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1 SUMARIO EXECUTIVO

Este projeto apresenta um e-commerce de biojoias voltado para o municipio de Presidente
Epitacio e regido, mostrando os pontos que tornam este empreendimento, diferente e
autossustentavel. Foram estudados todos os pontos relevantes para este plano de negécio, desde um
estudo historico sobre as biojoias no Brasil e sua importancia no dmbito sustentavel, até os
contetidos mais formais como, por exemplo, o plano de marketing e o plano financeiro. E possivel
observar um valor de R$ 4.970,00 de receita total. Apresenta-se também o levantamento de
informacgodes sobre o crescimento do e-commerce nos dias atuais ¢ a mescla de matérias-primas que
sdo utilizadas para a criagdo das biojoias.

A Império Tucuma buscou ndo s6 por mercadorias sustentdveis, mas também por
embalagens, pois estas sao de papel semente, artesanal, ecoldgico e reciclavel. Neste projeto, optou-
se pela tecnologia para entrar no campo comercial, através de plataformas e redes sociais onlines,
buscando alcangar todos os consumidores em potencial a qualquer hora e lugar. Foram elencados
pontos para fazer este projeto conhecido ndo s6 em ambito regional, mas, também, em ambito
nacional e, através de pesquisas de mercado, observou-se quem seriam os fornecedores e
concorrentes.

Neste plano também foram elencados alguns motivos que mostram este projeto inviavel para
a regido, pois além das mercadorias da Império Tucuma ndo serem conhecidas, o alto custo das
pecas para revenda também dificultam o equilibrio financeiro do projeto, mesmo que neste sejam
incluidos os fornecedores de baixo custo, como os que aqui foram apresentados, tornado o projeto
em questdo ndo rentdvel. Por mais que o investimento inicial seja consideravelmente baixo, dentro
dos 5 anos avaliados, ndo ha retorno. Além disso, este plano torna-se invidvel operacionalmente,
pelo fato de ser um mercado dificil, com baixa porcentagem de lucratividade e fornecedores que

também se apresentam como concorrentes.

1.1 Introducio

As “biojoias” ou “ecojoias” sdo artigos de joalheria produzidos de forma exclusivamente
artesanal que mesclam metais preciosos (ouro, prata, rddio etc.) com gemas (rubis, esmeraldas,
diamantes etc.) e uma variedade enorme de materiais organicos, como sementes, frutos, lascas de
madeira, entre outros. A Produgdo de biojoias trouxe uma visdo que vai contra a ideia arcaica e
ultrapassada de que a moda ¢ totalmente extravagante, futil e contra a sustentabilidade

(BIOVERDE, 2012).



A produgdo de joias sustentaveis representam a valorizagdo da cultura brasileira. Com isso,
de acordo com o Sebrae (2014), “4 peca transmite em sua textura e cor os aspectos culturais,
sociais e regionais do Pais”. Os tracos de elementos culturais regionais como as tradi¢des indigenas
e aspectos historicos que sdo carregados pelas biojoias, agregam valor aos seus elementos. Esta
tendéncia, antes utilizada apenas por indios que criavam pecgas diversificadas formadas por
sementes e dentes de animais, estdo presentes em todo o mundo.

Atualmente, o e-commerce ¢ caracterizado pela versao 2.0, que pode ser traduzida de acordo
com Adami (2018), em “versdao web”, que se mostra como importante funcao, no sentido de que se
permite estabelecer um elo de troca entre usudrio com os canais de divulgacdo, contendo aspectos
como Really Simple Syndication (RSS) e paginas personalizadas que tendem a prender a atengao do
cliente e o manter cada vez mais presente no site.

O e-commerce (Eletronic Commerce) pode ser definido como comércio eletrénico e,
segundo Adami 2018, constitui-se como uma modalidade comercial, onde as transagdes sdo feitas
por meio de plataformas eletronicas, como celulares e computadores, ganhando significado ao
serem designadas como lojas virtuais ao serem comercializados.

Nesse contexto, pode-se dizer que esse tipo de comércio surgiu a partir da versdo 1.0 em
conjunto com o langamento de alguns sistemas operacionais como o0 WINDOWS e MICROSOFT
(ADAMLI, 2018).

A partir dessa concepcao, pode-se refletir sobre a importancia do e-commerce atualmente,
de forma que a tecnologia mostra-se cada vez mais forte na sociedade.

Dessa forma, a partir do plano de negocio proposto, visando a revenda de biojoias por meio
do mercado eletronico, buscou-se o levantamento de estudos e informagoes.

Um fato importante ¢ que a constru¢do de pecas usando materiais oriundos da natureza, ja ¢
uma atividade que conquistou mercados internacionais. Esta nova tendéncia, que une o belo e o
selvagem, com o uso de materiais antes ignorados na confec¢do de joias de qualidade, agora
surpreendem o mundo com seu design e criatividade, destacando o Brasil nas feiras de joias
internacionais e levando esta tendéncia para lugares como a Europa (UFMA, 2011).

Dessa forma, no ambito nacional, as biojoias adquirem vinculo com o Brasil. Além dos
aspectos presentes nas pegas, elas abrangem também a raiz cultural de um povo, seus costumes e
tradicoes.

Segundo o Portal Ramo Joalheiro (2008), o crescimento das exportagdes de pequenas
empresas de Ribeirdo Preto — SP, mostra que os estrangeiros se renderam a beleza das biojoias

brasileiras. Com isso, mais de 90% da producdo de biojoias da cidade vao para fora do pais.
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Cerca de 95% do que ¢ produzido ¢ mandado para fora do pais, a demanda ¢ tdo grande que

nao conseguimos atender o mercado interno (MARTINS, 2008).

1.2 Dados dos desenvolvedores

Quadro 1: Dados dos desenvolvedores.

Desenvolvedores Contato Formagao Académica
Cursando Técnico em
Erica de Aragjo Lima (018) 5551-0000 Administragao

Workshop de E-commerce

Pedagogia

Glaucia Silva Filgueira (018) 0001-4989 Cursando Técnico em
Administragao

Workshop de E-commerce

Cursando  Bacharelado em
Relagoes Internacionais

Larissa Anjos de Farias (018) 98010-0003 Cursando Técnico em
Administragao
Cursando Técnico em
Yara Souza Freitas (018) 5555-0555 Administragdo

Fonte: Os proprios autores.

No quadro 1, apresenta-se os dados dos desenvolvedores do plano de negocio. Optou-se por
este projeto pela preocupacao que os desenvolvedores tém com o meio ambiente, visto que € por
meio da conscientizagdo da sociedade atual, que a conservacdo do meio ambiente pode ser possivel
para as geragdes futuras. Aproveitou-se para unir o ecoldgico com a tecnologia que vem crescendo a

cada dia, facilitando a vida das pessoas. Sendo assim, porque nao unir o util ao agradavel?

1.3 Dados do Empreendimento
O nome deste projeto ¢ Império Tucuma Biojoias, foi escolhido tucuma pois, segundo o
Instituto Brasil Justo (2019), é uma das sementes mais utilizada pelos indios para produzir as

primeiras biojoias. A seguir uma imagem ilustrativa do que ¢ uma tucuma.
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Figura 1: Tucuma

Fonte: Os proprios autores.

14 Missio da Empresa

Segundo o Centro de Integragdo Empresa — Escola CIEE (2018), a missdo tem como
objetivo orientar o desenvolvimento de estratégias e a definicdo das diretrizes da empresa.
Compdem a cultura empresarial, determinando a dire¢do a ser seguida, desde a integragcdo dos
departamentos até a estratégia da companbhia.

Dessa forma, a missdo da empresa Império Tucuma é promover pecas de qualidade que nao

agridam o meio ambiente.

1.5  Visdo da Empresa
Ser uma das maiores revendedoras de biojoias por meio do e-commerce no Brasil,

reconhecida pelos seus clientes e fornecedores.

1.6  Valores da Empresa

. Atitude ética;

. Satisfagcao dos clientes;
. Sustentabilidade;

. Responsabilidade social;
. Valorizagdo humana,;

. Confiabilidade;

i Inovacao;
. Inspiragao;
. Respeito;

12



1.7  Setor de Atividades

A Império Tucama atua no ramo do comércio, pois ainda ndo existe um CNAE especifico
para o e-commerce, que segundo o Brasil Escola (2018), o comércio consiste na troca de produtos e
estd relacionado com a economia formal. O foco ¢ voltado para o e-commerce cuja atividade
principal é oferecer biojoias, produtos totalmente sustentaveis, que ndo agridem e nem prejudicam o

meio ambiente, de forma facil, e com agilidade.

1.8  Forma Juridica

A Império Tucuma, por se tratar de um negocio que se destacard no mercado eletronico, este
topico visa demonstrar a forma juridica que este negocio podera ser constituido.

Sociedade Limitada: Segundo Sebrae (2015), o objetivo deste tipo de sociedade ¢
regulamentar-se com base nos investimentos de seus sécios, cada um tem a participagao baseada em
sua contribui¢do que pode ser de partes iguais ou parciais.

De acordo com a Junta Comercial do Estado do Espirito Santo (2018), a sociedade limitada
¢ regulada pelo Codigo Civil nos artigos 1052 e 1087. A responsabilidade de cada sécio ¢ limitada
ao valor de suas quotas, pode ser integralizado em moeda corrente, bens ou direito, sendo vedado a
contribuigdo para o capital com a prestacdo de servigo.

A Império Tucuma atuard como Sociedade Limitada, pois os seus beneficios sdo relevantes
para a empresa, tais como:

* Atuagdo integrada dos socios;

* Remuneragdo equivalente ao investimento;
* Autonomia da empresa;

* Negocio preservado;

Possibilidade de exclusdo de socios.

1.9 Enquadramento Tributario

Com base na Lei Complementar N°123, de 14 de dezembro de 2016, o Simples Nacional ¢
um regime de cobranga, fiscalizacdo de produtos e arrecadacdo de tributos aplicadas em micro e
pequenas empresas.

De acordo com o Contabilizei (2017), as aliquotas iniciais variam de 4% até 15,5% sobre o
valor faturado.

A Império Tucuma escolheu o Simples Nacional por sua facilidade de menor tributacido do
que em relagdo a outros tributos. Dessa forma, a empresa ainda optou por esse regime dentre alguns
aspectos, pela maior facilidade no atendimento e realizar diversos tributos em uma mesma guia,

entre outros beneficios.
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2 ANALISE DE MERCADO

De acordo com a MACSI (2017), a andlise de mercado ¢ um processo de obtencdo de
informacdes sobre o mercado de atuacao da sua empresa, bem como os fatores que podem impactar
no sucesso ou fracasso desse empreendimento. E por meio desse processo que se obtém dados sobre
0 segmento € 0 contexto nos quais sua organizagdo vai atuar, o potencial do seu publico-alvo, a
relacdo do seu produto com os fornecedores e o posicionamento da concorréncia.

Segundo o Sebrae (2018), ¢ preciso olhar o negdcio como um todo e ficar atento as
oportunidades e ameacas, além de monitorar e analisar o ambiente para adaptar-se estrategicamente.
Isso requer mais que experiéncia pessoal: para realizar essa tarefa, o empreendedor precisa de

ferramentas formais.

2.1 Estudo de Clientes

Segundo a Quorum Brasil (2018), o estudo ou analise de clientes ¢ o que permite identificar
o quanto um cliente € atrativo para os negocios e qual deve ser a estratégia de relacionamento e
atendimento, considerando sempre o custo a servir e seu retorno.

Para que o negocio proposto tenha sucesso foi elaborado um questionario eletronico pelo
Formulario Google, com 19 (dezenove) perguntas, com o objetivo de identificar qual o publico-alvo
e suas preferéncias. Foi utilizado esta forma de aplicag@o pelo fato de o meio eletronico ser o mais
utilizado atualmente nesta geracdo. Cento e oitenta e quatro pessoas responderam ao questiondrio,
onde os dados levantados foram analisados e tabulados, em forma de graficos, para serem melhores

visualizados.
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O Grafico 1 refere-se ao género de cada entrevistado, sendo uma pergunta de

responsabilidade pessoal, para que o mesmo sinta-se a vontade para definir seu género.

Grafico 1: Qual € o seu género?

78,262

Feminino Masculino outro

Fonte: Os proprios autores.

Pode-se observar que a maior parte do publico que responderam a pequisa sdo do género
feminino, com 78,26%.

Conforme Thiago Sarraf (2014), o crescimento da participa¢do feminina no e-commerce foi
de 93%, contra 61% do publico masculino. As mulheres costumam ser mais receptivas e engajadas
em promogoes, buscam qualidade, durabilidade e conforto.

O publico masculino porém, nao fica de fora. Segundo Arthur Bautz (2018), o mercado para
esse target tem um enorme potencial de expansdo. Os homens estdo comprando cada vez mais

adornos para si — e ndo apenas para presentear mulheres.
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O Gréfico 2 refere-se a idade dos participantes que responderam ao questionario.

Grafico 2: Faixa etaria
58,47%

22,95%

Fonte: Os proprios autores.

Sobre a andlise do Grafico 2, conclui-se que grande parte dos individuos que participaram
da pesquisa estdo entre a faixa etaria de 15 a 25 anos, com 58,47% das pesquisas. Segundo Morais
(2018), as pessoas dessa geragao sdo conhecidas por serem nativas digitais, nasceram e se criaram
com as tecnologias digitais presentes em suas vidas e suas principais caracteristicas sao:
compreensdo da tecnologia e capacidade de exercer multitarefas. Desse modo verificou-se dentre
alguns aspectos (por ser um publico jovem) que as pegas devem apresentar um designer moderno,
visando atender as demandas deste publico.

De acordo com SALES (2016), dentre os aplicativos existentes, os brasileiros sdo os
maiores usuarios do FACEBOOK (94%), YOUTUBE (85%) e WHATSAPP (84%). O restante da
pesquisa ficou dividida entre o publico de 26 a 35 anos, com 22,9%. Segundo Morais (2018),essa
faixa etdria faz parte da geracdo Y, estdo sempre conectados, vivem nas redes sociais, buscam
sempre novas tecnologias, sao questionadores e globais. A faixa de 35 a 45 anos com 9,84%, de 46
a 55 anos com 7,10%, e acima de 56 anos com 1,64% das pesquisas, ainda segundo Morais (2018),
fazem parte da geragdo X (1960 a 1979), sdo adeptos do consumo que gera status, na qual escolhem
os produtos de marcas consagradas, tais como os carros e artigos de luxo, buscam os seus direitos,
gostam de liberdade e sao muito competitivos.

O Griéfico 3 apresenta informacdes sobre as regides em que os entrevistados residem, e que
sdo de suma importancia para o negocio apresentado. Sendo assim, a empresa terd bem definida

quais regides possuem mais demandas, mantendo o foco nestas.
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Grafico 3: Em qual cidade vocé mora?
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Fonte: Os proprios autores.

Sobre a andlise regional, observa-se que nas cidades de Presidente Epitacio-SP (22,22%),
Bataguassu-MS (11,11%) e Presidente Prudente-SP (8,33%), estdo localizados uma grande
porcentagem de possibilidade de clientes. Com uma populagdo distribuida nas cidades de
1.492.404,00 pessoas, segundo o IBGE (2018) Presidente Epitacio (44.006 pessoas), Bataguassu
(22.717 pessoas), Presidente Prudente (207.072 pessoas), Campo Grande (885.711 pessoas), Jundiai
(414.810 pessoas), Presidente Venceslau-SP (39.448 pessoas), Rancharia (29.688 pessoas). Tem-se
a possibilidade de atuar tanto no ambiente micro como ambiente macro, conforme mostra no

Grafico 3, atuando em um comércio virtual.
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O Griéfico 4 diz respeito a renda familiar dos individuos que participaram da pesquisa. Com
base neste, sera feito o levantamento das classes familiares que serdo atingidas pela proposta.

Grafico 4: Qual a sua renda familiar?
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Fonte: Os proprios autores.

Com base nestas informacdes, serdo tabulados dados sobre os valores a serem pagos pelos
clientes por produtos oferecidos, podendo assim escolher itens especificos para atender este tipo de
renda. As maiores porcentagens estdo entre as rendas até R$ 1.627,00 (32,2%), de RS 1.628,00 a R$
2.441,00 (21,91%) e de R$ 2.442,00 a R$4.882,00 (22,47%). Em outros encontra-se rendas de R$
400,00 a R$ 1.350,00 (3,36%) e de R$ 7.205,00 a R$ 8.000,00 (1,69%).

Partir desse Grafico 4 pode-se concluir que os respondentes tém uma renda média de RS
1.627,00,a partir disso deve-se revender mercadorias de qualidade com um preco acessivel a classe

média e com formas de pagamentos adequados.
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O Griéfico 5 refere-se ao tipo de joia ou acessérios que as pessoas respondentes da pesquisa
mais compram.

Grafico S: Qual tipo de joia ou acessoOrio voc€ costuma comprar?

M anel

M brinco

12,57% 16,57%

colar

M pulseira

W Qutros

relégio

Fonte: Os proprios autores.

Como fica claro no Grafico 5 os produtos mais comprados s3o brincos (44,00%), € com
menor porcentagem colar (6,29%) e outros (11,43%).

Segundo Mayara Benatti, os brincos sdo certamente os acessorios mais utilizados pelas
mulheres. Sdo praticos e tem o poder de complementar o visual ou de apenas estar ali como um
toque de feminilidade. Segundo a mesma, esse ¢ um ato tdo enraizado que ha quem nio saia de casa
sem um brinco.

Com base nestes dados pode-se definir quais pegas serdo produzidas, em quantas
quantidades, mantendo a atengdo pelas preferéncias: os brincos como sendo o principal produto,

anéis e relogios.
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O Gréfico 6 tem como foco a periodicidade que as pessoas que responderam a pesquisa

costumam comprar produtos semelhantes (joias e acessorios) as biojoias.

Grafico 6: Com qual periodicidade vocé costuma comprar joia ou acessorio?
42,94%

Fonte: Os proprios autores.
De acordo com os dados do Grafico 6, pode-se notar que grande parte das pessoas que
participaram da pesquisa online compram: a cada dois meses (42,94%) e uma vez ao més (25,88%).
Com base nesses dados, o estoque de mercadoria devera ser organizado de forma que as
mercadorias se mantenham em um bom estado para serem oferecidos aos clientes com boa

qualidade, respeitando a periodicidade de dois em dois meses, sendo o brinco a principal fonte de

lucro.
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O Gréfico 7 refere-se a forma de pagamentos que os respondentes da pesquisa utilizam na
sua compra.

Grafico 7: Qual a forma de pagamento que voc€ mais utiliza para comprar?

60,23%

33,52%

dinheiro cartdo boleto cadastro cheque

Fonte: Os proprios autores.

Nota-se no Grafico 7 que a forma de pagamento mais utilizada de acordo com os dados da
pesquisa ¢ o dinheiro (60,23%), e seguido do cartdo (33,52%). A menos utilizada de acordo com a
pesquisa ¢ o cadastro e cheque (0,57%).

De acordo com o Governo do Brasil (2018), nos ultimos anos, o cartdao de débito e de
crédito tem sido muito usado pelos brasileiros como forma de pagamento, mas o dinheiro ainda é o
método preferido pela populagdo na hora de consumir. De acordo com levantamento do Banco
Central, 60% da populag@o escolhem pagar suas contas em dinheiro, enquanto os cartdes de débito
e de crédito sdo mais utilizados por 22% e 15% dos consumidores, respectivamente.

Desta forma fica claro que os participantes utilizam o dinheiro e o cartdo de débito ou
crédito como forma de pagamento para realizar suas compras. No entanto, a forma mais usual

segundo os resultados da pesquisa ¢ a vista, ou seja, em dinheiro.
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O Grafico 8 mostra se os respondentes comprariam joias ou acessorios pela internet.

Grafico 8: Vocé compraria joias ou acessorios pela internet?

158790

sim nao talvez

Fonte: Os proprios autores.

O Grafico 8 mostra que a maior parte dos participantes comprariam pela internet sendo: sim
(58,79%), e outras pessoas responderam que nao (23,63%) comprariam pela internet.

A pesquisa do SPC Brasil (2018) mostra que nove em cada dez consumidores virtuais (90%)
fazem pesquisa virtual sobre o produto antes de compra-lo numa loja fisica.

O estudo também indica que o inverso também acontece: seis em cada dez pessoas (63%)
garantem visitar lojas fisicas antes de concluir uma compra na internet. Por outro lado, 37% dos
entrevistados afirmam ir direto aos sites para comprar (41% entre as mulheres), o que comprova a
for¢a do comércio eletronico.

Como estratégia para atrair clientes que ndo costumam comprar por meio virtual, serd
utilizado propagandas e postagens no FACEBOOK e INSTAGRAM, divulgacao por meio do e-mail
marketing, promog¢des em datas comemorativas, utilizacdo do método dos 8p’s, reemarketing,
marketing de conteudo e participagdo em eventos de moda visando tornar este projeto conhecido na

regiao.
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O Grafico 9 busca saber se as pessoas que participaram da pesquisa sabem ou ja ouviram

fala sobre a biojoia.

Grafico 9: Vocé sabe o que € biojoia?

M nao
M sim

Fonte: Os proprios autores.

De acordo com os dados da pequisa, o maior nimero de respondentes disseram que nao
(68,48%) tem conhecimento sobre a biojoia.

Conforme o Sebrae, no Brasil, as joias estdo presentes em eventos de moda e artesanato, e
alguns desses chegam a receber o nimero de 8.500 pecas por edi¢do. As pegas conquistam ainda
estrangeiros que vem visitar o Brasil, de forma que visitantes que sdo da Argentina, Nigéria, Chile e
outros, estdo entre os que sdo considerados os principais compradores estrangeiros, tendo ainda
participado do Mundial de 2014, ao mesmo tempo em que estavam representando novos mercados
em biojoias.

Com base nesses dados do Grafico 9 fica claro que a biojoia ainda ndo é muito reconhecida
pelos respondentes da pesquisa. Como estratégia, teremos a participagdo em eventos de moda em
Presidente Epitacio e regido para exposicdo e apresentacdo de mercadorias visando torna-las

conhecidas.
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O Griafico 10 visa mostrar se as pessoas que participaram da pesquisa, optariam por uma

biojoia no lugar de uma joia.

Grafico 10: Vocé optaria por uma biojoia em vez de uma joia?

53,012

sim talvez nao

Fonte: os proprios autores.

Como podemos observar no Grafico 10, as pessoas que participaram da pesquisa
reponderam Sim (53,01%) e Talvez (42,62%). No entanto pode-se concluir de acordo com os dados
da pesquisa, que as mercadorias aqui apresentadas ndo sdo conhecidas, e por isso, chegou-se a
42,62% do “talvez” que se aproximam dos 53,01% das respostas “sim”. Neste contexto, deve-se ter
em mente a preparagdo de estratégias para atrair o publico em geral e tornar as pecas conhecidas.

Grafico 11 mostra o preco que os participantes da pesquisa pagariam.

Grifico 11: Qual valor vocé pagaria ou costuma pagar em uma biojoia?
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Fonte: os proprios autores.
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De acordo com os dados do Grafico 11 pode-se compreender que os valores a serem gastos
em uma biojoia pelos respondentes da pequisa com maior porcentagem sdo: de R$20,00 a R$45,00
(41,90%), de R$46,00 a R$65,00 (22,35%), com menor porcentagem: acima de R$151,00 (2,23%).

Com base nesses dados pode-se definir quais serdo os precos do produto desenvolvido,
levando em conta o processo de escolha das mercadorias e a qualidade das pecas a serem
adquiridas, sabendo que o nosso publico-alvo ¢ de classe média.

Grafico 12 refere-se as plataformas que os respondentes mais utilizam.

Grafico 12: Plataformas mais utilizadas.

4,20% 4 991y,

7,69%

W mercado livre

B americanas
OUTRO

| dafiti

B amazon
submarino

Fonte: Os proprios autores.

De acordo com o grafico 12, as plataformas mais utilizada ¢ o mercado livre (53,85%) e
americanas (16,78%) a menos utilizada ¢ a submarino (4,20%), dentro de outros(8,39%) estao
aliexpress, kanui, olx, marisa, saraiva, walmart e zattini.

Esses dados sdo de suma importancia para Império Tucuma, pois assim pode-se definir em
quais plataformas atuara, que serdo o mercado livre e americanas, além de atuar por meio destas,
também serd incluido a plataforma da submarino que esta inserido no sistema de parcerias da B2W

marketplace.

Quadro 2: Publico alvo de acordo com os resultados de apura¢do do questiondrio.

Género Feminino

Faixa etéria 15 a 25 anos
Renda R$ 1.627,00
Frequéncia de compra A cada dois meses
Mercadoria que mais compram Brinco
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Forma de pagamento Dinheiro e Cartao

Valor a pagar em uma Biojoia De R$ 20,00 a R$ 65,00
Cidades - Presidente Epitacio

- Bataguassu

- Presidente Prudente
Faz compras pela internet? Sim
Plataforma mais utilizada Mercado livre

Fonte: Os proprios autores

Com base nos dados da pesquisa feita por meio de um questionario online, pdde-se montar
um quadro que mostra o perfil do publico-alvo, ao qual o negocio proposto envolvera. Dentre as
informacdes obtidas, a maioria que sera atraida pela proposta deste projeto sdo do género feminino,
entre 15 e 25 anos, com uma renda de R$ 1.627,00 reais, que comprardo a cada dois meses as

mercadorias da loja a vista ou no cartdo, sendo o brinco a principal escolha de compra.

2.2 Estudo de Concorrentes

Conhecer o perfil daqueles que atuam no mesmo ramo que vocé facilita identificacdo de
falhas nas estratégias do negocio (SEBRAE, 2017).

De acordo com o Sebrae (2017), no ramo empreendedor ¢ importante identificar poténcias e
fragilidades do negdcio a fim de encontrar alternativas que conduzam a empresa a melhor condi¢ao
de posicionamento no mercado.

Para identificar da melhor maneira o mercado em que se insere, foram analisadas por meio
de pesquisas eletronicas as lojas mais conhecidas e que mais vendem no ramo de atividade
apresentado neste plano de negdcio no quadro 3. Sdo lojas com produtos de qualidade e de grande

referéncia no mercado em geral.

Quadro 3: Dados dos concorrentes

Condig¢des Servigos | Garantias
Qualidade | Precgo de Localizacao | Atendimento |ao Cliente | Oferecidas
Pagamento | virtual
Pandora  |Excelente |Regular Excelente |Excelente |Bom Regular |Bom
Native Bom Bom Otimo Otimo Bom Regular |Bom
Joias
Natural Otimo Bom Otimo Otimo Bom Bom Excelente
Joias
Amarjon | Otimo Bom Otimo Excelente |Bom Bom Bom

Fonte: Os proprios autores
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Para chegar a essas informagdes foram analisados os precos apresentados pelos
fornecedores, incluidos com o frete. Analisou-se os meios de pagamento, prazo de entrega, entre
outros.

* Pandora: trabalha com design de pecas exclusivos, buscam tornar as joias acessiveis para
todos e para todos os momentos. Loja de joias femininas.

* Native Joias: prevé a inovacao, qualidade e sustentabilidade.

* Natural Joias: busca melhoria continua e critérios de transparéncia.

* Amarjon: pecas artesanais com banho de ouro e design Unico. Busca reduzir impactos
ambientais.

Dessa forma conclui-se que ¢ importante a analise desses concorrentes para possibilitar uma
melhor qualidade aos clientes. Os pontos fortes apresentados pelos concorrentes serdo referéncias
de melhorias para a Império Tucuma, e os pontos fracos serdo analisados e diagnosticados para que
a empresa se mantenha vigilante quanto a estes pontos.

Sabe-se que a Império Tucuma apresentara em si, tanto pontos fortes, quanto fracos, e é por

meio deles que serd desenvolvido o aprendizado de crescimento, equilibrio e estabilidade.

23 Estudo de Fornecedores

Conforme o descrito pelas Frotas Unidas (2018), para que uma empresa funcione bem, toda
a operagdo precisa estar alinhada a um gerenciamento adequado de todas as partes envolvidas.
Nesse contexto, a gestdo de fornecedores ¢ fundamental, porque garante o funcionamento dos
fluxos que dependem desses stakeholders na rotina de uma empresa.

Segundo o Sebrae (2016), a escolha dos fornecedores de matéria-prima ou produtos tem
grande importancia no planejamento da empresa. E preciso descobrir quem sdo, onde se localizam,
e quais sdo os meio mais adequados para o negdcio que esta sendo planejado.

Com o intuito de descobrir as melhores pegas, com as melhores qualidades e precos
justamente acessiveis, foi realizada uma andlise por meio de pesquisas eletronicas de fornecedores,

conforme os quadros 4,5 ¢ 6.

Quadro 4: Natural Joias

Descri¢ao de Condigdes de Pagamento
itens Preco Prazo
Anel capim RS 13,50 Boleto Bancério; 4 dias uteis
dourado Transferéncia Eletronica e
Cartoes de Crédito
Anel R$ 38,80 Boleto Bancario; 4 dias uteis
regulavel de Transferéncia Eletronica e
acai Cartoes de Crédito
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regulavel de
acai preto/
vermelho e
dourado

Transferéncia Eletronica e
Cartoes de Crédito

Anel R$ 18,00 Boleto Bancario; 4 dias uteis
regulavel de Transferéncia Eletronica e
Cabuchao Cartdes de Crédito
Anel R$ 38,80 Boleto Bancario; 4 dias uteis

Fonte: Os proprios autores.

* Localizagao Atibaia/SP

Quadro 5: ED Biojoias

Descrigao de itens adquiridos Condig¢des de Pagamento
Preco Prazo

Brinco flor de croché aramado |R$ 34,90 Boleto e cartao 5 dias uteis

Brinco aramado gota strass | R$ 44,90 Boleto e cartdo 5 dias uteis

Brinco aramado filtro dos | 44,90 Boleto e cartdo 5 dias uteis
sonhos

Brinco buriti mandala 34,90 Boleto e cartdo 5 dias uteis

Brinco mandala buriti gota 39,90 Boleto e cartdo 5 dias tteis

Brinco buriti colmeia 39,90 Boleto e cartdao 5 dias tuteis

Brinco aramado gota redondo | 44,90 Boleto e cartdo 5 dias uteis

Brinco buriti mandala p 34,90 Boleto e cartdo 5 dias uteis

Brinco buriti ponto de strass | 34,90 Boleto e cartdo 5 dias uteis
longo

Brinco capim dourado argola | 34,90 Boleto e cartdo 5 dias uteis

Brinco metal filtro dos sonhos |34,90 Boleto e cartao 5 dias uteis

Brinco buriti arco strassp | 34,90 Boleto e cartdo 5 dias uteis

Brinco buriti gota strass 34,90 Boleto e cartdo 5 dias uteis

Brinco buriti gota cascalho- |34,90 Boleto e cartdo 5 dias uteis

amestina
Brinco metal ponto de luz 44,90 Boleto e cartdo 5 dias uteis
pendurado

Brinco ponto de luz dourado |44,90 Boleto e cartdo 5 dias tteis

Brinco buriti palito bolinha | 34,90 Boleto e cartdo 5 dias uteis
pedra

Brinco buriti gota canutilho | 34,90 Boleto e cartdo 5 dias uteis
agata

Brinco buriti gota coracao | 34,90 Boleto e cartdo 5 dias uteis

turquesa




Colar buriti pai nosso 59,90 Boleto e cartdo 5 dias uteis

Max Colar bolas 94,90 Boleto e cartdo 5 dias tteis

Colar buriti filtro dos sonhos |59,90 Boleto e cartdo 5 dias uteis
aramado

Colar buriti ponto de luz 44,90 Boleto e cartao 5 dias uteis

Colar buriti filtro dos sonhos |59,90 Boleto e cartdo 5 dias uteis

Colar buriti mandala 59,90 Boleto e cartdo 5 dias uteis

swarovisky

Colar buriti ponto de strass 39,90 Boleto e cartdo 5 dias tteis

Mazx Colar buriti flor croché | 74,90 Boleto e cartao 5 dias uteis
aramado

Colar buriti mandala capim | 39,90 Boleto e cartdo 5 dias uteis
dourado

Colar buriti losangulo 59,90 Boleto e cartdo 5 dias tteis

Colar buriti arvore da vida | 74,90 Boleto e cartdo 5 dias uteis
turquesa

Colar buriti 6nix e ponto de 44,90 Boleto e cartao 5 dias uteis

luz
Pulseira aramada flor de 44,90 Boleto e cartdo 5 dias uteis
croché

Pulseira buriti coruja 24,90 Boleto e cartdo 5 dias tteis

Pulseira buriti elefante p 34,90 Boleto e cartdo 5 dias uteis

Pulseira buriti filtro dos 34,90 Boleto e cartdo 5 dias tteis
sonhos

Pulseira buriti ponto de luz  |24,90 Boleto e cartdo 5 dias uteis
trangado

Pulseira buriti boca strass 34,90 Boleto e cartao 5 dias uteis

Pulseira buriti semente acai |44,90 Boleto e cartdo 5 dias tuteis

branco e vermelho
Pulseira buriti love 54,90 Boleto e cartdo 5 dias tteis

Fonte: Os proprios autores.

* Localizacdo: Quiosques Aeroportos e loja online.
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Quadro 6: Papel Semente

flores: margarida, boca
de ledo e cravo francés.
6x6x1,5cm

Descri¢do de itens Condigdes de
adquiridos Prego Pagamento Prazo
Papel semente de RS 4,46 Boleto e cartdo 5 dias tteis
flores: margarida, boca
de ledo e cravo francés.
20,5x5,5x2cm
Papel semente de R$ 3,97 Boleto e cartdo 5 dias uteis

Fonte: Os proprios autores.
* Localizagdo: R. Artur Napoledo, 956 — Guaxindiba, Sao Gongalo- RJ e Loja online.

Foram selecionados para este estudo as empresas que favorecem os interesses da Império

Tucuma no quesito de precos, formas de pagamento e prazos de entregas.

Por meio desta andlise, apresenta-se as empresas que serdo fornecedoras de mercadorias e

embalagens para a Império Tucuma, tendo em vista que a empresa ED biojoias estara no topo dos

principais fornecedores pelos seus precos, e descontos. E por meio destas mercadorias que se fara

plano de comércio do negocio aqui apresentado. Optou-se pelo fornecedor de embalagem a empresa

papel semente, pois ela visa a sustentabilidade, com um papel reciclavel, ecologico, artesanal de

excelente qualidade, que recebe semente no processo de fabricagao.
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3 PLANO DE MARKETING

De acordo com os escritos de Rez (2017), a auséncia de um planejamento capaz de nortear o
processo tem sido determinante para que as boas ideias naufraguem antes mesmo de gerar bons
resultados. O plano de marketing ¢ um excelente aliado para uma visdo macro do negdcio, além de
minimizar possiveis impactos ao longo da sua trajetdria no mercado.

Um bom plano de marketing deve fugir da superficialidade e dos imediatismos. Deve
contemplar e captar os seus melhores insights e oportunidades de maneira estruturada, coerente e

consistente. (REZ, 2017)

3.1 Descricao das principais mercadorias

As descrigdes dos produtos sdo a base de conteudo em qualquer site de comércio eletronico
para informar, educar e convencer os clientes a comprarem. Uma boa descricdo deve destacar as
principais caracteristicas do produto e seus beneficios. (AZEVEDO, 2018)

Segundo Azevedo (2018), uma boa descricdo de produto gera confianga e amplifica o
desejo. A descri¢ao ¢ uma oportunidade de mostrar comprometimento com a qualidade em todos os
aspectos do negdcio.

Tendo como base as informagdes oferecidas por fornecedores, criou-se o quadro 7 para
descrever os detalhes das mercadorias que serdo revendidas pela Império Tucuma. Os detalhes a

serem apresentados sdo as matérias-primas utilizadas, entre outros.

Quadro 7: Descrigao dos principais produtos.

Imagens ilustrativas  |Produtos a  serem|Cor Material
revendidos
Anel capim dourado |Palha Capim dourado
mandala
Anel regulavel de acai | Dourado e roxo Metal e acai
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Anel regulavel de | Amadeirado e| Cabuchao de mogno.
cabuchao dourado
&
Anel regulavel de acai | Dourado, preto, e|Acai e metal
j colorido vermelho.
é
Brinco buriti mandala | Dourado Fibra de buriti
Brinco buriti colmeia | Dourado Fibra de buriti
Brinco buriti mandala | Dourado Fibra de buriti
p
\ Brinco buriti ponto de | Dourado Fibra de buriti
e | strass longo
£
B
54
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Brinco capim dourado | Cobre Capim dourado
argola
~ o~ 8
\) ‘
Q ® Brinco buriti gota | Dourado Fibra de buriti
strass
\ 1
_ : Brinco buriti gota | Dourado Buriti e pedra onix
Q @ cascalho
i i
1 &4
Brinco buriti palito | Dourado Buriti e pedra natural
? 9 :
i i bolinha pedra
Brinco buriti gota |Dourado e coragdo | Buriti
? ? coracdo turquesa | turquesa
oy . ."E.e‘..
9 ©
Max Colar bolas | Dourado Buriti
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Colar buriti filtro dos | Dourado Aramado com fibra de
sonhos aramado buriti e fio de cobre
|
Colar buriti ponto de | Dourado Fibra de buriti
luz
Max Colar buriti flor | Dourado Aramado com fibra de
j- croché aramado buriti e fio de cobre
Colar buriti mandala | Dourado Capim dourado com fibras
capim dourado de buriti
- Colar buriti 6nix e | Dourado Pedra onix e buriti
i ponto de luz
—
[ ]
Pulseira buriti coruja | Dourado Fibra de buriti
a A
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Pulseira buriti filtro | Dourado Fibra de buriti e aramado.

{ \W dos sonhos

Il_ J
Pulseira buriti ponto | Dourado Fibra de buriti trangado e

de luz trancado ponto de luz
N\w- —

es.-?‘:.gf_ﬁ—

Pulseira buriti boca |Dourado Fibra de buriti e metal
j | strass
&

Pulseira buriti semente
acai branco

Dourado € branco

Semente de agai e buriti

Pulseira buriti love

Dourado

Fibra de buriti e metal.

Fonte: Os proprios autores.

Recomendagdes: Metal com palha do buriti e Metal, capim dourado e palha buriti deve-se deixar

periodicamente ao sol. Evitar lavar e manter em lugar aberto.

Fibra de Piacaba: Deixar hidratadas com agua. Apos hidratagao utilize 6leo corporal.

3.2 Preco

Exitem muitas varidveis que fazem a diferenga para o sucesso de uma empresa e uma delas ¢
a formacgao de precos. Definir bem quanto cobrar pelos produtos ou servigos ¢ muito importante

para o crescimento do negocio (SAGE, 2016).
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Conforme Sage (2016), possuir uma estratégia bem colocada desde o inicio ¢ um grande
passo para atrair clientes, ¢ permite que a empresa entregue resultados satisfatorios sem correr
riscos de entrar em divida ou baixar a qualidade do servigo.

Com base nos graficos apresentados neste projeto, foram levantados informagdes avaliando
precos dos concorrentes e fornecedores para assim analisar e identificar os melhores precos a serem

colocados nos produtos oferecidos pela Império Tucuma representado no quadro 7.

Quadro 8: Preco proposto para venda.

Descrigdo de Itens Preco praticado pelo|Preco  praticado|Preco proposto de
concorrente pelo fornecedor | venda

Anel capim dourado |R$ 13,50 R$ 11,47 R$ 13,00
mandala
Anel regulavel de agai R$ 38,80 R$ 32,98 R$ 38,50
Anel regulavel de cabuchdo |R$ 48,00 R$ 15,30 R$ 47,00

Anel regulavel de agai RS 38,80 R$ 32,98 R$ 34,00

colorido

Fontes: Os proprios autores.
Conclui-se que a estratégia utilizada pela Império Tucuma sera atuar com precos médios
proximos aos dos concorrentes, todavia encontra-se uma dificuldade muito grande, pois ndo ha

fornecedores e sim concorrentes, atuando diretamente com os clientes em potencial.

3.3  Estratégias promocionais

Segundo o Portal Educacao (2018), as estratégias de promog¢ao sdo maneiras eficientes para
levar a empresa ao sucesso, tornar os produtos ou servigos conhecidos, despertar nos clientes a
necessidade de determinado produto ou servicos e, assim, facilitar a negociacdo com a empresa.

Estratégia 1 — Divulgacao

De acordo com a Negocios & Carreiras (2018), divulgar empresa, produtos ou servigos ¢
uma etapa crucial para garantir o sucesso do empreendimento. Afinal, os clientes s6 vdo entrar
numa loja, procurar um produto, ou contratar os servicos de determinada empresa se souberem da
existéncia disso. Por isso, a presenga da divulgagao em um plano de negécio € indispensavel.

Divulga¢ao — Marketing de Contetido

De acordo com o portal Redaweb (2019), o marketing de conteudo ndo ¢ mais uma
tendéncia e, sim, uma necessidade para uma empresa que deseja se estabelecer no mercado. Sendo
assim, a empresa deve conhecer a fundo seus clientes para entender melhor suas necessidades e

ajuda-lo em seu dia a dia.

36



A Império Tucuma fard um BLOG com contetudos didrios especificos para o seu publico-
alvo a partir de pesquisas realizadas pela internet, que permitem tracar o desenho do seu cliente. A
empresa também contard com o E-mail Marketing nesse trabalho, de modo a informar aos seus
visitantes sobre as novas postagens do blog

Divulgacao — E-mail Marketing

Ha quem diga que os e-mail estdo ficando obsoletos, mas querendo ou ndo, dentro da
internet ele continua sendo a melhor forma de se comunicar com as pessoas. Um e-mail marketing
bem-feito pode ser uma excelente forma de divulgacao (Negocios & Carreiras, 2018).

Os e-mails marketing utilizado para divulgacdo da Império Tucuma terdo um custo de R$
530,00 reais mensais de acordo com o Superguia UOL HOST, e estes serdo focados em
programacao de disparo, contratagdo de ferramenta e analise de performance.

Divulgacdo — 8 P’s

Segundo o Portal Post Digital (2019), o primeiro P constitui-se na relacdo de seu publico-
alvo e o seu comportamento na internet. Nesse contexto, a Império Tucuma utilizara suas pesquisas
para estudo do perfil de seus clientes, fard andlises das respostas dos visitantes de seus canais nos
comentarios e, também, um formuldrio no blog para que os visitantes informem seu e-mail e possa
interagir com os novos contetidos do canal visando conhecer melhor seu publico-alvo.

Segundo o Portal Press Comunicagdo (2015), o segundo P de planejamento, esta relacionado
com as estratégias a serem desenvolvidas, materiais disponibilizados e ao publico a quem sera
enviado. Nesse sentido, para o planejamento, a ideia ¢ utilizar estratégias nas redes sociais,
buscando contetidos mais voltados para a interacdo com seu publico.

De acordo com o site Globo (2016), o P de produgao refere-se a escolha de plataformas que
tornardo possivel hospedar a campanha e formatos de antincio. Assim, a empresa contard com um
site de hospedagem nos seus canais e redes sociais para divulgar suas campanhas.

Em relacdo ao P de propaga¢do, que de acordo com o Portal Post Digital (2019), ¢ o
momento de motivar o cliente e propagar as campanhas, sendo assim, a empresa abrird um espaco
em um de seus canais que sera feito em forma de concurso para os clientes mostrarem em video
suas experiéncias em ter seu estilo de forma sustentavel.

Para o P da personalizac¢do, a Império Tucuma buscara um meio para que todo o conteudo
seja acessivel ao seu publico, desta forma, enviara para os inscritos um aviso por e-mail sempre que
surgirem novidades.

Em referéncia ao P de precisdo, sera criado um canal no Youtube para que avalie os
resultados das estratégias e, também possivel estabelecer um relacionamento mais préximo com o

seu publico.
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Divulga¢ao — Remarketing

Através do Remarketing, a Império Tucuma exibird anuncios divulgando seus produtos,
novidades, promocgdes e alcangar em grande escala o publico desejado.. Os tipos de remarketing
utilizados serdo:

* Remarketing padrdo: exibe anuncios a visitantes anteriores.

* Lista de remarketing para anuncios da Rede de Pesquisa: exibe anuncios a visitantes
enquanto continuam pesquisando o que precisam no Google.

* Remarketing de lista de clientes: pode fazer um upload de dados de contatos fornecidos
pelos seus clientes.

Alguns beneficios de usar o remarketing sdo: alcance imediato e segmentacdo no momento
certo, publicidade focada, alcance em grande escala, pregos eficientes, € a criacdo facil de antncios.

Divulgacao — Eventos de Moda

Segundo o Sebrae (2018), os eventos de moda sdo ferramentas fundamentais para ajudar a
divulgar empresas e seus produtos. Para o langamento de marca ou de uma colecdo, os eventos de
moda nunca foram tdo importantes para impulsionar o crescimento do mercado como agora.

Neste contexto, a Império Tucuma tem como uma de suas estratégias para divulgagdo o
desenvolvimento de eventos e encontros de moda que serd caracterizado na regido por meio de
desfiles e exposi¢cdes para apresentacdo de mercadorias, trazendo também a definicdo de biojoia,
tornando-a conhecida.

Estratégia 2 — Promog¢do em Datas Comemorativas

Promogao — Dia das Maes

E a segunda data mais importante para o comércio. Ndo importa se a crise esta afetando o
mundo, ninguém deixa de presentear uma mae, € em alguns casos presenteiam avos, tias € esposas.
(IZEPPI, 2018)

Dessa forma, serd elaborado promocdes que sejam acessiveis, como Kkits, sorteios para que
essa data seja ainda mais especial.

Promogao — Natal e Ano Novo

De acordo com a Izeppi (2018), essa ¢ de fato a data mais lucrativa do ano. No natal a
movimentagdo comercial ¢ muito alta. Ninguém quer ficar de fora das comemoragdes de fim de
ano, pois ¢ uma data extremamente contagiante e feliz.

Nessa época do ano, a estratégia ¢ entrar no clima de natal com decoracdes ambiente e claro
promogdes de descontos de 10% e criagdo de kits promocionais. Tendo em vista que algumas
familias fazem reunides e participam de amigo-secreto, os valores estardo acessiveis para que

ninguém fique de fora desse momento e nao deixe de presentear a pessoa amada.
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34 Estrutura de comercializa¢ao

Segundo o Colunista Portal — Educacao (2018), a estrutura de comercializa¢ao dos produtos
e servicos ¢ fundamental para seu empreendimento. Os canais de distribuicdo representam as
diferentes maneiras pelas quais o produto ou servigo ¢ colocado a disposi¢do do consumidor.

Para atuar em plataformas como Submarino e Americanas sera necessario um cadastro onde
¢ preenchido um formulario com todos os dados necessarios e posteriormente um contrato. Por fim,
preencher a loja ajustando valores de frete e cadastrar os produtos. Tendo em vista que segundo a
Americanas, para participar ¢ necessario o CNPJ ativo e sem restricdes, com CNAE. A atuagdo
nessas plataformas sera através de um cadastro realizado na B2W marktplace.

Conforme o descrito pela B2W markiplace, a taxa de comissao do servico ¢ fixa em 16%
sobre o valor total de vendas (valor dos produtos + valor do frete). Nao ha uma taxa de adesdao — so
¢ cobrado pelas vendas aprovadas. Todos os valores sdo acompanhados por um extrato no portal.

Ainda segundo a B2W marketplace, o repasse ¢ o valor a receber pelas suas vendas,
abatidos de possiveis estornos (SAC), e segue as seguintes regras: feito quinzenalmente, com os
valores desbloqueados no periodo anterior:

* Desbloqueio dos valores ¢ feito quando os pedidos dos clientes sdo entregues ao
transportador;

* O repasse ¢ feito quinzenalmente com os valores desbloqueados no periodo anterior;

* Valores desbloqueados entre os dias 01 e 15 sdo pagos no primeiro dia do més seguinte;

* Valores desbloqueados entre os dias 16 e 31, sdo pagos no dia 16 do més seguinte (ou
proximo dia 1til).

Para atuar no Mercado livre sera necessario criar uma conta, preencher uma ficha como
pessoa juridica, ler as politicas do mercado livre, escolher o tipo de item que deseja anunciar e a
categoria, depois e sO adicionar as fotos do produto e informar se o produto e novo ou usado,
condi¢des comerciais, visibilidade desejada do antincio.

A cobranga ¢ feita das seguintes condigoes:

* somente sera cobrado do vendedor;

* serd cobrado sobre o valor anunciado e ndo sobre o valor de venda efetivada.

* Sera calculada por unidade do produto vendido.

* Também sera cobrado quando o vendedor nao cancelar a venda no prazo estipulado.

* Para os anuncios classicos e premium, cuja duragdo ¢ ilimitada, a tarifa de venda que se

aplica ¢ a vigente no momento em que a oferta ¢ recebida.
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Os canais de distribuicdo da Império Tucuma fornecerd informagdes sobre os produtos e
suas caracteristicas, forma de pagamento, acompanhamento pds-venda com o objetivo de que os
clientes tenham acesso com mais facilidade e rapidez.

Atuagdo em: redes socias, loja online e plataforma.

Ap6s a entrega dos produtos por fornecedores, eles sdo inspecionados para ver se possuem
defeitos ou perda de mercadoria. Serdo embalados com cuidado antes de chegar ao cliente final.

Todos os produtos serdo enviados pelo correio.

3.5 Localizacio do negdcio

A escolha de uma boa localizagdo comercial ¢ um fator determinante para as vendas da
empresa, pois ali ¢ onde vocé recebera sua clientela. (MESQUITA, 2017).

Conforme descrito por Mesquita (2017), empreender ¢ uma tarefa que acima de tudo, exige
estratégia e conhecimento. O sucesso no mundo corporativo estd intimamente ligado as diversas

escolhas que se faz, especialmente na fase final do negocio.

Quadro 9: Localizagao

Endereco: Avenida Presidente Vargas 2:35
Bairro Cidade Estado

Centro Presidente Epitacio Sao Paulo

Fontes: Os proprios autores.

Com base em pesquisas através de sites imobilidrio e informagdes fornecidas por telefone,
analisou-se o local mais propicio para ser inserida a Império Tucuma, um local onde o objetivo sera
a estocagem dos produtos e exposi¢des de algumas pegas. Tendo em vista que o objetivo desse
projeto € um negdcio virtual, o foco das vendas serd por meio do comércio eletronico, todavia
podera ocorrer algumas vendas no local fisico, mas nada que interfira no principal objetivo deste
plano.

O local analisado possui uma boa localizacdo, ou seja, ndo ¢ de dificil acesso, e construgdo

nova. O valor a ser pago mensalmente por este imovel ¢ de R$ 450,00 reais.
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4 PLANO OPERACIONAL

Conforme o descrito pelo Egestor (2017), ap6s o processo de elaboracdo de metas por partes
das empresas, ¢ necessario planejar todas as atividades que serdo realizadas por cada um dos
colaboradores visando alcancar os objetivos projetados.

Um plano operacional portanto ¢ um documento elaborado pelas empresas que consiste em
organizar todo o processo produtivo do negdcio, em todas as suas areas. E a partir deste que todos
os trabalhos desenvolvidos pela empresa podem ser projetados mais facilmente, nao deixando

duvidas quanto as atividades de cada colaborador em determinado setor (EGESTOR, 2017).

4.1 Layout

Segundo Viviane Campos (2012), o layout tem um papel importante em uma empresa,
decidir onde colocar todas as instalagdes, maquinas, equipamentos e os colaboradores. Dentro de
um espago disponivel, o layout procura uma combinacdo otimizada das instalagdes, a fim de
permitir o maximo de rendimento da produgdo, através da melhor distdncia e no menor tempo
possivel.

A figura 2 demonstra o layout da empresa onde serd alocado os moéveis para a area de
escritdrio e prateleiras para o armazenamento das pecas. As figuras 3 a 7 mostram a visao geral do

ambiente interno da Império Tucuma.
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Figura 2: Layout.

Prateleiras
para mercadorio

4,08

Mesa Para

funcionarios

Fonte: Os proprios autores.



Figura 3: Escritorio

Fonte: Os proprios autores.

Figura 4: Armazenamento

Fonte: Os proprios autores.
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Figura 5: Armazenamento

Fonte: Os proprios autores.

Figura 6: Escritério

Fonte: Os proprios autores.




Figura 7: Escritorio

Fonte: Os proprios autores.

4.2 Capacidade comercial

Através de um questionario realizado, chegou-se a conclusdo de que as mercadorias que
mais sairdo do estoque gerando assim o movimento econdmico da Império Tucuma serdo: brincos,
anéis, pulseiras e colar. Essas sdo as mercadorias, que segundo as respostas dos participantes do
questionario online, sdo as mais procuradas para consumo e utilizadas por eles.

Sendo assim, o sistema de comercializacdo da Império Tucuma sera através da revenda de
mercadorias, pois serd mantido um estoque para armazenamento das pecas, sendo resposto
conforme os pedidos efetuados pelos clientes.

De acordo com o E-commerce de Sucesso (2016), uma loja de joias obtém sua receita
através da venda de 140 pecas por més. Com base nestas informagdes, apesar de ndo ser uma loja de
biojoias, mas de joias, ¢ através dela que pode-se ter um parametro para a capacidade comercial da
Império Tucuma, e tendo em vista, também, que as mercadorias apresentadas neste projeto ndo sdao
conhecidas na regido, deduz que a Império Tucuma terd uma capacidade produtiva de pegas 140 por

més.
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4.3 Processos operacionais

A empresa Império Tucuma pretende exercer suas atividades de revenda de biojoias
sustentaveis no mercado de forma consciente aos objetivos propostos. Sendo assim, torna-se
necessario realizar o planejamento de como serdo desenvolvidas todas as etapas do trabalho a ser
realizado, ou seja, como sera feito todo o processo de venda de mercadorias até chegar ao cliente
final.

A empresa Império Tucuma planeja adquirir as pegas para revenda diretamente de seus
fornecedores, sendo as vendas realizadas pelo e-commerce, buscando formas que permitam o
cliente realizar sua compra online com mais seguranca.

A Império Tucuma contara com computadores que serdao utilizados para receber os pedidos
dos clientes no site da empresa, que possibilitard que o mesmo tire suas duvidas sobre o produto
oferecido, pedir informagdes ou até mesmo, cancelar o pedido. Também contard com sistemas de
seguranca para proteger os dados dos clientes, tais como:

* Criptografia de banco de dados;

*  Avast Business Antivirus Pro Plus
* Firewall,;

* Teste de invasao.

Estaré disponivel no site o prazo de cancelamento da compra em até sete dias apds a entrega
do produto, sem justificar o motivo de acordo com o Codigo de Defesa do Consumidor. Caso isso
ocorra, o fornecedor informard a institui¢do financeira ou administradora do cartdo de crédito para
que o langamento financeiro ndo seja realizado, ou caso isso ja tenha ocorrido, seja realizado o
estorno de valores.

A seguir serd apresentado o processo de compra realizados pelos consumidores desde a
entrada no site, até a finalizacdo do pedido nas plataformas digitais por meio de um fluxograma

apresentado na figura 8.
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Figura 8: Fluxograma do processo de compra

Acessar o site Escolher pega

Realizar
cadastro

Forma de

Boleto
pagamento

Finalizar pedido

Confirmar
pagamento

Adicionar ao
carrinho de
compras

Finalizar compras

Cliente
cadastrado

Cartdo de
Credito/
Débito

Fonte: Os proprios autores.

Empacotar e
despachar

Entrega ao cliente
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4.4  Necessidade pessoal

As informacgdes apresentadas no quadro 10, dispde sobre as funcdes que serdo executadas

pelos integrantes da empresa e os atributos necessarios para a realizagao destas atividades.

Quadro 10: Funcionarios.

Cargos e Fungoes

Qualificagdes necessarias

Auxiliar Administrativo

Excelente habilidade de relacionamento pessoal
e tomada de decisoes, criatividade e dinamismo.
Orientacdo para o atendimento e satisfagdo de
clientes, com habilidade em negociagdes.
Habilidade em situagdes de gerenciamento de
equipes.

Ajudante

Estar em constante atualizacao relacionada a
area, ter conhecimento em informatica, boa
comunicagdo, responsabilidade, saber
administrar bem o tempo, saber lidar com
nimeros, boa memoria, paciéncia e
confiabilidade.

Fonte: Os proprios autores.

A figura 9 refere-se ao organograma da Império Tucuma, que dispde sobre as fungdes

hierarquicas dentro da empresa.

Figura 9: Organograma de Funcionarios.

Audliar Administrativo

Fonte: Os proprios autores.
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S PLANO FINANCEIRO

Segundo Flavia Vargas (2017), o Planejamento Financeiro ¢ uma poderosa ferramenta de
organizacao das finangas, com controle de gastos, analise constante do or¢gamento e estratégias bem
definidas. E um plano pra criar o cenario financeiro favoravel para se chegar a um objetivo: adquirir
um bem, realizar um sonho, se livrar de dividas ou sair do vermelho.

Para que o Planejamento Financeiro seja realizado com sucesso, define algumas dicas,
como: Definir metas realistas; Acompanhar as finangas em tempo real; Pesquisar sobre

investimento; Escolher estratégias; e Controlar as finangas (VARGAS, 2017).

5.1 Estimativa dos investimentos fixos
O investimento fixo corresponde as despesas iniciais com todos os bens necessarios para
que a empresa funcione, como maquinas ¢ equipamentos. Estimar qual serd o investimento fixo

necessario ¢ um dos primeiros passos de um plano financeiro (QUICKBOOKS, 2019).

Quadro 11: Equipamentos

Equipamentos
Descrigao Quantidade Valor Unitario Total
1 Notebook Dell 2 R$ 2.799,00 R$ 5.598,00
inspiron —A30
core 15
2 Impressora 1 R$ 999,00 R$ 999,00
multifuncional
Epson Eco Tank
L4150
Total 3 R$ 3.798,00 R$ 6.597,00

Fonte: Os proprios autores.

Quadro 12: Moveis e utensilios de escritorio

Mboveis e utensilios de escritorio

Descrigao Quantidade Valor Unitario Total
1 Mesa para 1 R$ 670,00 R$ 670,00
computador
Cadeira effer daw 2 RS 264,40 RS 528,80
2 wood eames
vermelha
3 Nicho de parede 6 R$ 28,50 R$ 171,24
30x30x20 mdf
4 Quadros 4 R$ 65,00 R$ 260,00
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5 Comada branca 1 R$ 473,39 R$ 473,39
6 Prateleiras 10 R$ 34,00 R$ 340,00
Total 24 R$ 1.535,33 R$ 2.443,43
Fonte: Os proprios autores.
Quadro 13: Investimentos Fixos
Total de Investimentos Fixos
Descrigao Valor
Equipamentos R$ 6.597,00
Moveis e utensilios de R$ 2.443,43
escritorio
Total R$ 9.040,43
Fonte: Os proprios autores.
5.2 Capital de giro
Quadro 14: Estoque Inicial
Estoque inicial
Descrigao Quantidade Valor Unitario Total
1 Anel capim 5 RS 11,47 R$ 57,35
dourado
2 Anel regulavel de 5 R$ 32,98 R$ 164,90
acai
3 Anel regulavel de 5 R$ 15,30 R$ 76,50
cabuchao
4 Anel regulavel de 5 R$ 38,98 R$ 164,90
acai colorido
5 Brinco buriti 7 RS 17,45 RS 122,15
mandala
6 Brinco buriti 7 RS 17,45 R$ 122,15
colmeia
7 Brinco buriti 7 RS$ 17,45 R$ 122,15
mandala p
8 Brinco buriti 7 R$ 17,45 R$ 122,15
ponto de strass
longo
9 Brinco capim 6 RS 17,45 R$ 104,70
dourado argola
10 Brinco buriti gota 6 R$ 17,45 R$ 104,70
strass
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11 Brinco buriti gota 6 R$ 17,45 R$ 104,70
cascalho-amestina
12 Brinco buriti 6 R$ 17,45 R$ 104,70
palito bolinha
pedra
13 Brinco buriti gota 6 RS$ 17,45 R$ 104,70
coragdo turquesa
14 Max Colar bolas R$ 47,45 R$ 284,70
15 Colar buriti filtro R$ 29,45 R$ 176,70
dos sonhos
aramado
16 Colar buriti ponto 5 RS 22.45 R$ 112,25
de luz
17 Max Colar buriti 5 R$ 37,45 R$ 187,25
flor croché
aramado
18 Colar buriti 5 R$ 19,45 R$ 97,25
mandala capim
dourado
19 Colar buriti 6nix e 5 R$ 22,45 R$ 112,25
ponto de luz
20 Pulseira buriti 5 RS 12,45 R$ 62,25
coruja
21 Pulseira buriti 5 RS 17,45 R$ 87,25
filtro dos sonhos
22 Pulseira buriti 5 R$ 12,45 R$ 62,25
ponto de luz
trancado
23 Pulseira buriti 5 R$ 17,45 R$ 87,25
boca strass
24 Pulseira buriti 5 R$ 22,45 R$ 112,25
semente acai
branco e vermelho
25 Pulseira buriti 5 R$ 27,45 RS 137,25
love
Total 140 R$ 538,18 R$ 2.994,65
Fonte: Os proprios autores.
Quadro 15: Estoque de embalagens.
Estoque de embalagens
Descrigao Quantidade Valor Unitario Total
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Plastico bolha
60cmx100m
resistente

RS 44,35

RS 88,70

Papel semente de
flores: margarida,
boca de ledo e
cravo frances.
20,5x5,5x2cm

85

R$ 4,46

R$ 379,10

Papel semente de
flores: margarida,
boca de ledo ¢
cravo francés.
6x6x1,5cm

115

R$ 3,97

R$ 456,55

Naftalina (1kg)

R§ 16,50

R$ 16,50

Total

203

R$ 69,28

RS 940,85

Fonte: Os proprios autores.

Quadro 16: Resumo de Estoques

Resumo de estoques

Descrigao

Total

Estoque geral

RS 2.994,65

Estoque de embalagens

R$ 940,85

Total

R$ 3.935,50

Fonte: Os proprios autores.

Quadro 17: Caixa Minimo

Contas a Receber

Prazo médio de
venda

%

Numero de dias

Média Ponderada

A vista

50%

A prazo (1)

25%

30

7,5

A prazo (2)

25%

60

15

Prazo médio total

23

Fonte: Os proprios autores.

Quadro 18: Contas a Pagar

Contas a Pagar

Prazo médio de venda %

Numero de dias

Média Ponderada

A vista

100%

0

0

Prazo médio total

0
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Fonte: Os proprios autores.

Quadro 19: Necessidade Média de Estoque

Necessidade média de estoque

30

Dias

Fonte: Os proprios autores.

Quadro 20: Resumo da Empresa

Recursos da empresa fora de seu caixa

Numero de dias

Contas a receber — prazo médio de vendas 23
Estoque — necessidade média de estoque 30
Subtotal 1 53

Fonte: Os proprios autores.

Quadro 21: Resumo de Terceiros

Recurso de terceiros no Caixa da Empresa

Numero de dias

Fornecedores — prazo médio de compras 0
Subtotal 2 0
Necessidade liquida de capital — giro em dias 53
Fonte: Os proprios autores.
Quadro 22: Caixa Minimo
Caixa Minimo
Custo fixo mensal (5.11) R$ 6.671,60
Custo variavel mensal (5.12) — Subtotal 2 R$ 4.260,73
Custo total da empresa R$ 10.932,32
Custo total diario RS 364,41
Necessidade liquida de capital de giro em dias 1
Caixa minimo R$ 364,41
Fonte: Os proprios autores.
Quadro 23: Capital de Giro
Capital de Giro
Estoque Inicial R$ 3.939,50
Caixa Minimo R$ 364,41
Total do Capital de Giro RS 4.299.91

Fonte: Os proprios autores.
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5.3  Investimentos pré-operacional

Conforme o Portal Educagdo (2019), investimentos pré-operacionais compreendem todos os

gastos realizados antes do inicio das atividades da empresa, isto €, antes que o negocio abra as

portas e comece a faturar. Exemplo: despesas com reforma de imdveis, taxas para registro da

empresa.

Quadro 24: Investimento Pré-Operacional

Investimento Pré-operacional

Item Valor
Abertura da Firma R$ 600,00
Despesas Bombeiro R$ 96,00
de Alvara de Funcionamento R$ 220,00
Legalizagao DARE RS 129,00
Junta Comercial DARF RS 21,00
JUCESP R$ 117,00
Maquina de cartdo R$478.,00
Outras Despesas Avast Business Antivirus Pro RS 345,54
Plus
Divulgacao R$ 395,00
Total R$ 2.056,00

5.4

Fonte: Os proprios autores.

* Divulgagao refere-se as estratégias de marketing, e-mail marketing e blogs.

Investimento total

E a definicdo do valor inicial a ser investido na abertura da empresa. O investimento total ¢

formado por: Investimento fixo; Investimento pré-operacional e Capital de giro.

Quadro 25: Investimento Total

Investimento Total

Item Descri¢ao do investimento Valor %
5.1 Investimento (fixo) R$ 9.040,43 59%
52 Capital de giro R$ 4.299,91 28%
53 Investimento pré-operacional R$ 2.056,00 13%

Total do investimento RS 15.396,34 100%

Fonte: Os proprios autores.
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5.5

Estimativa do faturamento mensal

Segundo o Sebrae (2019), ¢ basicamente uma previsao da receita decorrente das vendas de

um determinado produto ou a prestagao de servigo de qualquer natureza em determinado periodo do

ano.

Quadro 26: Faturamento Mensal

Estimativa de faturamento mensal

Descricao Estimativa de Valor Unitario Total
venda
1 Anel capim dourado 5 R$ 13,00 R$ 65,00
mandala
2 Anel regulavel de agai 5 R$ 38,50 R$ 192,50
Anel regulavel de 5 R$ 17,50 R$ 87,50
cabuchao
4 Anel regulavel de agai 5 RS 34,00 R$ 170,00
colorido
5 Brinco buriti mandala 7 R$ 34,00 R$ 238,00
6 Brinco buriti colmeia RS 34,00 R$ 238,00
Brinco buriti mandala p R$ 34,00 R$ 238,00
8 Brinco buriti ponto de 7 R$ 34,00 R$ 238,00
strass longo
9 Brinco capim dourado 6 R$ 34,00 R$ 204,00
argola
10 Brinco buriti gota strass 6 R$ 34,00 R$ 204,00
11 Brinco buriti gota 6 R$ 34,00 R$ 204,00
cascalho-amestina
12 Brinco buriti palito 6 R$ 34,00 R$ 204,00
bolinha pedra
13 Brinco buriti gota 6 R$ 34,00 R$ 204,00
coragdo turquesa
14 Max Colar bolas 6 R$ 94,00 R$ 564,00
15 Colar buriti filtro dos 6 R$ 59,00 R$ 354,00
sonhos aramado
16 Colar buriti ponto de luz 5 RS 44,00 R$ 220,00
17 Max Colar buriti flor 5 R$ 74,00 R$ 370,00
croché aramado
18 Colar buriti mandala 5 R$ 39,00 R$ 195,00
capim dourado
19 Colar buriti 6nix e ponto 5 RS 44,00 R$ 220,00
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de luz

20 Pulseira buriti coruja 5 RS 24,00 R$ 120,00
21 Pulseira buriti filtro dos 5 RS 34,00 R$ 170,00
sonhos
22 Pulseira buriti ponto de 5 R$ 24,00 R$ 120,00
luz trancado
23 Pulseira buriti boca 5 R$ 34,00 R$ 170,00
strass
24 Pulseira buriti semente 5 R$ 44,00 R$ 220,00
acai branco
25 Pulseira buriti love 5 R$ 54,00 R$ 270,00
Total 140 R$ 459,00 R$ 4.965,00

Fonte: Os proprios autores.

5.6 Estimativa do custo unitario de matéria-prima, materiais diretos e terceirizacoes

De acordo com a Agro Gestdo (2019), o custo unitdrio € o conjunto de custos (fixo,

variaveis, reais, atribuidos, especificos e nao especificos) a ser imputados a uma atividade por cada

unidade de fator de producao utilizada, ou de produto produzido.

Quadro 27: Custo de mercadoria

Estimativa de Custo de Mercadoria

dourado argola

Descricao Quantidade Custo Total
Anel capim 5 R$ 11,47 R$ 57,35
dourado
Anel regulavel de 5 R$ 32,98 R$ 164,90
acai
Anel regulavel de 5 R$ 15,30 R$ 76,50
cabuchao
Anel regulavel de 5 R$ 38,98 RS 164,90
acai colorido
Brinco buriti 7 R$ 17,45 R$ 122,15
mandala
Brinco buriti 7 R$ 17,45 R$ 122,15
colmeia
Brinco buriti 7 R$ 17,45 R$ 122,15
mandala p
Brinco buriti 7 R$ 17,45 R$ 122,15
ponto de strass
longo
Brinco capim 6 R$ 17,45 R$ 104,70
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10 Brinco buriti gota 6 R$ 17,45 R$ 104,70
strass
11 Brinco buriti gota 6 R$ 17,45 R$ 104,70
cascalho-amestina
12 Brinco buriti 6 R$ 17,45 RS 104,70
palito bolinha
pedra
13 Brinco buriti gota 6 R$ 17,45 R$ 104,70
coracao turquesa
14 Max Colar bolas R$ 47,45 R$ 284,70
15 Colar buriti filtro R$ 29,45 R$ 176,70
dos sonhos
aramado
16 Colar buriti ponto 5 RS 22,45 R$ 112,25
de luz
17 Max Colar buriti 5 R$ 37,45 RS 187,25
flor croché
aramado
18 Colar buriti 5 R$ 19,45 R$ 97,25
mandala capim
dourado
19 Colar buriti 6nix e 5 RS 22,45 R$ 112,25
ponto de luz
20 Pulseira buriti 5 RS 12,45 RS 62,25
coruja
21 Pulseira buriti 5 R$ 17,45 R$ 87,25
filtro dos sonhos
22 Pulseira buriti 5 RS$ 12,45 R$ 62,25
ponto de luz
trancado
23 Pulseira buriti 5 R$ 17,45 R$ 87,25
boca strass
24 Pulseira buriti 5 RS 22,45 R$ 112,25
semente acai
branco e vermelho
25 Pulseira buriti 5 R$ 27,45 R$ 137,25
love
Total 140 R$ 538,18 R$ 2.994,65

Fonte: Os proprios autores.
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5.7 Estimativa dos custos de comercializa¢ao

Segundo a Unicamp (2019), a maioria dos itens de custo de comercializa¢dao sao indiretos e
nao proporcionalmente variavel com a atividade de vendas.

Conforme o Sebrae (2019), o preco de venda precisa sempre ser revisto, seja por aumento
no prego de compra dos produtos, por exigéncia dos consumidores ou pela concorréncia, € assim, se

enquadrar nas regras do mercado.

Quadro 28: Impostos

Impostos (Custo de Comercializacio)
Descricao % Faturamento Total
Estimado
1 Simples nacional 4,50% R$ 4.965,00 R$ 223,65

Fonte: Os proprios autores.

Quadro 29: Gastos com Plataformas

Gastos com plataformas

Descrigao % Faturamento Total
Estimado
1 B2W 16% R$ 4.965,00 R$ 795,20

Fonte: Os proprios autores.

Quadro 30: Maquina de cartao

Maquina de cartio
Descricao % Faturamento Total
Estimado
1 Maquina de cartdo 5% R$ 4.965,00 R$ 248,25

5.8 Estimativa dos custos com mao de obra
Segundo a WK Sistemas (2018), entender a importancia de calcular mao de obra direta e
indireta significa trabalhar para identificar a capacidade produtiva e, consequentemente, o que a

industria tera disponivel para venda.

Quadro 31: Mao de Obra

Custo de Mao de Obra
Cargos Salarios Encargos
Auxiliar Administrativo R$ 1.800,00 R$ 677,20
Ajudante R$ 1.100,00 R$ 400,40
Total R$ 2.900,00 R$ 1.077,60

Fonte: Os proprios autores.

58




* Encargos: abrange o FGTS, aviso prévio, 13° férias, 1/3 das férias, FGTS sem verbas
rescisorias ¢ INSS

Total do Custo de Mao de Obra Mensal R$ 3.973,60
Fonte: Os proprios autores.

5.9  Estimativa do custo com depreciagio

De acordo com o Sebrae (2013), apesar de ser um custo e influenciar na formagao do preco,
a depreciagdo nao representa um desembolso (saida de dinheiro do caixa da empresa). Entretanto,
dependendo da situacdo financeira e das estratégias do negocio, pode-se fazer uma reserva para a

troca do bem ao final de sua vida util.

Quadro 32: Maquinario

Depreciacio do Maquinario

Descrigao do Valor do Ativo Vida Util (Ano) Depreciagao Depreciagao
Ativo Anual Anual

Equipamentos R$ 6.597,00 10 R$ 659,70 R$ 54,98

Moveis e R$ 2.443,43 R$ 20,36
utensilios de 10 R$ 244,34

escritorio

Total da R$ 9.040,43 - R$ 904,04 R$ 75,34
Depreciacao

Fonte: Os proprios autores.

5.10 Estimativa dos custos fixos operacionais mensais
Segundo o Sebrae (2013), os custos fixos sdo todos os gastos que ndo se alterem em fungao
do volume de produ¢do ou da quantidade vendida em um determinado periodo. Sao fixos porque

sdo pagos, normalmente, independente do nivel de faturamento do negdcio.

Quadro 33: Custos Fixos Operacionais

Custos Fixos Operacionais

Conta Valor

Aluguel R$ 450,00

Energia Elétrica R$ 225,00

Internet R$ 200,00

Honorarios do Contador R$ 230,00
Pro-labore R$ 1.000,00
Salarios + encargos R$ 3.973,60

Material de limpeza R$ 127,33
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Material de escritorio R$ 190,33
Depreciagio RS 75,34
Propaganda R$ 200

Total R$ 6.671,60

Fonte: Os proprios autores.
5.11 Demonstrativo de resultados

Segundo o Sebrae (2019), a demonstracdo do resultado ¢ um documento contdbil cujo
objetivo ¢ detalhar a formag¢ao do resultado liquido de um exercicio pela confrontagdo das receitas,
custos e despesas de uma empresa, apuradas segundo o principio contabil do regime de

competéncia.

Quadro 34: DRE

Demonstrativo do Resultado de Exercicio (Mensal)

Item Descri¢ao da Conta Valor
5.5 Receita Total R$ 4.965,00
Receita com Vendas R$ 4.965,00
Impostos e gastos de vendas R$ 1.266,08
5.6 Imposto sobre venda (-) R$ 223,65
5.6 Gasto com plataformas e cartio R$ 1.042,65

Custos Variaveis Totais

5.8 Custo de mercadoria vendida R$ 2.994,65
(CMV)
Margem de contribui¢do RS 704,28
511 Custo Fixos Totais R$ 6.671,60
Resultado do Exercicio -R$ 5.967,32

Fonte: Os proprios autores.

Pode-se observar no quadro 34 a receita total no valor de R$ 4.970,00, decorrente das
mercadorias vendidas, que ¢ de suma importancia para a empresa. Apesar de 95% das mercadorias
serem adquiridas por 50% de desconto, 0 CMV ¢ de R$ 2.998,65 que ndo é um valor tdo baixo e
consome mais da metade da receita total, isso se deve por motivos de a Império ter fornecedores

que também sdo concorrentes, que oferece suas mercadorias direto para clientes. H4 também custos
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fixos que sdo a mao de obra de R$ 6.896,60 que ¢ indispensavel para o funcionamento da empresa,
e isso gera gastos como se pode observar na DRE; e por fim, o resultado do periodo que é de — R$

5.944,10 que ja era de se esperar depois da analise da receita e do CMV.
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6 AVALIACAO ESTRATEGICA

A avaliagdo estratégica deve detectar os fatores internos que representam vantagens
competitivas sobre seus concorrentes ou uma facilidade para atingir os objetivos propostos; 0s
fatores internos que colocam a empresa em situa¢do de desvantagem competitiva ou que prejudicam
sua situag@o no ramo escolhido; os fatores externos que permitem a empresa alcangar seus objetivos
ou melhoras a posi¢ao no mercado e fatores que tém pouco controle e colocam a organizagdo diante

de dificuldades, ocasionando a perda de mercado ou a redugdo de sua lucratividade (SILVA, 2019).

6.1 Analise da Matriz F.O.F.A
Analisando tanto o ambiente externo quanto o interno para conhecer melhor a empresa e em

quais areas se pode melhorar para atingir a eficicia e a eficiéncia, segue detalhamento na figura 10.

AN

Figura 10: Matriz F.O.F.A

Ameacas

- Fortes concorrentes
- Competitividade
- Baixa capacidade de manutencio
- Produtos substitutos e similares

o _/

\VY

Fonte: Os proprios autores.
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Forca

Preco competitivo: através de negociacdo direta com o fornecedor e com o desconto de 50%
na compra conseguimos um pec¢o razoavel para cada peca, por isso, a mercadoria tem um
preco competitivo com os concorrentes.

Qualidade: encontramos fornecedores que oferecem uma mercadoria que seja sustentavel e
de qualidade para oferecer as melhores mercadorias aos clientes.

Acessibilidade: por ser um negocio online os clientes tém mais comodidade em comprar
nossas mercadorias no conforto de sua casa.

Tempo de resposta: a Império Tucuma contard com pessoal online para responder os seus

clientes com eficacia.

Oportunidades

Forte apelo ecologico: por oferecer um produto sustentdvel que ndo agride o meio ambiente,
contamos com a conscientizagao dos clientes.

Marketing eficiente e barato: buscamos as melhores ferramentas gratuitas disponiveis e com
um preco acessivel que se encaixe ao orgamento.

Conquista de novos clientes: contamos com as divulgacdes das mercadorias para atingir
novos compradores.

Mercado em evolucdo: mercado de biojoias ainda estd em evolugdo no Brasil, pois ndo se

tornou um produto conhecido em todas as regides.

Fraqueza

Prazo de fabricagdo: a biojoia, por ser um produto natural, exige uma série de procedimentos
para sua conservacgao, tornando, assim, o processo de produg¢ao mais demorado que produtos
similares.

Mercadoria de alto custo: apesar de ser produtos naturais, os fornecedores de biojoias tém
precos elevados mesmo com os descontos oferecidos pelos mesmos.

Fornecedores e concorrentes: outra fraqueza desse ramo de revenda ¢ que nossos
fornecedores também sdo nossos concorrentes, pois oferecem seus produtos também ao
publico em geral.

Prazo de entregas: os prazos de entrega sdo oferecidos pelo correio, mas por causa da
localizag@o do estoques os prazos de entrega torna-se demorado para regides mais afastadas.
Mercadoria fragil: as biojoias sdo produtos que exigem muitos cuidados, mesmo depois de

prontas para uso.
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Ameacas

Fortes concorrentes: a Império Tucuma t€ém um mercado de atuagdo muito competitivo, pois
0s seus concorrentes ja estdo ha muito tempo no mercado.

Competitividade: concorrentes firmados com fortes bases e muito tempo no mercado,
produtos similares com menor preco.

Baixa capacidade de manutengdo: as biojoias ainda ndo tem um produto especifico para a
sua manuten¢ao.

Produtos substitutos ou similares: a populagdo em geral procura produtos com menor prego

no mercado, sem se importar se sdo sustentaveis.
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7 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO

A Império Tucuma analisou por meio de pesquisas o mercado em que se insere e através
desta, pode-se observar que a comercializacao de biojoias ¢ um mercado que estd em crescimento
internamente, mas faz muito sucesso no exterior.

No ambito financeiro, o projeto se torna inviavel devido ao fato de a Império Tucuma nao
obter fornecedores, mas, exclusivos fornecedores que também s3o concorrentes e vendem
diretamente para seus clientes, o que torna o custo de mercadoria muito alto, fazendo com que a
empresa tenha um baixo retorno de lucros. Também ha um desequilibrio financeiro devido aos
investimentos fixos, que sdo muito mais elevados do que a receita que se ¢ obtida conforme o
exposto na demonstracao de resultados (DRE).

Apos todos os estudos e pesquisas e analises de mercado realizadas, chegou-se a conclusao
que o plano aqui estudado ndo ¢ vidvel e nem adequado para a regido em que as pesquisas foram
realizadas, pelo fato de o produto aqui exposto, ou seja, as biojoias, ndo serem conhecidas e como ja
citado anteriormente, o seu crescimento € mais em ambito internacional, tendo as maiores

demandas para fora do pais.
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APENDICE A — QUESTIONARIO

Biojoia

lofs

https://docs_google.com/forms/d/ 1 2afmRSkhThaf2tQUZgm6QCPU3Fb...

l [
ii INSTITUTO FEDERAL DE
EDUCACAOQ, CIENCIA E TECNOLOGIA

u_ DE SAO PAULO )
CAMPUS DE PRESIDENTE EPITACIO

1. 1. Qual é o seu género?
Mark only one oval.

Feminino
Masculino

Other:

2. 2. Em qual cidade vocé mora?

3. 3. Qual é a sua faixa etaria?
Mark only one oval.
de 15 a 25 anos
de 26 a 35 anos
de 36 a 45 anos
de 46 a 55 anos
Acima de 56 anos

4, 4. Qual a sua renda familiar?
Mark only one oval.

Ate RS 1.627,00

De R$ 1.628,00 a RS 2,441 00 reais
De R$ 2.442 00 a RS 4.882 00 reais
De R$ 4.883,00 a RS 5.882,00 reais
De RS 5.883,00 a RS 7.204,00 reais
De R$ 7.205,00 a 8.000,00 reais
acima de 8.000,00 reais

Other:

06/12/2018 17:56
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5. 5. Vocé costuma comprar jéias ou acessorios em geral?
Mark onfy one oval,

Sim

N&o

8. 6. Qual tipo joia ou acessorio vocé costuma comprar?
Mark only one oval.

Alianga
Anel

Brinco
Broche
Colar
Pulseira
Reldgio
Tiara
Tornozeleira

Other;

7.7.Com gue periodicidade vocé costuma comprar acessorios (joias, brincos, pulseiras,
etc)?

Mark only ona oval.
Toda semana.
Uma vez ao més
Duas vezes por més

A cada dois meses.

Other;

8. 8. Qual valor vocé costuma pagar em uma Joia ou acessorio?
Mark only ona oval.

de 20 a 45 reais

de 46 a 65 reais

de 66 a 85 reais

de 86 a 100 reais
acima de 100 reais.

Other:

2ofs 06/12/2018 17:56
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9. 9. Onde vocé costuma comprar?
Mark only one oval.

Loja Fisica
Loja online

Other:

10. 10. Qual a forma de pagamento que vocé utiliza para comprar?
Mark only one oval.

Dinheiro
Cartao
Boleto
Cheque
Other:

11. 11. Vocé ja fez compras pela Internet? (caso a resposta tenha sido “ndo™ pule para questio
15)

Mark only one oval.
Sim

MNao

12. 12.vocé acredita ser confiavel fazer compras pela internet ?
Mark only one oval.

Sim
Nao

Talvez

13. 13. Quanto tempo por dia vocé passa visitando websites?
Mark only one oval.

5 minutos

6 a 15 minutos

16 a 25minutos
26 a 35 minutos
Other:

Jof5 06/12/2018 17:56
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14, 14. Qual site de compra vocé costuma utilizar?
Mark only one oval,

Amazon
Americanas
Buscapé
Casa Bahia
Dafiti
Mercado Livre
Submaring

Walmart

Other:

15, 15. Vocé compraria joias ou acessorios pela internet?
Mark only one oval.

Sim
Nao

Talvez

16. 16. Vocé sabe o gue é Biojoia?
Mark only one oval.

Sim
Mao

Biojéia

As "biojoias” ou "ecojoias” sdo artigos de joalheria produzidos de forma exclusivamente artesanal que
mesclam metais preciosos (ouro, prata, rédio etc.) com gemas (rubis, esmeraldas, diamantes etc.) e
uma variedade enorme de materiais orgénicos, como sementes, frutos, lascas de madeira, fibras
vegetais, capim, casca de coco, couro, 0ssos, penas, escamas, madrepérolas, conchas, entre outros.
(Giovanni Bioverde, 2012.)

17. 17. Vocé optaria por uma biojéia em vez de uma joia?
Mark only one oval.

Sim
Mao

Talvez

dol's 06/12/2018 17:56
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18. 18. Qual valor vocé pagaria ou costuma pagar por uma bicjoia?
Mark only one oval.

de 20 a 45 reais

de 46 a 65 reais

de 66 a 85 reais

de 86 a 100 reais
de 101 a 150 reais
acima de 151 reais.

Other:

19. 19. Em qual ocasiao vocé adquiriria uma biojdia?
Mark only one oval.

Em datas festivas

No dia a dia

Em festas e eventos
Para presentear alguém.

Other:

E Google Forms
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