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RESUMO

O presente trabalho teve como objetivo principal elaborar um plano de negécios
voltado a criacdo de uma plataforma e-commerce para a empresa de produtos
artesanais JS Sol e Mar Croché, que ja atua nas redes sociais. A metodologia
utilizada na elaboracédo desse plano contou com o uso do software PNBOX, um
programa em versao teste (beta) desenvolvido pelo Sebrae. Por meio do PNBOX,
foi feito um estudo de mercado mais detalhado, incluindo analises de concorréncia,
perfil do cliente, tendéncias de mercado e oportunidades para a empresa. Com essas
informagdes, foram realizadas analises financeiras mais aprofundadas, a exemplo
de projecdes de fluxo de caixa, demonstracées de resultados e diagnéstico de
viabilidade do negécio. Os resultados obtidos permitiram conhecer a estrutura da
organizacao estudada com maior profundidade, além de possibilitar a confirmacao
de sua viabilidade por meio dos indicadores financeiros e mercadolégicos gerados
pelo programa. Conclui-se, portanto, que a empresa tem capacidade de expansao
para uma plataforma e-commerce e que os resultados do plano de negécios podem
orientar esse processo de implantagcdo e inovagédo, gerando um novo canal de
comercializagdo online que certamente aumentara sua clientela.

Palavras-chave: empreendedorismo; planejamento; e-commerce; plano de
negocios.



ABSTRACT

The primary objective of this study was to develop a business plan outlining the
creation of a digital platform for e-commerce transactions on behalf of JS Sol e Mar
Croché, a company specializing in the production and sale of handicraft products.
The company already maintains an active presence on social media networks. The
methodology employed to develop this plan utilized the PNBOX software, a beta
version program developed by Sebrae. The PNBOX software facilitated the
undertaking of a more comprehensive market study, encompassing a competitive
analysis, customer profile, market trends, and potential opportunities for the
company. With this information, more in-depth financial analyses were conducted,
including cash flow projections, profit and loss statements, and a business viability
diagnosis. The results obtained facilitated a more comprehensive understanding of
the organization's structure and confirmed its viability through the financial and
market indicators generated by the program. It can therefore be concluded that the
company has the capacity to expand to an e-commerce platform, and that the results
of the business plan can guide this process of implementation and innovation,
generating a new online sales channel that will undoubtedly increase its clientele.

Keywords: entrepreneurship; planning; e-commerce; business plan.
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1 INTRODUCAO

A moda do croché vem crescendo a cada dia, se modificando e ficando cada
vez mais atual, e o crescimento do uso da arte em croché por varias marcas famosas,
como a Dolce & Gabbana, tem mostrado a aceitacdo dessa arte em diferentes
classes sociais e econdmicas. O croché esta em todas as partes, da decoracao ao
vestuario, sempre seguindo tendéncias da moda atual. A grife Atelié Mao de Mae é
um exemplo dessa ascensdo do croché na moda. Ao apresentar seu terceiro desfile
na Sao Paulo Fashion Week (SPFW), ela trouxe um croché mais refinado, com a
introducao de pecas feitas em tecidos planos (Espinossi, 2022).

O croché também tem ganhado destaque nas lojas de departamento, como a
Renner, que apresentou no desfile de primavera-verao de 2022 uma colecdo em
croché intitulada Quinta Esséncia, mostrando uma série de tendéncias com apelo
global, mas inteligentemente traduzidas para o mercado nacional (Estevao, 2022).

Com essa expansao do croché nas lojas de departamento € no mundo da
moda, empreendedores do ramo do artesanato, como o do croché, passaram a sentir
a necessidade de abranger novos mercados, marcando cada vez mais presenga no
cenario virtual. Kotler e Keller (2006) relatam que a internet e as constantes
evolugdes tecnoldgicas fizeram com que o comportamento dos consumidores
mudasse, alterando tudo o que conheciamos acerca da captacao e fidelizagdo dos
clientes. Ja Torres (2009) ressalta que uma visdo de mercado baseada no
comportamento considera que o consumidor € o centro da internet e que seu
comportamento, intengdo, desejo e necessidades devem ser levados em
consideracao.

Com a internet é possivel enviar e-mails, trocar experiéncias, comprar
produtos e acessar noticias, receitas e informagdes sobre arte e negdécios, o que da
ao empreendedor novas ferramentas valiosas ao fortalecimento de sua empresa
(Kotler; Keller, 2000). Sendo a internet esse meio que conecta diversas pessoas e
empresas, proporcionando diferentes oportunidades de negdcio, surgiu, entdo, uma
nova forma de fazer comércio: o e-commerce.

O e-commerce, também conhecido como comércio eletrénico, € definido por
Albertin (1999, p. 15) como “[...] a realizagao de toda a cadeia de valor dos processos

de nego6cio em um ambiente eletrénico, por meio da aplicagdo intensa das
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tecnologias de informacao e de comunicacao, atendendo aos objetivos de negécio”.
Esse recurso se utiliza fortemente da comunicacdo global, instantanea e
descentralizada proporcionada pela internet e ja é responsavel por uma boa parte do
comércio geral.

Entre as principais mudancas promovidas pelo comércio eletrdnico esta o fato
de os produtos agora estarem expostos 24 horas por dia, disponiveis para compra a
qualquer momento que o cliente precisar, além da facilidade e do conforto de fazer
isso de onde estiver. Com isso, ja € comum que lojas, bancos, atendimento ao
consumidor e até mesmo aulas sejam ofertados pela internet. Para mais, vale
ressaltar que os custos envolvidos na manutencao do e-commerce sao menores,
visto que ndo ha a necessidade de um local fisico para a realizagdo das vendas. A
diminuicdo da barreira geografica também é responsavel pela possibilidade de se
vender para clientes de qualquer lugar do mundo (Albertin, 1999).

Em meio a tantas possibilidades oferecidas pelo e-commerce surgem novas
oportunidades para os empreendedores do mercado de artesanato. Estes precisam
buscar meios de se estruturar, se fortalecer e, principalmente, de se diferenciar no
mercado, sendo o e-commerce um importante aliado nesse processo. Nesse
sentido, Dornelas (2017) afirma que o empreendedor precisa ser aquele que detecta
oportunidades e cria um negocio assumindo riscos calculados, seja no mercado
tradicional ou virtual. Para minimizar alguns riscos, o empreendedor deve “langar
méao” de uma ferramenta destacada: o plano de negocios.

Ao criar, ampliar e/ou modificar um empreendimento, o plano de negdcios é
uma otima forma de diminuir os possiveis riscos associados a esse processo,
caracterizando-se como uma ferramenta fundamental aos negocios. Ainda segundo
Dornelas (2017), uma outra utilidade do plano de negdcios é o suporte que ele da
para a “venda” de uma ideia ou projeto para futuros sécios e/ou investidores.

Pensando na necessidade de garantir o fortalecimento de um
empreendimento por meio de sua presenca digital e na expansao das tecnologias de
venda online existentes hoje, essa pesquisa busca propor a ampliacdo de uma loja
virtual para um e-commerce. Diante disso, utilizaremos como base uma loja de
croché ja existente para propor a seguinte pergunta de pesquisa: “Como elaborar um
plano de negécios que oriente a ampliacdo de uma loja virtual de croché para um

e-commerce de produtos artesanais de croché?”.
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Atualmente, a loja comercializa seus produtos de croché por meio de uma
conta no Instagram (@jssolemarcroche)’, que apesar de ajudar na visibilidade, pois
esta € uma das redes sociais mais utilizadas do pais?, ainda ndo supre todas as
necessidades de um comércio virtual. Sendo assim, sera criado um plano de
negécios, instrumento que auxilia 0 empreendedor na tomada de decisdo sobre a
viabilidade de um investimento, para verificar a possibilidade de ampliagcao da loja
virtual ja existente para um e-commerce.

A presente pesquisa busca, ainda, proporcionar um estudo detalhado sobre o
seu campo de atuacgao, contribuindo para que o neg6cio amplie sua atuagdo com
seguranga na tomada de decis&o. Uma vez que, tal como esclarecem Bessant e Tidd
(2019, p. 225), “[...] um plano de negdcio pode ajudar a explicitar os riscos e as
oportunidades, revelar o otimismo sem embasamento e o autoengano, e evitar
discussOes subsequentes sobre recompensas e responsabilidades”. Além disso, o
plano de negdcios é uma forma de descrever o mercado detalhadamente, bem como
possiveis concorrentes e fornecedores, elaborar planos para as diversas areas da
empresa e fornecer informagcbes a respeito do investimento necessario e da
viabilidade do negécio.

Os resultados desse estudo sdo relevantes para o enriquecimento do campo
de pesquisa da administracdo, agregando aos materiais existentes sobre
empreendedorismo e negdcios um conteudo importante acerca da elaboragcédo de um
plano de negdcios para empresas dos ramos de artesanato, vestuario e moda
feminina. Ademais, busca-se contribuir também para a area da gestao ao ilustrar a
importancia do planejamento empresarial e do plano de negécios na implantacao de

um e-commerce.

! Disponivel em: https://www.instagram.com/jssolemarcroche/. Acesso em: 19 abr. 2023.

2 VOLPATO, B. Ranking: As redes sociais mais usadas no Brasil e no mundo em 2023, com
insights, ferramentas e materiais. Resultados Digitais. Floriandpolis, 16 mar. 2023. Disponivel em:
https://resultadosdigitais.com.br/marketing/redes-sociais-mais-usadas-no-
brasil/#:~:text=Instagram,-
0%20Instagram%20foi&text=De%20acordo%20com%200%20report,d%C3%B3lares%20pela%20
transa%C3%A7%C3%A30%20na%20%C3%A9poca! Acesso em: 19 abr. 2023.
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2 OBJETIVOS

Os objetivos deste estudo se dividem em objetivo geral e objetivos

especificos, conforme apresentados a seguir.

2.1 OBJETIVO GERAL

Elaborar um plano de negécios para a transicao de uma loja virtual de croché

para uma plataforma e-commerce.

2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

O objetivo geral da presente pesquisa se divide nos seguintes objetivos
especificos:
¢ I|dentificar modelos de planos negécios existentes na literatura e selecionar
0 mais adequado a pesquisa;
e Desenvolver o plano de negdcios de acordo com o modelo escolhido;
e Avaliar o plano de negécios da loja de croché estudada a fim de verificar a
viabilidade da implantagdo do e-commerce.
Para cumprir os objetivos supracitados, buscar-se-a: compreender os
principais conceitos acerca da tematica por meio de uma revisdo bibliogréafica;
identificar qual modelo de plano de neg6cios € mais adequado a proposta e

desenvolver o plano de acordo com 0 modelo escolhido.
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3 FUNDAMENTACAO TEORICA

A sequir, sera apresentada a base teorica na qual se fundamenta este estudo.
Nela, sdo abordados conceitos de empreendedorismo e empreendedor, e-commerce

e plano de negécios.
3.1 EMPREENDEDORISMO

O empreendedorismo exige dedicagao, esforco, comprometimento e tempo
para que um negocio seja colocado em pratica e cresca. Ser empreendedor envolve
ousadia e planejamento para agir com riscos calculados e tomar as decisdes certas.
Segundo Dornelas (2017), em primeiro lugar, o empreendedorismo envolve o
processo de criacdo de algo novo, de valor. Em segundo, requer a evolucdo, o
comprometimento de tempo e o esforgo necessarios para fazer a empresa crescer.
Ja em terceiro ele exige que riscos calculados sejam assumidos e decisdes criticas
tomadas; sendo preciso ousadia e animo, apesar das falhas e erros.

Para Barreto (1998, p. 190) “[...] empreendedorismo é a habilidade de criar e
construir algo a partir de muito pouco ou de quase nada”’. Entretanto, o
empreendedorismo trata de algo novo dentro e fora das empresas, incluindo
melhoria nos processos, quer seja dos produtos, servigos, negocios ou ideias. Para
isso, ele envolve pessoas e processos que, em conjunto, levam a transformacéo de
ideias em oportunidades e a perfeita implementacao dessas oportunidades leva a
criacdo de negdcios de sucesso (Dornelas, 2017). Em consonancia, Dolabela (1999)
ressalta a importdncia do empreendedorismo devido ao fato da significativa
participacdo das pequenas e médias empresas no Produto Interno Bruto (PIB) dos
paises, ultrapassando, em alguns casos, 50%.

O mundo estd em constante mudancga e apenas fazer o que se espera nao é
mais suficiente, tem-se que sempre fazer algo a mais, inovar e estar a frente das
informagdes atuais e 0 empreendedorismo propicia isto. Para Chiavenato (2006), o
empreendedorismo, além de tudo, proporciona empregos, introduz inovacbes e
incentiva o crescimento econémico. Todos os dias milhares de empreendedores
abrem novos negdécios, por conta prépria, 0 que melhora a economia do pais,

contribuindo com o desenvolvimento econémico e com o0 progresso das nagdes.
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3.2 EMPREENDEDOR

O termo “empreendedor” deriva da palavra francesa entrepreneur e seu
significado atual esta relacionado a criar algo novo ou inovar dentro das empresas
(Chiavenato, 2012). De acordo com Dornelas (2017), os empreendedores sao
pessoas diferenciadas, que possuem motivacao singular, sdo apaixonados pelo que
fazem, ndo se contentam em ser mais um na multiddo e querem ser reconhecidos e
admirados. Além disso, Dolabela (1999, p. 45) destaca que “[...] um dos principais
atributos do empreendedor é identificar oportunidades, agarra-las e buscar os
recursos para transforma-las em negdcio lucrativo”.

O empreendedor também tem a capacidade de desenvolver solugdes e
investir em inovacdes. Ser empreendedor, para Drucker (2002), esta associado nao
somente a abertura de um negdcio, mas também a oferta de novidades, podendo
ser um produto e/ou servico novo e diferente, que possam contribuir com a facilidade
de um processo. Assim, o empreendedor € uma figura fundamental na sociedade,
pois ele contribui com o crescimento da economia do pais e com a melhoria de
produtos e servigos.

Na percepcao de Filion (2004), essas a¢des inovadoras geram riqueza para
os individuos e, consequentemente, valor para a sociedade. Aqui, quando se fala em
inovacao, isso nao significa apenas a criagdo de novos negdcios, produtos ou
servicos, mas também a melhoria dos ja existentes, pois a inovagao pode vir a
facilitar ou tornar os processos mais rapidos, seja por meio de novas técnicas ou
tecnologias.

Para o empreendedor, a internet veio como uma forma de facilitar a criagdo
de novos negocios, aléem de melhorar a visibilidade e o alcance das empresas,
possibilitando também acgbes de inovagdo. Uma grande possibilidade de inovagao
que a internet trouxe foi o e-commerce, que ajudou a expandir significativamente a

atuacdo das empresas no mercado.

3.3 E-COMMERCE

Segundo Kotler e Keller (2000), o termo e-commerce significa uma ampla
variedade de transacoes realizadas por meio de tecnologias e negécios eletrénicos.
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O autor afirma que, nos canais comerciais, varias empresas estabeleceram servigos
de informacao e de marketing que podem ser acessados por aqueles que assinam
0 servico e pagam uma taxa mensal. Esses canais fornecem informacdes (noticias,
bibliotecas, educacdo, viagens, esportes, consultas), entretenimento (diversao e
jogos), servicos de compra, oportunidades e dialogos (informativos, féruns, salas de
bate-papo) e e-mail.

Martin (1999), no passado, falava sobre a repercussé&o do e-commerce sobre
os setores tradicionais, indicando que cada empresa e cada industria sentiria o
impacto do futuro da internet, mas algumas sentiram mais cedo. Pensando nisso,
observa-se que ja é facil para os consumidores compararem precos por meio dos
recursos facilitados pela internet e pelo e-commerce. Os consumidores agora tém,
ao alcance das maos, o custo da revenda e a comparacgao de precos entre varejistas,
tudo isso por meio de aplicativos que informam em qual empresa o produto esta mais
barato. Com apenas alguns cliques, se tem acesso as revendas globais, desfrutando
de toda essa facilidade sem precisar sair de casa (Fritoli; Zimmer, 2021).

Sendo assim, o0 e-commerce ndao apenas amplia a atuagao do empreendedor,
como também se configura em uma ferramenta que possibilita mais liberdade ao
consumidor, tanto de escolha quanto de acesso, além de poupar quantidades
significativas de tempo. Felipini (2010) salienta que, ao ingressar no mercado virtual
do e-commerce, o plano de negocios vem para ajudar o empreendedor a entender

melhor o proprio negdcio e antecipar as diferentes variaveis que o acompanham.

3.4 PLANO DE NEGOCIOS

De acordo com Salim et al. (2003), o plano de negdcios:

[...] € um documento que contém a caracterizagao do negécio, sua forma de
operar, suas estratégias, seu plano para conquistar uma fatia do mercado e
as projecbes de despesa, receita e resultados financeiros (Salim et al.,
20083, p. 3).

Colaborando com o assunto, Dornelas (2003, p. 95) enfatiza que o plano de
negocios permite ao “[...] empreendedor expor sua ideia em uma linguagem que 0s
leitores do plano de negdcios entendam, e principalmente que mostre a viabilidade
e probabilidade de sucesso em seu mercado”.
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Na visdo de Wildauer (2011), o plano de negécios pode ser resumido como
sendo um documento no qual o empreendedor demonstra, em linguagem formal e
objetiva, o negécio que quer conceber, passando aos seus parceiros, sOcCios €
futuros investidores a visdo, a missao e os objetivos desse empreendimento.

Dolabela (2008) afirma que o plano de negécios é definido como uma
linguagem completa utilizada para descrever o que € ou a pretensao do que deve
ser uma empresa. A sua utilizacdo reduz a taxa de riscos do negécio e sustenta a
tomada de decisdes, além de poder sinalizar quando ou o porqué nao se deve abrir
a empresa ou langar o produto em questao.

Um planejamento bem feito sobre os recursos e as atividades do novo
negécio, tanto no presente quanto no futuro, sdo fundamentais para que o sonho de
empreender se torne realidade. Para Dornelas (2017), esse planejamento, quando
feito por meio de um plano de negécios, garante ao empreendedor um meio de
avaliar oportunidades, identificar, buscar e alocar recursos necessarios ao negocio
e planejar as agdes a serem tomadas, assim como organizar a sua implementagao
e gestao.

Sobre o plano de negécios, Reis e Armond (2012) relatam que ele permite:
identificar os pontos fortes e fracos do empreendimento em relagcao a concorréncia
e ao ambiente em que o0 negdcio ir4 atuar; conhecer seu mercado e definir
estratégias de marketing para seus produtos e servigcos; analisar o desempenho
financeiro de seu negdcio e avaliar os investimentos e o retorno sobre o capital
investido. Em sintese, o empreendedor terd um poderoso guia que norteara todas
as acles de sua empresa.

Para mais, o plano de negdcios auxilia na apresentacdo das principais
caracteristicas do negdcio e tem como publico principal: parceiros, incubadoras,
bancos, sécios potenciais, fornecedores, clientes potenciais, grandes executivos e a
prépria empresa, todos com o objetivo de ajudar de alguma forma o negécio a se
estabelecer.

3.5 ESTRUTURA DO PLANO DE NEGOCIOS

O plano de negdbcios veio para organizar as ideias para criacao da empresa e
ha uma grande variedade de formatos existentes, com estruturas diversificadas que
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tornam a sua aplicacao possivel em qualquer tipo de empreendimento. Sendo assim,
deve-se selecionar, dentre os modelos ja existentes, qual € o mais adequado as
caracteristicas e aos objetivos do negécio. Uma loja fisica, por exemplo, é totalmente
diferente de uma loja virtual e, portanto, precisa de um plano que se ajuste as suas
especificidades.

Um plano de negdcios exige muita pesquisa — sobre os clientes, o negécio e
0s concorrentes — e é complexo em sua elaboracao, pois ele objetiva proporcionar
um amplo conhecimento prévio acerca do negdcio para quem o elabora. Além disso,
ele possibilita a identificacdo de possiveis problemas que o empreendimento vai
enfrentar ao se inserir em um determinado mercado, evitando, assim, prejuizos que
ocorreriam se a empresa ja estivesse em funcionamento.

Diante dos diversos modelos propostos para escrever um plano de negécios
adequado, Filion e Dolabela (2000) apresentam um com quatro partes, conforme
pode ser observado no Quadro 1:

Quadro 1 — Modelo de plano de negécios, segundo Filion e Dolabela (2000)

Toépico do plano Conteudo

O sumario é onde conterd a secdo e a sintese das principais

1. Sumario executivo ) - e
informacdes do plano de negdcio.

Perfil da empresa e estrutura de funcionamento legal e operacional do
2. Empresa empreendimento.

* Produtos e servigos;
3. Plano de marketing * Analise de mercado;
* Estratégias de marketing.

» Estrutura de custos e de despesas;
4. Plano financeiro * Definigéo de preco;
* Receitas esperadas.

Fonte: Elaborado pela autora, a partir de Filion e Dolabela (2000).

Filion e Dolabela (2000) acreditam que os tépicos devem ser completos e em
linguagem bastante simples, sendo o principal objetivo refletir e definir as melhores
estratégias para a obtencédo de subsidios, financiamentos e investidores, além da
reducdo dos riscos. Esse modelo é especialmente direcionado para as micro e

pequenas empresas (MPE's) e para os estudantes em incubadoras.
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Um outro modelo é apresentado por Dornelas (2005) e sua estrutura possui

seis tipos de conteudo com foco na empresa, conforme detalhado no Quadro 2:

Quadro 2 — Modelo de plano de negécios, segundo Dornelas (2005)

Topico do plano

Conteudo

E muito importante para o plano de negdcios e deve ser feita de maneira

executivo estendido

1. Capa : ; = g :
P limpa, apenas com informacodes necessarias e pertinentes.

Contém o titulo de cada secao do plano de negdcios e a respectiva pagina

2. Sumario onde se encontra. Mostra, também, as subdivisbes das secbes com os
assuntos relacionados.
* Declaracao de viséo;
» Declaracdo de misséao;

- * Propésitos gerais e especificos do negdcio, objetivos e metas;
3. O sumério P 9 P 9 » 00 ’

» Estratégia de marketing;

* Processo de producao;

* Equipe gerencial;

* Investimentos e retornos financeiros.

4. Produtos e servigos

* Descricéo dos produtos e servigos (caracteristicas e beneficios);
* Previsdo de langamento de novos produtos e servicos.

5. Analise da industria

* Analise do setor;

* Definicdo do nicho de mercado;
* Analise da concorréncia;

» Diferenciais competitivos.

6. Plano de marketing

« Estratégia de marketing (precos, produto, praga e promogao);
« Canais de venda e distribuigao;
* Projecao de vendas.

7. Plano operacional

« Andlise das instalagdes;

» Equipamentos e maquinas necessarias;
» Funcionarios e insumos necessarios;

* Processo de producao;

* Terceirizagao.

8. Estrutura da
empresa

» Estrutura organizacional;
* Assessorias externas (juridicas, contabil, etc.);
» Equipe de gestao.

9. Plano financeiro

* Balango patrimonial;
» Demonstrativo de resultados;
* Fluxo de caixa.

10. Anexos

Devem conter informagdes adicionais julgadas relevantes ao melhor
entendimento do plano de negécios. Nao se pode esquecer de incluir os
curriculos dos sécios e dirigentes da empresa. Pode-se anexar, também,
fotos de produtos, plantas de localizagdo, roteiros e resultados de
pesquisas realizadas, material de divulgacdo do negdcio, planilhas
financeiras, contrato social da empresa, etc.

Fonte: Dornelas (2005).
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Apesar das similaridades com o modelo de Filion e Dolabela (2000), Dornelas
(2005) traz um plano mais subdividido e com descrigcdes mais minuciosas de cada
etapa, o0 que acaba por facilitar o processo de desenvolvimento, especialmente para
empreendedores que o0 estdo fazendo pela primeira vez.

Chiavenato (2005) complementa ao afirmar que o plano de negdécios deve
conter elementos que possam caracterizar adequadamente o empreendimento, de
forma concisa e abrangente, proporcionando ao leitor uma ideia completa do
negécio. Abaixo, no Quadro 3, demonstra-se a estrutura basica de um plano de

negécios de acordo com o autor:

Quadro 3 — Modelo de plano de negécios, segundo Chiavenato (2005)

Topico do plano Conteudo

» Visdo geral e abrangente do negécio;

» Resumo do plano de negdcio;

* Natureza do negécio e os aspectos mais importantes do
empreendimento; inclui missao e visao;

* As necessidades que a empresa vai atender no mercado;
* Resumo das caracteristicas do mercado;

* Breve relat6rio sobre os sécios do empreendimento;

* Breve relatério sobre os recursos financeiros.

1. Sumaério executivo

* Principais caracteristicas do setor: inclui as varidaveis econémicas,
sociais, demogréficas e politicas que influenciam o mercado;

» Oportunidades encontradas no mercado;

« Identificacao dos fornecedores de entradas (matérias-primas, dinheiro
e crédito, tecnologia, méo de obra, etc.).

2. Andlise completa e
detalhada do setor

* Curriculo dos sécios do empreendimento que contenha a formacéo e
as competéncias pessoais de cada um;
» Lista de funcionarios necessarios para o empreendimento, contendo o
perfil profissional e técnico de cada um.

3. Natureza juridica e
estrutura organizacional
da empresa

* Balanco de abertura da empresa;
* Previsao de receitas, fluxo de caixa e balanco para o periodo coberto
pelo planejamento.

4. Simulacdo de
relatérios financeiros

* Definicdo da misséo e da visao da empresa;

* Definicao do negécio;

» Estabelecimento dos objetivos especificos da empresa;

* Definicao da estratégia da empresa;

* Declaracao de premissas do planejamento;

+ Estabelecimento dos objetivos estratégicos de longo prazo.

5. Plano estratégico

* Previsdo de vendas;

* Planejamento da produgao;

» Orcamento de despesas gerais;

6. Plano operacional * Previsdo do lucro operacional;

* Previsdo do fluxo de caixa e balancete;

+ Balango patrimonial simulado;

* Previsdo de indices operacionais e financeiros.
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7. Apéndices

» Contatos pertinentes;
* Informacgdes técnicas.

Fonte: Chiavenato (2005).

Como pode ser observado no conteudo do Quadro 3, seguindo uma linha mais

objetiva do que Filion e Dolabela (2000), Chiavenato (2005) foca em subdividir as

informagdes no intuito

de montar uma visao sucinta, porém completa, acerca do

negocio. Em concordancia com outros modelos apresentados neste trabalho, o

formato de Chiavenato também pode ser aplicado em diferentes tipos de

organizagdes, sendo elas dos mais diversos ramos.

Ja para empresas voltadas ao mercado tecnolégico, Brandao (2013),

conforme apresentado no Quadro 4, idealizou a seguinte estrutura:

Quadro 4 — Modelo de plano de negécios, segundo Brandao (2013)

Tépico do plano

Conteudo

» Nome da empresa ou do projeto;
* Nomes dos empreendedores;

1. Capa » Nimero da versao do plano de negdcio;
» Nimero do documento (ex: copia nimero XX);
» Data e local da realizagéo do plano de negécio.
L Lista de forma organizada todos os tépicos abordados no plano de negdcio,
2. Sumario

com 0s seus respectivos nUmeros de pagina.

3. ldentificacao da
empresa

* Nome da empresa;

* Ano da fundacéo;

» Razdo social e nome fantasia;

* Objeto;

» Constituicao juridica;

» Socios e suas respectivas quotas;
» Regime de impostos;

* Infraestrutura necessaria;

» Equipamentos necessaérios.

4. Definicao do negocio

* Histérico;
» Missao;
« Visao.

5. Area / setor de atuacéo

Descrever e apontar as principais caracteristicas (e particularidades) que
identificam o setor e/ou a area em que a empresa pretende atuar.

6. Produto e/ou servigo

* Descrigcao das principais caracteristicas produtivas;

» Utilizacao / finalidade / aplicagéo;

+ Diferencial tecnolégico;

* Beneficios / facilidades;

* Servigos agregados;

* Pés-venda;

+ Estagio de desenvolvimento (Somente na “ideia”, pesquisa em andamento,
finalizado, etc.).
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7. Propriedade intelectual

* Registro de marca;

* Registro de dominio;

* Patente;

* Politica de Pesquisa e Desenvolvimento;
* Politica de Informagdes / seguranga.

8. Empreendedores e
equipe

* Nomes dos empreendedores;
* Telefone fixo para contato;

* Celular para contato;

* E-mail;

» Pagina da internet;

» Estrutura organizacional;

* Equipe necessaria;

* Servigos terceirizados;

* Experiéncia.

9. Estagios do
empreendimento

12 fase - Montagem do plano de negoécio, participacdo do edital da
incubadora;

22 fase - Incubacédo e desenvolvimento do negécio, do produto e ou do
Servigo;

32 fase - Avaliacao da eficiéncia do produto e ou do servico;

42 fase - Reavaliagdo do negdcio, correcdo de rumo/redirecionamento;

52 fase - Comercializacéo e producdo em escala industrial;

62 fase - Saida da incubadora.

10. Legislagéo
relacionada

A legislacdo municipal, estadual, federal e internacional relacionada as
atividades do empreendimento.

11. Anélise de tendéncias

Analisar as tendéncias e suas possiveis implicagdes/impactos para a
empresa. Investigar as tendéncias politicas, econémicas, tecnolégicas e
sociais.

12. Anélise do mercado e
dos fatores-chave de
sucesso

» Panorama geral do mercado internacional;
» Panorama geral do mercado no pais/regido em que se pretende atuar;
* Clientes;

» Fornecedores;

« Concorrentes;

* Novos entrantes;

* Produtos e/ou servicos substitutos;

* Barreiras de entrada;

» Mercado total, potencial e pretendido;

» Abrangéncia do mercado desejado;

» Resumo das oportunidades e ameacas.

13. Analise interna

* Pontos fortes;
 Pontos fracos.

14. Aliangas e parcerias
estratégicas

* Aliancas e parcerias estratégicas existentes;
+ Aliangas e parcerias estratégicas em desenvolvimento;
+ Contatos de apoio.

15. Direcionamento
estratégico

» Onde a empresa pretende chegar;
* Estruturar o caminho a ser seguido;
* Principais desafios;

* Problemas potenciais.

16. Questoes financeiras

* Levantamento de todos os custos;
* Projecao da receita;

* Projecao das vendas;

* Projegéo do capital necessario;
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* Projegéo do fluxo de caixa;
* Planos de contingéncias.

* Politica de precos;

17. Questes de * Politica de comunicacao;

marketing « Politica de distribuicao.
18. Resumo executivo Consiste em um resumo dos principais pontos do plano de negécio.
19. Anexos Espaco para colocar todo o material “extra” que da suporte ao plano de

negocio.

Fonte: Brandao (2013).

Mesmo que seja voltado para um ramo especifico, por ser bem estruturado e
contar com subdivisdes mais minuciosas, 0 modelo de Brandao (2013) pode ser
facilmente adaptado a outros tipos de empreendimentos. Isso também ocorre com
os demais tipos de planos e estruturas, onde a variedade de formatos e modelos
permite ao empreendedor modificar, adaptar ou até mesmo criar o seu plano de
negocios da forma que mais lhe convém e que melhor atende as suas necessidades
e as do seu negécio.

Nesse processo de criacdo e adaptacao, o empreendedor pode contar com
ferramentas e plataformas online. O uso de softwares e aplicativos vieram para
facilitar o trabalho do empreendedor ao fornecerem estruturas pré-estabelecidas e
otimizar o tempo gasto em sua realizacdo, além de prover parametros que servirdao
de termémetro para o negdcio (Torres, 2020).

A seguir, o Quadro 5 apresenta diferentes modelos de planos de negécios por
meio de softwares, considerando sua estrutura, objetivos, tipos de empresa-alvo e
0s seus respectivos links de acesso, como apresentado por Pereira (2021).

Quadro 5 — Softwares para a criagao de planos de negdécios

TIPO DE
SOFTWARE | ESTRUTURA OBJETIVOS EMPRESA LINKS DE ACESSO
» Conhecer a jornada
do cliente
* Cliente - * Estabelecer
mercado; personas;
* Problema - » Conhecer o Micro e
PNBOX Solugao; mercado; pequenas | https://app.pnbox.com.br/
* Canais de » Compreender as empresas
Vendas; financas;
* Financas. + Simular resultados;
* Redesenhar a
proposta de valor.
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» Estratégia de
crescimento;
* Financgas.

* Sumario
executivo; * Proporcionar
* Descrigéo da | subsidios para
empresa; identificar os riscos e
. incertez .
mareting. | negoor Micro &
Profit . Para t’ ] « Conh ’ ; pequenas _ https://www.adon
rofi arametros; onhecer o
. Plano mercado de atuacio empresas | ailacruz.com.br/softwares
¢
financeiro; e verificar a
* Plano de viabilidade do
riscos; negocio.
* Plano de
Implementagéo.
* Resumo
executivo;
* O negocio;
* Produtos e
servicos; * Verificar viabilidade
» O ambiente do negdcio;
de negécio; * Analisar os riscos N http://makemone
s ; ao
Make Money | « Estratégias de | envolvidos na sua I y.starta.com.br
b - especificado
marketing; operacao;
* Administracao | * Criar um plano de
e gestao; inovacao.
* Plano de
implantagao;
* Plano
financeiro.
» Sumario
executivo;
» Conceito do
Moot e |+ Awiiliaro _
competidores; empreendedqr a abrir
Smart » Marketing e (L;g;er;oL\J/r(r)]:egomo ou Nio https://br.smartb
Bus:gtra]ss \./?gr;du?:’e de perspectiva mais especificado usinessplan.com/
gestio: ampla da sua
. Estru’Eura e empresa de forma
. simplificada.
operagoes;

Fonte: Pereira (2021).

Dada a diversidade de modelos e softwares

existentes, cabe

ao

empreendedor analisar e escolher aquele que melhor se enquadra aos objetivos do

plano de negocio a ser idealizado, bem como as necessidades do seu

empreendimento.
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4 METODOLOGIA DA PESQUISA

4.1 CARACTERIZACAO DA PESQUISA

Considerando os objetivos propostos na presente pesquisa, de elaborar um
plano de negécios para a implementacao de um e-commerce, podemos classifica-la
como sendo uma pesquisa exploratéria e indutiva de natureza aplicada. Gerhardt e
Silveira (2009, p. 35) elucidam esse tipo de pesquisa ao falar que ela: “Objetiva gerar
conhecimentos para aplicacao pratica, dirigidos a solucao de problemas especificos.
Envolve verdades e interesses locais”.

Essa pesquisa utiliza a abordagem quanti-qualitativa para o levantamento e
tratamento de dados, em uma cooperacdo mutua de ambos tipos de abordagem,
como orientado por Souza e Kerbauy (2017).

As abordagens qualitativas e quantitativas s&o necessarias, mas
segmentadas podem ser insuficientes para compreender toda a realidade
investigada. Em tais circunstancias, devem ser utilizadas como
complementares. Logo, a literatura da area aponta claramente que a
pesquisa quanti-qualitativa/quali-quantitativa e/ou mista consiste em uma
tendéncia que indica o surgimento de uma nova abordagem metodolégica.
Uma abordagem que possibilite mais elementos para descortinar as
multiplas facetas do fendbmeno investigado, atendendo os anseios da
pesquisa (Souza; Kerbauy, 2017, p. 40).

Nessa pesquisa, os dados quantitativos seréo utilizados para simular vendas,
custos, receitas e investimentos, além de criar orgamentos e controles de entrada e
saida de produtos. Ja os dados qualitativos se mostram importantes para a analise
de mercado e da concorréncia, levantados por meio de questionario. Os
questionarios, criados e disponibilizados via Google Forms, foram aplicados nos
seguidores e compradores da conta da loja no Instagram, objetivando identificar seus
comportamentos, caracteristicas demograficas, histérias pessoais, motivacoes,
objetivos, desafios e preocupagdes. Assim, conseguimos criar a persona da empresa
e a proposta de valor, entre outros. As informagdes para cada ponto preenchido no
PNBOX foram retiradas diretamente da empresa estudada e de seus gestores.

Para a construcao do referencial teérico e para uma melhor compreensao dos
termos mercadolégicos, utilizou-se da revisao bibliografica. Marconi e Lakatos (2003,
p. 183) apontam que a pesquisa bibliografica tem por objetivo “[...] colocar o

pesquisador em contato direto com tudo o que foi escrito, dito ou filmado sobre
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determinado assunto”, facilitando a exploracdo de uma tematica sob uma nova
abordagem.

Em relacao aos procedimentos técnicos da pesquisa, 0s aspectos praticos e
os procedimentos adotados para a coleta de dados fazem com que o presente
trabalho se configure em um estudo de caso. Menezes et al. (2019) revelam que este
€ o tipo de pesquisa que busca conhecer um caso especifico de uma forma mais
abrangente e completa. Também se fez uso de pesquisa de campo para levantar
dados do mercado alvo, dos concorrentes e dos fornecedores.

Ao observar a necessidade de se entender o fenébmeno do comércio virtual
para a idealizagdo de um plano de negécio eficaz, 0 método escolhido foi o indutivo.
Para Marconi e Lakatos (2003), esse método se utiliza da observacdo dos
fendmenos por meio da coleta de dados e do estabelecimento de uma relagédo entre
eles para a criagdo de argumentos gerais sobre um determinado assunto.

4.2 UNIVERSO, AMOSTRAGEM E AMOSTRA

Para Del-Masso (2012), o universo de uma pesquisa delimita o contexto do
estudo, descrevendo o ambiente, quais dados se objetiva coletar e seus
participantes. Sendo assim, inicia-se a presente pesquisa a partir da compreensao
da trajetéria da empresa JS Sol e Mar Croché, no intuito de planejar sua transicao
de loja digital para e-commerce. A JS Sol e Mar Croché é uma microempresa
paraibana, localizada na cidade de Joao Pessoa e fundada em 2015. Orientada para
o mercado de vestuario, com nicho em croché, a empresa em questao foi criada a
partir da vontade da dona de produzir pegas para sua filha. A produgédo passou a
chamar a atencao de clientes potenciais, permitindo sua transformacao gradual para
um comércio propriamente dito.

Apesar de ser uma marca pouco conhecida, a empresa preza pela qualidade
dos produtos e por tudo aquilo que torna as pegas produzidas Unicas, fazendo disso
seu diferencial de vendas. Atualmente, possui apenas uma colaboradora,
responsavel pelo gerenciamento, contabilidade e gestdo de marketing. Portanto, o
universo desta pesquisa é o conjunto de micro e pequenas empresas sediadas em
Jo&o Pessoa, no ramo de croché, sendo delimitado ao caso estudado, conforme foi

descrito anteriormente.
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Quanto ao mercado-alvo, 0 universo esta representado por pessoas que
consomem produtos de croché, usando como meio de compra o ambiente online. A
delimitacao foi feita com base no fato de estarem seguindo o Instagram da empresa
estudada, totalizando 1.943 pessoas. Desse total, apenas 18 responderam a
pesquisa, que foi disponibilizada via link nos stories da conta do Instagram durante
um més. Em relagdao ao mercado de fornecedores, esse é formado por 121 membros

de um grupo de artesaos, dos quais apenas 5 demonstraram interesse em parcerias.

4.2.1 Amostragem e amostra

Considerando a classificacdo de amostra criada por Gil (2010), essa pesquisa
utilizar-se-a da amostra nao probabilistica, pois nao serao levadas em consideracao
formulas matematicas ou estatisticas, dependendo apenas da avaliacao critica da
pesquisadora. A amostragem nao probabilistica também pode ser por conveniéncia
e por bola de neve, duas formas de selecao que se baseiam nas circunstancias e
nao em fundamentos matematicos.

A partir dos objetivos propostos, a amostra deste estudo se refere tanto ao
caso estudado, ou seja, a empresa, objeto desse estudo; quanto a caracterizacado da
persona, tipificada no instrumento usado para o plano de negécios, a fim de
compreender suas necessidades e a possibilidade de integra-lo a plataforma do
e-commerce. O Instagram da empresa tem 1.943 seguidores, dos quais 18
responderam a pesquisa para a caracterizagcdo da persona cliente-consumidor.
Quanto ao mercado-fornecedor, 5 artesdos compdem os dados da persona.

Ja em relacdo a dificuldade de delimitacdo prévia da amostra, os
pressupostos da amostragem bola de neve serdo seguidos, de forma que, serdo
adicionados a amostra os respondentes do formulario (Moreira, 2011).

4.3 INSTRUMENTO DE COLETA DE DADOS

Realizada majoritariamente na internet, a partir de diversas ferramentas de
busca, a reviséo bibliografica também permitiu a identificagdo do modelo de plano
de negocios mais adequado a pesquisa. Diante disso, o modelo escolhido para
elaboracdo do plano foi 0 PNBOX, especialmente por ser considerado um modelo
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de facil acesso, pratico e por gerar céalculos de maneira simplificada (apenas
preenchendo as se¢des do plano).

O PNBOX ¢é uma plataforma totalmente digital (online) e gratuita destinada ao
desenvolvimento simplificado de planos de negécios. Ele ajuda a identificar a jornada
do cliente, estabelecer personas, conhecer melhor o mercado, compreender as
finangas, simular resultados e redesenhar a proposta de valor do negécio (Sebrae,
c2022). O software conta com 14 ferramentas distintas, que podem ser escolhidas
de acordo com as preferéncias do usuario, sendo divididas entre as seguintes

categorias:

Figura 1 — Layout do PNBOX

pnbox

o novo plano de negocio
04 eixos essenciais
14 moédulos dinamicos

on-line
gerador de relatorio
gratuito

Indicodores
Financeiros

S B gy

Fonte: Sebrae (c2022).

Como pode ser observado na figura acima, os médulos tém finalidades
distintas, sendo elas:
e Cliente-mercado: define a segmentacdo de mercado, o gerador de
personas e a jornada do cliente;
e Problema-solucao: inclui a proposta de valor, a analise da concorréncia e
0 quadro de experimentacao;
e Canais de vendas: define os canais de aquisicao e o funil de vendas;
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e Financas: determina os investimentos, ganhos, custos e indicadores
financeiros, além de possuir simulador de resultados e Demonstracao do
Resultado do Exercicio - DRE (Sebrae, c2022).

O PNBOX, por ser totalmente online, ndo precisa da instalacdo de programas
adicionais e pode ser utilizado diretamente através de seu site oficial®. Além disso,
conta com tutoriais e diferentes modelos baseados em diversos tipos de negdcios
para auxiliar na producao do plano de negécios.

Para alcancar todas as informacdes necessarias a definicdo dos perfis do
mercado-alvo e dos fornecedores, foram utilizados dois questionarios como
instrumentos de coleta de dados (Apéndice A e B). O Apéndice A foi usado para
descobrir a persona do empreendimento e conta com 22 (vinte e duas) questdes
abertas e fechadas, enquanto o Apéndice B possui 11 (onze) questées e também
variam entre abertas e fechadas. As respostas desses questionarios auxiliaram
durante o preenchimento do plano de negécios no PNBOX, principalmente para
descobrir o perfil da persona e seus comportamentos, bem como os habitos de
compras dos possiveis consumidores da JS Sol e Mar Croché. Além disso, buscou-
se identificar os artesdos que possivelmente desejam se associar ao

empreendimento como potenciais fornecedores.

4.4 PERSPECTIVA DE ANALISE DE DADOS

Posteriormente a coleta de dados — por meio da pesquisa de campo realizada
junto ao mercado consumidor, fornecedor e concorrente —, os dados foram inseridos
no aplicativo do PNBOX, que gerou planilhas, graficos e tabelas, os quais foram
interpretados e analisados conforme disposto no topico a seguir.

3 Disponivel em: https://pnbox.sebrae.com.br/. Acesso em: 11 ago. 2024.
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5 ANALISE DE DADOS

A escolha do modelo de plano de neg6cios mais adequado para a elaboracao
do plano foi o PNBOX, um software direcionado para as micro € pequenas empresas.
A propria plataforma gera relatérios importantes apdés o seu preenchimento,
selecionando e disponibilizando as informagcées mais relevantes para o
planejamento do negdcio.

A seguir, serdo dispostos o0s dados necessarios a andlise e ao
desenvolvimento do plano de negbcios para um e-commerce, como a descricao do
negdécio, em relacao a sua constituicao, legalizacao, histérico, planejamento, missao,
visdo e valores, bem como dados de seus clientes-mercado, com detalhamento para
a segmentacao de mercado e para a caracterizacao da persona.

5.1 DESCRICAO DO NEGOCIO
5.1.1 Apresentacédo da empresa

A empresa JS Sol e Mar Croché é um micro empreendimento voltado para o
mercado de vestuario e acessorios, mais especificamente para o nicho do croché. E
uma empresa privada do tipo comercial que esta no ramo de atividades téxtil e de
moda brasileira. De nacionalidade brasileira, se encaixa no perfil das microempresas
e oferece bens de consumo semiduraveis. A seguir, na Figura 2 sera apresentada a
logomarca da empresa.

Figura 2 — Logo da empresa

Fonte: JS Sol e Mar Croché (2015).
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O nome da marca foi inspirado nas iniciais da filha da fundadora* da empresa
Julia Sophia (J.S.) e como as pecas confeccionadas em croché sdo, em sua grande
maioria, voltadas para a moda praia, foi aderida a frase “Sol e Mar Croché”.

5.1.2 Constituicao e legalizacao

O microempreendedor € um novo instrumento juridico surgido com o advento
do artigo 18-A da Lei Complementar n® 128/2008, que passou a regular o artigo
n®966 da Lei n® 10.406/2002 (Cédigo Civil). A partir disso, esse tipo de
empreendimento passou a utilizar um novo parametro de contribuicdo tributaria,
configurado pelo Sistema de Recolhimento de Valores Fixos e Mensais dos tributos,
abrangido pelo Simples Nacional. Como pessoa juridica, o microempreendedor
possui direitos e deveres reconhecidos pelo Estado (Brasil, 2008).

A vista disso, a organizagdo em estudo se classifica como empresa individual
de responsabilidade limitada, do tipo Microempreendedor Individual (MEI), que tem
uma abordagem mais simples e de facil abertura.

5.1.3 Histérico da empresa

Inicialmente, a fundadora fazia pecas para sua filha e, ao divulga-las em suas
redes sociais, as pegas chamavam muita atencdo de outras pessoas. Com isso,
surgiu a ideia de produzir para revenda, o que levou a fundagéo da JS Sol e Mar
Croché em 2015. E uma marca pequena, que esta se organizando no mercado e
que possui uma cartela de clientes fiéis. Seu marketing era realizado,
majoritariamente, pelo “boca a boca” e por meio de suas redes sociais, que atraem

a maioria de seus clientes.
5.1.4 Planejamento estratégico

Segundo Kotler e Keller (2000), o planejamento € o que motiva e encoraja a

administracdo a pensar de maneira sistematica no que acontece no presente e no

4 Vale destacar que a fundadora da empresa JS Sol e Mar Croché é também a pesquisadora do
presente estudo. Sendo assim, boa parte das informacdes aqui relatadas provém de uma fonte
primaria.



37

que acontecera futuramente em uma organizacao. O planejamento possibilita que a
empresa desenvolva um conjunto maior de tarefas de maneira disciplinada e
organizada, visando atingir objetivos que a levardao a um futuro cada vez mais
produtivo e de qualidade. A seguir se apresenta, a missao, a visao e os valores da
JS Sol e Mar Croché.

5.1.4.1 Missao

Valadares (2002) define a missdo como sendo a razdo de ser de uma
empresa. Dito isto, a missdo da JS Sol e Mar croché é: oferecer produtos de
qualidade, garantindo a satisfacdo de nossos clientes.

5.1.4.2 Visao

A identificagéo da visao é considerada por Oliveira (2007) como os limites que
0S responsaveis pela empresa conseguem enxergar dentro de um periodo de tempo
mais longo e uma abordagem mais ampla. Dessa maneira, a visao da JS Sol e Mar
Croché é: ser uma empresa de e-commerce de produtos de croché, reconhecida
pela exceléncia no atendimento e na satisfagéao dos clientes, pela rapidez na entrega
e pela qualidade e preco justo dos produtos, de modo a se tornar uma referéncia na
producao de pecas de artesanato de croché.

5.1.4.3 Valores

Para Tamayo e Borges (2001), valores s@o recursos que a organizagao utiliza
para a criagdo, o desenvolvimento e a conservacao de uma imagem, elevando a
propria autoestima do trabalhador dentro da organizagcdo. Com isso, os valores da
JS Sol e Mar Croché sdo: confiangca e respeito entre as pessoas; qualidade nos
produtos; compromisso e comprometimento; empreendedorismo responsavel e

bem-estar ambiental.
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5.2 CLIENTES-MERCADO

Este médulo apresenta a caracterizacado dos seguintes aspectos estruturais
do modelo do plano de negécio: segmentagéo de mercado, gerador de “personas” e

jornada do cliente.

5.2.1 Segmentagao de mercado

A segmentacdo de mercado identifica grupos de clientes e necessidades
semelhantes e alinhadas a proposta de valor do negé6cio. Com a segmentacéao, a
empresa podera obter muitas vantagens, como trazer melhores trabalhos frente a
concorréncia. Segundo Churchill e Peter (2000), segmentacao de mercado € dividir
um mercado em grupos de compradores potenciais que tenham semelhantes
necessidades e desejos, percepgdes de valores ou comportamentos de compra.

Considerando as variaveis psicograficas associadas aos comportamentos,
habitos, valores e estilo de vida dos clientes, foram definidas a segmentacao e a
proposta de valor da JS Sol e Mar Croché. Em relagdo a segmentacgao, foi possivel
observar que a empresa estudada atende dois grandes segmentos: o primeiro deles
é representado por clientes que prezam por comodidade e pelo estilo do croché, ja
o outro segmento foi caracterizado por aqueles clientes que tém preferéncia por
pecgas de croché moda praia e acabam se identificando com o perfil da empresa.

Nesse contexto, foram elencadas as seguintes variaveis de segmentacao:

Figura 3 — Segmentacao de mercado dos clientes da JS Sol e Mar Croché

Variavel1 Varidvel 2
Prezam por comodidade e estilo do croché Tem preferéncia pecas de croché praia
Prezam por qudlidade e modinhas croché Tem preferencia croché casual

Fonte: Elaborada pela autora, a partir de PNBOX (2023).

Essas varidveis sdo utilizadas no PNBOX para gerar uma matriz de
segmentacdo dos clientes, dividindo-os em grupos com diferentes niveis de

priorizacdo de acordo com a sua importancia para as propostas do negécio. Séo
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eles: 1) verde — muito importante, o cliente deseja e tem o produto; 2) amarelo —
importante, a preferéncia do cliente; 3) laranja — atencao ao cliente e seus desejos;
e 4) vermelho — planejar o que o cliente deseja.

Figura 4 — Matriz dos segmentos de clientes priorizados da empresa JS Sol e Mar
Croché

Prezam por comedidade e estilo do
croché
Tem preferencia croché casual

20

Fonte: Elaborada pela autora, a partir de PNBOX (2023).

Na matriz de segmentacao disponibilizada acima, ha uma ordem crescente de
quadros, disponibilizados de acordo com o grau de priorizagdo pelos grupos de
clientes representados em funcéo das variaveis que os definem. O primeiro mostra
as variaveis que condizem com as apresentadas na figura anterior (Figura 3) e esta
alinhado com o grau de priorizacdo da empresa.

A matriz aponta, ainda, a estratégia que a empresa deve desenvolver de
acordo com os dois maiores segmentos de clientes. Assim, ela pode planejar suas
estratégias para atrair, conquistar e fidelizar clientes que preferem produtos
artesanais, prezam por comodidade e gostam de acompanhar as tendéncias de
moda. Para tanto, a empresa deve estar sempre conectada com as tendéncias, de
acordo com as estagdes do ano e com as novidades do mercado global, a fim de
trazer novidades para os clientes com antecedéncia.

Em relacdo a segmentagéo dos fornecedores, observou-se que a empresa
estudada atende dois grandes segmentos: o primeiro deles é representado por

artesaos de croché que desejam revender e o segundo por artesdos de croché que
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produzem uma variedade de produtos e se identificam com o perfil da empresa.

Nesse sentido, foram elencadas as seguintes variaveis:

Figura 5 — Segmentacado de mercado dos fornecedores da empresa JS Sol e Mar
Croché

Fornecedores

Variavel1 Varidvel 2

Artesd@o de croché que deseja revender. Artesé@o de croché variedades e quer parc
Artesdio de croché que vende no varejo. Artesto de croché com Unico seguimento

Fonte: Elaborada pela autora, a partir de PNBOX (2023).

A partir disso, gerou-se uma nova matriz de segmentagao, conforme pode ser

observado na Figura 6:

Figura 6 — Matriz dos segmentos dos fornecedores priorizados da empresa JS Sol e
Mar Croché

Artesto de croché que deseja revender.

Artes@o de croché& com Unico
2° seguimento

Fonte: Elaborada pela autora, a partir de PNBOX (2023).

Levando em consideracdao os dois maiores segmentos de fornecedores, a
empresa pode planejar suas estratégias para estabelecer parcerias com
fornecedores que trabalham com croché e que querem vender seus produtos para
intermediarios. Diante disso, a empresa deve trazer os modelos que serao feitos para
os fornecedores com antecedéncia, para que os produtos sejam produzidos e
entregues aos clientes em tempo habil.
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5.2.2 Gerador de persona

Personas possibilitam construir suposicées e geram conhecimento sobre
usuarios, tornando significativa a comunicacao da equipe de desenvolvimento, o
que tende a evitar que ela use o seu proprio perfil de especialista nos projetos
(Pruitt; Adlin, 2006). Destarte, o gerador de persona do PNBOX faz uma analise
do perfil do comprador ideal, denominado persona, que representa os clientes. Ele
se utiliza de diferentes aspectos, como idade, estado civil, escolaridade, profissao,
renda e localizacao para compor uma média das caracteristicas do publico da loja.

A JS apresenta dois tipos de persona, sendo a primeira a persona cliente-
fornecedor, que engloba o uso das redes sociais e a vontade de fornecer seus
produtos para revenda por meio do e-commerce a ser criado.

Figura 7 — Persona cliente-fornecedor da empresa JS Sol e Mar Croché

Persona

crocheencantadobya@gmail.com

268 anos, Artesd

Estado Civil: Casado Renda Mensal (RS): 330000

Escolaridade: Ensino Medio Cidade: Jodo Pessoa

crocheteira, curiosa, gosto de pesquisar sobre artesanato ¢ amo fazer croché.

"Mminha familia € o meu tesouro ”

Hdbitos e comportamentos
ama croché, gosta de pesquisar @ criar novas experiéncia para os clientes, gosta de passeia e
estar com a familia.

Heaemocional

Fonte: Elaborada pela autora, a partir de PNBOX (2023).

A imagem acima mostra que a persona cliente-fornecedor da empresa JS Sol
e Mar Croché é artesa e gosta de artesanato em croché. O ponto em comum entre
esse tipo de persona é que elas sdo mulheres antenadas com as redes sociais, que
nao vendem por meio de e-commerce, mas que tém interesse em parcerias para
fornecer seus produtos para venda em outra empresa. Elas também amam o

artesanato de croché e gostam de produzir em casa, mantendo uma rotina com a
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familia. Essas informacdes foram obtidas por meio dos questionarios respondidos

pelos clientes da loja.

Figura 8 — Persona compradores da empresa JS Sol e Mar Croché

M

25 anos, Administradora

_"‘. Estado Civil: Solteiro Renda Mcnsul{HS}: 210000

!
‘ / Escolaridade: Ensino Superior Cidade: Jofio Pessoq

Néo gosto de coisas exageradas, prefiro aquelas mais simples.
Admiro moda e artesanato, gosto de trabalhos manuais de verdo, férias, croché.

Fonte: Elaborada pela autora, a partir de PNBOX (2023).

A Figura 8 mostra que a persona compradora da empresa JS Sol e Mar
Croché gosta de trabalhos manuais de verao, férias e croché. O ponto em comum
nesse tipo de persona é o fato de que sao mulheres antenadas com as redes sociais
e com a rotina de trabalho, elas estudam e gostam de passear, frequentar festas e
passar tempo com a familia. Para essas personas, a facilidade de fazer compras
pelainternet € essencial para suas rotinas. Essas informagdes também foram obtidas
por meio dos questionarios aplicados nos clientes da loja.

5.2.3 Jornada do cliente

A jornada do cliente € uma ferramenta utilizada para compreender a
experiéncia que o consumidor tem com a empresa desde o primeiro contato até o
pds-venda. No Quadro 6 serdo estudadas as seguintes etapas: o antes, que inclui o
momento da descoberta e o objetivo da acédo do cliente; o durante, que engloba o
processo de compra; e o depois, que € a avaliagdo do cliente sobre a empresa desde

0 seu primeiro contato.
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Quadro 6 — Etapas da jornada do cliente da empresa JS Sol e Mar Croché

Jornada do cliente

Objetivo da Acdes do Pontos de Estado Ovortunidades
acao cliente contato emocional P
E-commerce * Evidenciar a
. Buscar no (site da loja), loja com
site redes sociais andncios pagos
Inst:a ram e e WhatsApp. no Instagram,
Face%ook' Facebook e
e
catalogo dos
vantagens e
. produtos e 9
Expectativa suas condicdes
Antes Descoberta enc?)(ritrar caracteristicas; atorsélll\\llz?spara >
» Consultar PC .
uma peca . clientes;
de croché valores e Entusiasmado | ; Fornecer o
do seu formas de maximo de
osto e pagamento; informacoes
gos * Verificar o ¢
estilo. razo de sobre os
gntrega e0 detalhes dos
valor do frete; g?odelo,s .
* Pesquisar a ISpONIVels,
 Destacar os
segurancae a feedbacks
credibilidade -
da empresa _pos_|t|v0~s eas
' indicacdes de
clientes.
« O momento de
mostrar a
facilidade com o
pagamento
e o frete;
* Aceitar cartoes
de crédito e
débito mais
usados no
mercado,
parcelamento
O cliente Efetuar a E-commerce, J%To:'te fexsem
Durante C;or;rgfmeo efetua a compra no l_lgifg(;i?é Entusiasmado | * Pagamentos a
pag compra. e-commerce. WhatsA vista ou no Pix
Pp- com 10%
desconto;

» Pagamento no
ato da entrega,
se o cliente
assim desejar;

* Entrega gratis
com valor
minimo de
compras para
Joao Pessoa e
Regiao
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Metropolitana;
* Frete fixo para
todas as regides
do pais.
* Avaliar o
erd.UtO; * Fidelizacao;
* Avaliar as DA
informacoes " Indicagao para
. L s outros possiveis
disponiveis no clientes:
e-commerce; Pesquisa de ’
O . Avali Sfach * Desconto de
consumidor vatar o satisfacao e 20% na préxima
. atendimento; feedbacks
avaliaa ; compra para
. o * Avaliar as nas redes . o
Depois Avaliacdo | empresa e gy . Entusiasmado | quem indicar um
. condi¢bes de | sociais, como ) .
deixa a sua . novo cliente;
oo entrega, ex: se | WhatsApp,
opinido no * A cada quatro
: 0 produto Instagram e
site. . . produtos, o
chegou, se site da loja. :
cliente ganha
estava bem
um desconto de
embalado, se 40% no produto
foi entregue °nop
de menor valor.
dentro do
prazo.

Fonte: Elaborado pela autora, a partir de PNBOX (2023).

A etapa “descoberta” € o momento em que o consumidor se interessa por um
produto de acordo com suas preferéncias. O cliente entusiasmado busca por
informacgdes sobre o produto e suas caracteristicas por meio das redes sociais e do
site da loja (e-commerce). Posteriormente, procura por valores, formas de
pagamento, taxa de entrega e prazo de confeccao da peca e de envio. O cliente
pesquisa ainda sobre a seguranga da empresa e sua credibilidade por meio dos
canais de contato, como 0 e-commerce e suas redes sociais. Vale destacar que na
descricao do perfil (bio) da loja no Instagram é possivel encontrar o link de cada uma
de suas redes sociais, como YouTube, Tik Tok, Facebook, Threads, Pinterest,
WhatsApp e e-mail, assim o cliente pode conhecer melhor a marca e tirar suas
duvidas.

Na proxima etapa, compra e pagamento, o cliente entusiasmado — que ja
verificou as condig¢des e facilidades de forma de envio e pagamentos — faz a melhor
escolha conforme suas preferéncias para finalizar a compra. Por fim, na ultima etapa,
ao receber o produto, o cliente avalia a pegca de acordo com as informacdes
fornecidas pela empresa por meio de fotos e outras publicacées. Nesse processo,
séo avaliados o atendimento, o prazo e as condi¢cbes de entrega e o produto em si

(confeccdo). Com essas informacdes, a empresa fideliza o cliente e, por meio das
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avaliacbes em suas redes sociais, utiliza essa experiéncia como uma forma de atrair

mais pessoas por meio de indicacoes e feedback.

Os clientes sao o ponto de chegada dos esforcos de uma empresa. Como
clientes, devem ser vistos ndao apenas consumidor final, mas todos os
agregados que podem representar mercados-alvo para os produtos da
empresa, como mercado industrial, mercado do governo, mercado externo
e até mesmo os intermediarios de marketing- representantes, agentes,
atacadistas, varejistas de acordo com o nivel de canal de distribuicdo
adotado pela empresa (Honorato, 2004, p. 39).

O Quadro 7 mostra detalhadamente as principais etapas da jornada do

cliente-fornecedor, sao elas: descoberta, compra e pagamento e avaliacao.

Quadro 7 — Etapas da jornada do cliente-fornecedor da empresa JS Sol e Mar Croché

Jornada do fornecedor (artesaos)

Antes

Descoberta

O e flcoes 0o Pontos de Estado Oportunidades
acao fornecedor contato emocional p
* Evidenciar a
loja com
andncios
pagos no
Instagram,
« Buscar no 5\?#;2:;;_6
site, ;
Instagram e Detalhar as
Facebook; vantagens e
+ Conferir 0 condigbes
catalogo dos ?;awa? para
possiveis
produtos e _ !
suas clientes;
caracteristica *» Fornecer o
i . E-commerce maximo de
e > (site da loja) informagées
de vender » Consultar redes soci]aié Entusiasmado sobre og
suas pecas. | valores para
revenda: e Whatsapp. g]e;gggg dos
. \r/:zrglgaer disponiveis;
F;ntre a: * Destacar os
* Pes u?sa} a feedbacks
se u?an ae positivos e as
J a ¢ indicacdes de
o clientes;
credibilidade ;
da empresa. oé\ﬂostrar para
fornecedores
que a empresa
é responsavel
etem
credibilidade.
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 Mostrar as
facilidades do
pagamento a

vista ou Pix;
* Em Joéo
Pessoa e
Regiao
) Re_ceber 0 Megtlropolitana,
pedido de Efetuar egar as
fabricacao/ etuara beg
encomenda: venda_com a pegas na
Compra e loja. Instagram, _ reS|d(?nC|a do
Durante pagamento | » Fornecer as Facebook e | Entusiasmado | artesao;
pecas WhatsApp. * 50% do
produzidas pagamento no
para pronta- ato da
entrega. encomenda e
o restante na
entrega;
» Pagamento
em espécie ou
Pix, se assim
desejar o
fornecedor.
* Avaliar o * Fidelizagao;
processo de * Indicacao
encomenda; para outros
* Avaliar as Pesquisa de possiveis
Avaliar a informacdes satisfacéo e fornecedores;
empresa e | fornecidas feedbacks * Aumento de
: o deixar a sua | para orientar nas redes . 20% na
Depois Avaliagao opinido nas | a produgéo; sociais, como Entusiasmado comissao da
redes. * Avaliar o WhatsApp, proxima peca
prazo, se foi Instagram e para quem
suficiente site da loja. indicar um
para o novo
atendimento fornecedor.
ou nao.

Fonte: Elaborado pela autora, a partir de PNBOX (2023).

A descoberta € o momento em que o fornecedor se interessa em fornecer seu

produto a empresa. O fornecedor entusiasmado busca informacdes sobre a empresa

por meio das redes sociais e do e-commerce. Também ¢é feita uma busca para

conferir 0 catdlogo dos produtos e suas caracteristicas, consultar valores para

revenda, verificar prazo de entrega, pesquisar a seguranca e credibilidade da

empresa. O contato é feito via e-mail e/ou Whatsapp para conhecer melhor a marca

e tirar dlvidas.

Na préxima etapa, compra e pagamento, o cliente-fornecedor recebe o pedido

de encomenda apds verificar as condi¢des e facilidades para o envio e pagamento

e faz a melhor escolha de acordo com suas habilidades de confeccionar a pega. Por
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fim, na ultima etapa, ao entregar o produto, o fornecedor avalia a empresa. Avalia-
se, portanto, o atendimento durante toda a jornada e o prazo disponivel para
confeccao e entrega. Com essas informacdes, a empresa pode buscar meios de
fidelizar os fornecedores e utilizar as avaliagdes feitas nas redes sociais como forma

de atrair mais parcerias.

5.3 PROBLEMA-SOLUCAO

Neste modulo do plano de negécio, serdo abordados trés aspectos que
delineiam os valores percebidos pela persona: a proposta de valor, a andlise das
entregas e o quadro de experimentagao.

5.3.1 Proposta de valor

A proposta de valor sdo as caracteristicas e beneficios que as ofertas da
empresa tém de importante para o seu cliente avaliar e, por meio disso, escolher a
empresa. Os valores funcionais sao beneficios ou caracteristicas que seus produtos
€ servigos possuem e que ajudam a resolver problemas profissionais ou pessoais
que envolvem a rotina do seu cliente. Ja os valores sociais estdo relacionados a
imagem que o cliente quer manter em seu meio social e profissional ou a um
sentimento de causa, voltado menos para o individual e mais para o coletivo.

De acordo com o Sebrae (c2022), a proposta de valor é tudo o que diferencia
e torna um negdcio ou projeto importante para o seu publico. Basicamente, estamos
falando das caracteristicas e beneficios que fazem o cliente escolher uma marca e
nao outra.

No Quadro 8 sdo apresentados os valores percebidos pela persona da

empresa JS Sol e Mar Croché:

Quadro 8 — Valores percebidos pela persona e entregas da JS Sol e Mar Croché

Valores Entregas

Facilidade na entrega e possibilidade de realizar

Disponibilidade e acesso compras 24 horas por dia pelo site da loja.

» Material de qualidade para ndo desbotar, nem

S ceder o bastante para deformar a peca;
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» Material adequado com maior durabilidade de
acordo com a pega;

» Acabamento perfeito, de acordo com o
produto.

* Entregas feitas de acordo com as informagdes

Exclusividade e personalizacdo .
P & fornecidas na hora da compra

Planejamento, atendimento, tecnologia e

Crescimento e desenvolvimento . =
qualidade, exclusividade e propaganda.

S&o realizadas pesquisas de mercado para
Moda saber e se atualizar sobre as tendéncias da
moda local, regional e mundial.

Fonte: Elaborado pela autora, a partir de PNBOX (2023).

Analisando o quadro, observa-se que existe uma relagéo direta entre os
valores e a forma com que a empresa faz as entregas, visto que os produtos sao
entregues de acordo com as necessidades dos clientes. O Quadro 9 abaixo
apresenta os valores percebidos pela persona cliente-fornecedor:

Quadro 9 — Valores percebidos pela persona cliente-fornecedor e entregas da
empresa JS Sol e Mar Croché

Valores Entregas
Aumento da renda Aumentar as vendas
Disponibilidade e acesso Os produtos séo recolhidos diretamente das casas dos
fornecedores e artesaos.
Economia de tempo Trabalhar em casa
Reducéo de riscos e perdas Trabalhar por encomenda sem o risco de ndo vender
Expansao da rede de relacionamento Criar grupos de artesaos para trocar ideias.
Crescimento e desenvolvimento gesenvolver produtos exclusivos para o desenvolvimento
a marca.

Fonte: Elaborado pela autora, a partir de PNBOX (2023).

O quadro acima mostra os valores e as entregas que a empresa faz para a
persona cliente-fornecedor, mostrando que os valores tém uma relagdo com as

entregas, de modo a atingir suas expectativas iniciais.
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5.3.2 Anélise de concorréncia

A analise de concorréncia é fundamental para saber quais sdo os pontos a
melhorar diante dos seus concorrentes e observar em quais atributos o negécio
estudado se destaca em relacdo aos seus concorrentes. De acordo com o0 PNBOX
(2023), é importante comparar os atributos de seu negécio com o dos concorrentes

e analisar se a empresa pode mudar algo para se destacar no mercado.

Grafico 1 — Andlise de concorrentes da empresa JS Sol e Mar Croché

Fonte: Elaborado pela autora, a partir de PNBOX (2023).

A partir do grafico acima é possivel constatar que foram mencionados dois
concorrentes para a analise, tendo em vista algumas semelhancas nos produtos
ofertados e no publico em comum. Sao eles: Arte Croché e Fio Tramado, empresas
que atuam no segmento online de Jodo Pessoa-PB. Para a realizagdo do estudo,
foram atribuidos nove aspectos de avaliagdo em relagdo ao negdcio e seus
concorrentes, como: atendimento, canais de vendas, disponibilidade do produto,
experiéncia do cliente, presenca digital, preco, qualidade, suporte ao cliente e
variedade.

Por meio da ferramenta de analise da concorréncia do PNBOX, foi feita uma
avaliagdo média do desempenho das organizagées anteriormente mencionadas.
Além disso, deve-se entender que o eixo x mostra 0s aspectos avaliados da empresa
estudada e dos concorrentes, enquanto o eixo y € representado pelo “alto”, que
indica o0 que a empresa tem de maior destaque, e pelo “baixo”, que sdo os pontos

que a empresa tem em menor evidéncia.
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A analise da concorréncia permitiu constatar que os atributos variedade,
disponibilidade do produto e preco possuem maior grau de destaque na empresa
estudada. Esses sdo os pontos que a diferenciam da concorréncia e que podem ser
considerados pontos fortes para a organizacdo. Percebe-se, ainda, que existe um
ponto em comum entre as empresas analisadas, visto que todas tém experiéncia e
suporte do cliente positivas. Na presenca digital e canais de vendas, a empresa ficou
em segundo lugar diante da comparacado com a empresa Arte Croché, o que destaca
a necessidade de melhorar suas estratégias para buscar maior visibilidade nas redes

sociais.

5.3.3 Quadro de experimentagao

Neste ponto, serda abordado o quadro de experimentacdo que visa levantar
hip6teses sobre a proposta de valor de uma empresa, a fim de verificar a validacao
de um produto ou modelo de negd6cio com os clientes da organizagao.

O experimento consistiu em promover uma postagem de divulgacao na
plataforma Instagram por meio da conta da empresa, visando uma maior visibilidade
para a loja online na Regidao Metropolitana de Jodo Pessoa - PB, localizacdo da
empresa. A propaganda foi promovida por 24 horas e o resultado foi positivo,
considerando os numeros alcangados e o objetivo da acao: receber mais visitas no
perfil da loja para promover sua visibilidade na regido. Os dados presentes nas
figuras, quadros e graficos a seguir detalham o sucesso que o anuncio obteve:

Figura 9 — Prévia do anuncio

Meta Prévia do antincio Ver todas as prévias
Quais resultados vocé gostaria de obter com este antncio?

'.‘ Receber mais mensagens ‘lmtagnum

+ jssolemarcroche
*/ Patrocinade

° o Receber mais visitas no perfil

* Obter mais visitantes para o site

Criativo Advantage+ (i ]

Utilizar os dados do Instagram para veicular automaticamente
diferentes variagdes do criativo do antincio para pessoas quando @
houver probabilidade de melhorar o desempenho.

Botdo (]

Nome do botéio Acessar o perfil do Instagram

Fonte: Elaborada pela autora, a partir de Instagram (2023).



Figura 10 — Estatisticas do anuncio

Interagdes com o contedudo

Atividade do perfil

-»> L ]

A2 2 E:
Visao geral ©
Alcance 4.588
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L=2a]
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Fonte: Elaborada pela autora, a partir de Instagram (2023).

Na Figura 10 acima os simbolos que ficam logo abaixo da imagem tém
diferentes significado: o primeiro (coracao) indica o total de curtidas do post; o
segundo (baldo) representa os comentarios do publico; o terceiro (avidozinho) é o
simbolo de compartilhamento e o quarto (bandeirinhas) aponta o total de pessoas
que salvaram a postagem. Essas estatisticas ficam disponiveis para avaliagdo do
proprietario da conta para avaliagao posterior da promogéo, de modo a saber se 0
publico teve interesse ou n&o no conteudo.

Figura 11 — Alcance da postagem

Alcance @

Impressoes 5.493
Interacoes com o conteuado & 48
Curtidas 42

Salvamentos 4

Comentarios 2

Compartilhamentos o

Fonte: Elaborada pela autora, a partir de Instagram (2023).
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A Figura 11 acima mostra o alcance da central de contas da rede social com
o0 maximo de contas rastreadas por meio das informacdes colocadas no momento
da postagem. Vale destacar que esse alcance depende do valor pago para veicular
a postagem na rede, o que delimita o tempo de promog¢ao e o numero de contas
alcancadas. Com isso, observa-se que: as impressoes representam um total de
5.493, 88% a mais em relacdo ao ultimo anuncio; o alcance foi de 4.588 contas
alcancadas, 96% a mais do que o ultimo anuncio; e 48 pessoas interagiram, sendo
que 42 curtiram, 4 salvaram e 2 comentaram na postagem.

A figura abaixo mostra a atividade do perfil em relacdo ao anuncio anterior:

Figura 12 — Atividade do perfil

Atividade do perfil @ 68

Wisitas ao perfil =11

Comegaram a seguir 2

Toques no botdo Ligar o

Toques no botdo de email o

Fonte: Elaborada pela autora, a partir de Instagram (2023).

A Figura 12 mostra que, no anuncio anterior, foram alcancadas 68 contas,
sendo que: 56 visitaram o perfil, 96% a mais em relacdo ao ultimo anuncio; 12
comegaram a seguir e ndo houve nenhuma interagéo. A promog¢ao da postagem foi

considerada positiva, visto que resultou em 12 possiveis clientes.

Figura 13 — Custos do anuncio

Anuncio @

54

Status Concluido

Gasto R527.00 de R527,00

Fonte: Elaborada pela autora, a partir de Instagram (2023).
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A Figura 13 mostra que, ao concluir o anuncio, 54 contas visitaram o perfil e
o seu custo foi de R$ 27,00 reais. O grafico a seguir demonstra os dados de género

do publico alcangado:

Grafico 2 — Género do publico alcancado pelo anuncio

Publico @

Género

96.8% 3.2%

Fonte: Elaborado pela autora, a partir de Instagram (2023).

No gréfico, observa-se que 96,8% sao mulheres e 3,2% sao homens, o que
evidencia que o publico feminino tem um maior interesse na loja de produtos de
croché. Em relacao a faixa etaria do publico alcancado, temos os seguintes dados:

Gréfico 3 — Faixa etaria do publico alcangado pelo andncio

Faixa etaria

Fonte: Elaborado pela autora, a partir de Instagram (2023).

Como mostrado no grafico, o maior percentual alcangado por faixa etaria foi
no agrupamento de 25 a 44 anos (52,9%), 0 que condiz com a persona da empresa.
Diferentemente, o menor percentual alcancado foi com a faixa 65+ anos,
demonstrando que o publico da terceira idade interage menos com esse tipo de

postagem.
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A seguir, a Figura 14 mostra a regido para qual a acao foi definida, incluindo
Jodo Pessoa e Regiao metropolitana, que abarca as cidades de Cabedelo, Conde e
Santa Rita, entre outras:

Figura 14 — Regido escolhida para divulgagao do anuncio

Publico
CQuem deve ver seu andncio?

@ regido metropolitana de Jodo pessoa (Usado pela ditima vez)

Detalhes do puablico o

gao — morando em: Brasil: Cabedelo, Conde, Paraiba, Brazil, Jodo Pessoa,
a Rita, Paraiba, Brazil Paraiba
1 +

ondem a: Interesses: Verdo, Férias, Croché, Bigquini, Acessdarios

talhado Advantage: Desativado

Fonte: Elaborada pela autora, a partir de Instagram (2023).

Além da regido escolhida, foram selecionadas palavras que, possivelmente,
fazem parte dos interesses da persona, como: verdo, férias, croché, biquini,
acessorios de moda ou praia. Vale lembrar que o Instagram direciona a propaganda
de acordo com as informacdes disponibilizadas acerca do publico escolhido.

O Gréfico 4 demonstra que a postagem foi feita para a localizacdo Paraiba,
que € o foco do publico da empresa no momento:

Grafico 4 — Localizac&o para a divulgagao do anuncio

Principais localizagbes

Fonte: Elaborada pela autora, a partir de Instagram (2023).

Em funcdo dos dados disponiveis, constata-se que o anuncio pago obteve
sucesso, visto que ocorreram mais visualizagées no perfil, a conta adquiriu novos

seguidores e houve um certo interesse nas pecas novas, 0 que gerou encomendas.
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Para mais, esse aumento na procura infere que o e-commerce serd capaz de
contribuir com as vendas estimuladas por agdes como essa, ja que os clientes
poderdo acessar o site a qualquer momento e fazer as compras de maneira

facilitada.

5.4 CANAIS DE VENDAS

Estudar os melhores canais de venda € um passo importante para tragar as
estratégias da organizacdo. Com isso, essa secao busca definir os melhores canais

de aquisicao e o funil de vendas do negdcio.

5.4.1 Canais de aquisi¢ao

De acordo com o preenchimento do PNBOX, foi possivel identificar nesta
Secao quais 0s canais que se mostram mais relevantes para o nego6cio, com base
em um ranqueamento fundamentado na média geral obtida a partir de variaveis
estipuladas pelo modelo do plano de negdcios, tais como: atratividade, alcance
esperado, clientes, viabilidade e relacionamento. Esses aspectos foram mensurados
por meio da contribuicdo da clientela ja formada com vistas a adquirir novos clientes.

A escala pode ser numerada de zero a dez, como pode ser observado no
quadro abaixo:

Quadro 10 — Avaliacéo dos canais de aquisicdo da empresa JS Sol e Mar Croché

Canal de .. Alcance . . T Média
aquisicio Atratividade esperado Cliente | Relacionamento | Viabilidade geral
Publicidade em
Redes Sociais 10 10 10 10 10 10
E-commerce 10 10 10 10 10 10
Feiras 8 9 9 9 10 9
Eventos 9 8 10 9 8 9
Plataformas
Existentes 10 10 10 10 10 10
Acordos e
Parcerias 8 9 9 9 9 9

Fonte: Elaborado pela autora, a partir de PNBOX (2023).
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Diante dessas informacbes, analisadas de acordo com a visdao da
pesquisadora, pode-se constatar que os canais publicidade em redes sociais,
e-commerce, feiras, eventos, plataformas existentes e acordos e parcerias foram os
que mais se destacaram e se mostraram importantes para o crescimento do negécio.
Além disso, observa-se que a publicidade em redes sociais, plataformas existentes
e e-commerce serao 0s canais de aquisicao mais promissores para 0 negocio e sao
0s meios de comunicacao que devem ser mais utilizados, tendo em vista a sua
habilidade de conversao de clientes. Os outros canais — feiras, eventos, acordos e

parcerias — também sao promissores e merecem investimento.

5.4.2 Funil de vendas

No tocante ao funil de vendas, o objetivo é listar, por etapas, as agbes de
venda que levardo o cliente a comprar o seu produto. Nesse sentido, deve ser
definido um canal de aquisi¢do que acompanhe o processo do cliente desde o seu
primeiro contato até a conclusao da compra. Para a elaboracgéo do funil, foi escolhido
o canal de publicidade em redes sociais, tendo como “topo” as pessoas alcangadas
pela agcao e como “meio” as que sdo chamadas para a acao.

O quadro abaixo apresenta os dados do topo do funil:

Quadro 11 — O topo do funil de vendas da JS Sol e Mar Croché

~ Pessoas Pessoas Custo de
A‘?:: dc;e in?,;i?irgg'}%) alcancadas chamadas aquisicao de Cor?;,ae):as;: (%)
com a acao para a acao cliente (R$)
Promover
no 27,00 4588 68 0.40 0.01
Instagram

Fonte: Elaborado pela autora, a partir de PNBOX (2023).

A experiéncia, feita por meio do Instagram, revela que no topo do funil estao
pessoas que ndao sabem que querem fazer uma compra de uma peca de croché e
nao conhecem a loja em questdo. No momento da criagcao do post, é informado o
publico que se quer alcangar, delimitando-o por idade, regido e segmento de
interesse (artesanato). Esses dados sédo colocados na plataforma do Instagram, que
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faz o langcamento para o publico desejado. A partir disso, foram alcancadas 4.588

pessoas.
Quadro 12 — Meio do funil de vendas da JS Sol e Mar Croché
- Pessoas Pessoas Custo de
A\?:: dge In?/;%?;:ﬁ'}:%) alcancadas chamada~s aquisicao de con-l\-lae)::é(:;e(% )
com a acao para a acao cliente (R$)
Cropped 27.00 68 54 0.50 0.79
verao flores

Fonte: Elaborado pela autora, a partir de PNBOX (2023).

No meio do funil estao os clientes que foram atraidos por meio do anuncio e
que entraram no perfil da loja para saber mais sobre a empresa e sobre as pecas
produzidas. Nesta etapa, a empresa ajuda a decisdo de compra ao fornecer
informagdes completas sobre os produtos e sobre a empresa. Para tanto, destacam-
se 0s clientes e seus relatos acerca do processo de compra e dos produtos. Esse é
0 momento em que o e-commerce pode facilitar as vendas, visto que o cliente pode
procurar diretamente pelo produto no site da loja, obter as informacdes acerca da
confeccao e dos valores e efetuar a compra na prépria plataforma.

No fundo do funil de vendas, as pessoas ja conhecem a loja por ja ter
pesquisado sobre ela e sobre as pegas em croché. Esse € o momento em que o
cliente pode efetuar a compra ou procurar a concorréncia. O Quadro 13 mostra os

dados referentes ao fundo do funil:

Quadro 13 — Fundo do funil de vendas da JS Sol e Mar Croché

Acdo de Orcamento Pessoas Pessoas Custo de Taxa de
\?en da Inveiti do (R$) Alcancgadas Chamadas | Aquisicdao de | Conversao
com a Acado | paraaAcao | Cliente (R$) (%)
Cropped
Flores 27,00 54 2 13.50 0.04

Fonte: Elaborado pela autora, a partir de PNBOX (2023).

Observa-se que a agédo de vendas foi muito valida, visto que alcangou um
numero relevante e que, no final, obteve duas vendas. Pelo numero de vendas
alcancado nesse processo, a empresa pode melhorar as informacdes disponiveis

em suas redes sociais, colocando um direcionamento para o e-commerce na
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publicacao promovida, no qual o cliente tera todas as informacdes necessarias sobre

os produtos e podera fazer a compra online, o que certamente atraira mais clientes.
5.5 FINANCAS

As financas da empresa sdao muito importantes para apontar os possiveis
ganhos e perdas, além de evidenciar a sua saude financeira. Sendo assim,
avaliamos a situacéo econémico-financeira do negécio nesta secao, identificando os
investimentos, ganhos, custos, demonstracdo do resultado do exercicio (DRE),

indicadores financeiros e simuladores de resultado do negécio.
5.5.1 Investimento

Para definir o valor dos bens materiais e tecnoldgicos que vao viabilizar o
negocio, é preciso projetar o investimento feito. Para isso, serdo levados em
consideragado o investimento fixo, investimento pré-operacional, estoque inicial,
capital de giro e investimento total para o desenvolvimento do objetivo empresarial.

A sequir, serdo apresentados os estudos de cada um desses parametros.
5.5.1.1 Investimento fixo

Como o PNBOX (2023) informa, investimentos fixos sdo bens que devem ser
adquiridos para que o negdécio possa funcionar. Nele, vocé deve adicionar moveis,
instalagdes, veiculos, maquinas, computadores, etc. A vista disso, a Tabela 1

apresenta o levantamento de investimentos fixos para o funcionamento do negécio:
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Tabela 1 — Investimentos fixos da empresa JS Sol e Mar Croché

Descricao Quantidade Valor unitario (R$) Valor total (R$) %
Smartphone 1 1.200,00 1.200,00 9.43
Iphone 1 3.500,00 3.500,00 27.49
Magquina de 1 380,00 380,00 298
cartoes
Maquina de 1 3.500,00 3.500,00 57,49
costura
Moéveis 5 150,00 750,00 5.89
Notebook 1 3400,00 3400,00 26.71
TOTAL 10 12.130,00 12.730,00 100

Fonte: Elaborada pela autora, a partir de PNBOX (2023).

Alguns itens do investimento fixo da empresa foram adquiridos durante os
seus anos de funcionamento. O smarfphone foi uma compra realizada por meio de
um e-commerce e a maquina de cartao, Infinity Pay, foi adquirida para o Cadastro
Nacional de Pessoas Juridicas (CNPJ). Ja a maquina de costura e o Iphone foram
adquiridos com o objetivo de melhorar os acabamentos dos produtos e tirar melhores
fotos para as redes sociais. Os moéveis foram comprados de segunda mao e o
notebook foi uma compra realizada para melhorar a administragdo e a conectividade

da loja com as redes sociais.

5.5.1.2 Investimento pré-operacional

O PNBOX (2023) define o investimento pré-operacional como todos os gastos
envolvidos antes da abertura das atividades da empresa, sejam de registro,
tributarios, fretes, reformas, treinamentos, divulgacdo para langcamento da loja no
mercado, entre outros. A seguir, a Tabela 2 exibe os investimentos pré-operacionais:
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Tabela 2 — Investimento pré-operacional da empresa JS Sol e Mar Croché

Descricao Valor total (R$) %
Marketing para inauguracao — trafego pago 300,00 17.07
Marketing com influenciadora digital 750,00 42.66
Aquisicao do site 708,00 40.27
TOTAL 1.758,00 100

Fonte: Elaborada pela autora, a partir de PNBOX (2023).

5.5.1.3 Estoque inicial

Chiavenato (2014) define estoque como uma composi¢cdo de materiais
(matérias-primas, materiais em processamento, materiais semiacabados, materiais
acabados e produtos acabados), que podem nao ser utilizados de forma imediata,
apenas em algum momento posterior. Por conseguinte, fazer uma boa gestdo de

estoque é essencial para ndo ser pego de surpresa, caso as vendas aumentem

rapidamente.
Tabela 3 — Estoque inicial da JS Sol e Mar Croché
(continua)
Descricao Quantidade  Valor unitario (R$) Valor total (R$) %
Bag pequena com correntes
e argolas cores e modelos 5 90,00 450,00 2.22
diversos
Biquini crianga 3 70,00 210,00 1.04
Biquini desenho trigonal 5 110,00 550,00 2.72
Biquini dupla face lycra e
detalhes em croché 4 95,00 380,00 1.88
Biquini empina bumbum 6 90,00 540,00 2.67
Eiquini Kiini cores dupla 5 95,00 475,00 535
ace
Biquini Sereia 5 95,00 475,00 2.35
Bolsa Nautico M cores 4 90,00 360,00 1.78
Bolsa fio de malha M cores 6 90,00 540,00 2.67
Bolsa praia quadrada 5 100,00 500,00 2.47
Busto biquini cortininha 10 45,00 450,00 2.22
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Tabela 3 — Estoque inicial da JS Sol e Mar Croché
(continuacao)

Descricao Quantidade  Valor unitario (R$) Valor total (R$) %
B_usto de biquini flores cores 7 65,00 455,00 505
diversas
Caixa para correios 30 cm 10 8,00 80,00 0.40
Caixa para correios 25 cm 20 5,00 100,00 0.49
Calga moda praia pontos 3 240,00 720,00 356
abertos
Camiseta V simples cores 4 80,00 320,00 1.58
_Cart6e§ com logomarca e 50 1,00 50,00 0.95
instrucdes de lavagens
Cartoes tags com a 500 0,38 190,00 0.94
logomarca
Conjunto Blogueirinha short 7 140,00 980,00 4.84
e top
Cc_)njunto Blogueirinha 5 90,00 450,00 5 00
crianga
Cropped diversas cores
modelos, curto e trangado 8 70,00 560,00 2.77
atras
Cropped faixa diversas
cores 4 85,00 340,00 1.68
Cropped flores 5 90,00 450,00 2.22
Cropped girassol 3 120,00 360,00 1.78
Etiquetas 100 1,00 100,00 0,49
Fitas para embalagens 8 5,00 40,00 0.20
Max bag pochete 5 65,00 325,00 1.60
Mini bag pochete 4 50,00 200,00 0.99
Sacolas de papel 60 4,50 270,00 1.33
Sacolas basicas 100 0,30 30,00 0.15
Sacolas transparentes para
embalagem 100 0,40 40,00 0.20
Saia franja, pontos abertos e
100% algodéo 4 95,00 380,00 1.88
Saia com franjas 100% 4 200,00 800,00 3.95

viscose
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(conclusao)

Descricao Quantidade  Valor unitario (R$) Valor total (R$) %

Saia de praia com .buzios 5 160,00 800,00 3.95
pontos largos média
Saia envelope cores curto 4 95,00 380,00 1.88
gaid?‘ de praia conjunto 4 150,00 600,00 296

ereia saia e top curto
Short curto cores pontos 6 75.00 450,00 200
fechado
IShort simples curto, pontos 3 60,00 180,00 0.89
argos
Top cruzado cores diversos 7 60,00 420,00 2.08
Top frente Unica 6 75,00 450,00 2.22
Top trancado viscose 3 85,00 255,00 1.26
Ves_tido colorido saida de 3 250,00 750,00 3.71
praia, pontos largos.
Vestido Diversos curto
100% algodéo 4 250,00 1.000,00 4.94
Vesydo_luxo com franja 1 550,00 550,00 579
100% viscose
Vestido saida de praia
pontos largos, longo com 4 350,00 1.400,00 6.92
escama de peixe
Vestido simples saida de
praia curto 7 120,00 840,00 4.15
TOTAL 20.245,00 100.00

Fonte: Elaborada pela autora (2023).

5.5.1.4 Capital de giro

O capital de giro é o capital necessario para manter o empreendimento e

garantir a continuidade da empresa. O giro de caixa representa quantas vezes a

empresa realizou seu ciclo financeiro no periodo de 12 meses; ou seja, 360 dias. O

ciclo financeiro da empresa foi de 24 dias, entdo o giro de caixa € 15 dias,

apresentando a necessidade de um capital de giro de R$ 18.850,88, como mostrado

na tabela a sequir.
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Tabela 4 — Capital de giro da empresa JS Sol e Mar Croché

Desembolso anual Reserva financeira Necessidade de capital de giro

R$ 192.763,16 R$ 6.000,00 R$ 18.850,88
Fonte: Elaborada pela autora, a partir de PNBOX (2023).

A Tabela 4 evidencia a necessidade do capital de giro, valor utilizado para
arcar com as atividades do empreendimento. Esse calculo foi realizado pelo PNBOX
a partir da divisdo entre o desembolso anual e o giro de caixa, que se soma a reserva
financeira. Essa reserva é a quantia que a proprietaria da empresa dispde para cobrir
situagdes de dificuldade financeira e fatos nao previstos, como a queda brusca nas
vendas e outros acontecimentos que impecam o negdcio de funcionar mesmo que
temporariamente.

Para encontrar essa soma, € preciso levar em consideragao o ciclo financeiro
da empresa, que é de 24 dias. O PNBOX realiza os calculos necessarios de forma
automatica, levando em consideracdao o prazo médio de estoque da empresa e 0
prazo médio de recebimento e pagamentos, que sao feitos a vista e a prazo. Logo,
€ importante ressaltar que o giro de caixa é de 15 vezes, representando a quantidade
de vezes que a JS Sol e Mar Croché realizou o seu ciclo financeiro dentro de um

periodo de 12 meses.
5.5.1.5 Investimento total

O PNBOX (2023) define investimento total como o montante dos
investimentos, sejam eles fisicos ou financeiros. Com os dados levantados

anteriormente, estima-se que o investimento total € composto da seguinte maneira:

Grafico 5 — Aplicacao de recursos

B Investimentos Fixos: R$ 12.730,00
Il Investimentos Pré-operacionais: R$ 1.758,00
Il Estoque Inicial: R$ 20.245,00 Capital de Giro: R$ 18.850,88

Fonte: Elaborado pela autora, a partir de PNBOX (2023).
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O grafico acima representa os valores necessarios para projetar o
investimento total. Comisso, foi possivel calcular separadamente o investimento fixo,
o investimento pré-operacional, o estoque inicial e o capital de giro. Diante dessa
perspectiva, observa-se que o0 maior valor do investimento total € representado pelo
estoque inicial e 0 menor se concentra no investimento pré-operacional.

A seguir, a Tabela 5 demonstra as fontes de recursos que serao utilizadas no
financiamento das aplicacdes financeiras necessarias para o funcionamento da JS

Sol e Mar Croché:

Tabela 5 — Fontes de recursos da empresa JS Sol e Mar Croché

Fonte de Recursos Valor (R$) %

Recursos Proprios 53.583,88 100
Fonte: Elaborada pela autora, a partir de PNBOX (2023).

Como demonstrado na tabela acima, as fontes de recursos financeiros sao
fontes préprias. O PNBOX realiza um calculo automatico da necessidade do capital
que sera investido, levando em consideragao todos os custos envolvidos na abertura
do e-commerce da empresa. Desse modo, estima-se uma necessidade de
R$ 53.5838,88. Com essas informacgdes, fica evidenciado que néao é preciso obter
fonte de recursos de terceiros, tendo em vista que a proprietaria dispée do capital

necessario para investir no empreendimento.

5.5.2 Ganhos

No subtdpico a seguir, serdo apresentadas a receita e a projecéo da receita
anual da organizagéao.

5.5.2.1 Receita

A receita se refere ao total de vendas em um determinado prazo e o seu
planejamento ajuda a desenhar metas e definir pontos de equilibrio para a empresa
(PNBOX, 2023). Uma das estratégias da empresa para promover as vendas € o

marketing com influenciadores que estdo em maior evidéncia da regido. Desse
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modo, € possivel evidenciar a marca a partir da sua exposicdo em contas com
nuameros maiores de seguidores.
A Figura 15 apresenta o perfil da influenciadora Isis Oliveira, que faz parte do

marketing da empresa:

Figura 15 — Influenciadora digital parceira da empresa JS Sol e Mar Croché

isisoliveir O

1.030 697 mil 1.167

publicacg... seguidor... seguindo

Isis Oliveira

@ 49.036.793
Criador(a) de conteudo digital
# +4 MilhSes de seguidores
Elcontatoisisoliveir@gmail.com
¥ Nordestina Jodo Pe... mais
Ver tradugao
<2 linktr.ee/isisoliveir

&Y D Seguido(a) por marybatistajp, zamafrancisco
> 4 e outras 45 pessoas

Segu... - Mensagem Contato

Fonte: Oliveira (c2024).

A figura acima mostra que, no momento da captura de tela, a influenciadora
Isis tinha 697 mil seguidores. Em fungdo disso, ela apresenta numeros altos de
visualiza¢des, com boas taxas de interagédo entre o publico dela e as propagandas.
Assim, a empresa ganha mais seguidores e aumenta a procura pelos produtos, o
que melhora a visibilidade da loja tanto no estado da Paraiba quanto a nivel nacional,
visto que, mesmo que a maior parte do seu publico seja do estado, ha também
seguidores de outras regioes.

Na sequéncia, apresenta-se uma imagem com a influenciadora vestida com
um cropped personalizado para a festa do gelo (Figura 16). A festa, promovida por
outra influenciadora, tem visibilidade nacional e contou com a presenca de varios

influenciadores conhecidos nacionalmente.
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Figura 16 — Influenciadora com cropped da loja JS Sol e Mar Croché

jssolemarcroche

)

Fonte: Oliveira (20).

A partir da publicagéo da influenciadora com um dos produtos da loja, na qual
ela marca a empresa, observou-se que houve um aumento no engajamento da conta
da loja no Instagram. Além disso, devido ao evento em que o produto foi utilizado,
uma festa com visibilidade nacional e diversos outros influenciadores brasileiros, a
marca ficou em evidéncia. A Figura 17 mostra alguns dos comentarios positivos na
postagem da influenciadora em relag&o ao produto utilizado:
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Figura 17 — Comentarios dos seguidores da influenciadora sobre o produto da
empresa JS Sol e Mar Croché

“E isisoliveir # - Follow -

Lovina Tropical Bar E Restaurante

;w& isisoliveir & Chegamosss na @festadogelo () A resenha ta nos
b stories 00
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82w 1like Reply

82w  Reply

alanna.polvora Que blusa linda!!? o

82w Reply

heloisa.karoline.9 Lock perfeito!!!

82w Reply

crisalixandrino Esse crooped ficou Mara@ @ @

82w Reply

crisalixandrino Té apaixonada @@ @@

82w Reply

@)

ﬁ annavprates F tio bom ver gente de verdade o
¥

@’

Fonte: Oliveira (2023).

Os comentarios positivos se referem ao look utilizado pela influenciadora e
mostram elogios ao produto da marca, 0 que gerou, nesse periodo, uma procura
maior por esse cropped. Na Tabela 6, a seguir, foi elencada a estimativa de
faturamento do negécio a partir dos valores de venda e da quantidade prevista
segundo o histérico de vendas. Também é levada em consideracdo a

comercializagao que serd feita por meio do e-commerce.
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(continua)
Preco de
Descricao Categoria Qtd. Venda Valor %
Total
(R$)
Bag pequena com corrente e
argolas cores e modelos Produto de revenda 2 160,00 320,00 1.64
diversos
Biquini crianga Produto de revenda 2 140,00 280,00 1.43
Biquini desenho trigonal Produto de revenda 3 180,00 540,00 2.77
Biquini empina bumbum Produto de revenda 2 165,00 3300,00 1.69
Biquini Kiini cores dupla face Produto de revenda 2 165,00 330,00 1.69
Biquini Sereia Produto de revenda 2 165,00 330,00 1.69
Biquinis dupla face lycra e Produto de revenda 3 16500 49500  2.54
detalhes em croché
Bolsa fio de malha M cores Produto de revenda 1 160,00 160,00 0.82
Bolsa Nautico M cores Produto de revenda 2 160,00 320,00 1.63
Bolsa Praia quadrada Produto de revenda 1 150,00 150,00 0.77
Busto biquini cortininha Produto de revenda 5 85,00 425,00 2.18
Busto de biquiniflores cores  p 4 45 de revenda 3 110,00 330,00  1.69
diversas
Calga moda praia pontos Produto de revenda 2 340,00 680,00  3.48
abertos
Camiseta V simples cores Produto de revenda 2 120,00 2400,00 1.23
g‘;”j“”m Blogueirinha shorte by 16 de revenda 1 240,00 240,00  1.23
Conjunto Blogueirinha crianca  Produto de revenda 2 160,00 320,00 1.64
Cropped diversas cores e
modelos, curto e trangado Produto de revenda 5 110,00 550,00 2.82
atras
Cropped faixa cores Produto de revenda 4 160,00 640,00 3.28
Cropped flores Produto de revenda 2 185,00 370,00 1.90
Cropped girassol Produto de revenda 1 220,00 220,00 1.13
Max bag pochete Produto de revenda 2 110,00 220,00 1.13
Mini bag pochete Produto de revenda 3 85,00 255,00 1.31
Saia envelope cores Produto de revenda 2 180,00 360,00 1.84
Saia curta franja fio 100% Produto de revenda 2 450,00 900,00 461

viscose ou poliamida
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(conclusao)

Preco de Valor
Descricao Categoria Qtd. Venda %
Total
(R$)
Saia de praia com bizios Produto de revenda 1 340,00 34000 1.74
pontos largos M
Saia franja pontos abertos € - 4 16 e revenda 4 160,00 640,00  3.28
100% algodao
Saida de praia conjunto Sereia  p 4 16 4o revenda 3 055,00 76500  3.92
saia e top curto cores
Short curto cores, pontos Produto de revenda 3 120,00 360,00  1.84
fechados
Short simples ourto, potos proguto de revenda 2 90,00 180,00  0.92
argos
Top cruzado cores diversas Produto de revenda 3 120,00 360,00 1.84
Top frente Unica Produto de revenda 2 120,00 240,00 1.23
Top trancado viscose Produto de revenda 4 140,00 560,00 2.87
Vestido colorido saida de praia  p, 4 16 de revenda 3 550,00  1.650,00 8.43
pontos largos
Vestido diversos curto 100%  p 16 e revenda 2 550,00  1.100,00  5.63
algodao
Vestido luxo com franjas Produto de revenda 2 850,00  1.700,00  8.71
viscose e poliamida curto ’ T )
Vestido saida de praia com
escama de peixe Produto de revenda 2 570,00 1.500,00 7.68
vestido simples saida de Praia  proguto de revenda 2 185,00 370,00  1.90
Vestido viscose e poliamida by 45 de revenda 2 650,00  1.300,00 6.66
modelos curto sem franja ’ e )
TOTAL - 91 8.865,00 19.520,00 100

Fonte: Elaborada pela autora, a partir de PNBOX (2023).

Ao analisar a Tabela 6, é possivel estimar o valor de faturamento mensal de

acordo com os itens e as quantidade vendidas, totalizando uma receita de

R$ 19.520,00. A seguir, o Grafico 6 aponta os produtos que mais se destacam por

geracao de receita:



Grafico 6 — Geracao de receita por produtos

Il Vestido saida de praia pontos largos, médio com escama de peixe : R$ 1.500,00
Il Vestido viscose ou poliamida modelos curto sem franja : R$ 1.300,00

Vestido colorido saida de praia pontos largos , médio: R$ 1.100,00

<4

<4v

I Vestido luxo com franjas viscose ou poliamida curto: R$ 1.700,00

Il V/estido Diversos curto 100% algodao: R$ 1.100,00

Fonte: Elaborada pela autora, a partir de PNBOX (2023).
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De acordo com os dados expostos acima, € possivel observar que, no

momento, o vestido luxo com franjas e o vestido saida de praia pontos largos sao os

produtos que mais geram renda para a empresa estudada.

5.5.2.2 Projecao da receita anual

Ao estudar os ganhos da empresa, deve-se projetar a receita anual que a

organizagao tera, conforme pode ser observado na tabela a seguir:

Tabela 7 — Projecéo de receita anual

Descricao Valor
Més 1 R$ 19.520,00
Més 2 R$ 19.715,20
Més 3 R$ 19.912,35
Més 4 R$ 20.111,48
Més 5 R$ 20.312,59
Més 6 R$ 20.515,72
Més 7 R$ 20.720,87
Més 8 R$ 20.928,08
Més 9 R$ 21.137,36
Més 10 R$ 21.348,74
Més 11 R$ 21.562,22
Més 12 R$ 21.777,85
TOTAL R$ 247.562,46

Fonte: Elaborada pela autora, a partir de PNBOX (2023).

No primeiro ano, é possivel perceber que o valor total da projecao de receita

é de R$ 247.562,46, com um aumento esperado de 1% nas vendas, considerando

as que serao feitas pela plataforma e-commerce.
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Sobre os custos, serdo apresentados os valores levantados referente ao custo

dos produtos vendidos, depreciacdo, custo com pessoal, custos fixos e custos

variaveis.

5.5.3.1 Custo dos produtos

Neste momento, seréa levantado o custo de cada produto que sera vendido no

més, os valores de aquisi¢cao e preco de venda, conforme apresentado na tabela

abaixo:

Tabela 8 — Custo dos produtos

(continua)
Descrigao aql}ggilz;’;: (R) vonds, (g?s)

B_ag pequena com corrente e argolas cores e modelos 90.00 160.00
diversos ’ ’

Biquini crianga 70,00 140,00
Biguini desenho trigonal 110,00 180,00
Biguini empina bumbum 90,00 165,00
Biquini Kiini cores dupla face 95,00 165,00
Biquini Sereia 95,00 165,00
Biquini dupla face lycra e detalhes em croché 90,00 165,00
Bolsa fio de malha M cores diversas 90,00 160,00
Bolsa Nautico M cores diversas 90,00 160,00
Bolsa praia quadrada 100,00 150,00
Busto de biquini cortininha 45,00 85,00
Busto de biquini flor cores diversas 65,00 110,00
Calca moda praia pontos abertos 240,00 340,00
Camiseta V simples cores diversas 80,00 120,00
Conjunto Blogueirinha short e top 140,00 240,00
Conjunto Blogueirinha crianga 90,00 160,00
Cropped diversas cores € modelos, curto e trangado atras 70,00 110,00
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Tabela 8 — Custo dos produtos
(conclusao)

Descrigao ath:ilggg ?R$) VZ:'IZQ: (CF’{;)
Cropped faixa cores 85,00 160,00
Cropped flores 90,00 185,00
Cropped girassol 120,00 220,00
Max bag pochete 65,00 110,00
Mini bag pochete 50,00 85,00
Saia envelope cores 95,00 180,00
Saia de praia com buzios 160,00 340,00
Saia franja linha 100% viscose 200,00 450,00
Saia franja pontos abertos e 100% algodao 95,00 160,00
gi:\:l/iedrasadse praia conjunto sereia saia e top curto cores 150,00 25500
Short curtos cores diversas pontos fechado 75,00 120,00
Short simples curto pontos largos 60,00 90,00
Top cruzado cores diversas 60,00 120,00
Top frente Unica 75,00 120,00
Top trancado viscose 85,00 140,00
Vestido colorido saida de praia pontos largos 250,00 550,00
Vestido diversos curto 100% algodao 250,00 550,00
Vestido luxo com franjas viscose ou poliamida curto 550,00 850,00
Vestido saida de praia, pontos largos com escama de peixe 350,00 750,00
Vestido simples saida de praia curto 120,00 185,00
Vestido viscose ou poliamida curto sem franjas modelos 300,00 650,00

diversos

Fonte: Elaborada pela autora, a partir de PNBOX (2023).
5.5.3.2 Depreciacao
A depreciacao é a reducao, ao longo do tempo, do valor dos bens adquiridos

pela empresa em fung¢édo do uso, do desgaste ou da obsolescéncia (PNBOX, 2023).

Logo, leva-se em consideracédo o valor investido na aquisicdo e, em cima desse
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valor, é calculada a sua depreciacao anual, mensal e o valor residual, como mostra

a tabela a seguir.

Tabela 9 — Depreciacao

Descricio  Vida util Valor residual Valor total Depreciacdo  Depreciacao
¢ (R$) (R$) anual (R$) mensal (R$)
Iphone 13 5 anos 3.000,00 3.500,00 100,00 8,333
Maguinade 44 506 150,00 380,00 365,00 30,417
cartoes
E"aq“i”a 4 40 anos 3.000,00 3.500,00 50,00 4167
ostura
Moéveis 10 anos 400,00 750,00 20,00 1,667
Notebook 5 anos 2.000,00 3.400,00 80,00 6,667
Smartphone 10 anos 700,00 1.200,00 50,00 4,167
TOTAL 665,00 55,42

Fonte: Elaborada pela autora, a partir de PNBOX (2023).

A seguir, a Tabela 10 mostra a taxa de depreciacao anual e a vida util de

acordo com a categoria dos bens:

Tabela 10 — Taxa de depreciacao dos bens

Categoria

Taxa Anual (%)

Vida util (anos)

Edificios

Magquinas e equipamentos

Instalacoes

Moéveis e Utensilios

Veiculos

Computadores e Periféricos

4,00
10,00
10,00
10,00
20,00
20,00

25
10
10
10

Fonte: Elaborada pela autora, a partir de PNBOX (2023).

Os dados informados foram retirados da plataforma PNBOX (2023), que faz

os calculos automaticamente de acordo com as informagdes preenchidas em cada

categoria.
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5.5.3.3 Custos com pessoal
Organizar os custos com pessoal é essencial para avaliar os custos fixos do
negécio e a capacidade de gerenciar os mesmos a longo prazo. A seguir, a Tabela

11 mostra o salario mensal da administradora da empresa JS Sol e Mar Croché:

Tabela 11 — Custos com pessoal

, . Custo Custo
Gargo | Nde | DRRCS | com | ELoR99) com | Beneficios | GoBP
empregados (R$) salarios (%) encargos (R$) (R$)

(R$) (R$)
Pro-labore 1 3.400,00 | 3.400,00 | 800 | 272,00 | 150,00 |[°82200

Fonte: Elaborada pela autora, a partir de PNBOX (2023).

De acordo com os dados acima, os custos com pessoal sao referentes ao
salario da administradora, que cuida de toda a parte administrativa, como marketing,
vendas e envio de produtos. As pecas sao fornecidas pelos parceiros fornecedores,
cujos pagamentos sao feitos de acordo com as pecas. Logo, o que é retido é apenas
o valor do pro-labore. Vale ressaltar que, com o crescimento previsto, ja ha a

intencao de contratar colaboradores para as areas necessarias.

5.5.3.4 Custos fixos

Custos fixos sdo aqueles que nao variam de acordo com a produgédo da
empresa, ou seja, aqueles valores pré-estabelecidos que terdo que ser pagos todo
més (PNBOX, 2023). A seguir, a Tabela 12 discrimina essas obrigacdes e seus

respectivos valores:
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Tabela 12 — Custos fixos

Descricao Valor total (R$) Porcentagem (%)
Agua 48,00 1.06
Manutencéo e concessédo do site mensal 350,00 7.75
Depreciagéo 55,42 1.23
Encargos sociais sobre salarios 272,00 6.02
Internet 89,89 1.99
Luz 150,00 3.32
Salarios e beneficios 3.550,00 78.62
TOTAL 4.515,31 100.00

Fonte: Elaborada pela autora, a partir de PNBOX (2023).

5.5.3.5 Custos variaveis
Os custos variaveis variam de acordo com a produtividade da empresa, ou
seja, sdo aqueles que aumentam com o crescimento da producao ou que diminuem

no contrario. A seguir, a Tabela 13 discrimina esses valores:

Tabela 13 — Custos variaveis mensais

Descricao Receita (R$) Percentual (%) Total (R$)

Caixa para envio

: 19.520,00 0.25 48,80
pelos correios
Embalagem 19.520,00 1.00 195,20
Propaganda 19.520,00 1.50 292,80
Taxa de cartoes de 19.520,00 7.02 1,370,304
crédito
TOTAL 1.907,104

Fonte: Elaborada pela autora, a partir de PNBOX (2023).

Levando em consideracao a previsdao de vendas apresentada anteriormente,
foram calculados os custos variaveis mensais. Desse modo, observa-se que 0s
valores se alteram de acordo com a venda dos produtos e que o custo de maior
relevancia mensalmente € com o servico de taxa de cartdo. A empresa oferece um

parcelamento de até trés vezes com o juros de 7,02% por venda.
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5.5.4 Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE)

Foi elaborado um resumo do Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE),
de acordo com a projecao dos custos e da receita apresentadas anteriormente,
representando a avaliacao dos registros de finangas que fardo parte do negécio. A

partir deles, é verificado se o negécio ira operar em lucro ou prejuizo.

Tabela 14 — Resumo do DRE

DEMONSTRATIVO DO RESULTADO DO EXERCICIO

1. Receita total R$ 19.520,00 100%

2. Custos variaveis totais R$ 12.642,10 64.77%
3. Margem de contribuicao R$ 6.877,90 35.23%
4. Custos fixos totais R$ 4.515,31 23.13%
5. Resultado operacional R$ 2.362,59 12.10%

Fonte: Elaborada pela autora, a partir de PNBOX (2023).

A tabela acima apresenta o DRE da empresa, que tem um lucro mensal
estimado de R$ 2.362,59, correspondendo a 12,10% da receita total realizada em

um meés.
5.5.5 Indicadores financeiros

A partir do estudo das finangas, € possivel desenvolver indicadores
financeiros que possibilitam uma melhor compreensé&o técnica da saude financeira
da organizacdo por meio de nlimeros e informacdes. A vista disso, a presente segéo
apresenta os indicadores de viabilidade do negécio, que sao: lucratividade,
rentabilidade, payback simples e ponto de equilibrio.

Diante dessa perspectiva, a seguir serdo apresentados o resumo financeiro e

a lucratividade da organizagao:
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Resumo financeiro

Descricao

Valores estimados

Receita anual

Custos variaveis
Margem de contribuigdo
Custos fixos

Resultado

Lucratividade anual

R$ 247.562,46
-R$ 160.333,52
R$ 87.228,94
-R$ 32.429,64
R$ 54.799,00
22.14 %

Fonte: Elaborada pela autora, a partir de PNBOX (2023).

Mediante os dados acima, evidencia-se que a lucratividade anual esperada é

de 22.14%, que é a porcentagem do ganho obtido pela empresa por meio da

capacidade de gerar lucro, como também é mostrado no gréafico abaixo:

Gréafico 7 — Indicador de lucratividade

’

B Custos Variaveis: 64.765% [} Custos Fixos: 13.1% [} Resultado: 22.135%

Fonte: Elaborado pela autora, a partir de PNBOX (2023).

O indicador de lucratividade aponta o resultado 22.135%, que é composto

pelo lucro. Outros indicadores importantes sdo o payback simples e a rentabilidade.

A rentabilidade é representada pela capacidade de gerar retorno financeiro a partir

de cada real investido. Neste trabalho, observou-se que a rentabilidade anual da

empresa € de 102.27%, essa porcentagem ¢é referente ao retorno sobre o

investimento. Ja o payback simples é o tempo necessario para recuperar 0

investimento. Esse indicador financeiro aponta que treze meses é o tempo investido

para que o empresario recupere o valor do investimento.
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Tabela 16 — Indicadores financeiros

Descricao
Rentabilidade anual 102.27 %
Payback simples 13 meses

Fonte: Elaborada pela autora, a partir de PNBOX (2023).

Diante do exposto, compreende-se que 0s indicadores apontam um cenario
favoravel e lucrativo para o desenvolvimento da plataforma de e-commerce. Por fim,
para alcangar o ponto de equilibrio, estimou-se o valor de lucro desejado de
R$ 12.000,00.

Tabela 17 — Ponto de equilibrio (PE)

Descricao
PE - Contabil R$ 92.025,09
PE - Financeiro R$ 90.138,02
PE - Econémico R$ 126.077,30

Fonte: Elaborada pela autora, a partir de PNBOX (2023).

Em face do exposto, conclui-se que o PE Contabil, pelo qual identificamos a
receita necessaria para cobrir todos os custos sem gerar lucro, é de R$ 92.025,09.
Ja o PE Financeiro, que determina a receita necessaria para pagar as contas,
desconsiderando a depreciagdo e outros gastos que nao representam saida de
dinheiro do caixa, deve ser de R$ 90.138,02. Enquanto isso, para o PE Econémico,
se faz necessario uma receita de R$ 126.077,30 para cobrir todos os custos e

garantir o lucro minimo desejado.

5.5.6 Simulador de resultados

Nesta secdo, foi desenvolvida a simulacdo de trés cendrios com base nos
custos, no investimento e na receita necessarios para analisar a situagéo financeira
da empresa em cendrios provaveis, otimistas e pessimistas, conforme os
percentuais aplicados pela gestora da empresa. Assim, apresenta-se a comparagcao
entre esses cenarios, representada pelo resumo financeiro e os indices de

viabilidade.
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Tabela 18 — Comparacéao de cenarios

RESUMO FINANCEIRO

Descrigao Cenario provavel Cenario otimista Cenario pessimista
Receita anual R$ 247.562,46 R$ 396.099,94 R$ 210.428,09
Custos variaveis -R$ 160.333,52 -R$ 96.200,11 -R$ 176.366,87
Margem de contribuicdo R$ 87.228,94 R$ 299.899,82 R$ 34.061,22
Custos fixos -R$ 32.429,64 -R$ 19.457,78 -R$ 35.672,60
Resultado R$ 54.799,00 R$ 280.442,04 -R$ 1.611,39

INDICADORES FINANCEIROS

Lucratividade anual 2214 % 70.80% Nao se aplica
Payback simples 13 meses 3 meses 23 meses
Rentabilidade anual 102.27 % 654.21% -2.86 %

PE - Contabil R$ 92.025,09 R$ 25.699,40 R$ 220.378,11
PE - Financeiro R$ 90.138,02 R$ 24.821,08 R$ 216.269,87
PE - Econémico R$ 126.077,30 R$ 41.548,72 R$ 294.511,67

Fonte: Elaborada pela autora, a partir de PNBOX (2023).

Nota: percentuais aplicados no cenario otimista sdo: receita maior em 60%; custo menor em 40% e
investimento menor em 20%. Ja no cenario pessimista, os percentuais sdo: receita menor em 15%;
custo maior em 10% e investimento maior em 5%.

Diante dos resultados, nota-se que ha resultados positivos e indices
satisfatérios. Observando os cendrios a partir dos percentuais de receita, custos e
investimentos estipulados, foi possivel identificar que, um cenario pessimista
apresenta um dado negativo de -2,86% da rentabilidade anual dados. Logo, € preciso
analisar e planejar melhores resultados diante da transicdo da empresa de uma loja
virtual, que atua somente nas redes sociais, para a plataforma e-commerce. Vale
ressaltar que, no cenario positivo, houve um aumento de 60% na receita devido a
visdo empresarial do negécio, que € expandir as suas vendas para todo pais por

meio do e-commerce.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Em um cenario de constantes evolugdes — sejam elas tecnoldgicas, culturais,
econbmicas ou comportamentais —, os empreendedores precisam buscar formas
de adaptar seus negbcios em prol da prépria sobrevivéncia no mercado. Para
microempreendimentos, essa adaptacéo se torna ainda mais essencial, visto a sua
alta taxa de mortalidade (Guerra, 2021).

Ao analisarmos o cenario atual do empreendedorismo e dos negdcios, vimos
que a presenca digital se tornou um elemento chave para o fortalecimento de
qualquer empresa, seja ela de grande, médio ou pequeno porte. No entanto, essa
presencga precisa ser desenvolvida a partir de um bom planejamento.

A vista disso, a presente pesquisa utilizou 0 exemplo da microempresa JS Sol
e Mar Croché, que atualmente vem utilizando apenas o Instagram como loja digital,
e propbs a sua transicao para um e-commerce. Essa transicao é vista aqui como
uma forma de melhor estruturar a presenca digital da loja, além de trazer mais
autonomia tanto a empreendedora quanto aos consumidores, garantindo-lhes mais
organizagao, ferramentas administrativas, melhor acesso aos produtos e mais
liberdade na hora das compras.

Como exposto por Felipini (2010), em caso de transicdo ou ingresso no
mercado virtual dos e-commerces, a idealizagdo de um plano de negdécios ajuda o
empreendedor a entender melhor a prépria empresa, a antecipar as variaveis que
envolvem este processo e a mapear os pontos fortes, que precisam ganhar
destaque, e os fracos, que necessitam ser explorados e corrigidos. Por conseguinte,
esse estudo teve como principal objetivo elaborar um plano de negdécios que sirva
como guia na transi¢cao de uma loja virtual de croché para um e-commerce.

Para tanto, foi preciso identificar, dentro da literatura especializada, os
modelos de planos de negdcios existentes e selecionar o mais adequado a proposta.
Vimos modelos de planos com estruturas variadas, desde os mais basicos, como o
proposto por Fillion e Dolabela (2000), passando pelos mais complexos, a exemplo
dos modelos de Dornelas (2005) e Chiavenato (2005), até os voltados para um ramo
especifico, como no caso apresentado por Brandao (2013).
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Dada a necessidade de manter o processo descomplicado e acessivel, optou-
se pela escolha de um plano de negdcios virtual. Para Torres (2020), esse tipo de
ferramenta digital facilita o processo de criacdo do plano de negbcios para os
empreendedores, pois conta com estruturas pré-estabelecidas, além de diversas
funcdes que buscam a otimizagcao do tempo gasto em seu desenvolvimento. Dentre
os softwares e aplicativos investigados aqui, optou-se pelo modelo idealizado pelo
Sebrae: o PNBOX.

Além de ser completamente gratuito e online — ou seja, nao foi preciso
nenhuma instalacdo ou pagamento para o seu uso —, o0 PNBOX se mostrou uma
plataforma de facil uso, que conta com uma quantidade e variedade satisfatéria de
ferramentas. A plataforma também dispde de diversos guias, tutoriais, videoaulas e
explicagdes para cada etapa. Isso faz com que a idealizagdo de um plano de
negécios por meio do PNBOX seja possivel tanto para os empreendedores mais
experientes quanto para os mais leigos.

Seguindo a escolha do modelo de plano de negécios, foi aplicado um
questionario com os clientes assiduos da loja, a fim de melhor entender seus perfis,
comportamentos e desejos em relagcdo ao negocio. Essas informagdes foram
utilizadas como base durante toda a idealizag&o do plano.

O plano foi desenvolvido em cinco etapas principais, que se subdividiram da
seguinte maneira: indice executivo (descricdo da empresa), analise de mercado
(segmentacéo, persona e jornada de compra), problema-solucao (proposta de valor,
andlise da concorréncia e experimentag¢ao), canais de venda (canais de aquisi¢cao e
funil de vendas) e financas.

ApGs explorada brevemente a descricdo da empresa, com suas principais
caracteristicas, visdo e valores, iniciou-se o desenvolvimento do plano a partir das
ferramentas disponiveis no PNBOX. Primeiro, explorou-se a segmentacdo de
mercado, gerando uma persona para a empresa e analisando a jornada de compra
do cliente. Com isso, vimos que a empresa atende, principalmente, a mulheres que
prezam por comodidade e custo-beneficio, além das que tém alto interesse em
tendéncias de moda.

Em concordancia, o gerador de persona estipulou uma cliente ideal com
gostos simples, porém antenada nas redes sociais e que busca as facilidades das
compras online. Enquanto isso, a jornada do cliente foi utilizada para detalhar as
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etapas que envolvem o processo de compra, desde a descoberta até a avaliacdo
dos produtos/servigos prestados.

Na secao problema-solucéo, foi estipulada a proposta de valor que se deseja
entregar ao publico-alvo, voltada majoritariamente para os desejos e necessidades
dos clientes, como acessibilidade, qualidade, exclusividade e desempenho. Além
disso, a andlise de concorréncia investigou dois possiveis concorrentes que
trabalham com o mesmo tipo de produto, evidenciando as similaridades entre a
empresa estudada e seus concorrentes, como avaliacdes positivas e preco,
destacando também as vantagens que a JS Sol e Mar Croché possui: o atendimento
e a disponibilidade de produtos.

Utilizou-se, ainda, a ferramenta quadro de experimentacédo, com o objetivo de
testar a validagcado do uso da divulgagéo de produtos por meio das ferramentas de
promocao disponibilizadas pelo Instagram. A partir dos resultados positivos, foi
possivel concluir que essa € uma ferramenta interessante a ser utilizada no futuro da
loja, especialmente apds a sua transi¢ao para uma plataforma de e-commerce.

O PNBOX também conta com ferramentas de anadlise extensiva para os
canais de vendas e finangas, de modo a facilitar o desenvolvimento de estratégias e
a tomada de decisdes em um novo tipo de empreendimento ou até mesmo em uma
inovacao na forma de gerir, tal qual a transicao aqui estudada.

A partir das informagdes apresentadas, foi possivel constatar a usabilidade do
PNBOX na idealizagdo de um plano de negécios para uma microempresa do ramo
de artesanato, mais especificamente uma loja de croché. Visto que, a sua facilidade
de uso, design agradavel e variedade de ferramentas possibilitaram a entrega de
resultados profissionais de uma forma otimizada.

Expostos os resultados da presente pesquisa, faz-se necessario explorar
também as suas limitacoes. Acredita-se, entdo, que mesmo com a facilidade de uso
apresentada pelo PNBOX, a falta de experiéncia da empreendedora/pesquisadora
com ferramentas do tipo foi um fator que contribuiu para que a produgéo do plano
fosse mais demorada. Sendo assim, ressalta-se a necessidade de uma melhor
compreensao dos termos, ferramentas e processos envolvidos no desenvolvimento
do plano de negocios. Fator que pode ser remediado a partir do amplo material
didatico disponibilizado pelo préprio PNBOX.
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7

Outro ponto limitante que é interessante ser explorado futuramente é a
amplitude da pesquisa de mercado. Aqui, utilizou-se apenas clientes reais da loja,
que ja conheciam seus produtos e servicos, de modo que as informacdes coletadas
nao englobam clientes em potencial. Desse modo, propde-se a realizagcdo de uma
nova pesquisa de mercado, dessa vez mais ampla e com foco nos clientes em
potencial, bem como em quais estratégias seriam viaveis a sua prospecc¢ao.

Ademais, com a producéo do plano de negécios, constatou-se que a transicao
da loja virtual de croché para um e-commerce nao s6 € viavel, como também
lucrativa para a empresa em questdao. Por conseguinte, espera-se que o plano aqui
idealizado seja utilizado para nortear o processo de transicao da loja, bem como para
inspirar a reutilizacdo do PNBOX em inovacdes e pesquisas futuras.
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APENDICE A - QUESTIONARIO MAPEAMENTO DOS CLIENTES DA LOJA JS
SOL E MAR CROCHE

=l
=l INSTITUTO FEDERAL | campus

Paraiba Jodo Pessoa

UNIDADE ACADEMICA DE GESTAO E NEGOCIOS
CURSO DE BACHARELADO EM ADMINISTRACAO

Prezado(a) senhor(a), Sou Edna Santos, concluinte do curso de Administracao do
Instituto Federal da Paraiba (IFPB) e estou desenvolvendo a presente pesquisa a
fim de subsidiar meu Trabalho de Conclusao de Curso, sob orientacdo da Prof2. Dr2.
Maria De Fatima Silva Oliveira. Pretendo, a partir deste questionario, mapear os
clientes da loja JS Sol e Mar Croché.

Sua participacdo € muito importante para a elaboracdo de um Plano de Negdcios
para uma plataforma de e-commerce de produtos de croché no estado da Paraiba.
Seus dados serao mantidos em sigilo, e, caso tenha interesse, encaminharei
uma copia do trabalho final para o seu contato aqui cadastrado.

Deixo claro que a participagdo na pesquisa € voluntaria e que vocé pode se recusar
a participar a qualgquer momento. Previamente agrade¢o sua disposicdo em
participar.

Em caso de duvidas, entrar em contato pelo telefone ou e-mail:

Telefone para contato: (83) 99668-8357.

E-mail: edna.batista@academico.ifpb.edu.br

E-mail*

Declaro o meu consentimento na participacao da presente pesquisa, como
também concordo que os dados obtidos possam ser utilizados para fins
cientificos (divulgacao em eventos e publicacao) *

() Sim () Nao

1. Género *

() Feminino () Masculino () Outro

2. Quantos anos? *

3. Profissao *

4. Estado civil *
() Solteiro(a) () Casado(a) () Separado(a) () Divorciado(a) () Viuvo(a)
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5. Qual o seu grau de instrucao?”*
() Ensino Fundamental () Ensino Médio () Ensino Superior
() Pés-graduacao () Mestrado () Doutorado

6. Qual é a sua renda mensal? *
() 1 a3 salarios minimos () 4 a 6 salarios minimos () 7 a 10 salarios

minimos () Acima de 11 salarios minimos

7. Cidade *

8. Escreva uma frase que represente a esséncia da sua personalidade. *

9. Escreva sobre o estilo de vida (Habitos e comportamentos) *

10. Descreva a sua personalidade (Exemplo: introvertida, extrovertida,
emocional, racional, etc.) *

Para as questoes 11 a 14 considere:

( 0 ) Nenhum conhecimento (10) Excelente

11. Qual o nivel de conhecimento que vocé tem usando computador de 0
a10?*

(o1 0O2030)4 0506 ()7()8 ()9()10

12. Qual o nivel de conhecimento que vocé tem usando aplicativos de 0 a
10? *
(o)1 0O2030)40)50)6 ()7()8 ()9()10

13. Qual o nivel de conhecimento que vocé tem usando smartphone de 0 a
10? *
(o)1 0O2030)4 0506 ()7()8 ()9()10

14. Qual o nivel de conhecimento que vocé tem comprando pela internet?*

(o)1 0203040506 ()7()8 ()9()10

15. Quais as redes sociais mais utilizadas por vocé?*
() Instagram () WhatsApp () Twitter () Linkedin () Telegram () Tik Tok
() Youtuber () Pinterest

16. O que costuma fazer todas as manhas? *

17. O que costuma fazer todas as tardes?

18. O que costuma fazer todas as noites? *

19. Quais os seus objetivos quando compra pela internet? *
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20. Tem alguma duvida em relacao aos produtos da JS Sol e Mar
Croché?*

21. Quais transtornos gostaria de evitar com compras feitas pela
internet? *

22. Quem te influencia na sua vida e nos seus planos? *

() Familia () Amigos () Colegas de trabalho () Especialistas () Avaliacao
de outros clientes () Midia tradicional () Redes sociais utilizadas
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APENDICE B — QUESTIONARIO DE MAPEAMENTO DOS FORNECEDORES DA
LOJA JS SOL E MAR CROCHE

=l
=l INSTITUTO FEDERAL | campus

Paraiba Jodo Pessoa

UNIDADE ACADEMICA DE GESTAO E NEGOCIOS
CURSO DE BACHARELADO EM ADMINISTRACAO

Prezado(a) senhor(a), Sou Edna Santos, concluinte do curso de Administracao do
Instituto Federal da Paraiba (IFPB) e estou desenvolvendo a presente pesquisa a
fim de subsidiar meu Trabalho de Conclusao de Curso, sob orientacdo da Prof2. Dr2.
Maria De Fatima Silva Oliveira. Pretendo, a partir deste questionario, mapear os
artesaos em parceria com a loja JS Sol e Mar Croché.

Sua participacdo € muito importante para a elaboracdo de um Plano de Negdcios
para uma plataforma e-commerce de produtos de croché no estado da Paraiba.
Seus dados serao mantidos em sigilo, e, caso tenha interesse, encaminharei
uma copia do trabalho final para o seu contato aqui cadastrado.

Deixo claro que a participagdo na pesquisa € voluntaria e que vocé pode se recusar
a participar a qualgquer momento. Previamente agrade¢o sua disposicdo em
participar.

Em caso de duvidas, entrar em contato pelo telefone ou e-mail:
Telefone para contato: (83) 99668-8357.
E-mail: edna.batista@academico.ifpb.edu.br

E-mail:*

Declaro o meu consentimento na participacao da presente pesquisa, como
também concordo que os dados obtidos possam ser utilizados para fins
cientificos (divulgacao em eventos e publicacao).

()Sim () Néao

1. Por que preferiu empreender com croché?*

() Necessidade ( ) Oportunidade

2. Faz alguma divulgacao pela internet?*
() Sim () Nao

3. Onde vende seus produtos?*
() Facebook () Instagram () E-commerce () Loja fisica () OLX () Nao vendo
por aplicativos de redes sociais

4. De que forma vocé tem acesso a internet?”*
() Wi-fi () Dados moéveis
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5. Quais as redes sociais que vocé usa?*
() Facebook () Instagram () WhatsApp () Linkedin () Tik Tok () Youtuber
() Messenger

6. Sabe o que é e-commerce?*
() Sim () Nao

7. Gostaria de vender seus produtos através de uma plataforma digital?*
()Sim () Nao

8. Gostaria de fornecer seus produtos para uma plataforma digital, loja
virtual, que vende seus produtos pela internet 24 horas?*
() Sim () Nao

9. Faz parceria com alguém?*
() Sim () Nao

10. Faz algum Marketing para melhorar as vendas?*
() Sim () Nao

11. Vocé faria parceria com lojas virtuais para fornecer seu produtos por
encomendas?”*
() Sim () Nao




Copia de documento digital impresso por Josinete Araujo (1218532) em 27/09/2024 08:37.

@B B |INSTITUTO FEDERAL DE EDUCACAOQ, CIENCIA E TECNOLOGIA DA PARAIBA

[ 1 ] Campus Jodo Pessoa - Cddigo INEP: 25096850

BEB Av. Primeiro de Maio, 720, Jaguaribe, CEP 58015-435, Joao Pessoa (PB)
[ | | CNPJ: 10.783.898/0002-56 - Telefone: (83) 3612.1200

Documento Digitalizado Ostensivo (Publico)

Entrega do tcc da aluna Edna Batista dos Santos

Assunto:

Entrega do tcc da aluna Edna Batista dos Santos

Assinado por:

Edna Santos

Tipo do Documento: [Anexo
Situacao: Finalizado
Nivel de Acesso: Ostensivo (Publico)

Tipo do Conferéncia:

Copia Simples

Documento assinado eletronicamente por:
« Edna Batista dos Santos, ALUNO (20191460099) DE BACHARELADO EM ADMINISTRAGAO - JOAO PESSOA, em 26/09/2024 11:09:51.

Este documento foi armazenado no SUAP em 26/09/2024. Para comprovar sua integridade, faca a leitura do QRCode ao lado ou
acesse https://suap.ifpb.edu.br/verificar-documento-externo/ e forneca os dados abaixo:

Codigo Verificador: 1260299
Codigo de Autenticagdo: b3140efddf

Paginalde 1




	1 INTRODUÇÃO
	2 OBJETIVOS
	2.1 OBJETIVO GERAL
	2.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS

	3 FUNDAMENTAÇÃO TEÓRICA
	3.1 EMPREENDEDORISMO
	3.2 EMPREENDEDOR
	3.3 E-COMMERCE
	3.4 PLANO DE NEGÓCIOS
	3.5 ESTRUTURA DO PLANO DE NEGÓCIOS

	4 METODOLOGIA DA PESQUISA
	4.1 CARACTERIZAÇÃO DA PESQUISA
	4.2 UNIVERSO, AMOSTRAGEM E AMOSTRA
	4.2.1 Amostragem e amostra

	4.3 INSTRUMENTO DE COLETA DE DADOS
	4.4 PERSPECTIVA DE ANÁLISE DE DADOS

	5 ANÁLISE DE DADOS
	5.1 DESCRIÇÃO DO NEGÓCIO
	5.1.1 Apresentação da empresa
	5.1.2 Constituição e legalização
	5.1.3 Histórico da empresa
	5.1.4 Planejamento estratégico
	5.1.4.1 Missão
	5.1.4.2 Visão
	5.1.4.3 Valores


	5.2 CLIENTES-MERCADO
	5.2.1 Segmentação de mercado
	5.2.2 Gerador de persona
	5.2.3 Jornada do cliente

	5.3 PROBLEMA-SOLUÇÃO
	5.3.1 Proposta de valor
	5.3.2 Análise de concorrência
	5.3.3 Quadro de experimentação

	5.4 CANAIS DE VENDAS
	5.4.1 Canais de aquisição
	5.4.2 Funil de vendas

	5.5 FINANÇAS
	5.5.1 Investimento
	5.5.1.1 Investimento fixo
	5.5.1.2 Investimento pré-operacional
	5.5.1.3 Estoque inicial
	5.5.1.4 Capital de giro
	5.5.1.5 Investimento total

	5.5.2 Ganhos
	5.5.2.1 Receita
	5.5.2.2 Projeção da receita anual

	5.5.3 Custos
	5.5.3.1 Custo dos produtos
	5.5.3.2 Depreciação
	5.5.3.3 Custos com pessoal
	5.5.3.4 Custos fixos
	5.5.3.5 Custos variáveis

	5.5.4 Demonstrativo de Resultado do Exercício (DRE)
	5.5.5 Indicadores financeiros
	5.5.6 Simulador de resultados


	5 CONSIDERAÇÕES FINAIS
	REFERÊNCIAS
	APÊNDICE A – QUESTIONÁRIO MAPEAMENTO DOS CLIENTES DA LOJA JS SOL E MAR CROCHÊ
	APÊNDICE B – QUESTIONÁRIO DE MAPEAMENTO DOS FORNECEDORES DA LOJA JS SOL E MAR CROCHÊ
	Documento Digitalizado Ostensivo (Público)
	Entrega do tcc da aluna Edna Batista dos Santos
	Documento assinado eletronicamente por:



