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RESUMO

Este trabalho apresenta a proposta de criacado da empresa Doce Lar Tech, que atuara
no mercado de comércio eletrénico, mais especificamente no segmento de acessorios
eletrénicos. O objetivo geral deste plano é estabelecer uma estratégia de negocios
eficaz para o langamento e operagcdo da empresa, a fim de alcangar o0 sucesso
financeiro e de mercado a longo prazo. A metodologia utilizada para a elaboracao
deste plano de negdcios contou com o uso do software PNBox, que € um programa
em versdo de teste (Beta) desenvolvido pelo SEBRAE-MG. O PNBox permitiu que
fosse realizado um estudo de mercado mais detalhado, com analises de concorréncia,
perfil do cliente, tendéncias do mercado e oportunidades para a empresa. Além disso,
foram realizadas andlises financeiras detalhadas, incluindo projecées de fluxo de
caixa, demonstracdes de resultados projetadas e analises de viabilidade do negécio.
Com base nas informacdes obtidas por meio do PNBox, foi possivel desenvolver um
modelo de negécios eficiente para a empresa Doce Lar Tech, com o objetivo de
maximizar o lucro e o valor para o cliente. A estratégia de marketing e vendas proposta
para a empresa Doce Lar Tech é inovadora e baseada nas informagdes obtidas por
meio do PNBox. O objetivo € alcangar um amplo publico-alvo e aumentar a base de
clientes no comércio eletrénico. Com base nas analises e estratégias detalhadas
apresentadas neste plano de negdcios, espera-se que a empresa Doce Lar Tech seja
capaz de estabelecer uma forte presenca no mercado de comércio eletronico,
alcangar a lucratividade e um crescimento sustentavel a longo prazo. Em relagao a
viabilidade financeira e comercial, a analise do mercado de comércio de acessorios
eletrénicos em Jodo Pessoa, conduzida pelo PNBOX, aponta para a sua viabilidade
e lucratividade. O plano de negdcios da Doce Lar Tech, baseado nessas analises e
estratégias detalhadas, busca posicionar a empresa de forma a alcangar o sucesso
no dindmico cenario do comércio eletrénico.

Palavras-chave: Plano de Negdcios. Comércio Eletrénico. PNBox.



ABSTRACT

This work presents the proposal for the establishment of the company Doce Lar Tech,
which will operate in the e-commerce market, specifically in the segment of electronic
accessories. The overall objective of this business plan is to establish an effective
business strategy for the launch and operation of the company, aiming to achieve long-
term financial and market success. The methodology used for the development of this
business plan involved the use of the PNBox software, a trial version (Beta) developed
by SEBRAE-MG. PNBox allowed for a more detailed market study, including analyses
of competition, customer profile, market trends, and opportunities for the company.
Additionally, detailed financial analyses were conducted, including cash flow
projections, projected income statements, and business feasibility analyses. Based on
the information obtained through PNBox, it was possible to develop an efficient
business model for Doce Lar Tech with the goal of maximizing profit and value for the
customer. The proposed marketing and sales strategy for Doce Lar Tech is innovative
and based on the information gathered through PNBox. The objective is to reach a
broad target audience and expand the customer base in the e-commerce sector.
Building upon the detailed analyses and strategies presented in this business plan, it
is anticipated that Doce Lar Tech will establish a strong presence in the e-commerce
market, achieving profitability and sustainable long-term growth. Concerning financial
and commercial viability, the analysis of the market for electronic accessories in Joao
Pessoa, conducted through PNBox, indicates its feasibility and profitability. The
business plan for Doce Lar Tech, based on these detailed analyses and strategies,
aims to position the company for success in the dynamic landscape of e-commerce.

Keywords: Business Plan. E-commerce. PNBox.
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1. INTRODUCAO

A venda de produtos eletrénicos e o comércio eletrénico se tornaram parte
intrinseca da vida cotidiana das pessoas e das empresas. A proliferacdo de
dispositivos e tecnologias eletrénicas nos ultimos anos gerou uma demanda crescente
e, ao mesmo tempo, desafiou as empresas a se adaptarem as mudancgas ageis do
mercado.

A gama de produtos eletrénicos engloba desde smartphones e laptops até
aparelhos domésticos inteligentes e equipamentos de telecomunicacdes. Esses
produtos desempenham um papel fundamental na vida moderna, facilitando a
comunicacgao, a produtividade e o entretenimento.

No contexto do comércio eletronico, esses produtos sdo comercializados de
forma ampla e variada, aproveitando a conveniéncia da internet. Os consumidores
agora podem comprar uma infinidade de produtos eletrénicos online, desde
dispositivos pessoais até componentes de alta tecnologia, com apenas alguns cliques.

De acordo com informagdes de uma pesquisa conduzida pela Statista em 2022,
uma empresa alema especializada em andlise de dados de mercado, ha previsées
promissoras para o crescimento das vendas no setor de comércio eletrénico de varejo
no periodo de 2022 a 2025. Espera-se que, até o término de 2025, o Brasil
experimente o crescimento mais significativo nesse mercado, superando nacdes
como Argentina e Turquia, que ocupam atualmente o segundo e terceiro lugares,
respectivamente. A estimativa aponta para um aumento de 20,73%, representando
uma recuperacao notavel nas vendas apdés uma queda de 40% registrada durante o
primeiro semestre da pandemia em 2020.

No entanto, para que uma empresa seja bem-sucedida na venda de produtos
eletrénicos, seja por meio do comércio eletrénico ou de lojas fisicas, é essencial
desenvolver um plano de negdcios sélido e alinhado com as complexidades desse
setor. Como destacaram Ceconello e Ajzental (2017), a construgdo do plano de
negocio € fundamental para esclarecer duvidas que um empresario tenha sobre a
viabilidade técnica, econdmica e financeira de seu empreendimento.

A relevancia do plano de neg6cios na industria de produtos eletrénicos e no
comércio eletronico € diversificada. Primeiramente, ele proporciona a empresa uma

compreensao clara do mercado em que atua, suas vantagens competitivas e as
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oportunidades existentes. Além disso, o plano de negécios orienta a definicdo de
estratégias de marketing e vendas, fundamentais para conquistar uma posi¢ao sélida
nesse mercado dindmico.

Por fim, o plano de neg6cios desempenha um papel crucial na gestao eficiente
da empresa e na aquisicdo de recursos financeiros. Através desse instrumento de
gestao, os empreendedores conseguem identificar e gerenciar os riscos associados
as suas operacoes, determinar os investimentos necessarios e planejar as acoes
necessarias para atingir as metas estabelecidas.

Os produtos eletronicos continuam a desempenhar um papel fundamental na
vida moderna e na economia global. Para prosperar na industria de produtos
eletrdnicos e no comércio eletrénico, é fundamental que as empresas desenvolvam e
implementem um plano de negdcios bem elaborado, alinhado com as especificidades
do mercado em que operam. Com base nesse contexto, o foco deste estudo sera,
portanto, responder a seguinte pergunta de pesquisa: “Existe a viabilidade na criagao
de um comércio de produtos eletronicos em Joao Pessoa?”

Dentro desse cenério, os resultados deste estudo sao relevantes para o mundo
dos negdcios. Eles contribuem para o conhecimento sobre como criar um Plano de
Negocios para empresas de produtos eletrénicos e comércio eletrénico em Joao
Pessoa. Essas descobertas sédo valiosas, pois destacam a importancia do
planejamento de negd6cios em um mercado competitivo e em constante mudanca.
Este estudo pode ser util para académicos, empresarios e a sociedade em geral,

realgando a relevancia do planejamento empresarial.



11

1.1 OBJETIVOS
1.1.1 Objetivo Geral

Este estudo tem como objetivo geral analisar a viabilidade de estabelecer um

comércio de produtos eletrénicos em Jodo Pessoa.

1.1.2 Objetivos Especificos:

e Desenvolver um plano de negécios adequado ao comércio de produtos

eletronicos em Jodo Pessoa;

e Identificar os recursos essenciais e as estratégias operacionais necessarias
para estabelecer com sucesso o empreendimento de produtos eletrénicos;

e Analisar as projecbes  financeiras e identificar as métricas-

chave que determinarao a viabilidade econémica do negécio;

e Avaliar e definir as ferramentas de planejamento de estratégias de marketing e

vendas.
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2. FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1 O Plano de Nego6cios como Ferramenta para Analise de Viabilidade de
Negodcios

O PN é importante para o empreendedor conhecer de perto seu negécio. Nele,
estao presentes informagdes importantes a respeito da empreitada desafiadora. Ainda
para Dornelas (2018, p. 95):

“é um documento usado para descrever um empreendimento e o modelo de
negécio que sustenta a empresa. Sua elaboragdo envolve um processo de
aprendizagem e autoconhecimento e ainda permite ao empreendedor situar-
se no seu ambiente de negdcios” (Dornelas, 2018, p. 95).

O plano de negécios desempenha um papel essencial na andlise de viabilidade
de empreendimentos, especialmente no contexto do comércio eletrénico. Ele vai além
da simples elaboragédo de previsdes financeiras e andlise de mercado, oferecendo ao
empreendedor uma base sélida para coordenar seu plano de acao com eficiéncia
(Moraes, 2020).

Destaca-se a importancia do plano de negdécios ao considerar as palavras do
guia do SEBRAE (2013), que aponta que essa ferramenta € essencial para concluir a
viabilidade de uma ideia empreendedora. Além disso, o plano de negdcios auxilia na
busca por informagdes detalhadas sobre o ambiente de atuagao, produtos, clientes,
concorrentes e pontos fortes e fracos do negécio, especialmente em um contexto de
comeércio eletrénico.

A abordagem estratégica do plano de negécios ndo se limita a analise de
viabilidade, mas também orienta a tomada de decisdes estratégicas e contribui para
0 sucesso do empreendimento. Ele oferece diretrizes para estabelecer parcerias,
definir objetivos e metas, acompanhar o crescimento da organizagcdo e muito mais
(Moraes, 2020).

Essa abordagem estratégica do plano de negécios também se relaciona com a
analise de viabilidade em um sentido mais amplo, pois a analise de viabilidade,
conforme destacado no artigo da Voitto (2020), abrange a avaliagdo de propostas de

empreendimentos e produtos, levando em consideragao fatores como
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dimensionamento de mercado, aceitacdo de produtos e projecao de retorno
financeiro, tanto para novos empreendimentos quanto para produtos ja estabelecidos.
Em resumo, tanto o plano de negécios quanto a analise de viabilidade
desempenham papéis cruciais no ciclo de desenvolvimento de projetos e na gestao
estratégica dos negdécios. Eles fornecem embasamento sélido para a tomada de
decisdes empresariais, maximizando as chances de sucesso e evitando o desperdicio

de recursos financeiros e temporais preciosos.
2.2 Modelos de Planos de Negodcios

E inegavel que a elaboracdo de um plano de negdcios apresenta uma
consideravel variacdo, dependendo do empreendedor e do setor escolhido. Tal
flexibilidade na construcdo de planos de negécios é amplamente reconhecida na
literatura brasileira. A estruturagcdo de um plano de negdécios pode ser altamente
flexivel e variar amplamente de acordo com o empreendedor e o contexto empresarial
(Dornelas, 2011).

Apesar de o objetivo fundamental da elaboragéo de um plano de negdécios ser
0 mesmo, ou seja, auxiliar o empreendedor na previsdo de sucesso futuro, é
importante ressaltar que o conceito e os componentes estruturais podem variar
significativamente de autor para autor. Isso ocorre porque cada empreendimento
adota o modelo que melhor se alinha com seus objetivos organizacionais especificos.
No quadro a seguir, apresentamos as estruturas de planos de negécios sugeridas por
algumas referéncias no Brasil, considerando suas caracteristicas, objetivos e a

adequacao a diferentes tipos de empresas.

[...] ndo existe uma estrutura rigida e especifica para se escrever um plano
de negdcios, pois cada negocio tem particularidades semelhantes, sendo
impossivel de definir um modelo padrao de plano de negécios que seja
universal e aplicado a qualquer negécio. Mas, qualquer plano de negécios
deve possuir um minimo de segbes as quais proporcionardo um
entendimento completo do negécio. Estas secbes sdo organizadas de forma
a manter uma sequéncia l6gica que permite a qualquer leitor do plano
entender como a empresa é organizada, seus objetivos, seus produtos e
servicos, seu mercado, sua estratégia de marketing e sua situacao financeira
(DORNELAS, 2005, p.100).

Embora o objetivo da elaboragao de planos de negécios seja comum, ou seja

ajudar os empreendedores a planejar um futuro de sucesso, é importante ressaltar
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que o conceito e a estrutura desses planos podem variar dependendo do autor. Isso
acontece porque cada negécio escolhe o modelo que melhor se adapta aos seus
objetivos organizacionais. O plano de negocios ndo elimina os erros potenciais, mas
serve como uma ferramenta para enfrenta-los e orientar de forma mais eficaz os
esforcos (Chiavenato, 2012).

No quadro a seguir apresenta-se alguns dos diferentes modelos e tipos de
plano de negdcios segundo diferentes autores brasileiros. Nao existe um padréao
quanto a elaboracado do plano de negdcio, varia de acordo com o empreendedor e

segmento escolhido.

Quadro 01: Estruturas de planos de negdcio sugeridas pelas principais referéncias no Brasil.

DOLABELA (2000) | CHIAVENATO SEBRAE (2013) DORNELAS (2018)
(2012)
Sumario e Sumario Sumario Sumario
Executivo Executivo Executivo executivo
A empresa e Andlise de Analise de O Conceito
Mercado mercado do Negdcio
Plano de e Planode Plano de Mercado e
Marketing Marketing Marketing Competidore
s
Plano e Plano Plano Equipe de
Financeiro Financeiro Financeiro Gestéao
e Avaliacao Plano Produtos e
Estratégica Operacional Servicos
Construcao Estrutura e
de Cenarios Operacoes
Avaliagcao Marketing e
Estratégica Vendas
Avaliagcao do Estratégia
Plano de de
Negocio Crescimento
Financas

Fonte: Selson Moura (2021)
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A Figura 1, a seguir, ilustra o processo de elaboracao de um Plano de Negdcio:

Figura 1 — Processo de elaboragao de um plano de negécio

Resumo
executivo

Avaliacdo Andlise de
do plano mercado

Plano

Avaliagdo Plano de
estratégia d e marketing

Negdcio

Construgao Plano
de cenarios operacional

Plano de
financeiro

Fonte: Selson Moura (2021)

Chiavenato (2019, p. 224) afirma que o Plano de Negécios é uma ferramenta
essencial para qualquer empreendedor que deseja iniciar ou expandir um negocio,
pois ajuda a definir os objetivos da empresa, a identificar os riscos e oportunidades, e
a desenvolver estratégias para alcancar o sucesso. Diante deste contexto, torna-se
evidente a necessidade de enfatizar que um Plano de Negécios é de extrema
relevancia tanto para empreendedores que estdo concebendo uma ideia quanto para
aqueles que ja administram empreendimentos estabelecidos.

Com relacdo a esse Plano de Negocios, o SEBRAE/DF (2013) identifica os
elementos primordiais de cada um dos componentes do Quadro 1, destacando-os

como:
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e Sumario Executivo: Um resumo do Plano de Negécio, abordando dados dos
empreendedores, informacées do empreendimento, missdao da empresa,

setores de atividade, forma juridica, capital social e fontes de recursos;

e Anadlise de Mercado: Estudo de clientes, concorrentes e fornecedores.
Identificacdo de caracteristicas dos clientes, aprendizado com concorrentes e
avaliacao da disponibilidade de fornecedores.

e Plano de Marketing: Descricao de produtos, precos, estratégia promocional,

comercializagcao e localizagao;

e Plano Operacional: Inclui Layout, capacidade produtiva, processos
operacionais e necessidades de pessoal. Melhora a eficiéncia e produtividade;

e Plano Financeiro: Determinagao dos recursos iniciais necessarios. Estimativas
de investimentos fixos, capital de giro, custos e receitas mensais, indicadores

de viabilidade;

e Construcdo de Cenarios: Simular situagées pessimistas e otimistas para

preparar agcoes preventivas ou para potencializar resultados favoraveis.

e Avaliacdo Estratégica: Usa a andlise SWOT (F.O.F.A.) para considerar os
pontos fortes, oportunidades, fraquezas e ameacas relacionadas ao negécio,

proprietarios e mercado;

e Avaliacdo do Plano de Negdcio: O plano de negécio é uma ferramenta
essencial para o planejamento, requerendo revisdes frequentes. Em um mundo
de mudancas constantes, é crucial permanecer atento ao mercado e fazer
adaptacdes necessarias.

Empreender sempre envolve riscos, mas planejar ajuda a mitiga-los. Embora
ndo garanta o sucesso, o plano de negécio auxilia na tomada de decisbes acertadas

e na manutengéo dos objetivos.

2.3 Ferramentas e Aplicativos de Apoio a Criacao de Planos de Negocios

Segundo Dornelas (2013, p. 107):

"Ao utilizar um software para elaborar um plano de neg6cio, o empreendedor
agiliza muito o trabalho, pois basta preencher certas



planilhas,

(Dornelas, 2013, p. 107).
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e as projecdes financeiras sado obtidas automaticamente”

Desenvolver um planejamento sélido para um novo empreendimento pode ser

uma tarefa desafiadora, especialmente para empreendedores iniciantes, devido a

complexidade das etapas e a necessidade de detalhamento para garantir a eficacia

do plano. Como solugao para facilitar esse processo, destacam-se as ferramentas e

aplicativos especializados em planos de negdcios, como ilustrado no Quadro 2 que

sera apresentado adiante. Essas tecnologias oferecem suporte fundamental, tornando

a elaboracao de planos de negécios mais acessivel e eficiente.

Quadro 2 - Ferramentas e Aplicativos

Aplicativos Estrutura Objetivos de Tipo de Link
de Plano Elaboracao de Empresa
de Plano de
Negécios Negodcios
Pnbox Plataforma Facilitar a Pequenas e https://www.pnbox.com/
online com administracéo e | Médias
recursos para | controle de Empresas
gerenciamento | pequenas e
financeiro, médias
vendas e empresas
estoque.
LivePlan Interface Auxiliar Startups e https://www.live
intuitiva para empreendedore | Empresas em plan.com/
criar planos de | s a elaborar Crescimento
negécios planos sélidos
detalhados e para startups e
projecoes empresas em
financeiras. crescimento.
BizPlan Ferramenta Apoiar Startups e https://www.bizp
colaborativa empreendedore | Empresas em lan.com/
para criar, s e equipes na | Crescimento
rastrear e elaboracéo e
compartilhar execucao de
planos de estratégias de
negaocios. negocios.
Sebrae Ajuda a Apoiar Empreendedore | hitps://www.sebr
Canvas desenvolver empreendedore | s Iniciais aecanvas.com/
modelos de s no
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negécios planejamento
usando a inicial de seus
metodologia negocios.
canvas.

Fonte: Elaboragao Prépria, (2023)

2.4 O Mercado de Acessorios eletronicos

A crescente evolucao da tecnologia digital esta causando uma transformacao
significativa em nossa maneira de viver, trabalhar e nos divertir. Nesse contexto, os
acessorios eletrbnicos desempenham um papel crucial, tornando-se elementos
indispensaveis no cotidiano das pessoas. Desde fones de ouvido sem fio até
carregadores portateis de alta capacidade, esses produtos nao apenas
complementam nossos dispositivos eletrénicos, mas também aprimoram nossa
experiéncia de uso, tornando-a mais eficaz e conveniente.

No entanto, a expansao do mercado de acessorios eletronicos vai além de
simplesmente seguir as tendéncias tecnologicas. Ela reflete a dindmica do
empreendedorismo contemporadneo, onde tanto individuos quanto empresas
identificam oportunidades para atender as crescentes demandas por solugdes
inovadoras.

De acordo com informagdes do site Olist, a categoria de Eletrénicos engloba
uma ampla variedade de produtos, abrangendo desde smartphones e notebooks até
acessorios, equipamentos de audio e video, e dispositivos eletrdnicos em geral. E
importante destacar que essa categoria é considerada uma subcategoria de
Informatica por importantes players do mercado, como a Ebit | Nielsen.'

Ao analisar o setor, trés indicadores relevantes merecem destaque: o
faturamento, o volume de pedidos e o ticket médio. Esses indicadores revelam o
potencial do segmento no varejo e devem ser monitorados de perto por aqueles que
atuam no mercado de eletrénicos. Portanto, vamos examinar detalhadamente cada
um deles.

No que diz respeito ao faturamento, as previsdes da Shopify no relatério Future

of Commerce apontam que a venda de eletrénicos movimenta cerca de US$

" OLIST. Como vender mais no setor de eletronicos: inteligéncia competitiva. Olist, 2023.Disponivel
em: https://olist.com/blog/pt/como-vender-mais/inteligenciacompetitiva/setor-de-eletronicos/.
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5,9 bilhées no Brasil em 2023, representando um aumento em relagdo a estimativa de
US$ 5,4 bilhdes em 2022.

Outro dado relevante é o crescimento de 24% em 2021, em comparagao com
0 ano anterior, na categoria de informatica, conforme indicado na 45% edicdo da
Webshoppers. Esse dado demonstra como os brasileiros estdo cada vez mais
dispostos a adquirir produtos desse setor, o0 que alerta para tendéncias de crescimento
promissoras.

O mercado de acessorios eletrénicos € um dos que mais crescem no Brasil e
no mundo. No Brasil, o setor movimentou R$ 5,4 bilhées em 2022, um crescimento de
24% em relagdo ao ano anterior.

Na Paraiba, o mercado de acessoérios eletronicos também esta em
crescimento. De acordo com dados do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica
(IBGE), o comércio varejista da Paraiba fechou o més de abril com o segundo maior
indice de crescimento do pais (+13,7% sobre 0 mesmo més em 2012).

Esse crescimento pode ser explicado por diversos fatores, como a expansao
do acesso a internet, 0 aumento da renda da populacéo e a crescente demanda por
produtos tecnoldgicos. A expansao do acesso a internet € um dos fatores que mais
impulsiona o crescimento do mercado de acessorios eletronicos. Com mais pessoas
acessando a internet, hd um aumento da demanda por produtos eletrénicos, como
smartphones, tablets e notebooks. Esses produtos, por sua vez, precisam de
acessorios para funcionar, como capas, carregadores e fones de ouvido.

O aumento da renda da populacédo também é um fator importante. Com mais
dinheiro disponivel, as pessoas estdo mais dispostas a investir em produtos
eletrdnicos e acessorios.

A crescente demanda por produtos tecnolégicos também contribui para o
crescimento do mercado de acessoérios eletrénicos. Com o langamento de novos
produtos tecnoldgicos, ha uma demanda por acessorios que sejam compativeis com

esses produtos
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3. METODOLOGIA

3.1 Tipo de Pesquisa

Nesta secdo, serdo apresentados os procedimentos metodologicos adotados
para conduzir esta pesquisa, cujo objetivo principal € a avaliacdo da viabilidade de
abrir uma loja de acessorios eletrénicos em Jodo Pessoa, com um foco especifico nas
estratégias de planejamento, marketing e gestdo financeira. A pesquisa adota uma
abordagem mista, combinando elementos qualitativos e quantitativos para uma
analise abrangente do mercado e do plano de negdcios.

De acordo com Creswell (2016, p. 16), a pesquisa qualitativa € um tipo de
pesquisa que lida com o mundo social a partir de uma perspectiva interpretativa,
focando na compreensdo dos significados que as pessoas atribuem as suas
experiéncias e agoes.

Esta abordagem foi utilizada para aprofundar a compreensdo do mercado de
acessorios eletrbnicos em Joado Pessoa, identificando tendéncias e oportunidades,
conforme destacado por Marconi e Lakatos (2017), que mencionam que a pesquisa
exploratéria, caracteristica da pesquisa qualitativa, pode ser realizada por meio de
diferentes técnicas de coleta de dados, como observagao, entrevista, questionario e
andlise documental.

Por outro lado, a pesquisa quantitativa, de acordo com Creswell (2016, p. 17),
lida com o mundo social a partir de uma perspectiva positivista, concentrando-se na
coleta e andlise de dados numéricos. Essa abordagem foi empregada para coletar
dados quantitativos que descrevem e analisam o plano de negécios, suas estratégias
e metas.

Tendo como referéncia pesquisas anteriores, optou-se por utilizar o modelo de
plano "PNBOX", desenvolvido pelo SEBRAE, como base para a estruturagcao do plano
de negécios. O "PNBOX" oferece uma estrutura enxuta e dindmica que abrange
aspectos essenciais para a andlise de viabilidade de negdcios, permitindo adaptacdes
a realidade do empreendimento, como uma loja de acessoérios eletrénicos em Jodo
Pessoa.

Todo o processo de elaboracdo do plano de negdcios foi conduzido por meio
da plataforma digital "PNBOX;," disponibilizada no site do SEBRAE. Essa ferramenta

apresenta uma série de médulos e blocos, organizados para facilitar a criagdo do
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plano de negocios e a analise de viabilidade, incluindo se¢ées como Cliente e
Mercado, Problema e Solugéo, Canais de Aquisi¢cao e Finangas.

A combinacdo das abordagens qualitativa e quantitativa, conforme destacado
por Marconi e Lakatos, proporcionou uma analise completa e embasada para a
tomada de decisGes estratégicas neste projeto, abrangendo tanto a pesquisa

exploratéria quanto a pesquisa descritiva.

3.2 Objeto de estudo

No campo do empreendedorismo, a analise da viabilidade de abrir uma nova
empresa € uma etapa fundamental na tomada de decisGes estratégicas. A abertura
de um empreendimento exige uma avaliagdo meticulosa de diversos fatores, incluindo
o0 mercado, aconcorréncia, 0Ss recursos necessarios e a estratégia de negocios. Nesse
contexto, o estudo de caso emerge como uma ferramenta essencial de pesquisa.
Conforme Yin (2011) ressalta, o estudo de caso € uma estratégia de pesquisa que
permite que o pesquisador obtenha uma compreensao detalhada de um fenémeno
em seu contexto.

O objeto de estudo deste trabalho concentra-se na andlise da viabilidade de
abertura de uma loja de acessérios eletrénicos na cidade de Jodo Pessoa. A decisao
de abrir uma nova loja nesse setor especifico é de particular importancia, dado o
contexto competitivo e dindmico do mercado de eletrdnicos e acessoérios na regiéo.

O estudo de caso selecionado envolve a andlise detalhada de todos os
elementos envolvidos na criacdo e operacao de uma loja de acessorios eletrénicos
em Jodo Pessoa. Serdo examinados aspectos como a identificacdo do mercado-alvo
na cidade, a avaliagao da concorréncia local, o planejamento operacional, os custos
iniciais necessarios, projegdes financeiras e outras variaveis essenciais para o
sucesso desse empreendimento.

A escolha deste objeto de estudo é motivada pela importancia préatica da
avaliacdo da viabilidade na tomada de decisbes empresariais e pelo contexto
especifico do mercado de acessorios eletrdnicos em Joao Pessoa. O estudo de caso
oferecera uma visdo Unica sobre os desafios e oportunidades enfrentados por
empreendedores que desejam estabelecer uma presenca nesse setor em um local
especifico.

Este trabalho visa fornecer uma andlise detalhada e embasada em dados
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reais, utilizando ferramentas de planejamento de negécios e pesquisa de mercado,
com o proposito de apresentar informagbes essenciais para empreendedores,
gestores e estudiosos do campo de empreendedorismo, a0 mesmo tempo em que
oferece recomendacdes estratégicas para a viabilidade do projeto de abrir uma loja

de acessorios eletronicos em Joao Pessoa.

3.3 Instrumento de Coleta de Dados

Para a coleta de dados, sera utilizada a ferramenta online "PNBox" adaptada
ao contexto local. O PNBox (Plano de Negdcios), adaptado ao contexto local, servira
como guia fundamental para o desenvolvimento e operacdo bem-sucedida desse
empreendimento. Com o PNBox, sera estabelecida a jornada do cliente, identificadas
as personas, analisado o mercado, compreendidas as finangas, simulados resultados
e redesenhada a proposta de valor. Além disso, serdo abordadas estratégias de
marketing, gestdo financeira e adaptacdo tecnoldgica, com o intuito de fornecer

diretrizes claras para o sucesso do comércio eletrénico na regiao.

3.4 Técnicas de Coleta de Dados

Os dados utilizados para a elaboracdo do plano de negécios serdo dados
secundarios referentes ao mercado de produtos eletrénicos ou estimativas conforme
o planejamento do empreendimento.

As técnicas de coleta de dados incluirdo:

e Pesquisa documental: Analise de relatérios de mercado, estudos de casos, e
outras fontes secundarias relevantes para a pesquisa.

e Questionérios: Aplicagdo de questionarios enviados por WhatsApp a 52
consumidores potenciais de acessorios eletrénicos em Joao Pessoa,
selecionados por meio de amostragem aleatéria segmentada. A amostra foi
classificada por idade e género.

Os dados primarios serao coletados por meio desses questionarios, os quais contém
perguntas especificas sobre preferéncias e comportamentos de compra. A escolha
da amostragem aleatéria segmentada visa garantir uma representagdo abrangente
dos consumidores potenciais na regiao.
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3.5 Técnicas de Analise de Dados

A andlise de dados sera conduzida de forma qualitativa e quantitativa, de

acordo com a natureza dos dados coletados. As técnicas incluirdo:

Andlise qualitativa: Informacdes qualitativas coletadas, visando compreender

tendéncias, insights e percepgodes relevantes;

Andlise quantitativa: Utilizacao de técnicas estatisticas para analisar os dados
quantitativos, incluindo projecdes financeiras, indicadores de mercado e
resultados de questionarios.

A analise de dados da pesquisa compreendeu cinco etapas, conforme

descri¢cao a seguir:

1.

Andlise de mercado local: Sera realizada uma analise abrangente do mercado
local, utilizando as ferramentas do Pnbox para coleta e avaliagdo de dados,

como informagdes sobre concorréncia, demanda e tendéncias;

Definicao do publico-alvo e nicho de mercado: O estudo utilizard recursos
oferecidos pelo Pnbox para criar perfis detalhados do publico-alvo (personas)
e delinear o nicho de mercado a ser explorado, considerando dados

demograficos e comportamentais;

Estabelecimento de metas financeiras e operacionais: Utilizando as
funcionalidades financeiras do Pnbox, serdo estabelecidas metas financeiras e
operacionais, considerando investimentos iniciais, custos operacionais e

projecdes de vendas;

Planejamento de estratégias de marketing e vendas: O estudo aproveitara as
ferramentas de planejamento de marketing e vendas disponiveis no Pnbox
para criar estratégias detalhadas de divulgacao, promocéao, escolha de canais
de distribuicdo e abordagem de vendas;

Projecao do fluxo de caixa e indicadores financeiros: Com o auxilio do Pnbox,
serdo projetados o fluxo de caixa e os indicadores financeiros, permitindo a

identificac&o de riscos e apoiando a tomada de decisdes estratégicas.
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4. ANALISE DE DADOS

Este topico apresentara o plano de negdécios que foi desenvolvido e fornecera
uma analise abrangente da viabilidade do negdcio que € o objeto deste estudo. Ao
selecionar o PNBOX como modelo de plano de negdcios, varios critérios foram
cuidadosamente considerados durante o processo de desenvolvimento.

O modelo se destaca por sua natureza de software, pela facilidade de uso
inerente, pela abordagem pedagdgica facil e compreensivel, pela otimizacdo do
tempo (ja que a plataforma é capaz de gerar automaticamente a matriz apés a
insercao das informacdes necessarias) e por seu direcionamento especifico para
micro e pequenas empresas. Levando em conta todas essas caracteristicas,
escolhemos a PNBOX do SEBRAE como modelo para o desenvolvimento de planos
de negdcios.

O processo de preenchimento do plano na plataforma on-line do SEBRAE
comeca com a insercdo do plano de negécios e dos dados de identificacdo do
responsavel. Ao fazer o login e acessar o projeto no PNBOX, é solicitado que vocé
forne¢ga uma imagem representativa do projeto que expresse seu nome e objetivos de
forma significativa, visto que aimagem que representa o projeto consiste no comércio
eletrénico de Jodo Pessoa.

A imagem também apresenta o nome da empresa do projeto. Por fim, uma
breve descricao explicara que a loja, especializada em comércio eletrénico, tem como

objetivo oferecer aos clientes produtos inovadores e diversificados no mercado.
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Figura 02: Identificagcdo da Empresa

.

Doce Lar Tech

A Doce Lar Tech & a loja certa para quem busca
acessdrios eletronicos para o dia a dia.

Com opcgdes para todos os gostos e bolsos, a
loja oferece produtos de alta qualidade e
durdveis, projetados para facilitar a vida de
quem precisa estar sempre conectado.

P prbox SEBRAE

Fonte: PNBOX (2023)

Ao fazer o login e acessar o projeto via PNBOX, é solicitada uma imagem
representativa , juntamente com o nome e objetivo do projeto. A Figura 2 mostra a
logomarca “Doce Lar Tech” do projeto. A logotipo é uma expressao visual que
combina a sensagdo acolhedora da expressao "lar doce lar" com uma inovagéo da
tecnologia.

A empresa Doce Lar Tech tem como objetivo criar um ambiente residencial
convidativo e que priorize a tecnologia. Esta abordagem reflete ndo sé a oferta de
produtos relacionados com a tecnologia para o lar, mas principalmente oferece uma
gama diversificada de produtos para uso cotidiano.

A empresa oferece solucdes tecnoldgicas para residéncias e para uso pessoal,
desde produtos eletrénicos até dispositivos inteligentes que melhoram a qualidade de
vida.

A figura 03 apresenta uma breve descricdo do Doce Lar Tech, especificando

informagdes gerais sobre o plano de negdcios.
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Figura 03: Informacdes Gerais do Plano de Negécio

—
¥ prbox SEBRAE
—_—
Informagoes do Plano de Negécio
Nome do projeto Objetivo
Doce Lar Tech Trabalho escolar I." estudo
Enquadramento Tributario Periodo de planejamento
MEI - Microempreendedor individual 1ano
Porte da empresa Setor de atuagdo
MEI Comeércio, Servigo.
‘Segmento(s) Cidade
Tecnologia, Infermdatica. Jo&o Pessoa
Telefone

(83) o aas8-8888

Socios

ﬁ Amanda M. Silva

Fungdo: Proprietdria
Contaito: (83) 0 8888-8888

25 anos, graduanda em Administracdo pelo
Instituto Federal da Paraiba - IFPB.

Fonte: PNBOX (2023)

Durante a fase de identificacdo do negdécio, o programa foi configurado com
dados exclusivos da Doce Lar Tech para desenvolvimento do plano de negdécios.

O software inclui detalhes essenciais como o nome do projeto (Doce Lar Tech),
0 objetivo geral do plano (estudo para um novo negdcio), o porte da empresa, a cidade
de instalacdo (Jodo Pessoa), o periodo de planejamento anual previsto e o setor
(comércio). MEI (Microempreendedor Individual) foi a unidade tributaria escolhida.
Além disso, foram incluidas informagdes pessoais como telefone para contato, fungao
profissional e breve biografia com resumo de vida , conforme Figura 02.

Apds a insercdo dos dados, o PNBOX exibiu o layout, exibindo os quatro

elementos essenciais (Cliente-Mercado; Problema-Solugéo; Vendas e Finangas) em
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14 médulos dindmicos.
Na Figura 04 sera detalhada a estrutura do plano de negdcios, proporcionando
uma perspectiva clara sobre a analise de viabilidade da loja de acessérios eletrénicos

da Doce Lar Tech.

Figura 04: Layout do PNBOX.

©@ O

Segmentagao de Gerador de Jornada do
Mercado Personas Cliente

Cliente - Mercado

phbox

Problema - Solugéo

o e 0 novo plano de negécio
s ke waese 04 €IXOS €55enciais

14 modulos dinamicos

Valor Concorréncia Experimentagéo

Canais de Vendas

° e on-line
concinde , gerador de relatorio
gratuito

Aquisic@o

Finangas

© 0 ©¢ 0 © O©

Iindicadores Simulador de

R Dot Financeiros Resultados

Fonte: SEBRAE (2020)

Conforme observado na Figura 03, o Sebrae disponibiliza a ferramenta PNBOX
para seus clientes. A ferramenta é composta por 14 médulos divididos em quatro
blocos: Cliente e Mercado, Problema e Solugédo, Canais de Aquisicéo e Finangas. O
primeiro bloco, Cliente e Mercado, fornece informag¢des essenciais sobre o mercado
e os clientes, incluindo segmentacdo de mercado, personas e jornada do cliente.
Essas informacdes sdo essenciais para avaliar a viabilidade de um empreendimento.

4.1 CLIENTE - MERCADO (PRIMEIRO BLOCO)

4.1.1 Segmentacao de Mercado

O primeiro bloco PNBOX concentra-se em pesquisa e analise de segmentagao

de mercado. Permite que as empresas atinjam os clientes com maior
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probabilidade de se interessarem pelos seus produtos e servigos, proporcionando-
lhes uma vantagem competitivaA segmentacao de mercado divide um mercado em
grupos de clientes com caracteristicas e necessidades semelhantes.

No PNBOX a segmentacdo de mercado € baseada em caracteristicas
relacionadas ao comportamento, habitos, valores e estilos de vida dos clientes. Estas
caracteristicas proporcionam uma compreensdo mais profunda dos desejos e
necessidades dos clientes, permitindo as empresas desenvolver produtos e servicos

mais relevantes para eles.

Figura 05: Matriz dos Segmentos de Clientes Priorizados.

Orientag@o Técnologica
Estilo de Vida Desconectado

20

Com foco moderado em tecnologia,
busca por simplicidade e valerizagéo

de interagdes pessoadis.

Fonte: PNBOX (2023).

A Figura 05 retrata as variaveis comportamentais que foram delimitadas e suas
oposicoes. As variaveis sao ordenadas de acordo com o grau de priorizacao que faz
mais sentido para o negécio. Levando em conta a matriz gerada pelo PNBOX, pode-
se notar a existéncia de uma ordem numérica.

No contexto da Doce Lar Tech, foram elencadas as seguintes variaveis:

¢ Orientacédo tecnologica:

1. Alta afinidade tecnoldgica: clientes que estdo sempre atualizados com
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as ultimas tendéncias tecnologicas e usam a tecnologia de forma
frequente e intensa. Sao clientes que estdo dispostos a pagar mais por

produtos e servigcos tecnolégicos de alta qualidade.

2. Baixa afinidade tecnoldgica: clientes que tém baixa afinidade com a
tecnologia e valorizam as interagbes pessoais. Sdo clientes que néao
usam a tecnologia de forma frequente e intensa e ndo séo dependentes

dela.
e Estilo de vida digitalmente conectado:

1. Integrado: clientes que usam a tecnologia de forma frequente e intensa
para se conectar com o mundo. S&o clientes que valorizam a tecnologia

como uma ferrame nta para facilitar suas vidas.

2. Desconectado: clientes que usam a tecnologia de forma mais moderada
ou nao usam a tecnologia de forma nenhuma. Sao clientes que

valorizam as interagdes pessoais e nao s&o dependentes da tecnologia.

Com base nessas variaveis, a Doce Lar Tech identificou os seguintes

segmentos de clientes priorizados:

. B o Estilo de vida digitalmente
Segmento: Orientacao tecnoldégica:
conectado:
1 Alta Integrado
2 Alta Desconectado
3 Baixa Integrado
4 Baixa Desconectado

Os segmentos de clientes priorizados sao organizados de acordo com sua
importancia para a Doce Lar Tech. O segmento 1, composto por clientes com alta
afinidade tecnoldgica e estilo de vida integrado, é o mais importante, pois representa
os clientes que estdo mais propensos a comprar produtos e servigos tecnoldgicos de
alta qualidade.

Os segmentos de clientes priorizados sao diferentes em termos de suas
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necessidades e expectativas. Os clientes do segmento 1, por exemplo, estdo
procurando produtos e servigos tecnoldgicos de alta qualidade que atendam as suas
necessidades especificas. Os clientes do segmento 2, por outro lado, estao
procurando produtos e servicos tecnologicos que sejam faceis de usar e que nao
sejam muito caros.

A Doce Lar Tech deve desenvolver estratégias especificas para atender as

necessidades de cada segmento de clientes priorizado.

4.1.2 Gerador de Persona

Nesse momento € apresentado a persona do negécio, que é caracterizada por
um personagem consumidor ficticio da Doce Lar Tech, que foi composto por uma série
de caracteristicas econbémicas, sociais e psicograficas do cliente.

Figura 06: Persona da Doce Lar Tech

Persona

Rafaela Silva

29 anos, Analista de TI

Estado Civil: Solteim Renda Mensal (RS): 4000,00

Escolaridade: Ensino Superior Cidade: Jodo Pessoa

Rafaela 5, nasceu em Jodo Pessoaq, Brasil, e atualmente reside na mesma cidade. Formou-se em
Ciéncia da Computagdo na Universidade de 5@o Paulo e @ uma entusiasta de tecnologia desde
jovem. Vindo de uma familia de classe média. Filha unico, Sua paixdo por jogos eletrénicos e gadgets
a levou a buscar constantemente por novidades e se manter atualizada no mundo da tecnologia.

"Rafaela Silva, o entusiasta da tecnologia, busca a vanguarda digital,
explorando langamentos e gadgets para aprimordr sua experiéncia,
sempre conectada e em busca de qualidade e inovagdo.”

Hdbitos e comportamentos

Rafaela S, entusiasta de tecnologia, busca langamentos e gadgets para aprimorar sua
experiéncia digital. Compras online minuciosas, priorizando qualidade e inovagdo. Rotina
dedicada a jogos eletronicos e explorando novidades tecnologicas. Valoriza praticidade na
alimentagdo, moda e aparéncia com toque tecnologico. Aprecia arte e expressdes criativas,
sem envolvimento religioso.

Fonte: PNBOX (2023).

As informagdes utilizadas para compor as caracteristicas do perfil foram obtidas

por meio de um questiondrio, empregando uma média para definir seus
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diversos aspectos. A estruturacdo do PNBOX incorporou varios elementos especificos
dos clientes, incluindo idade, estado civil, renda familiar, profisséo, e localizagao, que
serdo integrados nas caracteristicas do publico-alvo.

Dentro desse contexto, conforme exemplificado na Figura 06, a persona €
configurada para representar Rafaela, uma profissional na &area de TI, solteira e
empregada na area de sua formagdo. Para enriquecer a abordagem, foram
considerados detalhes especificos fornecidos por Rafaela, como a busca por
tecnologia avancada, a valorizacdo da produtividade e eficiéncia, o desejo por
inovacao e novas tecnologias, e a preferéncia por automacao para simplificar tarefas
e economizar tempo. Rafaela teme gastar em produtos de baixa qualidade, enfrentar
problemas técnicos sem suporte adequado e demonstra preocupacao em relagéo a
exclusao digital.

Essas nuances adicionais ndo apenas enriquecem a representacdo da
persona, mas também oferecem insights valiosos para a elaboragcdo de estratégias
especificas que atendam as necessidades e preocupagdes particulares de Rafaela e

outros clientes com caracteristicas semelhantes.

4.1.3 Jornada do Cliente

Encerrando a se¢ao sobre Cliente - Mercado, € apresentado a Jornada do
Cliente, uma ferramenta critica e valiosa do Pnbox. A Figura 07 delineia as etapas
fundamentais do processo: descoberta, aquisicao e pagamento, e avaliagéo. No inicio
do processo, foram identificados os objetivos do cliente, os meios de comunica¢ao
utilizados, suas agdes e seu estado emocional. E explorado oportunidades pés-
compra , incluindo feedback e melhorias continuas. O entendimento aprimora
continuamente a experiéncia do cliente, fortalecendo o relacionamento com a

empresa.



Figura 07: Etapas da Jornada do Cliente

I pnbox
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Doce Lar Tech

Trabalho olar / estudo

Cliente - Mercado

Jornada do Cliente

Persona do Negécio

Rafaela Silva
29 anos, Analistade Tl

Rafaela S, nasceu em Jo&o Pessoq, Brasil, e atualmente reside na mesma cidade. Formou-se em Ciéncia da Computagéo na
Universidade de S&o Paulo e é uma entusiasta de tecnologia desde jovem. Vindo de uma familia de classe média. Filha unica, Sua

paixéo por jogos eletrénicos e gadgets a levou a buscar constantemente por novidades e se manter atualizada no mundo da
tecnologia.

Antes
Objetivo da agdo Agdes do Cliente Pontos de Contato Estado Opeortunidades
Emocional
Encontrar acessorios Pesquisa mercado, Pontos de contato: 00 Fornecer conteddo informativo,
eletrénicos de analisa concorréncia, site, redes sociais, - comparagdes competitivas, suporte
i) qualidade e prego estuda tecnologias e atendimento, online, incentivar avaliagées e explorar
s justo. coleta informagoes andncios, Neutro canais de descoberta nas redes sociais
.§ para decisbes de embalagem, entrega para aprimorar a experiéncia do cliente
g compra.
@
=]
Durante
Objetivo da agéio Agdes do Cliente Pontos de Contato Estado Opeortunidades
Emocional
Compra segura, Seleciona produtos, Mensagens privadas, . Personalizar o atendimento, oferecer
eficiente e com insere dados de suporte, pagamento -~ parcelamento e opgdes de pagamento
opgoées de pagamento e conclui via links ou PIX. o variadas
pagamento flexiveis acompra Satisfeito

Compra e pagamento
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Depois

Objetivo da agéo Agdes do Cliente Pontos de Contato Estado Oportunidades
Emecional

Avaliar a satisfagdo, Fornece feedback, Avaliagdes, suporte e Explorar oportunidades de
qualidade e beneficios Responde uma pesquisa comunicagoes de L) feedback receptivo, programas de
dos acessorios. acompanhamento. fidelidade e estratégias de Cross
Satisfeito Selling ou Up Selling para melhorar
a experiéncia do cliente.

Avaliagtio

Fonte: PNBOX (2023).

Na etapa inicial, conhecida como descoberta, o consumidor manifesta interesse por
um produto alinhado as suas preferéncias e necessidades. Nesse estagio, ele inicia uma
busca por informacdes, explorando fontes como motores de busca, recomendacbes de
amigos e familiares, redes sociais e lojas que oferecam o produto desejado. Sua jornada inclui
localizar a loja mais préxima, examinar o catalogo de produtos, verificar pregos, formas de
pagamento e, por fim, avaliar a credibilidade da empresa. A acessibilidade dos canais de
comunicagcao da loja € crucial, assim como destacar oportunidades, como feedback de
clientes anteriores e detalhes abrangentes sobre os modelos disponiveis.

Na segunda fase, denominada compra e pagamento, o cliente, apds reunir todas as
informacbes necessarias, sente-se confortavel para efetuar a compra do produto. Durante
essa etapa, ele identifica oportunidades por meio das condi¢gdes e facilidades oferecidas pela
empresa, fazendo uma escolha entusiasmada da melhor forma de pagamento conforme suas
preferéncias.

Posteriormente, na terceira etapa, o cliente avalia se o atendimento e a qualidade do
produto atendem as suas expectativas. Essa andlise influencia significativamente a
fidelizagcdo do cliente e fornece a empresa insights valiosos para atrair novos consumidores.
O ciclo se completa quando a experiéncia do cliente, desde a descoberta até a avaliacao, é
otimizada para garantir satisfacao continua e construir relagdes duradouras com os clientes.

4.2 PROBLEMA - SOLUCAO (SEGUNDO BLOCO)

Ao ultilizar a plataforma do PNBOX, os médulos examinam trés elementos cruciais da
pesquisa: a proposta de valor, a andlise da concorréncia, e o quadro de experimentacao,

como foco da nossa pesquisa.
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4.2.1 Proposta de Valor

A definicdo da proposta de valor surgiu da andlise dos beneficios que a empresa
pretende proporcionar e comunicar ao consumidor final. Este componente visa esclarecer
quais beneficios a Persona sempre faznegécios com a empresa, destacando as
caracteristicas que influenciam a escolha do cliente entre diferentes marcas. O Quadro 01
mostra os valores percebidos pela Persona. A proposta de valor, portanto, representa a
promessa Unica e atrativa que nossa empresa oferece, destacando-se pelos beneficios
distintivos que atendem as expectativas e necessidades especificas da Persona.

Quadro 03: Valores observados pela Persona.

Valor Formas entrega

Economia de tempo Entrega Rapida

Prego razodvel Produtos Com Bom Custo- Beneficio

Qualidade Produtos Testados e de marcas renomadas

Redugdo de riscos e perdas Oferecer reembolso completo se ndo ficar
satisfeito

Variedade Diversidade em produtos oferecidos

Etica Agir com integridade e transparéncia em todo
processo

Conexéo Conexdéo de Redes Sociais

Fonte: PNBOX (2023).

Ao avaliar o Quadro, uma estrutura clara categoriza os valores em trés grupos,
indicando uma abordagem estratégica equilibrada. Valores funcionais, como eficiéncia de
entrega , acessibilidade de pregos e garantia de qualidade , refletem as expectativas dos
clientes em relacéo a produtos e servicos.

Os Valores Sociais, como Reducéo de Riscos e Perdas e Conexdao em Redes Sociais,

representam o compromisso de uma empresa com integridade, transparéncia e
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estabelecimento de conexdes auténticas do contexto social.

Por fim, os Valores emocionais , destacados pela variedade de produtos € pela ética,
estdo ligados as experiéncias emocionais dos individuos ao escolher e interagir com a
empresa. Esses valores vao além das caracteristicas funcionais , focando nas emocdes e
percepcdes associadas a experiéncia do consumidor

Essa categorizagéo esclarece como uma empresa alinha seus valores com beneficios
praticos, sociais e emocionais . Esta estratégia varia da procura de ir ao encontro das
expectativas e necessidades da Persona , criando uma proposta coerente e auténtica .

4.2.2 Analise de Concorréncia

Esse é o segundo modulo do bloco Problema — Solugdo onde vemos a andlise sobre
o que diferencia a Doce Lar Tech dos concorrentes, buscando destacar-se no mercado. No
Grafico 01, vocé pode ver as pontuacdes da Doce Lar Tech em comparagdo com seus
concorrentes diretos. Essa comparagao ajuda a identificar as caracteristicas que nos tornam
Unicos em meio a concorréncia, alinhando-nos estrategicamente com as expectativas do

mercado e consolidando nossa posigao.

Grafico 01: Analise de Concorrentes.

Atendimento Canais  Disponibilidade Estratégia Inovagéo Presenca Prego Produto Qualidade Suporte Tecnologia Variedade
de do de digita Novo ao
venda produto marketing cliente

Multimix Completfy Doce Lar Tech Vivonline Store
pletty

Fonte: PNBOX (2023).

Analisando o Grafico 01, O estudo envolveu a avaliacao de doze aspectos-chave nos
negdcios, incluindo atendimento, canais de venda, disponibilidade de produtos, estratégia de
marketing, inovacao, preco, presenca digital, produtos novos, qualidade, suporte ao cliente,
tecnologia e variedade. Essa abordagem foi inspirada no método utilizado para a Doce Lar

Tech. As empresas selecionadas, embora ndo sejam idénticas, operam no mesmo
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segmento, proporcionando uma perspectiva comparativa abrangente. Esses critérios
permitiram uma analise detalhada e completa , visando capturar os diversos aspectos que
contribuem para o desempenho e posicionamento competitivo das empresas avaliadas.

Destaca-se que a Doce Lar Tech, mesmo sendo uma empresa ainda a ser langada,
foi incorporada ao grafico como uma meta a ser alcangada em relagdo aos concorrentes,
levando em consideracao os doze aspectos mencionados. Ao observar o ranking médio,
identificamos que a Completfy esta a frente da concorréncia, seguida por Multimix, Doce lar
tech e, por ultimo, a Vivonline Store.

Ao considerar altos e baixos, percebemos que a Doce Lar Tech destaca-se em
Tecnologia e presenca digital, mas ha oportunidades de melhoria em areas como
atendimento, canais de venda e localizagdo. A analise do negécio ressalta o potencial da
Doce Lar Tech, enfocando sua proposta competitiva de presenca digital e tecnologia.
Contudo, ha aspectos a serem aprimorados, incluindo atendimento, canais de venda,
disponibilidade do produto, estratégia de marketing, inovacao, produto novo, suporte ao
cliente, tecnologia e variedade, para solidificar sua posicao em relagao a concorréncia.

Assim, a Doce Lar Tech, ao concentrar esfor¢cos na melhoria do atendimento, na
expansao de canais de venda e no desenvolvimento de uma estratégia de marketing eficaz,
podera posicionar-se como uma referéncia no setor de acessorios eletrénicos em Joao

Pessoa, alinhando-se ao seu objetivo declarado no gréfico.

4.2.3 Quadro de Experimentacao

Dentro do PNBOX, o ultimo componente discutido nesta se¢ao € o quadro de
experimentacdo. Este quadro busca criar suposicdes alinhadas com a proposta de valor da
empresa. para confirmar a eficacia de um produto através de testes e conversas. A
organizagao e execugao desses testes sdo fundamentais para determinar a eficacia real das
hip6teses levantadas. No entanto, a elaboracdo da experimentagao requer um consideravel
investimento de tempo para a realizagdo dos testes e a validagdo das hipéteses,
especialmente ao considerar a necessidade de acesso aos clientes da loja. Infelizmente,
essa etapa nao pbde ser desenvolvida no presente momento, dado que a Doce Lar Tech
ainda nao esta estabelecida, ainda ndo atua nas redes sociais e esta atualmente sujeita a
um estudo de viabilidade para futura abertura, conforme detalhado nesta pesquisa.

4.3 CANAIS DE VENDA (TERCEIRO BLOCO)

Canais de venda sao os modos pelos quais uma empresa leva seus produtos ou
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servicos até o consumidor final. Entender e escolher os melhores canais de venda €
fundamental para planejar as estratégias do negécio. Neste bloco, iremos buscar definir os
melhores métodos de vender e organizar o processo de venda.

4.3.1 Canais de Aquisicao

Neste modulo, exploraremos os canais de aquisicdo mais valiosos para o negdcio,
visando maximizar os investimentos em comunicagao, atrair clientes com menores custos ,
Com base no preenchimento do PNBOX , identificamos os canais de neg6cios mais
importantes , priorizando aqueles que exigem menor esfor¢o e tém potencial para fornecer o
melhor retorno financeiro e alcance do cliente .

A classificagao avaliara variaveis - chave como atratividade,alcance, relacionamento,
viabilidade e clientes. As variaveis serdo avaliadas de zero a dez, e a classificagao
resultante indicara as areas mais importantes. Com os clientes existentes e com o0s novos
clientes adquiridos, este ranking sera criado. As pontuagdes refletem a visdo da
pesquisadora, conforme mostra o Quadro 04:

Quadro 04: Classificacao de Canais de aquisicao.

Canal de Aquisicdo  Atratividade Alcance Cliente Relacionamento Viabilidade
Esperado

Marketing de 9 9 10 10 10 10

Conteudo

Acordos e Parcerias 9 10 9 9 6 9

Publicidade em 10 10 10 9 8 9

Redes Sociais

Vendas 9 8 8 8 9 8

Relagdes Publicas 7 7 8 8 9 8

Publicidade 6 7 5 7 3 6

Tradicional

Canais de Tragdo

Marketing de Contetido, Acordos e Parcerias, Publicidade em Redes Sociais

Fonte: PNBOX (2023).

Com base na avaliagao, os canais que se destacaram incluem publicidade em redes
sociais, acordos e parcerias, relagdes publicas, marketing de contetdo, vendas e
publicidade tradicional. Esses foram identificados como essenciais para o desenvolvimento
do negécio, destacando-se como os trés primeiros canais de aquisi¢ao classificados como
"canais de tracao". Essas escolhas estratégicas otimizam os investimentos em

comunicagao, tornando-os fundamentais para a eficacia da estratégia de negocios.
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4.3.2 Funil de Vendas

O funil de vendas é uma ferramenta importante para as empresas, pois ajuda a guiar
os clientes em potencial pelo processo de compra. As etapas do funil de vendas séo o topo
do funil, o meio do funil e o fundo do funil. Neste estudo, foram coletadas informagdes sobre
o topo do funil de vendas de uma loja online que ainda esta em processo de abertura.
Foram identificadas as estratégias que sao usadas para atrair clientes em potencial e
despertar o seu interesse pelos produtos ou servicos da empresa. As estratégias de topo do
funil escolhidas foram campanhas de publicidade online, como andncios no Google,
Facebook e Instagram. Essas campanhas foram direcionadas a pessoas que estao
interessadas em produtos ou servigos relacionados a area de atuagao da loja. No entanto,
nao foi possivel coletar informagdes sobre o meio e o fundo do funil. Isso se deve a falta de
disponibilidade de dados, pois a loja ainda estd em fase inicial de operagao. Para que a
concretizacdo do funil de vendas seja possivel, é necessario coletar informacdes sobre as
demais etapas. Essas informagdes sao essenciais para que as empresas possam entender

0 comportamento dos clientes e otimizar o0 seu processo de vendas.

4.4 FINANCAS (QUARTO BLOCO)

Neste bloco, apresentaremos a andlise da viabilidade econémica para o
estabelecimento de uma loja especializada em acessérios eletrénicos, explorando a
abertura da Doce Lar Tech. Abordaremos aspectos como investimentos, ganhos, custos,
Demonstracdo do Resultado do Exercicio (DRE), indicadores financeiros e simulacao de
resultados.

4.4.1 Investimento

Para determinar os aportes financeiros necessarios para viabilizar o
empreendimento, serda conduzido um plano de investimento. Nesse processo, diversos
elementos serdo considerados, incluindo investimento fixo, investimento pré-operacional,
estoque inicial, capital de giro e o investimento total para o desenvolvimento da Doce Lar
Tech, a loja especializada em acessérios eletronicos.

4.4.1.1 Investimento Fixo
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Os investimentos fixos correspondem aos ativos adquiridos para garantir o pleno
funcionamento do empreendimento. No quadro a seguir, apresentaremos detalhadamente o
levantamento dos investimentos fixos necessarios para o adequado funcionamento da Doce
Lar Tech.

Quadro 05: Investimentos Fixos

Descrigéio Quant. Valor unitdrio (R$) Valor total (R$) %
Computador Completo 1 2.300,00 2.300,00 35.66
Equipamento de Embalagem 1 400,00 400,00 6.20
Impressora Multifuncional 1 1100,00 1100,00 17.05
Magquinas de Cartdo de 2 150,00 300,00 4.65
Crédito/Débito

Mobilidrio de Escritorio 3 750,00 2.250,00 34.88
Ventilador 1 100,00 100,00 155
Total 6.450,00 100.00

Fonte: PNBOX (2023).

Os custos relacionados aos investimentos fixos foram detalhadamente apurados por
meio de pesquisas em diversas plataformas de vendas online, incluindo Magazine Luiza,
Americanas, Casas Bahia, Extra, Mercado Livre, Submarino, Kalunga, entre outras. Isso
permitiu uma avaliagdo ampla e comparativa de pregos , considerando critérios como
qualidade, custo-beneficio e prazo de entrega dos produtos. Apds a avaliagao, observou-se
que a Loja Magazine Luiza, e Kalunga apresentam condi¢bes favoraveis para a aquisicao
dos itens essenciais do pleno funcionamento da Doce Lar Tech.

4.4.1.2 Investimento Pré — Operacional

Investimento Pré-operacional compreende os gastos realizados antes do inicio das
operagOes da empresa. Esses custos sao tratados como investimentos, uma vez que
contribuem para a preparacéao e viabilizacao do empreendimento, garantindo um inicio bem-
sucedido das atividades. Abaixo, apresentamos um quadro detalhando a demonstracao dos

investimentos pré-operacionais.

Quadro 06: Investimentos Pré - Operacional



Descrigéo Valor total (R$)
Criacao e registro da marca 45,00
Embalagens 150,00

Gastos de legalizagao 350,00
Marketing para inauguracdo 400,00
Uniformes e crachds 90,00

Total 1.035,00

Fonte: PNBOX (2023).

4.4.1.3 Estoque Inicial

4.35
14.49
33.81
38.65
8.70

100.00

O Estoque Inicial engloba os produtos prontos para venda ou a matéria-prima

essencial que deve ser mantida em estoque antes do inicio das operagdes. No quadro a
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seguir, é fornecido o levantamento do estoque inicial, composto por diversas categorias de

produtos que serdao comercializados pela empresa.

Quadro 07: Estoque Inicial

Valor total (R$)

Descrigdo ' Valor unitdrio (R$)
Cabos e Carregadores 100 5,00
Caixinhas de Som Sem Fio 20 13,00
Cameras IP Wifi 10 60,00
Capas e Peliculas 300 6,00
Copos Termicos Coloridos 10 18,00
Fones Sem Fio 12 18.00
Headsets - Fone Gamer 6 50,00
Pen Drivers 20 20,00
Suporte de Celular Veicular 10 14,40
Video Games Retro 3 200,00
Total

Fonte: PNBOX (2023).

500,00
260,00
600,00
1.800,00
180,00
216,00
300,00
400,00
144,00
600,00
5.000,00

10.00
5.20
12.00
36.00
3.60
4.32
6.00
8.00
288
12.00
100.00
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O Quadro 07 apresenta todos os itens que serao comercializados na Doce Lar Tech,
descrevendo a quantidade que sera adquirida de cada produto, bem como o prego unitario
de aquisicao junto ao fornecedor. Vale ressaltar que esse valor nao inclui o custo do frete
para os produtos listados. O quadro também destaca o valor total correspondente a
quantidade de cada produto que sera adquirido.

4.4.1.4 Capital de Giro

Possuir capital de giro significa reservar recursos que serdao empregados para
atender as necessidades financeiras da empresa ao longo do tempo e em
eventualidades. Conforme definido pelo SEBRAE (2023), o capital de giro liquido é a
diferenga entre os recursos disponiveis em caixa e a soma das despesas e contas a
pagar. A NCG (Necessidade de Capital de Giro) é o valor que uma empresa precisa
ter em caixa para manter suas operacgoes funcionando. Ela é calculada como a
diferenga entre os ativos ciclicos (estoques, contas a receber e outros ativos que se
renovam ao longo do ciclo operacional) e os passivos ciclicos (contas a pagar e
outros passivos que se renovam ao longo do ciclo operacional). Abaixo,
apresentamos a demonstragao do capital de giro da Doce Lar Tech.

Quadro 08: Capital de Giro

Necessidade de Capital de Giro RS 1L687,94

Desembolso Anual RS 73.804,24

Reserva Finaceira R% 4.000,00

Fonte: PNBOX (2023).

Para determinar esse valor, é crucial considerar o ciclo financeiro da empresa, que €
de 37,5 dias. O PNBOX efetua os célculos automaticamente, levando em conta o prazo
médio de estoque, o prazo médio de recebimento e pagamento realizados a vista e a prazo.
Vale destacar que o giro de caixa é de 9,60 vezes, representando a quantidade de vezes
que a Doce Lar Tech completou seu ciclo financeiro ao longo de 12 meses. O Quadro 08
exibe a necessidade de Capital de Giro, utilizado para financiar as atividades comerciais. O
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célculo é realizado a partir do Desembolso Anual dividido pelo Giro de Caixa, somado a
reserva financeira.

Célculo da necessidade de capital de giro:

Necessidade de capital de giro = Desembolso anual / Giro de caixa anual + Reserva
financeira

Necessidade de capital de giro = 73.804,24 / 9,60 + 4.000,00

Necessidade de capital de giro = R$ 11.687,94

No caso da Doce Lar Tech, o ciclo financeiro é de 37,5 dias. Isso significa que a
empresa precisa de dinheiro para financiar suas operagdes por 37,5 dias, em média. O
desembolso anual da empresa é de R$ 73.804,24. Portanto, a necessidade de capital de
giro da empresa é de R$ 11.687,94

4.4.1.5 Investimento Total

O Quadro 09 trata das fontes de recursos que serao empregadas para financiar

todas as aplicagdes financeiras necessarias para o funcionamento da Doce Lar Tech.

Quadro 09: Fontes de Recursos

Descrigéio valor (RS) %
Fontes de recurso préprio 23.610,53 100.00
Total 23.610,53 100.00

Fonte: PNBOX (2023)

Conforme evidenciado no Quadro 09, as fontes de recursos financeiros seréo
provenientes de recursos proprios. O PNBOX realiza automaticamente o calculo da
necessidade de capital investido, considerando todos os custos relacionados a abertura da
loja fisica, estimando um valor de R$ 23.610,53. Com base nesses dados, nao sera
necessario buscar recursos de terceiros, uma vez que Amanda (proprietaria) possui o capital
necessario para investir na Doce Lar Tech.

A seguir estao os dados onde as fontes de recursos serao aplicados para que a
Doce Lar Tech comece a funcionar.

Grafico 02: Aplicacao de Recursos
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‘

B Investimentos Fixos: R$ 6.450,00
Bl nvestimentos Pré-operacionais: R$ 1.035,04 [l Estoque Inicial: R$ 5.000,00
Capital de Giro: R$ 11.687,94

Fonte: PNBOX (2023)

O Gréfico 02 € um dado especifico que calcula os Investimentos Fixos, Investimentos
Pré-Operacionais, Estoque Inicial e Capital de Giro. Os Investimentos Fixos representam a
maior parte dos investimentos totais, com um valor de R$ 6.450,00. Os Investimentos Pré-
Operacionais representam o menor valor, com um valor de R$ 1.035,04. O Estoque Inicial é
um valor significativo, com um valor de R$ 5.000,00. O Capital de Giro é o maior

investimento, com um valor de R$ 11.687,94

4.4.2 Ganhos

Nesse modulo sera apresentado a receita e a projecao da receita anual da Doce Lar
Tech.

4.4.2.1 Receita

O PNBOX define receitas como os valores obtidos pelo empreendimento por meio de
suas atividades comerciais regulares, ou seja, todos os recursos provenientes da prestacao
de servigos ou venda de mercadorias. No quadro subsequente, serdo apresentadas as
projecOes de faturamento da Doce Lar Tech, considerando a quantidade prevista para as
vendas e os precos de venda dos produtos

Quadro 10: Receita
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Descrigdio Categoria Quant. Prego devenda (RS) Valortotal %
Cabos e Carregadores Produto de revenda 70 10,00 700,00 9.61
Eoixinhus de Som Sem  Produto de revenda 18 26,00 468,00 6.43
io
Cameras IP Wifi Produto de revenda 10 80,00 800,00 10.99
Capas e Peliculas Produto de revenda 250 10,00 2.500,00 34.33
Copos Termicos Produto de revenda 10 36,00 360,00 4.94
Coloridos
Fones Sem Fio Produto de revenda 12 25,00 300,00 412
Headsets - Fone Gamer Produto de revenda 5 75,00 375,00 5.15
Pen Drivers Produto de revenda 17 40,00 680,00 9.34
Suporte de Celular Produto de revenda 9 2880 25920 356
Veicular
Video Games Retro Produto de revenda 3 280,00 840,00 n.s4
Total = 7.282.20 100.00

Fonte: PNBOX (2023).

Analisando o Quadro 10 € possivel estimar o valor do faturamento mensal da Doce
Lar Tech levando em consideragao todos os itens e quantidades a serem vendidas,
totalizando uma receita de R$7.282,20. E possivel verificar no quadro que os produtos mais
vendidos pela Doce Lar Tech sdo os cabos e carregadores, as capas e peliculas e os video
games retro. Esses produtos respondem por cerca de 70% do faturamento total da empresa.

O preco da venda dos produtos da Doce Lar Tech foi calculado por meio de uma
planilha de precificagdo que considera fatores como custos de produgéo, concorréncia e
margem de lucro desejada. Além disso, foi realizada uma pesquisa no mercado para
identificar os pregos praticados por empresas concorrentes. A proje¢do anual da receita da
empresa considera um crescimento de 3% do faturamento mensal nos primeiros 12 meses.
O total anual é projetado automaticamente apés inserir a porcentagem de crescimento
esperada.

Quadro 11: Projecao da Receita.
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Descrigéio Valor (RS)

Mas 1 7.28220
Meas 2 7.500,666
Mes 3 7.725,686
Meas 4 7.957457
Mas 5 81968
Mas 6 8.442 066
Mas 7 8.695.328
Mes 8 8.956,188
Mes 9 9.224873
Mées 10 2.501,619
Mas T 9.786,668
Meas 12 10.080,268

Fonte: PNBOX (2023)

Conforme apresentado no Quadro 11, a projecao de receita para o primeiro ano da
Doce Lar Tech é de R$10.080,268. E importante ressaltar que essas vendas estdo previstas
para ocorrerem por meio da loja online e das redes sociais da empresa. Em seguida, o
grafico destaca os cinco principais produtos que contribuem significativamente para a
geracao de receita da empresa.

Grafico 03: Top 5 Geragao de Receita: Produtos

I Capas e Peliculas: R$ 2.500,00 Jl Video Games Retro: RS 840,00
Bl Cameras IP Wifi: RS 800,00 Cabos e Carregadores: R$ 700,00 [l Pen Drivers: R$ 680,00

Fonte: PNBOX (2023).

4.4.3 Custos

Nesse modulo serd apresentado todos os valores referentes ao custo dos produtos

vendidos, depreciacao e custos fixos.
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4.4.3.1 Custo dos Produtos

Neste momento, procederemos a demonstracao dos custos individuais de cada
produto contido no estoque inicial, destinados a comercializagdo ao longo do més. Em
outras palavras, serdo enfatizados os valores que a Doce Lar Tech desembolsara para a
aquisicao desses produtos. A seguir, serdo apresentados detalhadamente os montantes de
aquisicao junto aos fornecedores para cada item do estoque inicial da Doce Lar Tech.

Quadro 12: Custo dos Produtos Vendidos.

Descrigdo Custo un. (RS) Quant. Custo total (R$) %o
Cabos e Carregadores 5,00 70 350,00 7.96
Caixinhas de Som Sem Fio 13,00 18 234,00 532
Cameras IP Wifi 60,00 10 600,00 13.64
Capas e Peliculas 6,00 250 1.500,00 34.09
Copos Termicos Coloridos 18,00 10 180,00 4.09
Fones Sem Fio 18,00 12 216,00 4.91
Headsets - Fone Gamer 50,00 5 250,00 5.68
Pen Drivers 20,00 17 340,00 7.73
Suporte de Celular Veicular 14,40 9 129,60 295
Video Games Retro 200,00 3 600,00 13.64
Total 4.399,60 100.00

Fonte: PNBOX (2023).

Ao analisar os dados apresentados no Quadro 12, torna-se evidente a relevancia de
efetuar um acompanhamento constante da movimentacdo mensal dos custos. Tal pratica se
mostra indispensavel para calcular de maneira precisa os ganhos obtidos e possibilita uma
gestao mais eficaz nas negocia¢des com fornecedores, especialmente no contexto do Custo
dos Produtos Vendidos.

4.4.3.2 Depreciacao

A depreciacao é um aspecto contabil que significa a perda de valor dos ativos,
especialmente na Doce Lar Tech, em relagdao as maquinas, equipamentos e méveis. Este
processo impacta a contabilidade, as decisdes estratégicas e a avaliacado do desempenho
financeiro, ajudando a Doce Lar Tech a tomar decisdes informadas sobre a substitui¢ao,
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manutencao e atualizacao de ativos.

Quadro 13: Depreciacao

Descrigdo i Val. residual Val. total Depreciagd Depreciag
(rs) (rs) oanual (RS$) omensal
(rs)
Computador Completo Sanos 880,00 2.300,00 264,00 2200
Equipamento de Embalagem 5anos 300,00 400,00 20,00 1867
Impressora Multifuncional S5anos 380,00 1100,00 144,00 12,00
Mdguinas de Cartdo de 10 anos 300,00 30,00 250
Crédito/Débito
Mobilidrio de Escritério 10 anos  1.000,00 2.250,00 125,00 10,417
Ventilador 7anos 30,00 100,00 10,00 0833
Total 593,00 49,417

Fonte: PNBOX (2023).

Como detalhado no quadro 13, podemos entender que a depreciagdo € como uma
“desvalorizagéo” de um bem que ao longo do tempo. Isso acontece porgque os bens, como
maquinas, carros, computadores, etc., se desgastam com o uso e também ficam obsoletos
com o tempo, ou seja, deixam de ser tao Uteis ou eficientes. Podemos ver que o valor
residual das maquinas de cartdo nao esta preenchido por se tratar de produtos comodatos
que podem ser substituidos pela empresa fornecedora. Os produtos com vida util mais curta,
como computadores e impressoras, tendem a se depreciar mais rapidamente do que os
produtos com vida util mais longa, como ventiladores e moveis de escritorio.

4.4.3.3 Custos Fixos

Nesse modulo serdo destacados os custos fixos da Doce Lar Tech, ou seja, os
gastos que permanecem constantes independentemente da producéo ou produtividade da
empresa. Esses valores predefinidos requerem pagamento mensal constante. A tabela
abaixo apresenta os custos fixos e seus respectivos montantes na Doce Lar Tech.Esses
gastos sao consistentes, independentemente do desempenho operacional e das flutuacoes
na receita. Gerenciar eficientemente os custos fixos é crucial para garantir a estabilidade

financeira e o planejamento orgamentario a longo prazo.
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Quadro 14: Custos Fixos

Descrig@o Valor total Porcentagem
Agua 50,00 360
Contribuic&o MEI 72,00 519

(I‘vﬂoroom preendedor Individuol}
Depreciagao 4942 356

Encargos sociais sobre salarios

Luz 150,00 10.81
Marketing e propaganda 100,00 721
Materiais de limpeza 35,00 252
Material de escritorio 100,00 721
Pro-labore 500,00 36.04
Telefone e internet 80,00 5.77
Servigos de terceiros 250,00 18.02
Total 1.386,42 100.00

Fonte: PNBOX (2023).

Neste sentido, o quadro acima descreve os custos fixos gerados para a Doce Lar
Tech, uma loja virtual de acessorios eletrdnicos que esta se preparando para iniciar suas
operacdes. Os valores mencionados sao uma estimativa de quanto sera pago em cada
custo fixo, isso porque a loja ainda nao possui uma loja fisica.

Como demonstrado no Quadro 14, é possivel perceber que ndo ha gastos referentes
a aluguel na tabela porque o0 negdcio sera gerenciado na casa da proprietaria. Outro item
importante diz respeito a legalizagéo da Doce Lar Tech e aos uniformes que ndo constam na
tabela porque é levado em consideragcédo que o pagamento foi realizado de maneira integral
ainda no seu periodo pré-operacional.

Os principais custos fixos da Doce Lar Tech sao:

Luz: R$ 150,00 por més
Marketing e propaganda: R$ 100,00 por més
Materiais de limpeza: R$ 35,00 por més

Material de escritério: R$ 100,00 por més



Servigos de terceiros: R$ 250,00 por més

Pré-labore: R$500 por més
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Esses custos representam uma parcela significativa dos custos totais da Doce Lar Tech. No
primeiro ano de operacgao, os custos fixos estimados sdo de R$ 16.637,04

4.4.4 DRE - Demonstrativo de Resultado do Exercicio

Neste modulo, é viavel analisar os registros financeiros que integrardo a operagao.

Por meio deles, torna-se factivel avaliar se as projegdes atendem as exigéncias essenciais e

se a Doce Lar Tech tera éxito.

Quadro 15: Resumo da DRE

1. Receita Total

2. Custos Variéveis Totais

3. Margem de Contribuig¢do

4. Custos Fixos Totais

5. Resultado Cperacional

Fonte: PNBOX (2023).

R$ 7.282,20

RS 4.633,36

R$ 2.648,84

R$ 1.387,43

R$ 1.261,41

100.00%

63.63%

36.37%

19.05%

O Quadro 15 faz um resumo da DRE da Doce Lar Tech que segundo o PNBOX tera

um lucro mensal de R$ 1.261,41 o que corresponde a 17,32% da receita total realizada em

um meés.

4.4.5 Indicadores Financeiros
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Apébs completar as finangas da organizacao, podemos fazer uso dos indicadores
financeiros que podem ser usados para avaliar sua saude financeira da empresa. Este
mddulo mostrara indicadores de viabilidade de empreendedorismo que sao: lucratividade,
rentabilidade, payback simples e ponto de equilibrio. Com isso, sera apresentado um breve

resumo financeiro e lucratividade.

Quadro 16: Resumo Financeiro

Receita Anual RS103.349,20
Custos Variaveis RS 57.155,08
Margem de Contribuicto RS 46.194,12
Custos Fixos R$ 16.649,16
Resultado RS 28.545,00
Lucratividade Anual 2858 %

Fonte: PNBOX (2023)

O Quadro 16 apresenta os indicadores financeiros da Doce Lar Tech. Esses
indicadores sao importantes para avaliar a saude financeira da empresa e sua capacidade
de gerar lucro. A lucratividade anual esperada para a Doce Lar Tech é de 28,59%. Isso
significa que equivale ao ganho anual obtido pela empresa por meio de sua capacidade em
gerar lucro.

O PNBOX também exibe diversos outros indicadores cruciais, destacando, por
exemplo, o payback simples e a rentabilidade. O payback simples € um indicador financeiro
que revela o tempo necessario para recuperar integralmente o investimento realizado pelos
idealizadores. A rentabilidade mostra o0 quao bem um investimento consegue gerar dinheiro
de volta, levando em conta o valor inicial investido. Os indicadores adicionais fornecem uma
visdo mais completa e aprofundada do desempenho financeiro, complementando a analise
do PNBOX.

Quadro 17: Outros Indicadores
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Descric@o

Payback Simples Il meses
Rentabilidade Anual 12222 %
Fonte: PNBOX (2023).

Deste modo, conforme o0 Quadro 17 apresentado pelo PNBOX, verifica-se que o
periodo necessario para recuperar o investimento, segundo o indicador financeiro payback
simples, € de onze meses. Além disso, a rentabilidade anual do empreendimento é de
122.22%, representando o retorno sobre o investimento. Desse modo, compreende-se que
os indicadores referenciais evidenciam um cenario extremamente positivo e lucrativo para a
apresentacao da Doce Lar Tech.

A seguir, encontra-se o ponto de equilibrio, no qual o PNBOX fornece um valor
correspondente ao lucro desejado. Em conjunto com as ferramentas disponiveis, a
plataforma indica qual € o ponto de equilibrio. A pesquisadora estimou o valor do lucro
desejado anualmente em R$10.000,00.

Quadro 18: Ponto de Equilibrio

Descrigdo

PE Contabil RS 37.246 44
PE Financeiro RS 3591982
PE Econdmico RS 59.617 81

Fonte: PNBOX (2023).

Dessa forma, pode-se concluir que com as informagdes do Quadro 18 o PE Contabil
é de R$ 37.246,44 que é a receita necessaria para cobrir os custos sem gerar lucro. O PE
Financeiro é de R$35.919,82 isso significa a receita necessaria para pagar as contas com
excecao da depreciacdo e demais gastos que ndo sao saidas de dinheiro de caixa. Em
contrapartida, o PE Econémico é de R$59.617,81 que significa o valor necessario para

cobrir todos os custos a fim de garantir o minimo do lucro que € desejado.

4.4.6 Simulador de Resultados

Nesse modulo serao avaliados os cenarios pessimistas e otimistas para atingir os

limites que uma empresa consegue se sustentar. Na pratica, as finangas ndo podem sair
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como o esperado. Por isso, projetar projetos financeiros pode ajudar a identificar os limites.
Na simulagcdo serao desenvolvidos trés cendrios diferentes tendo como base os custos,
investimento e receita para que seja possivel realizar uma andlise da situacao financeira da

empresa nos planos voluntarios, otimistas e pessimistas. A seguir é apresentada uma

comparagao entre esses trés cenarios.

Figura 08: Comparacéao dos Cenarios

Percentuais Aplicados

Cendrio Otimista Cendrio Pessimista

Recaita maior em: 2% Receita menor em: 2%

Custo menor em: 1% Custo maior em: 1%

Investimento menor em: 1% Investimento maior em: Nao infermado
Resumo

Receita Anual R$103.349,20 R$ 10541618 RS 101.282,22

Custos Variaveis RS 57.155,08 RS 56.583,53 R$ 57.726,63

Margem de Contribuigto RS 4619412 RS 4883265 RS 43.55559

Custos Fixos RS16.6496 RS 16.48267 R$ 16.815,65

Resultado RS 28.545,00 RS 32.349,89 RS 26.739,93

Indicadores Financeiros

Descrigdo Cendrio Provavel Cendrio Otimista Cendrio Pessimista

Lucratividade Anual 2859% 3069 % 26.40 %
Payback Simples T meses 10 meses 12 meses
Rentabilidade Anual 12222 % 13518 % 10.62 %

PE Contabil RS 37.246,44 RS 35.581,27 RS 3910253
PE Financeiro RS 35.919,82 RS 343016 RS 3772359
PE Economico RS 59.617.81 RS 57.168,35 RS 6235618

Fonte: PNBOX (2023).

Analisando a figura 8 mostra os resultados de trés cenarios financeiros para uma
empresa: provavel, otimista e pessimista. Os cenarios sao projetados com base em
diferentes premissas, como aumento ou reducao da receita, custos e investimentos. Em
todos os cenarios, o resultado é positivo, ou seja, a empresa apresenta lucro. No cenério
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provavel, o resultado é de R$ 29.545,00. No cenario otimista, o resultado é de R$ 32.349,99,
um aumento de 9,48% em relagdo ao cenario provavel. No cenario pessimista, o resultado é
de R$ 26.739,93 uma reducéo de 9,49% em relagdo ao cenario provavel. A comparagao
entre os cenarios mostra que o otimista € o mais favoravel, seguido do provavel e do
pessimista. No cenario otimista, a empresa apresenta um aumento de 2% na receita, uma
reducao de 1% nos custos e uma reducao de 1% nos investimentos. Esses fatores
contribuem para o aumento do resultado em 9,48%. O destaque do cenario otimista é o
aumento de 2% na receita. Esse aumento pode ser explicado por fatores como crescimento
do mercado, aumento das vendas ou redu¢ao dos pregos dos produtos ou servigos. Como
afirma Maximiano (2015), a viabilidade financeira n&o é o unico fator que deve ser
considerado na tomada de decisédo, mas é um dos mais importantes. Portanto, € importante
que a empresa tenha planos para lidar com cenarios adversos, como 0 cenario pessimista,
que apresenta uma reducao de 9,49% no resultado.

5. CONSIDERACOES FINAIS

Ao idealizar em abrir um negdcio de forma que tenha um retorno esperado, é
importante saber se o mercado é viavel para o seu negécio. Isso pode ser feito por meio de
uma analise de mercado, que consiste em estudar o publico-alvo, a demanda, a
concorréncia e as tendéncias do mercado. No caso da empresa Doce Lar Tech, a analise de
mercado realizada pelo PNBOX apontou que o mercado de comércio de acessorios
eletrébnicos em Jodo Pessoa € um mercado viavel e lucrativo.

O estudo possibilitou um aprendizado abrangente sobre os principais aspectos de
um negécio, incluindo o modelo de negdcio, o planejamento mercadoldgico e financeiro, e
as areas de administracao. A andlise de mercado é uma ferramenta essencial para o
planejamento de um negécio, pois fornece informagdes sobre o mercado-alvo, a demanda, a
concorréncia e as tendéncias do mercado.

O mercado de comércio eletrdnico na cidade est4 em crescimento, e ha uma
demanda crescente por acessorios eletrénicos. A empresa Doce Lar Tech, com um modelo
de negocios eficiente e uma estratégia de marketing inovadora, tem boas chances de
sucesso. No entanto, é importante ressaltar que a empresa deve estar preparada para
enfrentar os desafios do mercado. A concorréncia é forte, e € necessario se diferenciar dos
concorrentes para se destacar. Além disso, é importante manter um controle financeiro
rigoroso para garantir a lucratividade do negaécio.

Com um planejamento cuidadoso e a implementacao de estratégias eficazes, a
empresa Doce Lar Tech pode se tornar uma lider no mercado de comércio eletrénico de
acessorios eletrénicos em Joao Pessoa. O plano de negdcios da Doce Lar Tech foi
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desenvolvido com base em informagdes disponiveis no momento da pesquisa. No entanto,
foram identificadas algumas limitagdes relacionadas a informagdes essenciais para
preencher o PNBOX, como o funil de vendas e o quadro de experimentacdes. Para
empreendedores que estao planejando abrir um negécio, recomenda-se a utilizacdo do
PNBOX como ferramenta de planejamento. O PNBOX é um instrumento completo que
fornece orientacao para os principais aspectos de um negdcio, como aspectos operacionais,
financeiros e mercadoldgicos.
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Dentre 50 participantes que responderam a pesquisa, 40% possuem idade

entre 20 e 30 anos, 38% possuem entre 31 e 40 anos, 20% entre 41 e 50 anos 2%

tém mais de 51 anos de idade, sendo que desses participantes, 72% sao do sexo

feminino e 28% masculino.

Abaixo segue o quadro do questionario feito com os participantes da pesquisa:

Quadro 3 - Pesquisa de Consumidores: Acessorios Eletrénicos em Jodo Pessoa

Com que frequéncia
vocé compra
acessorios
eletrénicos como:
fones de ouvido,
carregadores,
SmartWatch's,
Power Banks,
Caixinha de Som
Portatil, dispositivos
inteligentes  como
Amazon Alexa e
outros produtos

relacionados?

Raramente. Aproximadame | Duas ou | Com
nte uma mais vezes | frequéncia,
vez por més. por més. conforme
necessario
78% 20%
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Quando vocé | Para uso pessoal | Para
- resentear
compra acessorios presentea
eletrénicos, com
que finalidade vocé
faz a compra com
P 95,8% 4,2%
mais frequéncia?
Marque as | Preco Qualidade Marca Garantia
caracteristicas com
as quais vocé mais
, - 58% 9 209 189
se identifica ao ° 86% 0% 8%
escolher acessorios
eletrénicos.
Qual €é a sua|lLoja fisica local:| Loja online: | Sem
N . : referénci
preferéncia na hora | Prefirocomprar em | Prefiro comprar pe~e encia
:Nao tenho
de adquirir | uma loja fisica em | em lojas online. | uma
L ~ referéncia
acessorios Jodo Pessoa. P e
especifica,
eletronicos? depende
da
situagao.
34% 32% 34%
Vocé ja& comprou | Sim, Sim, N&o, nunca
eletrénicos de lojas | frequentemente ocasionalment
com sede em Joao e
Pessoa que operam
exclusivamente pela | 16% 24% 60%

internet, sem loja

fisica?
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Fonte: Elaboragéo propria, (2023)
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