos RS - -R$ -R$ -R$ -R$ -R$
156.720,00 188.064,00 216.273,60 237.900,96 249.796,01

Investimento  -R$ RS - RS - RS - RS - RS -

Inicial 10.100,00

Impostos RS - R$ - RS - RS - R$ - RS -

Total -R$ -R$ -R$ -R$ -R$ -R$

10.100,00 187.080,00 218.424,00 246.633,60 268.260,96 280.156,01
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Caixa Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Saldo R$ - -R$ 10.100,00 R$ R$ R$ R$
Anterior 42.820,00 112.396,00 213.522,40 327.797,44
Entradas R$ - R$ R$ R$ R$ R$
240.000,00 288.000,00 347.760,00 382.536,00 421.745,94
Saidas -R$ -R$ -R$ -R$ -R$ -R$
10.100,00 187.080,00 218.424,00 246.633,60 268.260,96 280.156,01
Total -R$ R$ 42.820,00 R$ R$ R$ R$
10.100,00 112.396,00 213.522,40 327.797,44 469.387,37
Fonte: Elaborado pelo autor.
6.4.6. Demonstrativos de Resultados (DRE)
A projecéao de resultados para 5 anos segue na tabela 13.
Tabela 13 - Projecao de Resultados
Ano Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Receita Bruta R$ 240.000,00 R$ 288.000,00 R$ 347.760,00 R$ 382.536,00 R$ 421.745,94
Tributagéo R$ 11.580,00 R$ 15.084,00 R$ 19.446,48 R$ 22.480,92 R$ 26.205,86
Receita R$ 228.420,00 R$ 272.916,00 R$328.313,52 R$ 360.055,08 R$ 395.540,08
Liquida
(-) Despesas R$ 30.360,00 R$ 30.360,00 R$ 30.360,00 R$ 30.360,00 R$ 30.360,00
(-) CMV R$ 156.720,00 R$ 188.064,00 R$216.273,60 R$ 237.900,96 R$ 249.796,01
Gastos Totais R$ 187.080,00 R$ 218.424,00 R$246.633,60 R$ 268.260,96 R$ 280.156,01
Lucro Liquido R$41.340,00 R$ 54.492,00 R$81.679,92 R$ 91.794,12 R$ 115.384,07

Fonte: Elaborado pelo autor.

6.4.7.

Analise de Ponto do Equilibrio (PE)

O ponto de equilibrio foi calculado de forma anual, € estimado para base

mensal. Anualmente é necessaria a venda de 635 unidades, totalizando uma receita

bruta de R$ 101.623,43 para alcancar o ponto de equilibrio.

Mensalmente € necessario atingir a venda de 53 unidades, com receita bruta
total de R$ 8.468,62 por més.
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6.4.8. Taxa Interna de Retorno (TIR)

A taxa minima de atratividade foi definida em 10%aa. A TIR calculada a partir

do fluxo de caixa estimado foi de 20%aa.

6.4.9. Valor Presente Liquido (VPL)

O VPL calculado para o fluxo de caixa estimado totaliza R$ 797.481,76,
conforme tabela 14. A Taxa Minima de Atratividade (TMA) utilizada para calculo do
VPL foi de 10%aa.

Tabela 14 - VPL

Ano FC VP do FC

0 -R$ 10.100,00 -R$ 10.100,00

1 R$ 42.820,00 R$ 38.927,27

2 R$ 112.396,00 R$ 92.889,26

3 R$ 213.522,40 R$ 160.422,54

4 R$ 327.797,44 R$ 223.890,06

5 R$ 469.387,37 R$ 291.452,63
VPL R$ 797.481.758,57

Fonte: Elaborado pelo autor.

6.4.10. Tempo de Retorno de Investimento (payback)

O Payback simples foi calculado a partir de um fluxo de caixa estimado de

forma mensal. A tabela 15 detalha os valores. O payback estimado é de 6 meses.
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Tabela 15 - Payback Simples

Més Fluxo de Caixa Saldo
1 -R$ 10.230,00 -R$ 10.230,00
2 R$ 1.686,00 -R$ 8.544,00
3 R$ 3.502,00 -R$ 5.042,00
4 R$ 2.918,00 -R$ 2.124,00
5 R$ 1.958,00 -R$ 166,00
6 R$ 2.671,60 R$ 2.505,60
7 R$ 2.074,80 R$ 4.580,40
8 R$ 1.711,60 R$ 6.292,00
9 R$ 868,40 R$ 7.160,40
10 R$ 1.102,00 R$ 8.262,40
11 R$ 3.502,00 R$ 11.764,40
12 R$ 4.358,00 R$ 16.122,40
Payback Simples 6 Meses

Fonte: Elaborado pelo autor.

7. CONCLUSAO

O objetivo desse estudo era analisar se a abertura do empreendimento era
viavel e se faria sentido. A analise econdmico-financeira demonstrou que o
empreendimento é viavel. As projecdes financeiras e as avaliagdes indicaram que a
Santorini Store possui um potencial para atingir os objetivos propostos. Olhando os
numeros e considerando fatores externos, conclui-se que o empreendimento nao
apenas apresenta viabilidade, mas também uma perspectiva promissora de
crescimento sustentavel no cenario da moda online. A analise econdmico-financeira
confirma que a Santorini Store estd bem posicionada para trilhar um caminho
préspero no mercado.

O empreendimento foi construido sobre um cenario provavel, fundamentado
tanto nas entrevistas de profundidade realizadas quanto no conhecimento
acumulado pela sécia. Contudo, € crucial notar que existe a possibilidade de que um
panorama mais otimista se concretize, implicando em um volume de vendas que

ultrapasse as projegdes iniciais.
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O éxito da loja encontra-se intrinsecamente ligado ao seu faturamento, um
reflexo direto da clientela que sera conquistada ao longo da trajetéria da loja, bem
como do valor das transagdes efetuadas e os custos das mercadorias, influenciando
sua margem de lucro.

No entanto, vale mencionar que este estudo teve limitagdes, especialmente
no que diz respeito a complexidade de estimar a receita e tragar proje¢cdes. Também,
nao se pode ignorar a necessidade de gerenciar efetivamente a reposicdo de
estoque e, consequentemente, otimizar o giro de mercadorias.

A importancia deste trabalho é inegavel, uma vez que ele desempenhou um
papel fundamental ao elucidar a viabilidade do empreendimento e ao estabelecer as
bases orientadoras para a materializagdo desse negécio. Em frente, este estudo
persistira como um guia essencial para a inauguragcao e condug¢ao da Santorini

Store.
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