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RESUMO

Este Trabalho de Conclusdo de Curso (TCC) tem como objetivo elaborar um plano de
negdcios para a empresa TODA JEANS, uma loja especializada na venda de jeans de alta
qualidade, localizada em Praia Grande. O plano abordara a estruturagdo e as estratégias
necessarias para a expansao e o fortalecimento da marca no mercado local. Serdo analisados
aspectos como o perfil do publico-alvo, as estratégias de marketing, a gestao financeira, a
estrutura organizacional, os processos operacionais e a analise da concorréncia. Além disso, o
documento discutird a implementag¢do de melhorias nos servigos e na experiéncia de compra,
com foco em um atendimento personalizado e no fortalecimento da proposta de valor da
empresa, que alia estilo, conforto, durabilidade e sustentabilidade. O plano de negdcios visa
proporcionar uma base so6lida para a continuidade do crescimento da TODA JEANS,
aumentando sua competitividade e consolidando-a como uma referéncia no mercado de moda

local.

Palavra-chave: Plano de negocios — Loja de roupas Jeans - Comércio local



ABSTRACT

The document aims to develop a business plan for the company TODA JEANS, a store
specializing in the sale of high-quality jeans, located in Praia Grande. The plan will address
the structure and strategies needed for the expansion and strengthening of the brand in the
local market. Aspects such as the profile of the target audience, marketing strategies, financial
management, organizational structure, operational processes and competition analysis will be
examined. In addition, the document will discuss the implementation of improvements in
services and shopping experience, focusing on personalized customer service and
strengthening the company’s value proposition, which combines style, comfort, durability and
sustainability. The business plan aims to provide a solid basis for the continued growth of
TODA JEANS, increasing its competitiveness and establishing it as a reference in the local

fashion market.
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1. SUMARIO EXECUTIVO

1.1 Resumo dos principais pontos do plano de negocios

A TODA JEANS ¢ uma loja especializada na venda de jeans de alta qualidade, focada em
oferecer uma experiéncia de compra acolhedora e personalizada para os moradores da cidade
de Praia Grande. Nosso objetivo ¢ ser a referéncia local para jeans que combinam estilo,
conforto e durabilidade, incorporando as tendéncias de moda contemporanea que valorizam a

sustentabilidade e a praticidade

Nossos principais produtos sdo jeans para diferentes estilos e faixas etérias, incluindo opgdes
femininas, masculinas e infantis. Além dos jeans, oferecemos acessorios relacionados, como
cintos e bolsas, que complementam nossos produtos principais. Também proporcionamos um
atendimento personalizado para ajudar nossos clientes a encontrar o jeans perfeito para suas

necessidades e preferéncias.

Nossos principais clientes sao os moradores do Tude Bastos e areas vizinhas, que procuram
jeans de qualidade e um atendimento atencioso e especializado. Incluimos adultos e criangas
de diferentes idades, que valorizam conforto e estilo no seu vestuario. Também buscamos atrair
clientes que apreciam uma experiéncia de compra local e personalizada, com um toque de

proximidade e familiaridade.

A loja de roupas jeans no bairro Tude Bastos, em Praia Grande, esta localizada em uma
importante avenida do bairro, oferecendo fécil acesso para os clientes. Com boa visibilidade e
opcoes de estacionamento nas proximidades, ¢ um ponto ideal para quem procura moda casual,

sempre alinhada as tendéncias atuais e com estilo.

1.2 Dados dos empreendedores, experiéncia profissionais e atribuicdes
Dados dos Soécios - 1

Nome: Laura Nogueira Pinto

Endereco: Av. Joao Mendes Junior, 591

Cidade: Praia Grande

Estado: Sao Paulo

Telefone: (13) 99732-6714



Sécio — 11

Nome: Livia Silva Rodrigues
Endereco:

Cidade: Praia Grande
Estado: Sdo Paulo

Telefone: (13) 99795-5038

PERFIL
Sécio 1

Laura tem 24 anos ¢ estudante de Gestao Empresarial na Fatec Praia Grande, possui habilidades
com comunicacdo, trabalho em equipe, e processos logisticos. Tem experiéncia no ramo

empresarial, administrativo e no comercio varejista de calgados.
Atribuigdes — Socio |

Laura ¢ responsavel pelo departamento de atendimento ao cliente e o departamento de compras,
assim como também € responsavel por 50% da empresa, tem o poder de votar em reunides sobre

tomadas de decisdes da organizacao.
Sécio 11

Livia ¢ estudante de Gestdao Empresarial e possui ampla experiéncia profissional no setor
administrativo e de Recursos Humanos, o que contribui para sua habilidade em gerenciar
pessoas e processos. Além disso, conta com uma formagdo técnica em Marketing, que lhe
proporciona conhecimento estratégico para desenvolver campanhas e acdes voltadas ao

publico-alvo da TODA JEANS, impulsionando o crescimento do negocio.

1.3 Dados do empreendimento - TODA JEANS

o Nome da Empresa: TODA JEANS



FIGURA 1 - LOGOTIPO

SEMPRE UM JEANS PERTO DE VOCE

FONTE : AS AUTORAS, 2024

O logotipo da empresa TODA JEANS foi planejado a partir da textura de uma peca jeans,
trazendo uma das lavagens mais conhecidas e tipicas do jeans, o azul é a cor predominante. Os
detalhes no canto esquerdo na vertical e na horizontal, fazem referéncia ao ponto de costura das
pecas jeans. Ja a tipografia utilizada em branco, combina a elegancia com a curvatura e

detalhamento da letra com o aspecto claro e pratico acompanhado pelo slogan abaixo.

o Segmento de Atuacdo: Comércio varejista de roupas jeans
o Localizacdo: Av. Jodo Mendes Junior, 591 - Bairro Tude Bastos, Baixada Santista
o Atualmente a empresa apresenta-se no mercado como MEI atravées do CNPJ
45.255.771/0001-68, em seu Plano de expansdo a mesma ird atuar de Forma Juridica
Sociedade Limitada (LTDA)
e Socios: Laura e Livia
o Capital Social: R$ 75.336,46 (dividido entre patriménio proprio e empréstimos)
o Fontes de Recursos:
o Investimento proprio = R$20.000 (Laura Nogueira Pinto) — R$ R$20.000 (Livia
Silva Rodrigues)
o Empréstimos bancéarios = R$ 35.336,46 (Bradesco)



1.4 Missao da empresa

Oferecer jeans de boa qualidade, alinhados com o que ha de mais moderno e estiloso no
mercado, atentos as ultimas tendéncias e inovag¢des do mundo da moda, com atendentes

preparados para ajudar e responder as necessidades dos nossos clientes.
Visdo:

Ser a referéncia na cidade de Praia Grande na comercializagdo de produtos de qualidade,

alinhados com as tendéncias, estilo e modernidade do mundo da moda jeans.

Valores:

Qualidade e Durabilidade: Comprometemo-nos a oferecer produtos feitos com materiais de alta
qualidade que garantam conforto, durabilidade e estilo, proporcionando um 6timo custo-

beneficio aos nossos clientes.

Atendimento ao Cliente: Buscamos entender para atender nosso cliente, valorizando sua
experiéncia e necessidade, oferecendo um atendimento preparado e personalizado, criando uma

relacdo de confianca e fidelidade.

1.5 Setores de atividade

O comércio varejista de uma loja de roupas jeans no bairro Tude Bastos, em Praia Grande, ¢
caracterizado pela oferta de produtos focados na moda casual e conforto, atendendo a um
publico diversificado, que busca pecas acessiveis e de qualidade. O bairro, com um crescimento
populacional significativo, apresenta um potencial de mercado promissor, atraindo tanto

moradores quanto visitantes.

A loja deve se destacar pela variedade de estilos, tendéncias, tamanhos e faixas de prego, além
de um atendimento personalizado e um ambiente acolhedor. Investir em marketing local, como
promocodes e eventos comunitarios, pode ajudar a fidelizar clientes. A localizagdo estratégica,
proxima a areas de grande circulacdo, e a presenca nas redes sociais também sdo fundamentais

para aumentar a visibilidade e atrair novos consumidores.

Com a crescente valoriza¢do do comércio local, a loja pode se beneficiar ao criar uma conexao
com a comunidade, promovendo um estilo de vida que valoriza tanto a moda quanto a
sustentabilidade, por meio da oferta de produtos ecoldgicos ou de segunda mao. A atengdo as

tendéncias e a adaptacdo rapida ao mercado sdo essenciais para manter a competitividade.
4



1.6 Forma Juridica

A TODA JEANS vai adotar a forma juridica de uma sociedade limitada (LTDA), que € uma das
opg¢Oes mais comuns para negocios com dois ou mais socios. Nessa estrutura, os socios tém sua
responsabilidade limitada ao capital social da empresa, o que significa que seus bens pessoais

estdo protegidos em caso de dividas da empresa.

A LTDA também oferece vantagens fiscais € € uma estrutura que transmite maior credibilidade
ao negocio. A contabilidade ¢ mais rigorosa em comparacao a outras formas juridicas, mas isso

pode ser um ponto positivo, pois garante uma melhor organizacao financeira.
1.7 Enquadramento Tributario

Optaremos pelo Simples Nacional para o ramo de atuagdo oferece diversas vantagens tributarias
e administrativas. Esse regime ¢ destinado a microempresas ¢ empresas de pequeno porte,
permitindo um pagamento unificado de tributos federais, estaduais e municipais por meio de

uma Unica guia.
1.8 Capital Social

O investimento total necessario para a abertura ¢ operacdo da TODA JEANS ¢é de RS 75.336,46.
Esse valor sera distribuido entre patrimdnio proprio, aportado pelos socios, € recursos
provenientes de empréstimos. Essa divisdo permite equilibrar as financas da empresa,
aproveitando o capital disponivel enquanto se recorre a financiamentos para suprir possiveis
lacunas de investimento. Essa estratégia ajuda a garantir que a empresa tenha os recursos
necessarios para cobrir os custos iniciais, como estoque, infraestrutura, marketing e outros

elementos essenciais para iniciar as atividades com solidez financeira.

1.9 Fonte de recursos

As fontes de recursos para o investimento inicial da TODA JEANS serdo divididas em duas

categorias principais: patrimoénio préprio e empréstimos.

O patrimdnio proprio sera constituido pelos aportes financeiros realizados pelos sécios,
representando o comprometimento e a confianga no sucesso do negocio. Esses recursos seréo
utilizados para cobrir uma parte dos custos iniciais, como estoque, infraestrutura e despesas

operacionais.



J& os empreéstimos serdo adquiridos através de instituicoes financeiras ou programas de crédito,
garantindo a complementacao do valor necessario para alcancar o total de R$ 75.336,46. Essa
estratégia de diversificacdo das fontes de recursos visa minimizar os riscos, distribuir as
responsabilidades financeiras e assegurar que a empresa tenha a estrutura adequada para iniciar

suas atividades com estabilidade e competitividade no mercado.

2. FERRAMENTAS UTILIZADAS PARA A ELABORACAO DO PLANO
DE NEGOCIOS

O plano de negdcios apresentado demonstra sua viabilidade por meio das aplicagdes de diversas
ferramentas analiticas e pesquisa de mercado desenvolvida, que fornecem uma visdo

abrangente do mercado e das capacidades internas da empresa.

Em suma, a combinagao dessas ferramentas analiticas nao apenas demonstrou a viabilidade do
plano de negbcios, mas também ofereceu um roteiro claro para a execu¢do e o sucesso do
empreendimento, garantindo que a empresa esteja bem-posicionada para atender as demandas

do mercado e superar a concorréncia.
2.1 Modelo Canvas

O uso do Canvas de Modelo de Negocios permitiu estruturar de forma clara os elementos-chave
do empreendimento, como proposta de valor, segmentos de clientes, canais de distribuicao e
fontes de receita. Essa visualizacao facilitou a identificacao de areas de forca e oportunidades

de melhoria.



FIGURA 2 - CANVAS

MODELO CANVAS

Segmento de cliente

Atividade Chave Relacionamento com

Principais Parcerias -Marketing e Proposta de valor cliente -Mulheres de 35 a 45
i -Servi de fidelidad

pRbliciade & atrclados aempresa [ 2nos-aue possuem

-Fornecedores servigos -Levar a tendéncia e P
(CUPOM/CARTAO) uma rotina agitada por
-Entregadores o estilo da moda
— jeans para periferia contadavida
Recursos Principais Canais :
LMatca -Midias Sociais profissional,
P Ny -Panfleto A0 A
-Plataforma digitais s ST académica e social,
-Sistemas de gestao -Local Fisico sdo maes.

Estrutura de custo
-Marketing
-Infraestrutura

Fontes de Receita
-Venda de pecas jeans e acessorios

FONTE: AS AUTORAS, 2024
Segmento de Clientes:

O segmento de clientes composto por mulheres de 35 a 45 anos que trabalham fora e tém uma
rotina agitada representa um publico dinamico e multifacetado. Essas mulheres, muitas vezes
maes, enfrentam o desafio didrio de equilibrar responsabilidades profissionais e familiares, o
que as torna adeptas da eficiéncia e da praticidade. Elas buscam produtos e servigos que
otimizem seu tempo e facilitem suas vidas com bastante variedades, valorizando solugdes que

promovam o bem-estar, a conveniéncia e a qualidade.
Proposta de valor:

Ao trazer o estilo do jeans para esse publico, a proposta ndo apenas oferece produtos de
qualidade e design moderno, mas também celebra a diversidade e a riqueza cultural das
comunidades periféricas. Isso fortalece a autoestima das mulheres, proporcionando-lhes a
confianga para se destacarem. Além disso, a proposta pode incluir uma abordagem inclusiva,
com opgoes que atendem a diferentes tipos de corpo e estilos, promovendo uma moda que

respeita e valoriza a individualidade de cada cliente.



Canais:

Os canais de distribui¢cdo sdo essenciais para atingir o publico-alvo e maximizar as vendas. As
midias sociais desempenham um papel fundamental ao permitir que a loja promova seus
produtos e interaja diretamente com os consumidores em plataformas como [Instagram,
Facebook e WhatsApp, ampliando seu alcance e engajamento. Além disso, o uso de panfletos é
uma estratégia tradicional, mas eficiente, especialmente em regides periféricas, onde nem todos
tém facil acesso as midias digitais. A distribui¢do de panfletos pode comunicar promogdes e
informacdes sobre a loja de forma direta e local. Outro canal importante € o estimulo ao buzz
marketing, que envolve incentivar o boca a boca por meio de agdes que criem experiéncias
positivas ¢ memoraveis para os clientes, como promog¢des exclusivas ou um atendimento
diferenciado, gerando recomendagdes espontaneas. Por fim, a loja fisica € crucial, pois oferece
ao cliente a oportunidade de ver, experimentar e comprar os produtos. Um ponto de venda bem
localizado e acessivel complementa as iniciativas online, criando uma experiéncia de compra
completa para o publico da regido. Esses canais, trabalhando em conjunto, podem expandir o

alcance da loja e fortalecer sua conexao com os consumidores.
Relacionamento com clientes:

O relacionamento com os clientes € um pilar essencial para garantir a fidelizacdo e o sucesso a
longo prazo. Uma estratégia eficaz ¢ a implementacdo de servicos de fidelidade atrelados a
empresa, como cupons de desconto ou programas de cartdo fidelidade. Esses mecanismos
incentivam os clientes a voltarem a loja com maior frequéncia, ao recompensa-los por compras
repetidas. Por exemplo, ap6s um determinado niimero de compras, o cliente pode ganhar um
desconto ou até mesmo um brinde, o que cria uma sensagao de beneficio e exclusividade. Além
disso, o uso de cupons em momentos estratégicos, como em novas colegdes ou promogoes
sazonais, pode aumentar o engajamento e estimular compras futuras. Essa relacdo de
proximidade, ao criar um ciclo de recompensas e vantagens, nao s6 melhora a experiéncia de
compra, mas também fortalece a lealdade dos consumidores a marca, aumentando as chances
de recomendacgao e divulgacao organica. Através dessas agdes, a empresa constroi uma base de

clientes fiel e engajada, essencial para o crescimento sustentavel.

Uma proposta adicional seria solicitar uma avaliagdo na plataforma Google apés a venda,
permitindo identificar areas que podem ser melhoradas. Essa relagdo de proximidade, ao criar

um ciclo de recompensas e vantagens, ndo s6 melhora a experiéncia de compra, mas também



fortalece a lealdade dos consumidores a marca, aumentando as chances de recomendacdo e

divulgagdo organica.
Fontes de receitas:

Aloja gerareceita através da comercializagdo de uma variedade de produtos jeans, como calgas,
jaquetas, shorts e outras pegas de vestuario, atendendo tanto ao publico masculino quanto
feminino. A estratégia de precifica¢do pode ser ajustada para atender a realidade economica da
regido, oferecendo produtos com boa relacdo custo-beneficio, o que atrai consumidores em
busca de estilo e qualidade a pregos acessiveis. Além das vendas na loja fisica, a utilizagdo de
plataformas digitais, como redes sociais € WhatsApp, permite alcancar uma base de clientes
maior, ampliando as oportunidades de receita. Promocdes sazonais, vendas reldmpagos e
ofertas especiais também sdo utilizadas para aumentar o volume de vendas e manter o fluxo
constante de receita. Dessa forma, a venda de roupas jeans se consolida como a principal fonte
de geracdo de lucro da empresa, sendo fundamental para sustentar suas operagdes € promover

o crescimento do negdcio.
Recursos Principais:

A marca ¢ essencial para criar uma identidade forte e atrativa, diferenciando a loja da
concorréncia e gerando reconhecimento e confianca entre os consumidores. Sistemas de gestdo
sdo indispensaveis para otimizar as operagdes internas, como o controle de estoque, vendas e
fluxo de caixa, além de facilitar a implementagdo de programas de fidelidade. Ja as plataformas
digitais, como redes sociais € WhatsApp, sdo recursos estratégicos para marketing, vendas e
comunicagdo direta com os clientes, ampliando o alcance da loja e fortalecendo seu
relacionamento com o publico. Esses recursos, juntos, sustentam a operagdo eficiente e o

crescimento continuo do negocio.
Atividades chaves:

As atividades-chave relacionadas ao marketing e publicidade de servigos sdo fundamentais para
atrair e fidelizar clientes. Marketing envolve a criacao de estratégias que promovam a marca €
os produtos, utilizando tanto canais digitais, como redes sociais € WhatsApp, quanto acdes
tradicionais, como a distribuicdo de panfletos. Essas atividades sdo essenciais para aumentar a
visibilidade da loja e destacar suas ofertas. J4 a publicidade de servigos tem como foco a
divulgacdo das vantagens e beneficios oferecidos pela loja, como programas de fidelidade,

promocodes e atendimento diferenciado. Ao combinar essas atividades de forma estratégica, a
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loja consegue ndo apenas atrair novos consumidores, mas também manter um relacionamento

proximo com os clientes existentes, aumentando sua satisfagdo e a probabilidade de retorno.
Principais parcerias:

Os fornecedores sao responsaveis por garantir o abastecimento de produtos de qualidade e a
precos competitivos, sendo uma parceria estratégica para manter a loja sempre bem suprida
com pecas atraentes para o publico. A loja deve contar com fornecedores confidveis que possam
entregar de forma consistente e dentro dos prazos, permitindo uma oferta variada de jeans. Ja
os entregadores sdo parceiros importantes, especialmente para as vendas online ou via redes
sociais, garantindo que os produtos cheguem aos clientes de maneira rdpida e segura. A
eficiéncia no processo de entrega melhora a experiéncia do cliente e contribui para a fidelizagao.
Essas parcerias estratégicas com fornecedores e entregadores formam a base de uma operagao

fluida, permitindo a loja atender seu publico com qualidade e agilidade.
Estrutura de custo:

Os investimentos em marketing englobam ag¢des em redes sociais, criagdo de campanhas
promocionais, distribui¢do de panfletos, e programas de fidelidade, todas essenciais para atrair
e engajar o publico. Esses custos sdo fundamentais para manter a loja visivel no mercado e

incentivar as vendas.

J& os custos com infraestrutura incluem o aluguel ou manuten¢do do espaco fisico da loja,
despesas com energia, dgua, seguranca, além de mobilidrio e equipamentos necessarios para a
operagdo do ponto de venda, como sistemas de gestdo, expositores e estoque. Esses gastos
garantem que a loja funcione adequadamente e oferega uma experiéncia de compra agradavel

e eficiente aos clientes.

Esses dois pilares de custos: marketing e infraestrutura sdo essenciais para manter a operacao

da loja funcionando de maneira sustentavel e competitiva no mercado.
2.2 Radar de inovacao

O radar de inovacdo permite mapear areas estratégicas, como melhorias no produto, processos,
canais de vendas e experiéncia do cliente. Ao adotar essa ferramenta, a loja pode identificar
novas tendéncias, adaptar-se rapidamente as mudancas nas preferéncias dos consumidores e

inovar em servigos, como programas de fidelidade ou atendimento personalizado. Isso ¢
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importante para se manter competitiva, aumentar a satisfacao dos clientes e criar um diferencial

em um mercado cada vez mais dindmico e exigente.

FIGURA 3 — RADAR DE INOVACAO
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FONTE: AS AUTORAS,2024
Dimensao Oferta:

A TODA JEANS oferece produtos de jeans ja conhecidos no mercado, mas com diferenciais
que incluem qualidade, preco acessivel e variedade. A nota 4 indica que a oferta ¢ bem-
posicionada e adequada ao publico-alvo, mas ainda ha potencial para expandir o portfélio com

mais exclusividade e variedade para melhor atender as demandas.
Dimensao Plataforma:

A TODA JEANS estd presente nas redes sociais, porém o e-commerce ainda pode ser
aprimorado para oferecer uma experiéncia de compra mais completa e fluida por isso a nota 3.
Essa nota sugere que ha oportunidades de melhoria em funcionalidades e usabilidade da

plataforma digital, como opg¢des de customizagdo de produtos € uma navegacao mais intuitiva.
Dimensao Marca:

A marca TODA JEANS ¢ bem recebida pelo publico e esta alinhada com a imagem de qualidade

e acessibilidade. No entanto, a nota 4 indica que a marca ainda pode crescer em termos de
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reconhecimento e refor¢o da identidade, consolidando-se ainda mais na mente do consumidor

como uma referéncia em jeans na regido.
Dimensao Clientes:

A empresa entende o perfil de seu publico-alvo e adapta as ofertas e o atendimento de acordo
com essas necessidades. Contudo, ha espago para expandir os esfor¢os de segmentacao e
personalizacdo para aprofundar ainda mais o relacionamento com os clientes e, assim, obter

maior lealdade, por isso nessa dimensdo obtemos nota 4.
Dimensao Solugdes:

As solugdes oferecidas, como o programa de fidelidade e os descontos, sdo bem recebidas, mas
ha potencial para desenvolver novas abordagens. A nota 3 sugere que a TODA JEANS pode
inovar na forma de oferecer beneficios e experi€éncias aos clientes, como opg¢des de

customizagdo e exclusividade nos produtos.
Dimensao Relacionamento:

O relacionamento com os clientes ¢ uma prioridade para a TODA JEANS, especialmente no
atendimento na loja fisica e nas interagcdes nas redes sociais. A nota 4 indica que a empresa
mantém uma boa conexdo com seus clientes, mas poderia explorar mais estratégias de

fidelizagdo e engajamento, como eventos e interagdes mais personalizadas.
Dimensao Agregagdo de valor:

O negocio agrega valor por meio de precos competitivos, qualidade e atendimento
personalizado. A nota 4 reflete que a empresa estd no caminho certo, mas ainda ha
oportunidades de destacar mais o valor oferecido aos clientes, como reforcar a qualidade

premium e ampliar os diferenciais dos produtos.
Dimensao Processos:

A estrutura de processos da TODA JEANS ¢ funcional, mas ainda pode ser otimizada para
maior eficiéncia. A nota 3 indica que ha espago para melhorias, especialmente em areas como
gestdo de estoque e sistemas de atendimento, para tornar as operagdes mais ageis e reduzir

custos.
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Dimensao Organizagao:

A empresa tem uma estrutura organizacional bem delineada, o que contribui para a eficiéncia
nas operagoes e para o desenvolvimento dos socios. No entanto, a nota 4 sugere que alguns
ajustes poderiam ser feitos, como uma organizagdo ainda mais colaborativa e agil,

especialmente para suportar a expansao.
Dimensdo Cadeia de Fornecimento:

A TODA JEANS tem uma cadeia de fornecimento sélida, com fornecedores confiaveis que
garantem qualidade e variedade nos produtos. A nota maxima reflete uma cadeia bem
estruturada e estratégica, que apoia plenamente os objetivos da empresa e assegura a

continuidade dos estoques.
Dimensao Presenca:

A TODA JEANS mantém uma presenga forte tanto fisicamente no bairro Tude Bastos quanto
online. A nota 5 demonstra que a empresa se destaca na visibilidade de mercado e que atinge

seu publico com eficiéncia, tornando a loja acessivel e conhecida na cidade.
Dimensao Rede:

A rede de parcerias da TODA JEANS, incluindo influenciadores locais e parcerias comerciais,
¢ muito importante, com isso amplia a visibilidade e a credibilidade da marca. Essa nota
maxima destaca a importdncia dessas conexdes e a vantagem competitiva que elas

proporcionam a marca.
Dimensdao Ambiéncia Inovadora:

A TODA JEANS se preocupa em manter um ambiente de inovacdo, desde o atendimento ao
cliente até as praticas sustentaveis e o desenvolvimento de novos produtos. A nota méxima aqui
indica que a empresa valoriza a inovagao e busca sempre estar alinhada com as novas tendéncias

e demandas do mercado, especialmente em relagdo a sustentabilidade.
2.3 Analise Vrio

A andlise VRIO ¢ fundamental para nosso modelo de negocio, pois ajuda a avaliar os recursos
e capacidades da empresa para identificar vantagens competitivas. Ao analisar os fatores de
Valor, Raridade, Imitabilidade e Organizacdo, a loja pode identificar o que realmente a

diferencia no mercado, como a oferta de produtos exclusivos, precos acessiveis ou um
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atendimento de qualidade. Isso permite focar em pontos fortes que podem ser explorados para
garantir competitividade sustentavel. A VRIO ¢ importante para garantir que a loja utilize seus

recursos de maneira eficiente, maximizando o retorno e fortalecendo sua posi¢cao no mercado.

Obtemos uma vantagem Competitiva porque nosso projeto ¢ valioso, pessoas possuem a
necessidade de utilizar uma peca jeans. Dao valor a proximidade do negocio, de ndo precisarem

se locomover até o shopping/ centro comercial para cessar essa dor.
2.4 Mapa de empatia

O mapa de empatia ¢ uma ferramenta essencial para a loja, pois permite uma compreensao
profunda das necessidades, desejos e comportamentos dos clientes-alvo. Ao utilizar essa
ferramenta, a empresa consegue se colocar no lugar do consumidor, visualizando suas
experiéncias e identificando pontos de melhoria no atendimento, na oferta de produtos e na
comunicac¢do. Essa abordagem centrada no cliente ¢ fundamental para desenvolver estratégias
que realmente ressoem com o publico, aumentando a satisfagdo, a fidelidade e,

consequentemente, o sucesso do negocio.

FIGURA 4 — MAPA DE EMPATIA

o ® Mapa de Empatia
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FONTE: AS AUTORAS,2024
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Apo6s uma analise sobre o perfil e comportamento dos nossos clientes podemos concluir que: O
que o cliente pensa e sente ¢ a importancia de um atendimento prestativo, onde a equipe supre
a expectativa de oferecer produtos de qualidade com um bom custo-beneficio. Isso cria uma
sensagdo de confianca e satisfagdo com a compra. O que vé ¢ uma loja que se destaca por
oferecer pegas de jeans com estilo e variedade, algo que ndo ¢ facilmente encontrado na regido,
fazendo com que o ambiente seja atraente e diferenciado. O que fala e faz envolve o cliente
compartilhando sua experiéncia positiva com amigos e familiares, anunciando a loja,
apresentando os folhetos distribuidos e até¢ mesmo compartilhando o perfil da TODA JEANS
nas redes sociais, gerando uma divulgacao espontanea e organica. O que ouve ¢ o resultado do
boca a boca, onde fica sabendo das promogdes, tipos de produtos e variedade que a loja oferece

por meio de conversas informais na comunidade.

Em termos de necessidades, o cliente busca roupas de qualidade a precos acessiveis,
encontrando satisfacdo nas pecgas que agregam valor ao seu estilo de vida sem comprometer seu
or¢amento. Entretanto, a dor que sente estd relacionada a falta de variedade de pecas jeans na
regido e a dificuldade de encontrar produtos acessiveis e de facil compra, algo que a loja pode

resolver com sua proposta de valor.
2.5 5 Forcas de Porter

Utilizar as 5 Forcas de Porter € essencial para a loja de roupas jeans voltada para a periferia,
pois essa analise ajuda a entender a dinamica competitiva do mercado. Através dela, a loja pode
avaliar a concorréncia direta, a ameaga de novos entrantes, o poder de negociacdo dos
fornecedores e clientes, e a possibilidade de produtos substitutos. Com essas informagdes, a
loja consegue identificar desafios e oportunidades, como ajustar precos, melhorar a oferta de
produtos ou fortalecer parcerias. A importancia dessa ferramenta estd em garantir que a loja
tome decisdes estratégicas bem fundamentadas, maximizando sua competitividade e garantindo

seu crescimento.
Ameagas de produtos substitutos:

Estamos constantemente buscando formas de diferenciar nossos produtos e servigos para

manter nossa posic¢ao Uinica no mercado.
Ameacas de novos concorrentes:

Na nossa area de atuagdo o mercado € muito competitivo, por isso iremos investir no marketing

da loja para construir uma marca forte na mente do consumidor. Além disso, nossa loja ja esta
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estabelecida na comunidade e desenvolvemos uma base solida de clientes leais ao longo dos

anos.
Rivalidade entre concorrentes:

As estratégias de precificacdo e promocgodes sao frequentemente usadas como forma de competir
por clientes, e estamos constantemente monitorando e ajustando nossos pregos e ofertas para

permanecer competitivos no mercado.
Poder de Negociagao dos Clientes:

Nossos clientes s3o muito sensiveis a precos e estdo sempre em busca de ofertas e descontos.
Eles esperam um bom atendimento, para manter a relagdo com o cliente, implementamos

programas de fidelidade.
Poder de Negociagdo dos Fornecedores:

Estamos em constante comunicacdo com nossos fornecedores, buscando negociar precos e
condi¢des favoraveis de pagamento para garantir margens de lucro saudaveis. Além disso, ¢
fundamental que esses fornecedores tragam as tendéncias da moda jeans, permitindo que a loja

oferega produtos atualizados e em sintonia com o mercado.
2.6 Analise Pestel

A andlise PESTEL ¢ importante porque permite avaliar fatores externos que podem impactar o
negocio. Ao considerar aspectos politicos, econdmicos, sociais, tecnoldgicos, ambientais e
legais, a loja pode identificar riscos e oportunidades no ambiente de mercado. Por exemplo,
mudangas econdmicas podem afetar o poder de compra dos clientes, enquanto fatores sociais,
como tendéncias de moda, ajudam a ajustar o mix de produtos. Essa andlise ¢ essencial para que
a loja se adapte a influéncias externas, mantendo-se competitiva e preparada para enfrentar

desafios e aproveitar oportunidades.
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Fatores Politicos

« Politica de Comeércio Exterior: Tarifas e impostos sobre
importacdo podem influenciar os pregos das pecas jeans,
especialmente se a loja importa produtos ou matéria-
prima

« Regulamentagées Comerciais: O Brasil possui uma
complexa estrutura de regulamentagdes comerciais, gue
inclui normas sobre rotulagem de produtos, impostos
certificacbes. Mudancas nessas regulamentacdes podem

impactar a operagao da loja

Fatores Tecnolégicos

= Novas Tecnologia sobre Sistenas de pagamento
modernos e tecnologia para gerenciamento de estoque
podem melhorar a eficiéncia operacional e a experiéncia
docliente.

+ Marketing Digital: Utilizagio de ferramentas de marketing

Analise Pestel

Fatores Econémicos

+ Poder de Compra: A classe C é sensivel a variacées

na ecenomia. Flutuagdes na inflacdo, taxas de juros
e desemprego podem afetar a capacidade de

gasto dos consumidores

« Renda Disponivel: A renda da classe C pode variar

conforme a economia. Em tempos de crescimento
econémico, © poder de compra aumenta,
enguanto em recessdes, pode haver uma

diminui¢ao ne consumo.

Fatores Ambientais

= Normas de Reciclagem

« Regulamentagées Ambientais: O cumprimento das leis

ambientais relacicnadas ao descarte de residuos e ao
uso de materiais sustentéveis pode afetar a Gperagdo

da loja e sua imagem de marca.

FIGURA 5 — ANALISE PESTEL

Fatores Social

« Habitos de Compra: A classe C pode valorizar mais ofertas e

promogdes. Estratégias de pregos acessiveis e descontos

podem atrair mais consumidores.

+ Influéncia das Redes Sociais: As redes sociais tém grande

influéncia sobre as decisdes de compra, especialmente entre
Jovens e adultos da classe C. As tendéncias e opinides de

influenciadores podem impactar as vendas.

Fatores Legais

+ Defesa do consumidor (As leis de protecdo ao consumidor
exigem que os produtos sejam de qualidade e que as praticas de
marketing sejam transparentes e honestas.)

« Trabalhistas (O Brasil pessui uma legislagdo trabalhista

detalhada que regula salarics, beneficios e condicoes de

trabalho. Cumnprir essas leis é essencial para evitar penalidades)

digital para segmentagao e personalizagdo de campanhas

pode ser muito eficaz para atingir a classe C.

FONTE: AS AUTORAS,2024
Fatores Politicos:

Politica de Comércio Exterior como Tarifas e impostos sobre importagdo podem influenciar os

precos das pecas jeans, especialmente se os fornecedores importam produtos ou matéria-prima.

Regulamentagdes Comerciais no Brasil possui uma complexa estrutura de regulamentacdes
comerciais, que inclui normas sobre rotulagem de produtos, impostos e certificacdes. Mudancas

nessas regulamentacdes podem impactar a operacao da loja.
Fatores Tecnologicos:

Novas Tecnologias sobre sistemas de pagamento modernos e tecnologia para gerenciamento de

estoque podem melhorar a eficiéncia operacional e a experiéncia do cliente.

Marketing Digital ¢ uma ferramenta de utilizagdo para segmentagdo e personalizacao de

campanhas pode ser muito eficaz para atingir a classe C.
Fatores Econdmicos:

O Poder de Compra da classe C ¢ sensivel a variacdes na economia o que pode ocorrer
Flutuacdes na inflagdo, taxas de juros e desemprego podem afetar a capacidade de gasto dos
consumidores.
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E também a renda disponivel da classe C pode variar conforme a economia. Em tempos de
crescimento econdmico, o poder de compra aumenta, enquanto em recessodes, pode haver uma

diminui¢do no consumo.
Fatores Ambientais:

Os fatores ambientais, como normas de reciclagem e regulamentagdes ambientais, sao
importantes, pois influenciam diretamente suas operacdes e imagem de marca. O cumprimento
das leis sobre o descarte adequado de residuos e o uso de materiais sustentaveis pode evitar
penalidades legais e melhorar a reputagdo da loja, especialmente em um mercado onde a

consciéncia ambiental esta crescendo.

Além disso, adotar praticas sustentaveis pode atrair consumidores que valorizam o
compromisso com o meio ambiente, diferenciando a loja no mercado e promovendo um

impacto positivo na comunidade.
Fatores Sociais:

Os fatores sociais, como héabitos de compra e a influéncia das redes sociais, sdo essenciais para
o sucesso da TODA JEANS com o publico-alvo voltada para a classe C. Este publico tende a
valorizar ofertas e promogoes, o que torna as estratégias de precos acessiveis e descontos uma
maneira eficaz de atrair consumidores e aumentar as vendas. Além disso, as redes sociais tém
um grande impacto nas decisdes de compra, especialmente entre jovens e adultos da classe C,
que seguem tendéncias e sdo influenciados por opinides de influenciadores. Uma presenga ativa
nas redes sociais e a colaboracdo com influenciadores locais podem ampliar a visibilidade da

loja e impulsionar suas vendas.
Fatores Legais:

As leis de protec¢ao ao consumidor exigem que os produtos oferecidos sejam de qualidade e que
as praticas de marketing sejam transparentes e honestas, garantindo a confianga e satisfacao dos
clientes. No aspecto trabalhista, a legislacao brasileira regula salarios, beneficios e condi¢des
de trabalho, e o cumprimento dessas regras ¢ essencial para evitar multas e penalidades. Além
disso, seguir essas normas fortalece a imagem da loja como uma empresa ética e comprometida

com os direitos dos consumidores e colaboradores.
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2.7 Analise SWOT Cruzada

Essa andlise serve para identificar o que a organizagdo faz bem, onde precisa melhorar, quais
oportunidades podem ser aproveitadas no mercado e os riscos que podem impactar seu

desempenho.

FIGURA 6 — ANALISE SWOT CRUZADA

SWOT CRUZADA
FORCAS FRAQUEZAS

Jeans de alta qualidade
Pliblico diversificade
Equipe limitada

Dependéncia de fornecedores
especificos

Atendimento personalizade
| Baixo reconhecimento da marca

Desenvolvimento econdmico da baixada santista 2 2

OPORTUNIDADES Promocdes Sazonais 2 2

Poder de negociagio com novos fornecedores 1 2

‘Outras lojas do mesmo segmento na Cidade - 2

AMEACAS Lojas com Mais conhecimento de mercado 2 2

Aumento dos custos de producio 2 2

FONTE: AS AUTORAS, 2024

A forca de possuir um produto de alta qualidade e confiabilidade pode ser alavancada para
explorar a expansao do portfolio de produtos e servigos, oferecendo itens diferenciados e

sustentaveis para atrair um publico mais amplo.

A localizagdo estratégica da loja facilita o aproveitamento do crescimento do mercado local e
da valorizagdo do comércio na regido, posicionando a TODA JEANS como uma referéncia em

moda jeans na Baixada Santista.

O atendimento personalizado pode ser um diferencial no fortalecimento do relacionamento com

os clientes, aumentando a fidelidade e o retorno.
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Fraquezas X Oportunidades

O e-commerce em desenvolvimento representa uma fraqueza que pode ser mitigada ao investir
na expansao do relacionamento com clientes por meio de campanhas digitais e melhorias na

experiéncia de compra online.

O potencial limitado de diferenciagdo no portfolio pode ser superado ao aproveitar a
oportunidade de valorizacdo do comércio local, oferecendo produtos que atendam as demandas

especificas da regido.

O desafio de processos operacionais a melhorar pode ser trabalhado ao implementar estratégias

de crescimento no mercado local, buscando eficiéncia para atender a demanda em expansao.
Forcas X Ameacas

A boa gestdo de parcerias e fornecedores ¢ uma forca que pode ajudar a enfrentar a concorréncia

no mercado de moda, garantindo produtos de alta qualidade com condigdes competitivas.

A presenca online ¢ fisica pode ser utilizada para combater as mudangas nas tendéncias de

consumo, ampliando a oferta em canais digitais e fisicos de maneira integrada.
Fraquezas X Ameagas

A estrutura organizacional rigida pode ser um obstaculo ao lidar com mudangas nas tendéncias

de consumo, exigindo flexibilidade para se adaptar rapidamente as demandas do mercado.

O e-commerce em desenvolvimento pode ser um risco frente a dependéncia de canais fisicos e
digitais, destacando a necessidade de melhorias tecnoldgicas e operacionais para equilibrar as

vendas nos dois ambientes.
Plano de Agao
Fortalecer o marketing digital para acelerar o crescimento do e-commerce.

Desenvolver novos produtos e servigos alinhados as demandas locais e as tendéncias de

sustentabilidade.

Investir em treinamento de equipe e otimizagdo de processos para melhorar a operacao e o

atendimento.

Expandir parcerias estratégicas com fornecedores e influenciadores locais para aumentar a

visibilidade da marca e combater a concorréncia.
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2.8 Plano de Marketing (SW2H)

O plano de marketing utilizando o método 5SW2H proporciona uma visao clara e organizada
sobre as acdes, objetivos e recursos necessarios, garantindo que todas as etapas estejam

alinhadas para maximizar os resultados da loja.

O que: Sera realizado abertura de espago fisico para venda de pecas jeans para o bairro Tude
Bastos, onde de acordo com a pesquisa de campo realizada existe uma dor dos morados do
bairro em relagdo a pegas jeans de boa qualidade e com variedades de estilos, o foco sera atrair

o publico da periferia com ofertas acessiveis.

Por qué: A acdo ¢ trazer a tendencia da moda jeans para o bairro Tude Bastos, visando aumentar
a visibilidade da loja para outros bairros, atrair mais clientes e fortalecer o reconhecimento da

marca TODA JEANS na regido, além de estimular a fidelizagdo com promogdes atrativas.

Onde: As campanhas serdo realizadas em plataformas digitais, como Instagram, Facebook e

WhatsApp, além de acdes fisicas como a distribui¢ao de panfletos nas areas proximas a loja.

Quando: Ainda ndo temos uma data definida para a inauguragdo do espaco fisico, mas as
atividades de marketing ocorrerdo continuamente, com intensificacdo durante langamentos de
colecdes, datas comemorativas e sazonalidades como Black Friday ou liquidagdes de final de

estacao.

Quem: A responsavel pelo departamento de marketing, junto com colaboradores internos e,
quando necessario, parcerias com influenciadores locais, sera responsavel pela criagdo, gestao

e execucdo das campanhas.

Como: A loja utilizard estratégias de marketing digital para promover suas pecas de jeans e
engajar os clientes através de promogdes, sorteios e contetido interativo nas redes sociais. No

fisico, a loja distribuiré panfletos e utilizara vitrines atrativas para destacar os produtos e ofertas.
Quanto: Espago Fisico em desenvolvimento aguardando o plano financeiro
Sobre as estratégias de marketing da loja:

Sera definido um orcamento mensal para as acdes de marketing, incluindo antincios pagos nas
redes sociais, impressdo de panfletos e possiveis custos com parcerias e influenciadores. A

verba sera ajustada conforme o retorno sobre o investimento nas acdes iniciais.
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2.9 OKR (Objetivos e resultados chave)

Os OKRs sao uma metodologia de gestdo de metas que permite acompanhar o progresso de
forma clara e objetiva, garantindo que todos na empresa estejam alinhados em torno dos

mesmos objetivos estratégicos.

FIGURA 7 - OKR

Objetivo
Objetivo 1: Tornar a Toda Jeans a referéncia local de moda jeans na

cidade de Praia Grande

KR1: Aumentar o nimero de clientes atendidos mensalments em
2050,

KR2: Expandir a presenga online, atingindo 1.000 seguidores nas
redes sociais (Instagram e Facebook).

KR3: Realizar uma campanha de fidelizagio, com 30% de retorno de
clientes,

KR4: Garantir que 80% dos clientes satisfagam sua experniéncia de

compra, medido por pesquisas de satisfagdo pds-compra.

Objetivo 2: Oferecer produtos de alta qualidade e atendimento
personalizado, criando uma experiéncia unica de compra

KR1: Treinar 100% da equipe em técnicas de vendas consultivas.

KR2: Garantir que 90% das vendas sejam acompanhadas por
sugestdes de acessorios complementares.

KR3: Reduzir a taxa de devolugdo de produtos para menos de 5%.

KR4: Desenvolver um programa de recompensas, com pelo menos
100 participantes.

Objetivo 3: Promover a sustentabilidade como um diferencial
competitivo da Toda Jeans

KR1: Implementar uma linha de produtos sustentdveis, com 30% do
portfalio alinhado com praticas ecologicas.

KRZ: Obter uma certificagdo de sustentabilidade, como selo "Produto

Sustentavel” ou similar,

KR3: Realizar campanhas educativas sobre consumo consciente, com
pelo menos 10 postagens relacionadas.

KR4: Realizar eventos ou parcerias com OMGs locais, com pelo menaos

2 parcerias concretizadas.

FONTE: AS AUTORAS, 2024
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Key Result (KR) Prazo

Ate o final do trimestre.

Até o final do semestre,

Dentro de 6 meses,

Continuamente até o final

do semestra.

Até o praximo trimestre,

Até o final do semestre,
Foco continuo até o final

do semestre.

Até o final do ano.

Até o final do ano.

Ate o final do semestre,

Até o praximo trimestre,

Até o final do ano.



2.10 KPIs (Indicadores chave de performance)

A utilizagdo de Indicadores Chave de Performance (KPIs) ¢ essencial para monitorar e alcangar
0s objetivos estratégicos, taticos e operacionais da TODA JEANS. Com base nos dados
fornecidos, foram identificados os principais KPIs que proporcionam uma visao abrangente do

desempenho da empresa.

FIGURA 8 - KPIs

Nome do KPI

indice de Lucratividade

indice de Langamento de

Produtos/Servigos

indice de Crescimento da Receita

indice de Satisfagdo do Cliente

Market Share

Percentual de Crescimento da

Populacdo

Desempenho de Vendas de

Produtos Especificos

Volume de Contratacdo para

Posi¢Ges Estratégicas

Tempo Produtivo Real

Volume de Produtos com Defeito

Desperdicio/Aproveitamento de

Materiais

Categoria

Estratégico

Estratégico

Estratégico

Estratégico

Estratégico

Tatico

Tatico

Tatico

Operacional

Operacional

Operacional

Descricéo

Mede a eficiéncia da empresa em gerar lucro com
base na receita total. Nos dados, a lucratividade anual
& de 16,68% (DRE).

Acompanha a introdugdo de novos produtos para
diversificar o portfolio e atender a diferentes

segmentos (Receita).

Avalia a taxa de crescimento mensal ou anual da
receita. Para o primeiro ano, a projecéo total é de R$
885.867,68 (Receita).

Mede a percepcdo do cliente sobre produtos e
atendimento. Pode ser implementado com pesquisas

regulares de feedback.

Analisa a participacdo da empresa no mercado de
Praia Grande em comparacdo aos concorrentes locais

(DRE) (Investimento Tatal).

Acompanha o crescimento da populacdo local para
avaliar o impacto potencial no mercado consumidor

(Investimento Total).

Analisa produtos que geram mais receita. Por
exemplo, vestidos jeans contribuem com 16,98% da

receita (Receita).

Monitora o preenchimento de vagas criticas, como
motoboy e faxineira, com custo total de R$

5.700,00/més (Custos com Pessoal).

Avalia a eficiéncia do tempo disponivel para vendas e
operagdes.

Mede a taxa de produtos com defeito, essencial para

controle de qualidade (Custos dos Produtos e S...).

Analisa o uso eficiente de materiais e insumos, como
cabides e estantes, para evitar desperdicios

(Depreciacdo).
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Este KPI mede a capacidade da empresa de transformar receita em lucro. A lucratividade anual
projetada de 16,68% ¢ um reflexo da eficiéncia operacional, considerando custos variaveis e
fixos. Este indicador ¢ fundamental para avaliar a sustentabilidade do negécio e identificar areas

de melhoria na gestao financeira.

Os KPIs apresentados fornecem uma visao clara e objetiva do desempenho da TODA JEANS,
alinhando os esforcos operacionais as metas estratégicas. Ao medir e ajustar os indicadores
regularmente, a empresa pode garantir um crescimento consistente, a satisfacdo dos clientes e
a lideranga no mercado local. Esses KPIs também oferecem suporte para a tomada de decisdes

mais informada e assertiva.
2.11 Quadro de ferramentas x plano de negocios

FIGURA 9 — QUADRO DE FERRAMENTAS X PLANO DE NEGOCIOS

Ferramenta Aplicacdo no Plano de Negocios Etapa Utilizada Contribuicdo
Modelo Estruturou os elementos-chave Sumario Clarificou a proposta de valor e as
Canvas do negdcio: proposta de valor, Executivo, estratégias para atrair e fidelizar
segmentos de clientes, canais, Plano de clientes.
fontes de receita e recursos Marketing
principais.
Radar de Identificou areas de Plano de Permitindo a identificacdo de
Inovacéo oportunidade, como inovacdo nos  Marketing, lacunas e melhorias, como o
produtos, processos e canais, Avaliacdo fortalecimento do e-commerce e
ajudando a posicionar a marca de Estratégica da experiéncia do cliente.

forma competitiva.

Analise Avaliou os recursos e capacidades  Awvaliagdo Auxiliou no reconhecimento do
VRIO da empresa em termos de Valor, Estratégica atendimento personalizado como
Raridade, Imitabilidade e diferencial competitivo e destacou
Organizagdo para garantir a importéncia de fortalecer a
vantagem competitiva. marca.
Mapa de Compreendeu as necessidades, Analise de Enfatizou a importancia de criar um
Empatia dores e desejos do pliblico-alvo Mercado, Plano atendimento personalizado e
para alinhar produtos e de Marketing oferecer produtos que atendam as
estratégias de atendimento. expectativas emocionais e praticas
dos clientes.
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5 Forcas de Avaliou a dindmica do mercado, Analise de Identificou desafios como

Porter como poder de clientes e Mercado concorrentes estabelecidos e
fornecedores, ameacas de oportunidades, como a
concorrentes e substitutos. proximidade com o publico-alvo.

Analise Investigou fatores externos Avaliacdo Permitindo & loja adaptar-se as

PESTEL (politicos, econdmicos, sociais, Estratégica tendéncias saciais e tecnologicas,
tecnolagicos, ambientais e legais) além de explorar praticas
que podem impactar o negacio. sustentaveis.

SWoT Relacionou forgas, fraquezas, Avaliacdo Gerou acdes praticas, como

Cruzada oportunidades e ameacas para Estrategica diversificar fornecedores e investir
criar acdes estratégicas. em marketing digital, para mitigar

riscos e alavancar oportunidades.

5W2H Estruturou acdes especificas com Plano de Planejou estratégias promocionais,
base em perguntas-chave (o qué, Marketing distribuicdo e cronograma de
por que, onde, quando, quem, marketing.

COmo e quanto).

OKR Definiu objetivos claros e Avaliacdo Garantiu alinhamento estratégico e
resultados mensuraveis, como Estratégica, foco nos resultados-chave, como
aumentar o nimero de clientes e Indicadores engajamento e fidelizacdo.

expandir a presenca online.

KPls Estabeleceu métricas para Avaliagdo Proporcionou uma visdo objetiva
monitorar o desempenho em Estrategica, do desempenho geral e ajudou a
lucratividade, crescimento de Indicadores alinhar as operagdes aos objetivos
receita, satisfacdo do cliente e estratégicos.

outros aspectos operacionais.

3 ANALISE DE MERCADO

A analise de mercado ¢ crucial para o sucesso da loja, voltada para a periferia permite entender
profundamente o ambiente em que o negocio opera. Ela ajuda a identificar o perfil do publico-
alvo, as preferéncias de compra, as tendéncias de moda e as necessidades especificas dos
consumidores da regido. Além disso, a analise de mercado avalia a concorréncia, permitindo
que a loja se diferencie e encontre oportunidades para oferecer algo inico. Com esses dados, a
loja pode ajustar suas estratégias de marketing, o mix de produtos e os pregos, garantindo maior

eficiéncia nas vendas ¢ na fidelizagao dos clientes.

Foram realizadas duas pesquisas de campo com o objetivo de compreender os hébitos de
consumo e preferéncias do publico-alvo do nosso plano de negdcios. As andlises indicaram que
0 publico predominante sdo mulheres entre 35 e 45 anos, com comportamentos relevantes

relacionados a compra de jeans em promocgoes € a preferéncia por comércios pequenos ¢ locais.
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Na segunda figura, foi identificado que a maioria do publico prefere realizar compras em lojas
fisicas, valorizando o contato presencial. Por outro lado, observou-se também uma significativa
valorizacdo de promogdes, o que destaca a importancia de estratégias promocionais para atrair
clientes. Ja a terceira, revelou que o fluxo comercial no bairro ¢ moderado, com uma boa parcela
das entrevistadas frequentando pequenas lojas locais, fator que fortalece a viabilidade do

negocio em um contexto de proximidade e personaliza¢cdo no atendimento.

FIGURA 10 — PESQUISA DE MERCADO I

Faixa etéria Género

25a34 anos

B.5%
35 a 44 anos
34.1%
masculino
41.5%

45 ou mais
32.9%

18a 24 anos
23.2%

feminina
58.5%

FONTE: AS AUTORAS, 2024

FIGURA 11 — PESQUISA DE MERCADO II

'. Pesquisa de Mercado “

1. Vocé costuma realizar compras em comércio pequeno? 2. No seu bairro ha um fluxo de comércio?

Nao
83%

Néo
43.3%

Sim
56.7%

Sim
91.7%

Pesquisa realiza nos seguintes locais: Boqueirao, Sitio do Campo, Shopping e Tupi
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FIGURA 12 - PESQUISA DE MERCADO III

3. Atualmente vocé realiza mais compras on-line do que 4., Vocé costuma comprar jeans em promogdes ou
presencialmente? liquidagées?

Nao
76.7%

Pesquisa realiza nos seguintes locais: Boqueirao, Sitio do Campo, Shopping e Tupi

FONTE: AS AUTORAS, 2024
3.1 Analise dos clientes

A TODA JEANS atende a todos os publicos, mas, com base na pesquisa de campo realizada,
nosso publico-alvo sdo mulheres de 35 a 45 anos, majoritariamente maes, que possuem uma
rotina intensa por trabalharem fora, principalmente em escritérios como recepcionistas. Esse
grupo possui uma renda mensal de 5 mil a 10 mil reais e sdo moradoras do bairro Tude Bastos.
A maioria tem ensino médio completo ou superior em andamento, refletindo um perfil de
mulheres que buscam equilibrio entre a vida pessoal e profissional, e que valorizam roupas

confortaveis, elegantes e de bom custo-beneficio.

Os clientes da TODA JEANS costumam comprar roupas a cada trés meses, € enfrentam
dificuldades para encontrar o jeans ideal. Quando conseguem achar algo que se aproxima do
que procuram, geralmente ¢ nos concorrentes WS Moda Jeans e Obsessao Jeans. Porém, essas
compras sao feitas mais por necessidade, ja que essas lojas ndo oferecem muitas variedades de
modelos ou estilos. Em média, os clientes pagam cerca de 80 reais por pega, buscando uma

op¢ao acessivel, embora nao fiquem completamente satisfeitos com as opgdes disponiveis.

De acordo com a pesquisa de campo os fatores que influenciam a decisdo de compra dos clientes
sao qualidade, prego acessivel e estilo. Esses trés fatores sdo essenciais para atrair e fidelizar os
consumidores, que buscam pecas que atendam suas expectativas sem comprometer o

orcamento, a0 mesmo tempo em que se mantém na moda.
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Os clientes da TODA JEANS estdo localizados principalmente na cidade de Praia Grande, com
um foco especial no bairro Tude Bastos. Essa regido abriga um publico que, além de ser
composto por mulheres de 35 a 45 anos que trabalham fora e s3o maes, também inclui jovens
e adultos que buscam opgoes acessiveis e estilosas de roupas. A presencga nas redes sociais € a
realizacdo de acdes de marketing local, como panfletagem, ajudam a alcangar e engajar esse

publico, ampliando a visibilidade da marca na comunidade.

TABELA 1 - ANALISE DOS CLIENTES

Critério Descricéo
Publico-Alvo Mulheres de 35 a 45 anos, majoritariamente maes, com rotina intensa
Principal por trabalharem fora, especialmente em escritérios, como

recepcionistas.
Faixa de Renda | Renda mensal de R$ 5.000 a R$ 10.000.

Localizacao Moradoras do bairro Tude Bastos, na cidade de Praia Grande, SP.

Nivel de Ensino médio completo ou superior em andamento.

Escolaridade

Habitos de Compram roupas a cada trés meses; enfrentam dificuldades para
Compra encontrar o jeans ideal e, muitas vezes, recorrem a concorrentes como

WS Moda Jeans e Obsesséo Jeans, sem muita satisfagéo.

Ticket Médio Pagam, em média, cerca de R$ 180 por peca.

Expectativas Buscam roupas confortaveis, elegantes e com bom custo-beneficio, que
oferecam qualidade, preco acessivel e estilo.

Principais WS Moda Jeans e Obsessédo Jeans (concorrentes diretos que, no
Concorrentes entanto, apresentam limitacdo em variedade de modelos e estilos).
Fatores de Qualidade, preco acessivel e estilo sdo os principais fatores que
Influéncia influenciam a deciséo de compra.

Canais de Presenca em redes sociais e acOes de marketing local, como
Comunicacao panfletagem, para aumentar a visibilidade e engajamento da marca.
Segmentacao Maior foco no bairro Tude Bastos, Praia Grande, atendendo também
Geogréfica jovens e adultos que buscam op¢Oes de jeans acessiveis e estilosas.

FONTE: AS AUTORAS,2024
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Esse quadro ajuda a TODA JEANS a entender e segmentar melhor o publico-alvo, focando em
estratégias que atendam suas preferéncias e necessidades, o que contribui para a fidelizacao e

satisfacdo do cliente.

3.2 Analise dos Concorrentes

A analise dos concorrentes da TODA JEANS revela que lojas como WS Moda Jeans e Obsessao
Jeans estdo posicionadas em grandes centros comerciais, o que lhes confere uma maior
visibilidade e atracdo de clientes. Essas lojas, embora oferecam uma variedade de jeans,
costumam nao atender completamente a demanda do publico, especialmente no que diz respeito
a variedade de estilos e modelos. Além disso, sua localizacdo em centros comerciais pode gerar

um custo maior, que muitas vezes € repassado ao consumidor.

A TODA JEANS, por outro lado, pode se beneficiar ao oferecer produtos com um bom custo-
beneficio diretamente na periferia, atendendo a um publico que valoriza a qualidade e o estilo,
mas que também busca pregos acessiveis. Essa estratégia pode ser uma vantagem competitiva,
j& que a loja estara mais proxima de seu publico-alvo, facilitando o acesso e criando uma relagao

mais proxima com a comunidade.

TABELA 2 — ANALISE DOS CONCORRENTES

Critério WS Moda Jeans & Obsessao TODA JEANS
Jeans
Localizagiao Grandes centros comerciais com | Localizada na periferia, proxima
alta visibilidade e trafego de ao bairro Tude Bastos, facilitando
clientes. 0 acesso ao publico-alvo.
Variedade de Oferecem opc¢des de jeans, porém | Foco em uma maior variedade de
Produtos com pouca variedade em estilos e | estilos e modelos, que atendem ao
modelos, o que deixa parte da gosto do publico-alvo,
demanda do publico insatisfeita. principalmente mulheres de 35 a
45 anos que buscam praticidade.
Posicionamento | Costumam repassar os custos Prioriza o custo-beneficio,
de Preco elevados de estarem em centros oferecendo jeans com preco
comerciais, resultando em pregos | acessivel sem comprometer a
mais altos, ainda que razoaveis.
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qualidade, adequando-se melhor

ao orgamento do publico-alvo.

Fator de O publico precisa se deslocar at¢ | A loja esta situada perto do

Conveniéncia 0s centros comerciais, o que pode | publico-alvo, facilitando o acesso
demandar mais tempo e e permitindo uma relacdo mais
disponibilidade. proxima com a comunidade.

Diferenciac¢ao Pouca diversificacdo em modelos | A TODA JEANS valoriza a

em Estilo e estilos, o que faz com que os diversidade de estilos e modelos,

consumidores comprem mais por
necessidade do que por

identificacdo com a marca.

buscando oferecer opgdes mais
modernas e elegantes que
correspondem ao gosto dos

clientes.

Experiéncia do

Foco em volume de vendas e

Atendimento personalizado, com

Cliente menos personalizado, com menor | foco em construir uma relagao de
foco na fidelizacao de clientes a fidelidade com o cliente e atender
longo prazo. as suas preferéncias especificas.

Marketing e Alta visibilidade natural devido a | Utiliza redes sociais e marketing

Visibilidade localizag¢do em centros local (como panfletagem) para
comerciais, mas com pouco foco | atrair o publico-alvo e construir
em agdes locais de engajamento € | uma imagem forte na comunidade
marketing direto. local.
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TABELA 3 — ANALISE OUTROS CONCORRENTES
Impacto Geral
Critério C&A Renner Marisa como
Concorrente
Indireto
Grandes centros Lo
-~ Presente em N Menos acessivels
comerciais e . . Localizagdo em o
. shoppings e areas para o publico-
shoppings, . centros Vo local
: atraindo movimentadas, comerciais e dreas | & Yo 0c da
Localizacao voltada para TODA JEANS

consumidores de
regides urbanas e
de maior poder
aquisitivo.

consumidores de
classes média e
alta.

urbanas de maior
densidade
populacional.

devido a distancia
e ao foco em &reas
urbanas maiores.
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Jovens e adultos,
especialmente
classe média e

Consumidores de
classe média e
alta que valorizam

Mulheres de
classe média,
principalmente
maes e

Publico-alvo
parcialmente
sobreposto ao da
TODA JEANS,

Publico-Alvo A a7
média-baixa, que |tendéncias e trabalhadoras que |mas em contextos
buscam variedade |produtos valorizam custo- | urbanos ou com
e custo-beneficio. |premium. beneficio e maior poder de
promocoes. compra.
. Oferecem uma
Grande variedade N Lo L
L Foco em colecdes |Pecas acessiveis e | diversidade que
de pecas bésicas e . 2 .
A de moda premium | praticas, com atrai
. de tendéncias, .
Variedade de |. i : com lancamentos | grande foco em consumidores de
incluindo jeans N o
Produtos - frequentes e promogoes e perfil mais amplo,
femininos, T
. marcas diversidade de mas com menos
masculinos e .
: . exclusivas. modelos. apelo local e
infantis. .
personalizado.
Apresentam
qualidade
Produtos com Alta qualidade, Qualidade média, |confiavel, mas
qualidade com destaque adequada ao perfil | com pouca

Qualidade dos
Produtos

padronizada,
compativel com
0S pregos.

para materiais
premium e design
diferenciado.

de clientes que
buscam custo-
beneficio.

personalizagéo
para o mercado
local e
necessidades
especificas.

Precos acessiveis,
com promocdes

Precos médios a
altos,

Foco em custo-

Competem no
segmento de
precos acessiveis

.. correspondentes o~ i
Posicionamento | frequentes para 20 P beneficio, com (C&A e Marisa),
de Prego atrair - promocoes mas ndo tém o

. posicionamento o
consumidores . N constantes. apelo comunitario
o premium e a
sensiveis ao custo. exclusividade e local da TODA
JEANS.
Uso de T
A digitalizacdo e
ferramentas ~ .
- . Promogdes exclusividade
digitais, como Marcas exclusivas . .
O ~ agressivas e ajudam a
aplicativos e e colegdes . .
. . : campanhas que diferenciar essas
Diferenciacéo |provadores premium, gerando . .
L x enfatizam lojas, mas podem
virtuais, para percepcao de : '
S economia e ser vistas como
melhorar a exclusividade. . -
. praticidade. genericas pelo
experiéncia de Lt
publico local.
compra.
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Marketing e
Visibilidade

Forte presenca em
redes sociais,
anancios
televisivos e
parcerias com
influenciadores de

Campanhas
voltadas para
reforgar a imagem
de sofisticacédo e
lifestyle

Estratégia de
marketing com
foco em custo-
beneficio e grande
apelo visual nas

O marketing
massivo cria alto
reconhecimento,
mas nao aborda
diretamente as
preferéncias do

Experiéncia do
Cliente

aspiracional. redes sociais. s cex
grande alcance. publico periférico.
Proporcionam
: conveniéncia e
Atendimento A .
Experiéncia Atendimento escala, mas sem

automatizado e
digitalizado, com
politicas ageis de
troca e devolucgéo.

premium em lojas
com ambientes
sofisticados.

eficiente, mas
menos acolhedor
e personalizado.

foco no
atendimento
personalizado que
a TODA JEANS
oferece.

Impacto na
TODA JEANS

Representam uma
ameagca indireta
por oferecer
variedade e precos
competitivos, mas
com menor
proximidade ao
publico local.

Concorrente
indireto por atrair
consumidores
aspiracionais, mas
sem competir
diretamente na
faixa de preco da
TODA JEANS.

Impactam
indiretamente
com promocoes,
mas tém menos
conexao com as
necessidades
locais.

A concorréncia
indireta é limitada
pelo foco dessas
lojas em mercados
urbanos e de
maior escala,
deixando espaco
paraa TODA
JEANS.
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A TODA JEANS tem a oportunidade de diferenciar-se dos concorrentes ao oferecer um

portfélio de produtos mais adaptado ao gosto do publico-alvo, precos acessiveis e uma

localizacdo estratégica na periferia. A proximidade com o cliente pode ser um diferencial

competitivo,

proporcionando maior

conveniéncia,

construcdo de fidelidade e um

relacionamento mais forte com a comunidade local, elementos que seus concorrentes em

centros comerciais tendem a negligenciar.
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3.3 Estudos dos Fornecedores

A anélise dos fornecedores da TODA JEANS, que inclui a Biotipo, localizado em Sao Paulo, e
o Império dos Jeans, situado em Ribeirao Preto - SP, ¢ fundamental para entender a cadeia de

suprimentos € como ela impacta o negocio.

A Biotipo ¢ conhecida por oferecer uma ampla variedade de produtos a pregos competitivos, o
que pode ser vantajoso para a TODA JEANS, permitindo a selecdo de itens que atendam ao
gosto do publico-alvo. A localizagdo em Sdo Paulo também pode facilitar o acesso a outras

regides, garantindo uma entrega eficiente e pontual.

Por outro lado, o Império dos Jeans em Ribeirdo Preto é um fornecedor estratégico, pois esta
em uma das cidades mais desenvolvidas do interior de Sao Paulo, o que pode traduzir em um
portfolio diversificado e tendéncias atualizadas no segmento de moda. Essa proximidade pode
ser benéfica para a TODA JEANS, permitindo visitas frequentes e o estabelecimento de um

relacionamento mais proximo, essencial para negociacdes e condi¢des favoraveis.

Ambos os fornecedores podem proporcionar a TODA JEANS ndo apenas um abastecimento
adequado, mas também a oportunidade de se manter atualizada em relagao as tendéncias de

moda e as preferéncias dos consumidores, fundamentais para o sucesso da loja.

TABELA 4 — ANALISE DOS FUTUROS FORNECEDORES

Critério Descricao
Tipos de A TODA JEANS pode buscar dois tipos principais de fornecedores:
Fornecedores

1. Fornecedores locais e nacionais: fabricas e distribuidores de
Jjeans no Brasil, com maior controle de qualidade e agilidade na

entrega.

2. Fornecedores internacionais: (principalmente da Asia) podem
oferecer pregos mais baixos, mas exigem maiores prazos de entrega e

complexidade logistica.

Qualidade dos A escolha de fornecedores que trabalham com materiais de
Produtos qualidade, como jeans com boa durabilidade e conforto, ¢ essencial

para alinhar com a expectativa do publico-alvo. Avaliar amostras
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antes de firmar contrato ¢ fundamental para evitar problemas com

devolugdes ou insatisfacao do cliente.

Capacidade de E importante garantir que o fornecedor possa atender 4 demanda da

Producao TODA JEANS, especialmente em periodos de pico de vendas.
Contratos com multiplos fornecedores podem ajudar a mitigar riscos
de ruptura de estoque e garantir uma variedade constante de modelos
e tamanhos.

Condicoes de Negociagoes de condi¢des de pagamento flexiveis, como prazos

Pagamento estendidos ou descontos para pagamento a vista, podem ajudar no

controle do fluxo de caixa da TODA JEANS e reduzir os custos de

aquisicao.

Prazos de Entrega

Fornecedores com entregas rapidas e consistentes sdo essenciais para
evitar rupturas de estoque e garantir que a loja possa sempre oferecer
as ultimas tendéncias e atender as demandas dos clientes de maneira

agil.

Custos e Precos

Competitivos

A TODA JEANS deve buscar fornecedores que oferegam precos
competitivos, especialmente em um mercado onde o publico valoriza
custo-beneficio. A comparacao de pregos e o estabelecimento de
contratos de longo prazo podem ajudar na negociagao de descontos e

condi¢des mais vantajosas.

Logistica e

Transporte

Para fornecedores internacionais, ¢ importante considerar os custos
adicionais de importacdo e transporte, bem como os prazos mais
longos de entrega. Fornecedores locais podem oferecer mais
flexibilidade e rapidez na reposicao de estoque, facilitando a

logistica e reduzindo o custo de transporte.

Reputacao e

Trabalhar com fornecedores de boa reputacdo no mercado diminui o

Confiabilidade risco de problemas com entregas, qualidade dos produtos e
cumprimento de prazos. Consultar referéncias e analisar o historico
de relacionamento de outros clientes com o fornecedor sdo praticas
recomendadas.

Sustentabilidade e | O publico-alvo da TODA JEANS valoriza produtos de boa qualidade

Etica e, cada vez mais, praticas sustentaveis. Optar por fornecedores

comprometidos com praticas éticas, como trabalho justo e menor
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impacto ambiental, pode agregar valor a marca e alinhar com as

expectativas de clientes conscientes.

FONTE: AS AUTORAS, 2024

A TODA JEANS deve priorizar fornecedores locais e confiaveis para garantir qualidade,
controle de estoque e flexibilidade logistica. Estabelecer parcerias de longo prazo com
fornecedores que oferecam precos competitivos e condicdes de pagamento flexiveis sera
vantajoso para manter o custo-beneficio. Além disso, selecionar fornecedores com praticas
sustentaveis e compromisso com a ética fortalece a imagem da TODA JEANS e atrai um

publico-alvo que valoriza responsabilidade social e ambiental.

Aqui estd uma analise detalhada dos principais fornecedores da TODA JEANS, a biotipo e
Império dos Jeans, destacando suas caracteristicas e 0s beneficios que trazem para a cadeia de

suprimentos da loja:

TABELA 5 - ANALISE DOS FORNECEDORES BIOTIPO E IMPERIO DOS JEANS

Império dos Jeans (Ribeirao

Critério Biotipo Jeans (Sao Paulo, SP) Preto, SP)

Localizada em Sao Paulo, maior
polo de moda do Brasil, com acesso
rapido as tendéncias e proximidade

Ribeirdo Preto, um importante polo

Localizacao econdmico e comercial do interior

. . aulista.
da Baixada Santista. P
Variedade de jeans modernos e Portfélio atualizado com
L exclusivos com qualidade superior, |tendéncias de moda, oferecendo
Principais Produtos . . . .
abrangendo diferentes estilos e calgas, jaquetas e shorts jeans
tamanhos. variados.

Produtos com alto padrao de

ualidade dos A o - Alta qualidade e alinhamento as
Q qualidade, priorizando durabilidade d . -
Produtos expectativas do publico-alvo.
e conforto.
Capacidade de Alta capacidade de produ¢ao com Produgao' dlver,s[flcada com fgco
~ em reposicao agil para garantir
Producao entrega em larga escala.

variagdo constante no estoque.
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Condicoes de
Pagamento

Flexibilidade para negociacoes,
oferecendo descontos para
pagamentos a vista ou prazos
estendidos em compras maiores.

Possibilidade de negociacao de
prazos vantajosos e descontos em
compras recorrentes.

Prazos de Entrega

Entregas rapidas devido a
proximidade geografica, reduzindo
custos logisticos e tempo de
reposicao.

Entregas pontuais e consistentes,
permitindo um bom planejamento
de estoque.

Custos e Precos

Precos competitivos com
possibilidade de customizacéo de
pecas para atender ao perfil
especifico da TODA JEANS.

Custo-beneficio adequado com
foco na diversidade de pecas e
opcodes de tendéncia.

Logistica e
Transporte

Proximidade da Baixada Santista
facilita a logistica e reduz custos de
transporte.

Entregas eficientes e frequentes
para evitar rupturas no estoque.

Sustentabilidade e
Etica

Trabalha com praticas sustentaveis
e fornecedores certificados,
alinhando-se aos valores de clientes
ambientalmente conscientes.

Boa reputacdo no mercado,
promovendo praticas éticas e
responsabilidade social.

Impacto na TODA
JEANS

Garantia de fornecimento rapido e
produtos exclusivos, fortalecendo o
diferencial da marca no mercado
local.

Complementacao estratégica para
manter variedade e atender a picos
de demanda com rapidez.

A combinacéo dos fornecedores Biotipo e Império dos Jeans permite a TODA JEANS manter
um mix de produtos competitivo, com qualidade, preco acessivel e alinhamento com as Gltimas
tendéncias de moda. A Biotipo se destaca pela variedade e pela localizacéo estratégica em Sé&o
Paulo, enquanto o Império dos Jeans oferece um portfélio atualizado e proximidade geografica,
0 que facilita o relacionamento e a negociacdo. Essas parcerias contribuem para um

abastecimento constante, flexivel e competitivo, essencial para a satisfacdo e fidelizacdo dos
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clientes da TODA JEANS.
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Comprometida em fortalecer a conexdo com a comunidade local, promovendo parcerias
estratégicas que valorizem talentos do bairro e ampliem a experiéncia dos clientes. Para isso,
estamos desenvolvendo colaboragfes com artesas locais, oferecendo servigos exclusivos de
customizacdo, como ajustes de barras, aplicacdo de detalhes personalizados e outros

acabamentos, para garantir que cada peca jeans seja Unica e adaptada ao estilo de cada cliente.

Além disso, parcerias com influencers locais serdo fundamentais para a divulgacdo de
promocdes e campanhas especiais, ampliando o alcance da loja nas redes sociais e engajando a

comunidade.

Também estamos planejando um curso de artesanato, onde utilizaremos pecas com pequenos
defeitos para a confeccdo de bolsas jeans, promovendo sustentabilidade e incentivando a
criatividade. Essa iniciativa, além de reduzir desperdicios, contribui para a geragdo de renda e
0 desenvolvimento de habilidades artesanais no bairro, reafirmando o compromisso da TODA

JEANS com o impacto social positivo.

4 PLANO DE MARKETING

Segue um quadro de plano de marketing estruturado para a TODA JEANS, com foco nas éareas
de produtos e servigos, prego, e estratégias promocionais, estrutura de comercializacdo e

localizacdo do negdcio:

TABELA 6 — PLANO DE MARKETING

Item Descricdo
Produtos e Jeans Femininos: Modelos variados, incluindo skinny, flare,
Servicos boyfriend e mom jeans, atendendo a diferentes estilos e oferecendo

conforto para mulheres com rotinas intensas.

Jeans Masculinos: Opc¢des slim e regular, com lavagens e
acabamentos variados, para homens que buscam estilo e
modernidade.

Acessorios: Cintos, bolsas e bonés que complementam o look,
proporcionando combinagdes completas e atraentes.

Atendimento Personalizado: Vendedores treinados para entender e

atender as necessidades individuais de cada cliente, oferecendo uma
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experiéncia de compra satisfatoria e acolhedora.
Programas de Fidelidade: Pontos acumulados por compras que

podem ser trocados por descontos e produtos exclusivos.

Preco

Estratégia Premium em Precificacio: Precos entre R$ 90 e R$ 230
para jeans femininos e masculinos, visando atrair consumidores com
uma faixa de precos acessivel e competitiva.

Promocdes Introdutorias: Durante 0s primeiros meses de operacéo,
oferecer descontos adicionais para impulsionar a experimentacao da
marca.

Estratégia de Longo Prazo: Uma vez consolidada a base de
clientes, considerar ajustes graduais de preco para melhorar a
margem de lucro, mantendo a competitividade e atraindo clientes que

buscam qualidade e custo-beneficio.

Estratégias

Promocionais

Promocdes Sazonais: Descontos de 10% a 30% em datas como Dia
das Mées, Dia dos Pais e Black Friday, atraindo clientes em periodos
de alta demanda.

Descontos Especiais de Lancamento: Nos primeiros meses,
promogdes como "Compre um, leve o segundo com 50% de
desconto”, incentivando a compra de multiplos produtos.
Campanhas em Redes Sociais: Anlncios e postagens no Instagram
e Facebook, além de concursos e promogdes gque incentivam o
compartilhamento e ampliam o alcance da marca.

Eventos e Desfiles: Desfiles de langamento de novos produtos para
atrair a atencdo local e criar um movimento nas redes sociais, além
de parcerias com influenciadores para aumentar a visibilidade e atrair
novos clientes.

Participacdo em Eventos Locais: Presenca em feiras comunitarias
na Baixada Santista, com panfletagem e promogdes exclusivas para

fortalecer a presenca na comunidade.

Estrutura de

Comercializagdo

Loja Fisica: Localizada em um ponto estratégico na Baixada
Santista, proximo ao publico-alvo, no bairro Tude Bastos. O espago
sera acolhedor e bem projetado, proporcionando um ambiente
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agradavel para que os clientes explorem os produtos.

E-commerce: Desenvolvimento de uma plataforma de e-commerce
para facilitar as compras online, ampliando o alcance da marca para
clientes que preferem a conveniéncia da internet. A estrutura de
distribuicdo garantira entregas rapidas e seguras.

Campanhas de Marketing: Incluem promocdes, descontos, eventos
e acdes com influenciadores locais para atrair novos clientes e
fidelizar os existentes.

Atendimento ao Cliente: Treinamento para funcionarios que atuaréo
tanto na loja fisica quanto no e-commerce, oferecendo suporte,

recomendacdes e respostas rapidas as davidas dos clientes.

Localizacéo do

Negdbcio

Tude Bastos, Baixada Santista: A escolha deste bairro é estratégica,
pois concentra o publico-alvo principal. A proximidade facilita o
acesso de clientes locais e aumenta a visibilidade da marca na
comunidade. Além disso, a localizacdo permite que a TODA JEANS
alcance outros bairros proximos, promovendo uma presenca solida

na regiao.
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Com essa estrutura, a TODA JEANS esta bem-posicionada para atender o publico-alvo, tanto

no local fisico quanto na plataforma online, oferecendo uma experiéncia de compra eficiente,

acessivel e agradavel.

4.1 Descricao dos principais produtos e servicos

Jeans Femininos: A linha de jeans femininos ¢ diversificada, incluindo modelos como skinny,

flare, boyfriend e mom jeans. Essas opcOes atendem diferentes estilos e preferéncias, oferecendo

conforto e versatilidade para o dia a dia das mulheres que trabalham fora.

Jeans Masculinos: A colecdo de jeans masculinos apresenta cortes modernos e classicos, como

jeans slim e regular. A variedade de lavagens e acabamentos permite que os homens encontrem

pecas que se ajustem ao seu estilo pessoal.
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Acessorios: Além das roupas, a loja oferecera acessorios como cintos, bolsas e bonés que
complementam os looks ¢ ajudam a criar combinacdes atraentes, garantindo que os clientes

tenham opgdes completas para suas produgdes.

Atendimento Personalizado e Especializado: A TODA JEANS se compromete a proporcionar
um atendimento ao cliente excepcional, com vendedores treinados para entender as

necessidades de cada cliente, oferecendo sugestdes personalizadas e especializado.

Programas de Fidelidade: A loja implementarda um programa de fidelidade, onde os clientes
poderdao acumular pontos a cada compra, que podem ser trocados por descontos ou produtos

exclusivos. Isso incentiva a repeti¢ao de compras ¢ aumenta a satisfagao do cliente.

Campanhas Promocionais: A TODA JEANS realizara campanhas sazonais e promogdes
especiais, como descontos em datas comemorativas, para atrair novos clientes e incentivar a

compra por parte dos ja existentes.

4.2 Preco

A nova estratégia de precificacdo da TODA JEANS sera baseada no modelo premium, com
precos variando entre R$ 90,00 e R$ 230,00. Essa abordagem destaca a qualidade superior, 0
design diferenciado e a exclusividade das pecas oferecidas, posicionando a marca como
referéncia no segmento de jeans. A estratégia premium permite atrair consumidores que
valorizam produtos de maior valor agregado, criando uma percepcao de sofisticacdo e prestigio

em torno da marca.

Entre as vantagens dessa estratégia esta a possibilidade de aumentar as margens de lucro, ja que
0 publico-alvo estara disposto a pagar mais por produtos que transmitem qualidade e estilo.
Além disso, o preco mais elevado reforca a ideia de exclusividade, diferenciando a TODA
JEANS dos concorrentes que competem apenas por preco. Outro beneficio é a maior
flexibilidade para investir em marketing, infraestrutura e aprimoramento dos produtos,

fortalecendo a posi¢do da empresa no mercado.

Ao alinhar a precificacdo premium ao perfil do publico-alvo, que busca qualidade e estilo, a
TODA JEANS consolida sua imagem como uma marca que oferece mais do que roupas: uma
experiéncia superior de compra. Essa estratégia também permite atrair consumidores com
maior poder aquisitivo, ampliando o alcance da marca e garantindo sua sustentabilidade no
longo prazo.
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4.3 Estratégias Promocionais

As estratégias promocionais da TODA JEANS sao fundamentais para atrair clientes, aumentar
as vendas e construir uma base de consumidores fié¢is. Uma abordagem importante serd a
realizacdo de promogdes sazonais, oferecendo descontos que podem variar entre 10% a 30%
em datas comemorativas, como Dia das Maes, Dia dos Pais e Black Friday. Essas campanhas
visam atrair consumidores em busca de boas ofertas, aumentando as vendas em periodos

estratégicos.

Além disso, a loja langard descontos especiais durante os primeiros meses de operacao,
incentivando novos clientes a visitarem a loja e experimentarem os produtos. Essa promog¢ao
pode incluir ofertas como "Compre um, leve outro com 50% de desconto", encorajando a

compra de multiplas pecas.

A TODA JEANS também utilizard campanhas nas redes sociais para promover suas ofertas e
engajar com o publico. Plataformas como Instagram e Facebook serdo utilizadas para aniincios
pagos, postagens sobre promogdes e concursos que incentivam o compartilhamento, ampliando

o alcance da marca.

Uma proposta inovadora seria a realizacdo de um desfile de lancamento de novos produtos da
moda jeans ou de um novo fornecedor que traga novas tendéncias. Esse evento pode atrair
atencdo local e gerar um movimento nas redes sociais, promovendo os produtos de forma
dindmica e envolvente. Buscando parcerias com influenciadores locais para promover o evento
nas redes sociais, aumentando a visibilidade e atraindo novos clientes. Essas colaboracdes
podem incluir a entrega de produtos gratuitos em troca de avaliagdes ou mengdes nas

plataformas digitais.

Participar de eventos locais e feiras comunitarias na Baixada Santista serd uma excelente
oportunidade para aumentar a visibilidade da marca. Distribuir panfletos e realizar promogdes

exclusivas nesses eventos ajudara a criar um relacionamento mais proximo com a comunidade.

Com a implementacgdo dessas estratégias promocionais, a TODA JEANS pretende se destacar

no mercado, aumentar as vendas e fidelizar seus clientes na Baixada Santista.
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4.4 Estrutura de Comercializaciao

A estrutura de comercializacdo da TODA JEANS ¢ projetada para garantir a eficiéncia nas
vendas e proporcionar uma experiéncia de compra positiva aos clientes. Essa estrutura abrange

diversos aspectos, desde o local fisico até as estratégias de marketing e distribuicao.

A loja estara localizada em um ponto estratégico na Baixada Santista, proximo ao publico-alvo,
em um espago bem projetado e acolhedor. Isso permitird que os clientes explorem os produtos
com facilidade, criando uma atmosfera convidativa e agradavel para as compras. Além da loja
fisica, a TODA JEANS desenvolvera uma plataforma de e-commerce, permitindo que os
clientes comprem online. Essa abordagem ampliard o alcance da marca e facilitard as compras

para aqueles que preferem a conveniéncia da compra pela internet.

Os produtos serdo oferecidos tanto na loja fisica quanto na plataforma online, e a estratégia
incluird a entrega rapida e eficiente para os clientes que optarem pela compra online, garantindo

que recebam suas pegas de forma agil e segura.

A estrutura de comercializagdo serd sustentada por campanhas de marketing bem planejadas,
incluindo ag¢des promocionais, descontos e eventos. Essas iniciativas visam atrair novos
clientes, aumentar a visibilidade da marca e incentivar a fidelidade dos consumidores. Um
atendimento ao cliente de qualidade serd uma prioridade, com funcionarios treinados
disponiveis para ajudar os clientes na loja e por meio do e-commerce, respondendo perguntas

e oferecendo recomendagdes personalizadas.

A TODA JEANS também buscara parcerias com influenciadores e outros negdcios locais para
promover a marca e suas ofertas. Essas colaboragdes ajudardo a aumentar a visibilidade e atrair
novos clientes, especialmente nas redes sociais. Além disso, a loja estard sempre atenta ao
feedback dos clientes, utilizando essas informag¢des para aprimorar produtos e servicos. Essa
abordagem garantird que a TODA JEANS se adapte as necessidades e preferéncias do publico,

mantendo-se relevante e competitiva no mercado.
4.5 Localizacio do Negdcio

A localiza¢do do negocio ¢ um fator crucial para o sucesso da TODA JEANS, especialmente
considerando seu publico-alvo. A loja sera instalada em uma importante avenida do bairro Tude

Bastos, que ¢ facilmente acessada pelos morados do bairro.
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Essa escolha se deve a proximidade com a demografia que a marca pretende atingir, buscando
impactar outros bairros proximos. A localizagdo da loja também conta com pontos comerciais

importantes ao lado da loja como mercado, farmacia, papelaria, escolas e ginasio esportivo.
5. PLANO OPERACIONAL

O plano operacional ¢ uma parte fundamental do planejamento estratégico da empresa, pois
detalha como as atividades e processos serdo conduzidos para alcangar os objetivos propostos.
Ele descreve a estrutura organizacional, os recursos necessarios, as rotinas de trabalho e a

logistica envolvida nas operagdes do negocio.
5.1. Layout

A loja foi projetada para oferecer aos clientes uma experiéncia pratica e agradavel, com todos

os produtos bem-organizados e acessiveis, sem sobrecarregar o ambiente.

o Entrada e Area de Destaque: Logo na entrada, hd uma area estratégica dedicada a
acessorios e langamentos, como cintos, bolsas e bonés, expostos em prateleiras baixas

para atrair a atencdo dos clientes e facilitar o acesso rapido.

 Area Principal de Exposiciio: Apos a entrada, encontra-se a ilha central, que exibe os
jeans dobrados organizados por estilo e tamanho. Ao lado da ilha, estdo prateleiras que
acomodam acessorios e produtos complementares. Mais ao fundo, estdo as araras fixas
com os jeans masculinos e femininos pendurados, organizados para facilitar a
visualizacdo. Atras das araras, foi planejado um deposito discreto para o armazenamento

do estoque, garantindo reposigdes rapidas e eficientes.

e Espelho Grande: Um espelho de corpo inteiro foi posicionado no fundo da loja,
permitindo que os clientes vejam os produtos de diferentes angulos antes de finalizar

suas escolhas.

e Provadores: Os provadores estdo localizados no fundo da loja, com cortinas grossas

para garantir privacidade, e bancos acolchoados foram incluidos para maior conforto.

e Sofa: O sofa localizado no ambiente proximo aos provadores pode proporcionar
conforto aos clientes, permitindo que eles descansem enquanto tomam decisdes de

compra.

43



e Caixa e Atendimento: O balcdo de caixa esta situado proximo a saida, facilitando o

pagamento e otimizando o fluxo de clientes no final da compra.

FIGURA 13 - LAYOUT
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FONTE: AS AUTORAS, 2024

5.2. Capacidade Produtiva/Comercial/Servicos

Com um /layout bem planejado, conseguimos acomodar uma quantidade maior de clientes,
mantendo a organizacdo e a fluidez no atendimento. A area de exposi¢do foi pensada para

garantir que nossos jeans, tanto masculinos quanto femininos, estejam bem-organizados e ao

alcance de todos.

A proximidade do balcao de caixa com a saida também facilita o pagamento, sem formar filas.
A area de destaque na entrada, com acessorios, ajuda a impulsionar as vendas rapidas e oferece

novidades para quem chega.

5.3. Processos Operacionais

Todo o funcionamento da loja foi pensado para facilitar a vida dos nossos clientes e otimizar o

trabalho da nossa equipe.
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Exposicao dos Produtos: Organizamos os jeans por categoria, estilo e tamanho nas araras fixas

e nas prateleiras da ilha central, para tornar tudo mais facil de encontrar e visualizar.

Atendimento ao Cliente: O balcdo de caixa, proximo a saida, permite que o atendimento seja

rapido e sem complicag¢do, com o méximo de eficiéncia.

Experiéncia de Compra: Priorizamos o conforto, com provadores discretos e espelhos grandes

para garantir que os clientes fiquem satisfeitos com sua escolha.

Gestao de Estoque: Mantemos tudo organizado e de facil acesso, o que torna o processo de

reposicao de produtos rapido e eficiente.

5.4. Necessidade de Pessoal

Para que a loja funcione de maneira fluida e o atendimento seja sempre de qualidade, as
atividades foram distribuidas entre as colaboradoras, organizando as func¢des de maneira pratica

e equilibrada:
e Colaboradora 1:

o Atendimento ao Cliente: Recepcionar os clientes, oferecer suporte na escolha

de produtos, esclarecer duvidas, organizar os provadores e realizar entregas.

o Gestao do Estoque: Supervisionar o deposito, realizar a reposi¢do de
mercadorias nas araras, ilha central e prateleiras, garantindo que todos os

produtos estejam disponiveis para venda.
e Colaboradora 2:

o Operacao de Caixa: Realizar o atendimento no caixa, processar pagamentos e

gerenciar o fluxo de clientes na saida.

o Manutencio e Limpeza: Assegurar que a loja esteja limpa e organizada,
incluindo a manutengdo dos provadores e banheiros, proporcionando um

ambiente agradavel para os clientes.
6. PLANO FINANCEIRO

O plano financeiro ¢ uma peca central no planejamento estratégico da empresa, pois organiza e

projeta os recursos financeiros necessarios para o funcionamento e crescimento do negocio. Ele
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inclui a anélise de custos, receitas, investimentos e a viabilidade econdmica das operagdes. Para
a TODA JEANS, o plano financeiro tem como objetivo garantir a sustentabilidade do negocio,
equilibrando despesas operacionais, identificando oportunidades de investimento e
promovendo estratégias que aumentem a lucratividade. Esse planejamento ¢ essencial para

tomar decisdes informadas e assegurar o sucesso a longo prazo no mercado competitivo.
6.1 — Estimativa dos investimentos fixos

A estimativa de investimentos fixos ¢ uma etapa essencial no planejamento de um negocio, pois
envolve o calculo dos recursos necessarios para adquirir bens e equipamentos duradouros que
sustentam as operagdes da empresa. Para a TODA JEANS, esses investimentos incluem

mobilidrio, equipamentos de exibic¢do, sistemas de informatica e infraestrutura da loja.

FIGURA 14 — ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS FIXOS

Descrigdo Quant. Valor unitério (RS) Valor total (RS)

Baledo de caixa 1 400,00 400,00 157
kit Prateleiras e estantes - mdf 2 113715 227430 8.93
Proyador duplo de mdf com 1 1.270,00 1.270,00 499
cortinas

Ar condicionado 1 2.650,00 2.650,00 1040
Araras de desfile oval movel - ferro 6 170,00 1.020,00 4.00
Cabides p}'suicl cristal 500 3,90 1.950,00 7.66
transparente

Cadeiras de escritério 1 200,00 200,00 079
Celular Corporativo 1 3.700,00 3.700,00 1452
Espelhos de parede retangular 2 120,00 240,00 094
Expositores para acessorios - 1 170,00 170,00 0.67
Gancheira

lluminacdo Kit c/4 lustres 1 97,00 97.00 0.38
diomante retro preto

Impressora Multifuncional 1 2.800,00 2.800,00 10.99
kit Divé - Sofa 1 1.848,60 1.848,60 726
kit Sistema de seguranga 1 868,61 868,61 3.41
(cc':merc:s)

Manequim feminina 2 130,00 260,00 1.02
Manequim Feminina Plus Size 2 275,00 550,00 216
Manequim Masculino 2 220,00 440,00 173
Manequim Masculino Plus Size 2 439,90 879,80 345
Notebook Corporativo 1 3.000,00 3.000,00 n7e

46



Sinalizacdo interna, externa e 1 600,00 600,00 235
fachada

Sistema de som 1 256,73 256,73 1.01
Total 25.475,04 100.00

FONTE: AS AUTORAS, 2024

A estimativa total de investimentos fixos no valor de R$ 25.475,04 reflete o compromisso da
TODA JEANS em estruturar sua operagao com qualidade e eficiéncia. Esse montante
contempla os recursos necessarios para criar um ambiente adequado para atender os clientes,
além de garantir o suporte as atividades operacionais da empresa. Com esse investimento bem
planejado, a loja esta preparada para oferecer uma experiéncia diferenciada, posicionando-se

de forma competitiva no mercado e criando as bases para seu crescimento sustentavel.
6.2 — Capital de giro

O capital de giro ¢ um elemento essencial para a satde financeira e o funcionamento continuo.
Ele corresponde aos recursos financeiros necessarios para cobrir as despesas operacionais do
dia a dia, como pagamento de fornecedores, salarios, aluguel e outros custos variaveis,

garantindo que a empresa consiga operar sem interrupgoes.

Na TODA JEANS, o capital de giro ¢ especialmente importante para manter um fluxo de caixa
equilibrado, gerenciar estoques de maneira eficiente e responder rapidamente as demandas do

mercado, assegurando a estabilidade e o crescimento do negdcio.

O capital de giro da TODA JEANS também deve levar em consideracdao os prazos médios de
operacao financeira, que impactam diretamente o fluxo de caixa. O prazo médio para reposi¢ao
do estoque ¢ de 4 dias, garantindo que a loja possa atender a demanda dos clientes de forma
agil. Ja o prazo médio de recebimento € de 21 dias, com 30% das vendas realizadas a vista e os
outros 70% com prazo de pagamento de 30 dias, o que exige um planejamento cuidadoso para
equilibrar entradas e saidas de recursos. Por outro lado, o prazo médio para pagamento aos
fornecedores ¢ de 15 dias, criando uma dinamica que requer uma gestao eficiente do capital de
giro para evitar desequilibrios financeiros. Esse controle € essencial para manter a operagdo da
loja saudavel, garantindo o pagamento de compromissos e a disponibilidade de estoque sem

comprometer a lucratividade.
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6.3 — Investimentos pré-operacionais

Os investimentos pré-operacionais sao aqueles realizados antes do inicio efetivo das operagdes
de uma empresa e t€ém como objetivo preparar o negocio para entrar em funcionamento de
forma eficiente e estruturada. Esses investimentos incluem despesas com legaliza¢do da
empresa, estudos de mercado, planejamento estratégico, capacitacdo da equipe e adequacao do

espago fisico.

FIGURA 15 — INVESTIMENTOS PRE-OPERACIONAIS

Descrigdio Valor total (R$) %
Criacdio e registro da marca 1.500.00 17.50
Gastos de legalizacéo 250,00 292
Marketing para inauguracéo 3.000,00 34.99
Reformas e obras 1.500.00 17.60
Softwares de gestdo 500,00 583
Taxas e licengas 613,82 716
Treinamento da equipe 1.000.00 .66
Uniformes e crachds 210,00 245
Total 8.573,82 100.00

FONTE: AS AUTORAS, 2024

Os investimentos pré-operacionais, totalizando R$ 8.573,82, representam um passo estratégico
para garantir que a TODA JEANS inicie suas atividades de forma organizada e competitiva.
Esse valor cobre despesas fundamentais para a estruturacao inicial do negocio, assegurando que
todos os aspectos legais, operacionais e de planejamento estejam devidamente alinhados. Com
esses investimentos bem direcionados, a empresa estara preparada para operar com eficiéncia

e conquistar seu espaco no mercado desde o inicio, maximizando suas chances de sucesso.

6.4 — Investimento total (resumo)

O investimento total representa a soma de todos os recursos necessarios para a implantacao e o
funcionamento inicial de um negocio. Ele abrange os investimentos fixos, os pré-operacionais
e o capital de giro, formando a base financeira indispenséavel para o inicio das atividades. No

caso da TODA JEANS, o investimento total reflete o planejamento detalhado para estruturar a
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loja, garantir a operacionalidade e proporcionar um atendimento de qualidade aos clientes,

alinhado aos objetivos estratégicos da empresa.

FIGURA 16 - TOTAL DE INVESTIMENTO

Descrigdo valor (R$) %
Investimentos fixos 25.475.04 3381
Investimentos pré-operacionais 857382 1.38
Estoque inicial 14.255,00 18.92
Capital de giro 27.032,609 35.88
Total 75.336,469 100.00

FONTE: AS AUTORAS, 2024

FIGURA 17 - FONTE DE RECURSOS

Descricdo valor (RS) %
Laura Nogueira Pinto 37668,24 50.00 %
Livia Silva Rodrigues 37.668,23 50.00 %
Total 75.336,47 100.00

FONTE: AS AUTORAS, 2024

O investimento total de R$ 75.336,46 foi fundamental para a implantacdo ¢ estrutura¢do da

TODA JEANS, sendo igualmente dividido entre as duas sdcias.

Cada uma contribuiu com R$ 37.668,23, o que reflete um compromisso compartilhado na
criacdo de uma base so6lida para o sucesso do negocio. Esse valor abrange os investimentos
necessarios para os aspectos operacionais, fixos e pré-operacionais, garantindo que a loja esteja

pronta para atender as necessidades do mercado e alcangar seus objetivos de crescimento.
6.5 — Estimativa do faturamento mensal da empresa

A estimativa do faturamento mensal ¢ uma etapa essencial no planejamento financeiro da
empresa, pois permite prever as receitas geradas pelas vendas e avaliar a viabilidade econdmica
do negocio. Para a TODA JEANS, essa estimativa considera o volume de vendas esperado, o

ticket médio dos clientes e a sazonalidade do mercado. Com base nesse levantamento, € possivel
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estabelecer metas de desempenho e identificar oportunidades para otimizar os resultados

financeiros da loja.

A estimativa € que a loja fature em média de R$ 55.655,00 no primeiro més de funcionamento

e projetamos um crescimento de 5% para o resto do ano.

A estimativa do faturamento mensal da TODA JEANS ¢ uma ferramenta estratégica que oferece
uma visao clara do potencial de receitas do negocio. Com base nessa projecdo, a empresa pode
planejar suas operagdes, definir metas realistas e alinhar suas estratégias de crescimento. Esse
planejamento permite que as socias Laura Nogueira Pinto e Livia Silva Rodrigues tomem
decisdes financeiras informadas, garantindo a sustentabilidade do negécio e sua

competitividade no mercado.
6.6 — Estimativa do custo unitario de matéria-prima, materiais diretos e terceirizacoes

A estimativa do custo unitario de matéria-prima, materiais diretos e terceirizacdes ¢ essencial
para calcular os gastos envolvidos na aquisi¢ao dos produtos comercializados pela empresa. No
caso da TODA JEANS, que trabalha exclusivamente com produtos de revenda, essa anélise ¢

voltada para os custos de aquisi¢do das mercadorias junto aos fornecedores.

FIGURA 18 — ESTIMATIVA DE CUSTO UNITARIO

Descrigdo Valor de aquisigéo (RS) Preco de venda (R$)
Bermuda Jeans Masculina 80,00 139,00
Boné 17,00 60,00
Calca Jeans Feminina 75,00 150,00
calga Jeans Masculind 75,00 150,00
Colares 12,00 45,00
Conjunto Jeans Infantil 77.00 165,00
Cropped Jeans 55,00 89,00
Jagueta Jeans Feminina 80,00 200,00
Jardineira Jeans 90,00 220,00
Macacdo Jeans 100,00 210,00
Short Jeans Feminino 65,00 19,00
Vestido Jeans Infantil 77,00 130,00
Vestidos Jeans 70,00 210,00

FONTE: AS AUTORAS, 2024
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A estimativa do custo unitario de matéria-prima, materiais diretos e terceirizagdes ¢
fundamental para a defini¢ao precisa dos precos de venda e para assegurar a rentabilidade da
TODA JEANS. Como a loja trabalha com produtos de revenda, compreender os custos de
aquisi¢ao ¢ essencial para equilibrar despesas e margens de lucro. Os valores detalhados, que
servem de base para essa analise, estdo indicados na tabela acima, proporcionando clareza e

suporte para o planejamento financeiro da empresa.
6.7 — Estimativa dos custos de comercializacio

A estimativa dos custos de comercializagdo ¢ uma etapa crucial para identificar as despesas
relacionadas a venda e promog¢ao dos produtos da empresa. Esses custos incluem gastos com
comissdes de vendedores e outros itens necessarios para alcancar e atrair clientes. A analise
desses custos ¢ indispensavel para garantir que as estratégias de comercializagdo sejam
eficientes, contribuam para o aumento das vendas e estejam alinhadas com o planejamento

financeiro da loja.

FIGURA 19 — ESTIMATIVA DOS CUSTOS DE COMERCIALIZACAO

Descrigdo Receita (R$) Percentual (%) Total (RS)
Comissdes 55.655,00 200 113,10
Taxas de cartbes 55.655,00 200 113,10
Total 2.226,20

FONTE: AS AUTORAS, 2024

FIGURA 20 — OUTROS CUSTOS DE COMERCIALIZACAO

Descrigtio Receita (R$) Percentual ("n) Total (RS)
Simples 55.655,00 10.00 5.565,50
Total 5.565,50

FONTE: AS AUTORAS, 2024

A analise dos custos de comercializagao permite que a TODA JEANS planeje e implemente
estratégias eficazes para alcangar seus clientes, maximizando as vendas sem comprometer a

margem de lucro. Ao detalhar esses custos, a empresa garante uma gestdo financeira mais
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assertiva, alinhando seus investimentos em marketing e vendas aos objetivos de crescimento.
Assim, a estimativa apresentada fornece uma base sélida para decisdes estratégicas,

contribuindo para a consolidagdao da marca no mercado.
6.8 — Apuracio dos custos dos materiais diretos e/ ou mercadorias vendidas

A apuragao dos custos dos materiais diretos e/ou mercadorias vendidas ¢ uma etapa essencial
para entender o impacto financeiro dos produtos comercializados pela empresa. Esse processo
envolve a identificagdo e o calculo dos custos relacionados a aquisi¢do das mercadorias,
incluindo impostos, fretes e outros encargos. Para a TODA JEANS, que trabalha com revenda
de produtos, essa analise ¢ fundamental para determinar o custo total de cada pega vendida,

permitindo ajustar os precos de venda e garantir uma margem de lucro adequada.

FIGURA 21 - APURACAO DOS CUSTOS DE MERCADORIAS VENDIDAS

Descrigdo Custo un. (R$) Quant. Custo total (R$) %
Bermuda Jeans Masculina 80,00 35 2.800,00 10.97
Boné 17.00 25 425,00 1.67
Calga Jeans Feminina 75,00 60 4.500,00 17.63
calga Jeans Masculina 75,00 50 3.750,00 14.69
Colares 12,00 50 600,00 2.35
Conjunto Jeans Infantil 77,00 10 770,00 3.02
Cropped Jeans 55,00 25 1.375,00 5.39
Jaqueta Jeans Feminina 80,00 30 2.400,00 9.40
Jardineira Jeans 90,00 10 900,00 3.53
Macagao Jeans 100,00 10 1.000,00 3.92
Short Jeans Feminino 65,00 45 2.925,00 11.46
Vestido Jeans Infantil 77,00 12 924,00 3.62
Vestidos Jeans 70,00 45 3.150,00 12.34
Total 25.519,00 100.00

FONTE: AS AUTORAS, 2024

A apuragdo dos custos das mercadorias vendidas da TODA JEANS totalizou R$ 25.519,00,
considerando todos os encargos envolvidos no processo de aquisicao e comercializagdo. Esse
valor reflete os custos diretos das pecas, além da aplicagdo de uma taxa adicional de 5% em

cada produto, que inclui frete, impostos e taxas de cartdo. Essa andlise detalhada ¢ essencial
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para a formag¢ao de pregos de venda competitivos, assegurando que as margens de lucro sejam
preservadas e permitindo a empresa manter uma operagdo sustentavel e alinhada com seus

objetivos financeiros.
6.9 — Estimativa dos custos com mao de obra

A estimativa dos custos com mao de obra ¢ uma etapa importante para calcular as despesas
relacionadas aos colaboradores que desempenham fungdes essenciais na operacdo didria do
negocio. Na TODA JEANS, contamos com uma faxineira responsavel pela limpeza e
organizacdo do ambiente da loja, além de um motoboy que realiza servicos de entrega e
transporte de mercadorias. Esses profissionais sdo fundamentais para garantir a eficiéncia e a

qualidade das operagdes, contribuindo para uma experiéncia satisfatoria para os clientes.

FIGURA 22 — ESTIMATIVA DOS CUSTOS COM MAO DE OBRA

Cargo Ne Sal@rio Mensal Custo com Encargo Custo com Beneficios  Custo Total
Emprega-dos (RS) salérios (RS) social (%) Encargos (RS) (D)

Faxineira 1 1500,00 1.500,00 40.00 600,00 800,00 2.900,00
Motoboy 1 1500,00 1.500,00 40.00 600,00 700,00 2.800,00
Total 5.700,00

FONTE: AS AUTORAS, 2024

Os custos com mado de obra representam um investimento necessdrio para manter o
funcionamento adequado da loja. A inclusdo de uma faxineira e um motoboy garante que tanto
o ambiente da loja quanto os servicos de logistica sejam realizados de forma eficiente. Essa
estimativa permite um controle financeiro mais preciso, assegurando que a empresa ofereca

qualidade em suas operacdes sem comprometer sua sustentabilidade economica.
6.10 — Estimativa do custo com depreciagao

A estimativa de custo com depreciagcdo ¢ uma andlise indispensavel para calcular a perda de
valor dos bens fixos ao longo do tempo, devido ao uso e a obsolescéncia. Na TODA JEANS, o
custo anual de depreciagdo ¢ de R$ 2.290,04, resultando em um valor mensal de R$ 190,83.
Esse célculo permite que a empresa planeje a reposicao futura de equipamentos e mobiliario,
mantendo a operag¢do em pleno funcionamento. Além disso, considerar a deprecia¢do nos custos

operacionais contribui para uma gestao financeira mais precisa e sustentavel.
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FIGURA 23 — ESTIMATIVA DE CUSTO COM DEPRECIACAO

Descrigdo Val. residual Val. total Depreciagda Depreciacd
(RS) (RS) o anual (RS) o mensal

(Rs)

Balcdo de caixa 10 anos 80,00 400,00 32,00 2,667

kit Prateleiras e estantes - 10 anos 900,00 227430 137.43 1,453

mdf

Provador duplo de mdf com 10anos 700,00 1270,00 57,00 475

cortinas

Ar condicionado 10 anos 300,00 2.650,00 235,00 19,683

Araras de desfile oval mével 10anos 50,00 1.020,00 97,00 8,083

- ferro

Cabides p/saia cristal 10anos 50,00 1.950,00 190,00 15,833

transparente

Cadeiras de escritario 10 anos 60,00 200,00 14,00 1167

Celular Corporativo 5anos  3.000,00 3.700,00 140,00 1,667

Espelhos de parede 10 anos 80,00 240,00 16,00 1333

retangular

Expositores para dcessérios- 10anos 50,00 170,00 12,00 1.00

Gancheira

lluminagéo Kit c/4 lustres 10anos 40,00 97,00 5,70 0,475

diamante retro preto

Impressora Multifuncional banos 700,00 2.800,00 420,00 35,00

kit Divé - Sofd 10 anos 170,00 1.848,60 167,86 13,988

kit Sistema de seguranca 5anos 12500 868,61 148,722 12,394

(célmerus)

Manequim feminina 10 anos 120,00 260,00 14,00 1167

Manequim Feminina Plus Size 10 anos 170,00 550,00 38,00 3167

Manequim Masculino 10 anos 150,00 440,00 29,00 2417

Manequim Masculino Plus 10 anos 170,00 879.80 7098 5915

Size

Notebook Corporativo 5anos 1.000,00 3.000,00 400,00 33,333

Sinalizagdo interna, externae 10anos 100,00 600,00 50,00 4167

fachada

Sistema de som banos 180,00 256,73 15,346 1,279

Total 2.290,04 190,837

FONTE: AS AUTORAS, 2024

A estimativa de custo com depreciacao leva em consideragdo o tempo de vida util dos ativos da
empresa. Na TODA JEANS, a depreciagdo foi estipulada para alguns materiais, como

mobiliarios e utensilios, com um periodo de 10 anos, refletindo a durabilidade desses bens. Ja
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para os equipamentos eletronicos, como computadores e sistemas de ponto de venda, foi
estabelecido um tempo de depreciacdo de 5 anos, considerando a obsolescéncia tecnoldgica e
0 uso constante desses dispositivos. Com base nesses periodos, a depreciagdo mensal de R$
190,83 ¢ calculada, permitindo a empresa planejar adequadamente a substitui¢do e o0s

investimentos futuros.
6.11 — Estimativa de custos fixos operacionais mensais

A estimativa de custos fixos mensais da TODA JEANS totaliza, em média, R$ 13.062,84. Esses
custos incluem despesas constantes e indispensaveis para o funcionamento da empresa, como

IPTU, salérios, contas de servicos e outros encargos operacionais.

FIGURA 24 — ESTIMATIVA DE CUSTOS FIXOS OPERACIONAIS MENSAIS

Descrigdo Valor total Porcentagem
Agua 80,00 061
Aluguéis, condominio e IPTU 150,00 115
Amortizagéo de empréstimos 400,00 3.06
Depreciacdo 190,84 146
Embalagem 150,00 115
Encargos socidis sobre pré-labore 800,00 B6.12
Encargos socidis sobre saldrios 1.200,00 919
Honordrios contdbeis 500,00 383
Juros 20,00 015
Luz 140,00 1.07
Manutencéo 200,00 153
Marketing e propaganda 250,00 1.91
Materiais de limpeza 70,00 054
Material de escritorio 50,00 0.38
Pré-labore 4.000,00 30.62
Saldrios e Beneficios 4.500,00 34.45
Seguros 120,00 0.92
Servigos de terceiros 100,00 0.77
Tarifas bancdrias 17,00 013
Tarifas de operadoras de cartéo 5,00 0.04
Telefone e internet 120,00 092
Total 13.062,84 100.00

FONTE: AS AUTORAS, 2024
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Considerando uma taxa de crescimento de 1% ao més, esses custos fixos irdo aumentar
progressivamente ao longo do ano. Ao final de 12 meses, a empresa devera calcular o impacto
desse aumento, planejando adequadamente suas finangas para garantir a sustentabilidade e o

equilibrio financeiro.
6.12 — Demonstrativo de resultados

O demonstrativo de resultado da TODA JEANS apresenta uma visao detalhada da performance
financeira da empresa em um determinado periodo. A Receita Total alcangou R$ 55.655,00,
representando 100% das vendas realizadas. Os Custos Variaveis Totais somaram R$ 33.310,70,
correspondendo a 59,85% da receita, o que inclui gastos diretamente relacionados a producao
e aquisicao de mercadorias. A Margem de Contribuicdo, que ¢ a diferenga entre a receita e os
custos variaveis, ficou em R$ 22.344,30, ou 40,15% da receita, refletindo a capacidade da

empresa de cobrir seus custos fixos e gerar lucro.

Os Custos Fixos Totais foram de R$ 13.062,84, ou 23,47% da receita, englobando despesas
constantes que nao variam com o volume de vendas. Apos descontar esses custos fixos, o
Resultado Operacional da empresa foi de R$ 9.281,46, ou 16,68% da receita, indicando que a
TODA JEANS obteve um desempenho positivo, com lucro operacional sustentavel dentro da

sua estrutura de custos.

A analise do Demonstrativo de Resultado da TODA JEANS mostra um desempenho financeiro
positivo, com uma receita total de R$ 55.655,00 e uma margem de contribuicdo significativa
de 40,15%, que reflete a capacidade da empresa de gerar lucro apos cobrir os custos variaveis.
Com custos fixos representando 23,47% da receita, a empresa mantém um controle adequado
sobre suas despesas fixas, garantindo a viabilidade operacional. O resultado operacional de R$
9.281,46, equivalente a 16,68% da receita, demonstra que a TODA JEANS est4 gerando lucro
sustentavel, o que ¢ um indicativo de boa gestao financeira e uma base solida para o crescimento

futuro.
6.13 - INDICADORES DE VIABILIDADE

Os indicadores de viabilidade financeira sdo ferramentas essenciais para avaliar a saude
econdmica e a capacidade da empresa de gerar lucros, cobrir custos e se sustentar no longo

prazo.
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Margem de Contribuigao:
Margem de Contribuicao=Receita Total / Margem de Contribui¢ao x 100
55.655,00/22.344,30x100=40,15%

A margem de contribuicdo de 40,15% indica que a empresa consegue gerar lucro suficiente

para cobrir os custos fixos e ainda obter um retorno positivo.

6.13.1 — Ponto de equilibrio

Ponto de Equilibrio Contabil = Margem de Contribuicdo % / Custos Fixos Totais =
40,15%/13.062,84 = 32.508,96

O ponto de equilibrio de R$ 32.508,96 significa que a TODA JEANS precisa alcangar esse valor

em vendas para cobrir seus custos fixos e variaveis, sem gerar lucro nem prejuizo.

Ponto de Equilibrio Econdmico = Custos Fixos + Depreciacdo + Remuneragdo do Capital

Proprio / Margem de contribuigdo
Dados:
o Depreciagdo: R$ 190,83/més

e Remuneragdo do Capital Proprio: Supondo uma meta de lucro para retorno (exemplo:

1% ao més sobre o investimento total de R$ 75.336,46):

Ponto de Equilibrio Economico = 13.062,84+190,83+753,36/0,4015 = 14.007,03/0,4015 =
R$34.886,39

O Ponto de Equilibrio Econdomico ¢ R$ 34.886,39, incluindo custos ndo desembolsaveis e

remuneracgao ao capital.
Ponto de Equilibrio Financeiro = Custos Fixos — Depreciacdo / Margem de contribui¢ao:
Dados:
o Depreciagdo: R$ 190,83/més
Ponto de Equilibrio Financeiro = 13.062,84—190,83/0,4015 ~ 12.872,01/0,4015 ~ R$32.070,90

O Ponto de Equilibrio Financeiro é R$ 32.070,90, ou seja, o valor necessario para cobrir apenas

os custos fixos que envolvem desembolso.
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6.13.2 — Lucratividade
Lucratividade=Resultado Operacional / Receita Total x 100
55.655,00/9.281,46x100=16,68%

O indice de lucratividade de 16,68% demonstra que, apos cobrir todos os custos, a empresa
consegue gerar um lucro operacional significativo, o que ¢ um bom indicativo de viabilidade

financeira.

6.13.3 — Rentabilidade

Rentabilidade = Resultado Operacional / Investimento Total x 100
75.389,31/9.281,46x100=12,32%

O Indice de Rentabilidade de 12,32% mostra que, a cada real investido, a empresa gera 12,32

centavos de lucro operacional, o que ¢ um bom indicador de retorno sobre o investimento.
6.13.4 — Prazo de retorno do investimento

Playback:

Prazo de Retorno= Investimento Total / Resultado Operacional Anual

Resultado Operacional Anual=9.281,46 x 12 =111.377,52

75.389,31/111.377,52 = 0,68 anos = 8,16 meses

O prazo de retorno (payback) ¢ de aproximadamente 8,16 meses, o que significa que a empresa
recuperaria seu investimento inicial em cerca de 8 meses, dado o Resultado Operacional mensal

de R$ 9.281,46.

O Indice de Rentabilidade de 12,32% ¢ o prazo de retorno do investimento de 8,16 meses
indicam que a TODA JEANS esta gerando um bom retorno sobre o investimento realizado e
que o capital investido sera recuperado rapidamente. Esses resultados sdo um forte indicativo
de que a empresa esta financeiramente viavel e apresenta um bom potencial de lucratividade e

crescimento no curto prazo.

7. CONSTRUCAO DE CENARIOS

A TODA JEANS se consolidou como uma marca de destague no mercado de roupas jeans da

Baixada Santista. Localizada no bairro Tude Bastos, a empresa conquistou a preferéncia do
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publico-alvo, composto majoritariamente por mulheres de 35 a 45 anos que valorizam produtos
de qualidade, estilo e custo-beneficio. Com uma estratégia de precificacdo premium, que
posiciona suas pecas entre R$ 90,00 e R$ 230,00, a loja conseguiu transmitir a percepgéo de
exclusividade e sofisticacao, diferenciando-se dos concorrentes localizados em grandes centros

comerciais.

A parceria com fornecedores confidveis, como o Atacaddo dos Jeans e o Império dos Jeans,
garantiu um estoque consistente de produtos de alta qualidade e design moderno. A
implementacdo de programas de fidelidade e um atendimento personalizado fortaleceram o
relacionamento com os clientes, criando um ciclo de compra recorrente e aumentando a taxa de

retencao.

No decorrer de suas operagdes, a TODA JEANS investiu em estratégias de marketing
inovadoras, combinando ag¢Oes nas redes sociais, promocdes sazonais e iniciativas de boca a
boca, ampliando sua presenca na regido. A empresa também enfrentou os desafios de um
mercado competitivo, aprimorando constantemente seus processos e expandindo sua cadeia de

suprimentos para mitigar riscos.

Com uma gestdo eficiente liderada pelas socias Laura e Livia, a TODA JEANS atingiu uma
posicdo sélida e sustentavel no mercado. Mantendo-se fiel a sua missdo de oferecer jeans de
qualidade e estilo, a marca ndo apenas atendeu as expectativas de seus clientes, mas também se
tornou uma referéncia de confianca e inovagdo no segmento. A visdo de crescimento continua
aguiar aempresa, com planos de expansao para novas localidades e um compromisso constante

com a exceléncia.
Cenario Otimista

Neste cenario, a TODA JEANS experimenta um crescimento acelerado, consolidando-se como
lider no mercado regional de roupas jeans. As campanhas de marketing digital nas redes sociais
atingem um grande alcance, gerando forte engajamento e atraindo um ndmero significativo de
novos clientes. Os programas de fidelidade alcangam uma taxa de retencdo de 80%,

estimulando compras recorrentes e aumentando a receita.

As parcerias com fornecedores, como Biotipo Jeans e Império dos Jeans, garantem um portfélio

de pecas exclusivas, alinhadas com as ultimas tendéncias, fortalecendo a percepcdo de
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sofisticacéo e qualidade da marca. Esse diferencial permite que a TODA JEANS amplie sua

atuacdo para bairros vizinhos, dobrando seu faturamento em dois anos.

Com esse desempenho, a empresa alcanga um faturamento anual de R$ 1,2 milhdo e é
reconhecida como referéncia em jeans na Baixada Santista. Esse sucesso possibilita novos
investimentos em tecnologias como e-commerce personalizado, aumentando ainda mais sua

competitividade.
Cenario Realista

No cenario mais provavel, a TODA JEANS mantém um crescimento estavel, consolidando-se
como uma marca forte e reconhecida no bairro Tude Bastos e localidades proximas. As acbes
de marketing digital apresentam resultados moderados, atingindo o publico-alvo principal de

forma consistente.

O relacionamento com os fornecedores continua s6lido, assegurando uma reposicao eficiente e
produtos de qualidade competitiva no mercado. A estratégia de precificacdo premium mantém
um ticket médio de R$ 150,00, com clientes retornando a loja em ciclos regulares de trés meses.
PromocOes sazonais, como campanhas de Black Friday e datas comemorativas, ajudam a

alavancar as vendas e garantem um faturamento estavel.

Com isso, o faturamento anual estabiliza-se em torno de R$ 600 mil, permitindo que a TODA
JEANS mantenha sua posi¢do de destaque no mercado local. O foco permanece na fidelizacédo

e satisfacdo dos clientes, mas a expansdo para novas regides é adiada.
Cenario Pessimista

No cenario mais adverso, a TODA JEANS enfrenta desafios significativos para se consolidar
no mercado. As campanhas de marketing ndo conseguem atingir o publico-alvo de forma
eficiente, reduzindo o alcance e a visibilidade da marca. A concorréncia de grandes lojas de
departamento, como C&A, Renner e Marisa, intensifica-se com promocdes agressivas,

desviando parte da clientela.

Problemas logisticos ou de negociagdo com fornecedores impactam a variedade e reposicéo de

estoque, prejudicando a experiéncia do cliente. Para competir diretamente em preco, a TODA
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JEANS é forcada a reduzir seu ticket médio para R$ 90,00, comprometendo a percepgdo de

exclusividade e qualidade.

Como resultado, o faturamento anual cai para R$ 300 mil, impactando as margens de lucro e
dificultando investimentos futuros. A fidelizac&o de clientes torna-se um desafio, com alta taxa
de desisténcia devido a falta de diferenciacdo percebida, limitando as oportunidades de

crescimento.

8. AVALIACAO ESTRATEGICA

8.1 — Analise da matriz F.O.F.A

TABELA 7 — ANALISE DA MATRIZ F.O.F.A

Forcgas (Strengths):

Fraquezas

(Weaknesses):

Oportunidades
(Opportunities):

Ameacas (Threats):

Produto de alta
qualidade e
confiabilidade: A
empresa oferece
jeans duraveis e
estilosos, alinhados
com as ultimas
tendéncias de moda,
proporcionando
conforto e qualidade,
0 que atrai
consumidores que
buscam valor
agregado no

vestuario.

E-commerce ainda
em
desenvolvimento:
Embora a loja tenha
uma boa presenca
nas redes sociais, 0
e-commerce pode ser
aprimorado em
termos de
funcionalidades,
navegacao e
personalizacdo de
produtos, o que pode
impactar a
experiéncia de

compra online.

Crescimento do
mercado local: Com
0 aumento da
populacédo no bairro
Tude Bastos e nas
areas vizinhas, ha
uma oportunidade
significativa para
atrair novos clientes
que buscam produtos
de qualidade e
atendimento

personalizado.

Concorréncia no
mercado de moda:
A competigdo com
outras lojas de moda
localizadas na
regido, que oferecem
produtos similares,
pode impactar a fatia
de mercado da
empresa,
especialmente se ndo
for mantida uma

diferenciacgéo clara.

Atendimento
personalizado: A

loja se destaca pelo

Potencial limitado
de diferenciacéo no
portfolio: Embora a

Valorizacgéo do
comeércio local e

praticas

Mudangas nas
tendéncias de

consumo: O




atendimento
acolhedor e
especializado,
criando uma
experiéncia de

compra diferenciada

loja ofereca produtos
de qualidade, ainda
ha espaco para
expandir a
exclusividade do
portfdlio de produtos

sustentaveis: A
crescente demanda
por produtos
ecologicos e de
segunda mao oferece

uma oportunidade

comportamento dos
consumidores pode
mudar rapidamente,
COm NoOvos
concorrentes

oferecendo produtos

e fidelizando para se destacar mais | para a loja expandir | mais inovadores ou

clientes. da concorréncia. seu portfdlio com com pregos mais
jeans sustentaveis, atrativos, exigindo
fortalecendo sua uma adaptacéo
imagem de rapida por parte da
responsabilidade empresa.
socioambiental.

Localizacao Processos Expansao do Desafios

estratégica: A loja
esta localizada em
um ponto de facil
acesso no bairro
Tude Bastos, com
boa visibilidade e
opcodes de
estacionamento, o
que favorece a
atracdo de clientes

locais.

operacionais a
melhorar: A gestdo
de estoque e
processos internos,
como atendimento e
logistica, ainda
podem ser
otimizados para
aumentar a
eficiéncia e reduzir
custos, melhorando a
experiéncia do
cliente e a operacao
da loja.

relacionamento
com os clientes:
Investir em
programas de
fidelidade mais
robustos e
estratégias de
engajamento, como
eventos ou
promocoes
exclusivas, pode
fortalecer a lealdade
do cliente e
aumentar o retorno

das compras.

econdmicos locais:
A volatilidade
econbmica e as
variacdes nos
padrdes de consumo
podem afetar a
demanda por
produtos de moda,
especialmente em
uma regido com um
publico diverso e
com faixas de renda

variadas.

62




Presencga online e
fisica forte: A
empresa mantém
uma boa presenca
nas redes sociais, 0
que amplia o alcance
da marca. A loja
fisica também
oferece uma
experiéncia de
compra completa e

atraente.

Estrutura
organizacional
rigida: Embora a
empresa tenha uma
estrutura bem
delineada, ha
oportunidades para
torna-la mais agil e
colaborativa,
especialmente a
medida que a
empresa busca
expandir suas

operacdes.

Expanséao do
portfélio de

produtos e servicos:

Ha uma
oportunidade de
ampliar a oferta de
acessorios e
produtos exclusivos,
como customizagdes
ou colecGes
limitadas, para
aumentar o valor
percebido pelos
clientes e diferenciar

a marca no mercado.

Dependéncia de
canais fisicos e
digitais: A
dependéncia
excessiva de canais
fisicos e digitais sem
uma integragéo
perfeita pode
prejudicar a
experiéncia do
cliente, caso o e-
commerce ndo
oferega um servigo

de alta qualidade.

Proposta de valor
inclusiva e
sustentavel: A
oferta de produtos
que respeitam a
diversidade e as
tendéncias de moda
sustentavel fortalece
a identidade da
marca e atrai
consumidores que
buscam praticas
conscientes no

consumo de moda.
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Boa gestao de
parcerias e
fornecedores:
Parcerias
estratégicas com
fornecedores de
qualidade e
entregadores
eficientes garantem
um fluxo constante
de produtos e uma
experiéncia de

compra positiva.

FONTE: AS AUTORAS, 2024

A TODA JEANS possui uma sélida base com uma proposta de valor clara, oferecendo produtos

de qualidade, um atendimento personalizado e uma forte presenca local e digital. No entanto,

héa areas a serem aprimoradas, como o e-commerce, a diferenciacéo do portfdlio e a otimizacéao

de processos internos. O mercado local, aliado ao crescente interesse por moda sustentavel,

oferece grandes oportunidades de crescimento, enquanto a competicdo e a evolucdo das

tendéncias de consumo representam as maiores ameacas. A empresa pode explorar ainda mais

seu relacionamento com os clientes e expandir suas ofertas para se destacar no mercado local e

além.
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8.2 — Indice de favorecimento da matriz F.O.F.A

FIGURA 25 — INDICE DE FAVORECIMENTO DA MATRIZ F.O.F.A

16%

indice geral dos fatores internos e externos

Forgas H Suas forgas estao mais altas do gue as suas fraguezas, mantenha esse bom resultado!

Fraquezas Suas fraquezas estao mais baixas do que as suas forgas, esse é um bom sinal, mas ndo se acomode!

Equilibrio - Com um cendrie equilibrado vale a pena investir mais tempe de andlise para saber se o seu foco serd interno ou externo.

Vocé tem mais oportunidades do que ameacas e isso indica um futuro promissor, s6 falta vocé alinhar quais forgas vao otimizar as chances delas
acontecerem de fato

Suas ameagas estdo mais baixas do gue suas oportunidades, esse é um bom sinal, mas ainda assim vale a pena analisar as suas ameagas mais relevantes e
criar planos de agdes para elas

Suas forgas e oportunidades s3o mais relevantes. Este é o quadro mais favordvel gue vocé poderia estar. Afinal, suas oportunidades estdo favorecendo as
suas forcas. Pense em estratégias para manter o ritmo e aproveitar o melhor potencial do mercado.

FONTE: AS AUTORAS, 2024

Desenvolvimento

O indice de favorecimento da analise SWOT indica um cendrio equilibrado, com 16% de
equilibrio entre os fatores internos e externos. Isso sugere que o negdcio estd em uma posi¢ao
estavel, com potencial de desenvolvimento, mas que ainda requer um planejamento
estratégico detalhado para maximizar os resultados.

As forgas, com um indice de 35, superam as fraquezas, que somam 20, evidenciando que os
pontos fortes do negodcio estdo bem estruturados e oferecem suporte para o crescimento.
Contudo, ¢ importante que o negdcio continue refor¢cando suas forgas e trabalhando para

minimizar as fraquezas.

As oportunidades, com 32,5, sdo mais relevantes do que as ameagas, que apresentam um indice
de 22,5. Isso ¢ um indicador positivo, pois reflete um mercado promissor para a empresa. Para
aproveitar essas oportunidades, ¢ essencial alinhar as for¢as do negdcio as agdes estratégicas

que potencializem o alcance e a concretizagdo dessas possibilidades.

O equilibrio geral entre os fatores internos e externos destaca que a empresa tem uma base
favoravel para crescimento. Suas for¢as e oportunidades predominam, o que € o cenario ideal
para investir no fortalecimento das areas estratégicas e no aproveitamento do potencial do
mercado. Estratégias voltadas para mitigar as ameagas e melhorar os pontos fracos sdo

fundamentais para assegurar o crescimento sustentavel.
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9. AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIOS

A avaliagdo do plano de negocios da TODA JEANS demonstra que a proposta € viavel e bem
estruturada. O plano abrange aspectos cruciais, como operagdes financeiras, marketing e gestao,

todos detalhados para garantir a sustentabilidade e o crescimento da empresa.

No plano financeiro, a proje¢do de um faturamento inicial de R$ 55.655,00, aliado ao
investimento total de R$ 75.336,46, foi cuidadosamente dividido entre patrimonio proprio e
empréstimos, garantindo equilibrio no fluxo de caixa. Além disso, a estimativa de crescimento
de 5% ao longo do ano reflete um potencial consistente de expansdo. Indicadores financeiros,
como ponto de equilibrio e rentabilidade, confirmam a viabilidade do negdcio no curto e médio

prazo.

O plano operacional mostra eficiéncia ao descrever a organizacdo do espago fisico, processos
claros de gestdo de estoque e atendimento, além da distribui¢do equilibrada das fungdes da
equipe. Isso garante que a operacao seja agil, reduzindo custos e maximizando a experiéncia do

cliente.

Por fim, o plano de marketing reforga o alinhamento estratégico com o publico-alvo, detalhando
acOes promocionais, precificagdo premium e a presenga em plataformas digitais para fortalecer
a marca. A localizagdo estratégica em Tude Bastos complementa esse esforco, facilitando o

acesso ao publico local e fidelizando clientes.

Com bases solidas nos pilares financeiro, operacional e estratégico, o plano de negdcios da
TODA JEANS nao apenas demonstra viabilidade, mas também apresenta grande potencial para

conquistar mercado e se consolidar como referéncia em moda jeans na regido.

66



10.GLOSSARIO:

Black Friday - Evento anual de vendas promocionais que ocorre na ultima sexta-feira de
novembro, originado nos Estados Unidos. Durante a Black Friday, muitas lojas oferecem

grandes descontos em produtos, atraindo consumidores em busca de ofertas.

Boyfriend - Estilo de jeans feminino caracterizado por ser mais largo e com um corte reto, criando um
visual descontraido e "solto", como se fosse um jeans emprestado do guarda-roupa de um namorado.

Frequentemente ¢ combinado com dobrinhas nas barras para um toque mais casual.

Buzz - Termo utilizado para descrever a atengéo € o entusiasmo gerados por um assunto, produto ou
campanha. No marketing, o "buzz" é o boca a boca ou o interesse gerado em torno de uma marca ou

evento, muitas vezes impulsionado pelas redes sociais.

E-commerce - Comércio eletrbnico, que envolve a compra e venda de produtos e servicos pela

internet.

Facebook - Rede social fundada em 2004, que permite aos usuérios compartilharem contetdos,
conectar-se com amigos e familiares, seguir marcas, grupos e paginas, e participar de uma variedade de

intera¢des sociais online.

Feedback - Resposta ou reacdo a uma acdo, usada para avaliar e melhorar produtos, servicos

OU processos em uma organizacao.

Flare - Estilo de cal¢a ou jeans feminino com a barra mais larga e ajustada na coxa, alargando-se a
partir dos joelhos até a base. Esse modelo, popular nos anos 70, voltou 8 moda nos Gltimos anos, trazendo
um toque retrd ao visual.

Google - Empresa multinacional especializada em produtos e servigos relacionados a internet, como o
motor de busca mais utilizado do mundo, além de oferecer servicos como Gmail, YouTube, Google
Maps e Google Drive.

Instagram - Rede social focada no compartilhamento de fotos e videos. Langado em 2010, o Instagram
tornou-se uma das plataformas mais populares do mundo, oferecendo recursos como stories, IGTV, reels
e um marketplace integrado.

Jeans - Tipo de calga feita com denim (um tecido grosso de algoddo) e geralmente associada a um
estilo casual e confortavel. O jeans é um dos itens mais populares no vestudrio global, com diversas
variagOes de corte e lavagem.

Mix - No contexto de marketing, mix refere-se a combinagdo de diversos elementos ou estratégias

utilizadas por uma empresa para alcangar seus objetivos de mercado. O termo mais comumente se refere
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ao marketing mix, que ¢ a juncdo de componentes como Produto, Pre¢o, Praca (distribuicdo) e
Promocao. A ideia ¢ criar uma combinagdo estratégica de fatores que ajude a empresa a atender as
necessidades dos consumidores de maneira eficaz e a se destacar no mercado.

Layout — Design ou arranjo visual de elementos em uma pagina, site, material grafico ou qualquer
outra midia. Refere-se a forma como os itens sdo organizados para criar uma apresentagdo visualmente
atraente e funcional.

Marketing - Conjunto de atividades e estratégias utilizadas por uma empresa para promover seus
produtos ou servigos, atrair e engajar clientes, e fidelizar a audiéncia. Inclui agdes como publicidade,
pesquisa de mercado, branding e estratégias digitais.

Mom jeans - Estilo de jeans feminino caracterizado por um corte mais alto na cintura, ajuste mais
solto na regido das coxas e uma barra mais estreita. Esse modelo remete aos jeans populares nos anos
80 e 90, conhecidos por seu conforto e visual retrd.

Premium - Termo utilizado para descrever produtos ou servigos de alta qualidade ou luxo, geralmente
mais caros ¢ exclusivos. No contexto de moda, pode se referir a marcas ou colegdes que oferecem
produtos de alta gama e diferenciado

Skinny - Estilo de calga ou jeans feminino/masculino com um corte bem ajustado ao corpo,
principalmente nas pernas. O modelo "skinny" ficou muito popular nos anos 2000 ¢ permanece em alta
devido ao seu visual moderno e estilo slim.

Whatsapp - Aplicativo de mensagens instantdneas para smartphones, langado em 2009. O WhatsApp
permite aos usudrios enviar textos, audios, imagens, videos e realizar chamadas de voz e video, sendo

uma das plataformas de comunicagdo mais populares globalmente.

5W2H - What (O qué?), Why (Por qué?), Where (Onde?), When (Quando?), Who

(Quem?), How (Como?), How much (Quanto custa?)
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