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RESUMO

Este plano de negdcios apresenta a proposta de criagao de um garden que, além da
venda de plantas e acessorios, se tornara um ponto de encontro para realizagao de
cuidados, prevencgao e cursos relacionados a jardinagem e ao paisagismo. A empresa
sera um centro dinamico e inovador, promovendo atividades educativas como
workshops, palestras e oficinas, com o intuito de compartilhar conhecimentos e
fomentar a interacdo entre os entusiastas do verde e da natureza. Alinhada aos
principios de empreendedorismo sustentavel, a empresa se posicionara como um
centro de referéncia em jardinagem, proporcionando um atendimento personalizado e
criando um ambiente agradavel e acolhedor. O foco sera a promogao de praticas que
respeitam e preservam o meio ambiente, com a utilizagdo de técnicas inovadoras e
ecologicamente responsaveis. A oferta de produtos sera diversificada, com um
catalogo que prioriza as espécies nativas, além de espécies exoticas que atendem a
diferentes gostos e necessidades. A sustentabilidade sera um valor central, tanto na
selecdo das plantas quanto nos acessérios e servigos oferecidos, sempre com o
objetivo de reduzir impactos ambientais e promover a preservagdo do ecossistema
local. Por meio de uma loja fisica e virtual, a empresa buscara atender um publico
apaixonado pela natureza e pela decoragao sustentavel, oferecendo produtos de alta
qualidade e um atendimento especializado. A proposta também incluira a
personalizagcao de espacos verdes, atendendo a crescente demanda por areas verdes
nas cidades, ao mesmo tempo em que se comprometera com a preservagao e 0 uUso
responsavel dos recursos naturais.

Palavras-chave: Inovacao. Sustentabilidade. Meio-ambiente. Empreendedorismo.



ABSTRACT

This business plan presents the proposal for creating a garden that, in addition to
selling plants and accessories, will become a meeting point for care, prevention and
courses related to gardening and landscaping. The company will be a dynamic and
innovative center, promoting educational activities such as workshops, lectures and
workshops, with the aim of sharing knowledge and fostering interaction between nature
and green enthusiasts. Aligned with the principles of sustainable entrepreneurship, the
company will position itself as a reference center for gardening, providing personalized
service and creating a pleasant and welcoming environment. The focus will be on
promoting practices that respect and preserve the environment, with the use of
innovative and ecologically responsible techniques. The product offering will be
diversified, with a catalog that prioritizes native species, as well as exotic species that
meet different tastes and needs. Sustainability will be a central value, both in the
selection of plants and in the accessories and services offered, always with the aim of
reducing environmental impacts and promoting the preservation of the local
ecosystem. Through a physical and virtual store, the company will seek to serve a
public passionate about nature and sustainable decoration, offering high-quality
products and specialized service. The proposal will also include the customization of
green spaces, meeting the growing demand for green areas in cities, while committing
to the preservation and responsible use of natural resources.

Keywords: Innovation. Sustainability. Environment. Entrepreneurship.



RESUMEN

Este plan de negocio presenta la propuesta de crear un jardin que, ademas de vender
plantas y accesorios, se convertira en un punto de encuentro para el cuidado, la
prevencion y la imparticion de cursos relacionados con la jardineria y el paisajismo.
La empresa sera un centro dinamico e innovador que promovera actividades
educativas como talleres, charlas y talleres, con el objetivo de compartir conocimientos
y fomentar la interaccion entre la naturaleza y los amantes de la naturaleza. Alineada
con los principios del emprendimiento sostenible, la empresa se posicionara como un
centro de referencia en jardineria, ofreciendo un servicio personalizado y creando un
entorno agradable y acogedor. Se centrara en promover practicas que respeten y
preserven el medio ambiente, mediante el uso de técnicas innovadoras y
ecolégicamente responsables. La oferta de productos sera diversificada, con un
catalogo que prioriza tanto las especies autoctonas como las exoéticas que satisfacen
diferentes gustos y necesidades. La sostenibilidad sera un valor central, tanto en la
seleccion de plantas como en los accesorios y servicios ofrecidos, siempre con el
objetivo de reducir el impacto ambiental y promover la preservacion del ecosistema
local. A través de una tienda fisica y virtual, la empresa buscara atender a un publico
apasionado por la naturaleza y la decoracion sostenible, ofreciendo productos de alta
calidad y un servicio especializado. La propuesta también incluira la personalizacion
de espacios verdes, satisfaciendo la creciente demanda de areas verdes en las
ciudades, a la vez que se compromete con la preservacion y el uso responsable de
los recursos naturales.

Palabras clave: Innovacion. Sostenibilidad. Medio ambiente. Emprendimiento.
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SUMARIO EXECUTIVO

O presente plano de negdcios descreve a criagdo de um garden inovador, que além
da comercializagdo de plantas e acessorios, se dedica a promog¢ao de cursos,
workshops e palestras especializados em jardinagem e paisagismo. Com um enfoque
em sustentabilidade e inovacdo, a proposta visa criar um espacgo de aprendizado e
interagdo entre os amantes da natureza, integrando a preservagao ambiental as
praticas de jardinagem e decoracao.

O modelo de gestdo empresarial é estruturado para garantir eficiéncia operacional,
exceléncia no atendimento e constante adaptagcdo as demandas do mercado. A
gestao estara focada na promog¢ao de uma experiéncia diferenciada ao cliente, com
atendimento personalizado e uma oferta de produtos e servigos de alta qualidade,
além de um forte compromisso com o0 meio ambiente. A empresa se posicionara como
um centro de referéncia em jardinagem na regido, destacando-se pela utilizagcado de
técnicas inovadoras e sustentaveis na producdo e manutencdo de espacgos verdes,
com énfase em plantas nativas e exdticas.

A importancia deste plano de negdcios reside na sua capacidade de atender a uma
crescente demanda por espacos verdes urbanos, além de contribuir diretamente para
a preservagao do meio ambiente. A empresa se propde a ser um agente de mudancga
no mercado, promovendo praticas de consumo mais conscientes e sustentaveis, e
oferecendo aos clientes ndo apenas produtos, mas uma verdadeira educagao
ambiental. Através de sua gestdo estratégica, a empresa visa construir uma marca
solida e reconhecida, com uma atuagao responsavel e alinhada aos principios de
empreendedorismo sustentavel.

Além disso, a criagcdo de uma plataforma digital (loja virtual) amplia o alcance da
empresa, permitindo atender a um publico diversificado que busca qualidade,
personalizacdo e compromisso com a sustentabilidade. A combinacdo de um
atendimento especializado e um portfélio de servigos inovadores coloca a empresa
em uma posigao estratégica para liderar o mercado local, promovendo a integragao
de espacos verdes nas areas urbanas de forma harmoniosa e ecoldgica.

Em suma, este plano de negdcios € uma proposta estratégica e viavel, que nao so6
visa a rentabilidade, mas também o fortalecimento da educacdo ambiental e a criacéo
de solugdes sustentaveis que atendem as necessidades e expectativas de um publico

cada vez mais consciente e exigente. A gestdo empresarial aqui proposta sera um
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pilar fundamental para o sucesso do empreendimento, garantindo o cumprimento de
seus objetivos e a promogdo de um legado ambiental positivo para as futuras

geracgoes.
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1 INTRODUGAO

A Lisboa Garden nasce da paixdao por ambientacdes e plantas da familia
Lisboa (de um dos componentes do grupo) que acompanha e desenvolve a ideia de
criacao da Lisboa Garden colocando em pratica os conhecimentos adquiridos ao
longo do curso de Gestdo Empresarial.

A empresa sera especializada em criar espacos verdes inspiradores,
oferecendo servigos de design com projetos voltados a necessidade de cada cliente,
com uma variedade de espécies de plantas que se adequara ao espacgo, criagao e
manutengao de jardins, além da comercializagao de vasos e arranjos exclusivos para
um jardim residencial, comercial ou publico.

Idealizamos um local para cuidados especiais na recuperagao das especies
onde os clientes poderao fazer manutengdes preventivas ou nao, no local, ou ainda,
na residéncia do cliente para os cuidados, todo material utilizado para manutencgao e
cuidados com as plantas sera planejado para estoque, desde terras, nutrientes,
vasos e toda mao de obra especializada para acompanhar a evolugao.

Entre os servigos, estara a disposicdo dos clientes pegas artesanais como
Kokedamas, lkebanas entre outras, vasos pintados a mao, arranjos prontos e alguns
exemplares de plantas comestiveis, frutiferas, ervas ou decorativas. Planejamos um
espago com vitaminas, nutrientes, produtos especializados para os cuidados e
manutengdo bem como sementes para cultivo em hortas e jardins. Personalizagao
de projetos exclusivos para cada tipo de cliente e qualquer tamanho de espaco,

sempre pensando no equilibrio entre necessidade, tempo e disponibilidade.

1.1 JUSTIFICATIVA

A cadeia produtiva da floricultura no Brasil vem se consolidando como um
setor economicamente relevante e promissor, evidenciando condigbes favoraveis
para a viabilidade de novos empreendimentos. Dados recentes da Confederagao da
Agricultura e Pecuaria (CNA, 2022) apontam para um crescimento consistente ano
apo6s ano, com um expressivo incremento de 15% no mercado nacional entre 2020 e

2021, conforme registrado pelo Instituto Brasileiro de Floricultura (Ibraflor, 2022). Esse
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avanco resultou em um faturamento de R$ 10,9 bilhdes em 2022, frente aos R$ 9,6
bilhdes do ano anterior, evidenciando a vitalidade do setor.

Os segmentos de maior destaque incluem a decoragao, responsavel por 30%
do faturamento (R$ 3,2 bilhdes), o autosservigo (21%, R$ 2,2 bilhdes) e o paisagismo
(20%, R$ 2,1 bilhdes), refletindo uma ampla diversidade de nichos que fortalecem o
mercado interno. Além disso, cerca de 8 mil produtores cultivam mais de 2,5 mil
espécies de flores e plantas ornamentais no pais, gerando aproximadamente 209 mil
empregos diretos, com expressiva participagdo no varejo (53,59%) e na produgao
(38,76%).

O estado de Sao Paulo ocupa posigao central, destacando-se como o maior
produtor e consumidor nacional, além de ser o maior empregador de mao de obra
familiar no setor, reforgando sua relevancia estratégica. No mercado externo, o
desempenho também se mostra positivo, com exportagcdes que alcangaram US$ 7,1
milhées no primeiro semestre de 2022, lideradas por mudas ornamentais, bolbos,
tubérculos e folhagens.

Esse panorama revela um ambiente de oportunidades marcado por inovacgao,
diversidade e crescente demanda, legitimando a viabilidade de novos investimentos
no segmento. O setor ndo apenas gera impacto econémico relevante, mas também
contribui para a sustentabilidade, o fortalecimento de cadeias produtivas locais e a
promog¢ao do bem-estar social por meio da geracdo de empregos e do incentivo a
economia circular. Dessa forma, investir em um plano de negdcios voltado para a
floricultura significa posicionar-se em um mercado dindmico, em expansao e alinhado

as tendéncias contemporaneas de consumo e sustentabilidade.

1.1.1 CONSUMIDOR

Segundo Karsaklian (2011, p. 20), no inicio de qualquer estratégia de
mercado, é fundamental compreender que os consumidores nao apenas conseguem
prever seus préprios comportamentos, mas também podem contribuir ativamente para
a criagao de estratégias empresariais. Esse entendimento abre espago para praticas
de cocriagao, nas quais as empresas deixam de ser meras fornecedoras de produtos

Ou servigos para se tornarem parceiras ativas de seus consumidores, envolvendo-os
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no desenvolvimento de solugdes, fortalecendo vinculos e criando experiéncias mais
personalizadas e significativas.

No contexto do mercado brasileiro de plantas e floricultura, essa l6gica ganha
especial importancia. Dados secundarios indicam um crescimento continuo na
demanda por plantas ornamentais, flores e servigos correlatos, impulsionado por
consumidores atentos a qualidade, a responsabilidade ambiental e a personalizacéo
das ofertas. Contudo, para garantir que as estratégias do plano de negdcios
estivessem alinhadas as reais necessidades e desejos desse publico, foi realizada
uma pesquisa primaria, envolvendo entrevistas e questionarios aplicados a um grupo
representativo de consumidores.

Os resultados dessa investigacdo de campo reforcaram dados previamente
levantados: a maioria dos entrevistados relatou buscar ndo apenas produtos, mas
também experiéncias associadas ao bem-estar, ao contato com a natureza e a
possibilidade de personalizar ambientes. Além disso, foi identificado que
consumidores valorizam marcas que praticam a sustentabilidade, que oferecem
informagdes claras sobre cuidados e que mantém canais abertos para dialogo e
participacao.

Esses insights permitiram ajustar as estratégias do plano de negdcios,
orientando-as para um modelo mais participativo, que contempla ndo apenas a oferta
de produtos, mas também a construgéo de relacionamentos de longo prazo, pautados
no respeito, na confiancga e na relevancia para o consumidor. Dessa forma, cocriagao
e fidelizagdo deixam de ser conceitos abstratos e passam a ser elementos centrais
para diferenciacdo no mercado, ajudando a empresa a se posicionar de forma sélida

e competitiva frente a crescente concorréncia.

1.2 ESTRUTURA DO TRABALHO

A estrutura de um plano de negécios desempenha um papel fundamental na
criacdo e gestdo de uma empresa, pois proporciona uma visao clara e estratégica do
futuro do empreendimento, ajudando a identificar oportunidades e desafios. Segundo
Dornelas (2018), o plano de negdcios € um instrumento essencial para a definicao das
metas, estratégias e agdes necessarias para alcangar o sucesso, além de ser um

documento crucial para atrair investidores e parceiros. Ele permite uma analise
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detalhada dos aspectos financeiros, operacionais e de mercado, oferecendo um
diagnodstico completo sobre a viabilidade do negdcio e os riscos envolvidos. A
organizagao adequada do plano contribui para a tomada de decisdes assertivas e para
o alinhamento das expectativas de todos os stakeholders, sendo, portanto, uma
ferramenta indispensavel para a sustentagao do crescimento e da competitividade da
empresa (DORNELAS, 2018).

Desta forma, estruturamos este plano de negdcios por etapas:

1.2.1. Proposta de Valor

O Lisboa visa ndo apenas comercializar plantas e acessoérios, mas também
promover um ambiente de aprendizado e praticas inovadoras de jardinagem e
paisagismo, com énfase na sustentabilidade e no empreendedorismo consciente. O
diferencial esta na oferta de um espaco fisico e virtual que integra o atendimento
personalizado com a educacdo ambiental, promovendo workshops, palestras, e
cursos especializados que conectam os amantes da natureza e valorizam as plantas
nativas. A empresa sera uma referéncia em solugdes verdes e decorativas, atendendo
uma demanda crescente por espacgos sustentaveis, com foco em técnicas inovadoras

de cultivo e preservacao do meio ambiente.

1.2.2 Criacao de Valor

A criacao de valor se da pela combinagao entre a educagao ambiental, a oferta
de produtos sustentaveis, e a experiéncia de atendimento diferenciada. O Lisboa
Garden sera um local de referéncia, tanto para aqueles que buscam decoragdo com
plantas e acessorios, quanto para os que desejam aprender mais sobre cuidados com
plantas, jardinagem e paisagismo sustentavel. A criagdo de conteudo educacional, em
forma de workshops e cursos, agrega um valor significativo ao cliente, indo além da
simples compra de produtos.

Além disso, a curadoria de plantas nativas e exéticas e a aplicagao de técnicas
ecolégicas inovadoras nas praticas de cultivo e manutengcdo contribuem para a

preservagao do ecossistema, alinhando o negécio aos principios de sustentabilidade
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e preservagao ambiental. A oferta de produtos exclusivos e personalizados também

agrega valor, tornando a experiéncia do cliente unica e exclusiva.

1.2.3. Producgao de Valor

A producao de valor no Lisboa Garden envolve uma gestao eficiente da cadeia
produtiva, que inclui a selecdo de fornecedores, a escolha de plantas e produtos
sustentaveis, o cultivo de espécies nativas e exadticas, e a realizagdo de cursos e
eventos educativos. A empresa investira em técnicas agricolas e de jardinagem de
baixo impacto ambiental, com foco na agricultura regenerativa e no uso de insumos
ecologicos.

A producéo sera realizada com base em praticas de responsabilidade social e
ambiental, com destaque para a integragao de técnicas inovadoras que promovem a
preservagao do meio ambiente. A implementagao de solug¢des sustentaveis ao longo
da cadeia produtiva, como a utilizagdo de embalagens biodegradaveis e a promogao
de produtos que respeitam os principios da economia circular, contribuira para a

criagao de valor de forma responsavel.

1.2.4. Entrega de Valor

A entrega de valor sera feita através de um atendimento altamente
personalizado, no qual os clientes terao acesso ndo s6 aos produtos, mas também a
um ambiente educativo e de conexdo com o mundo da jardinagem sustentavel. Isso
sera feito tanto em um espaco fisico, como em uma plataforma digital, que permitira a
compra online e 0 acesso a conteudos exclusivos sobre jardinagem e paisagismo.

O conceito de loja fisica e virtual permitira atingir um publico diversificado, de
diferentes perfis e necessidades. As lojas estardo estrategicamente localizadas em
areas urbanas, com foco naqueles que buscam decorar seus espacos com plantas e
acessorios sustentaveis. As vendas online, por sua vez, possibilitarao atingir clientes

em regides mais distantes.
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1.2.5. Captura de Valor

A captura de valor para o Garden Sustentavel sera realizada por meio de
diferentes fontes de receita. Além da venda de plantas e acessoérios, a empresa
também gerara receita a partir dos cursos, workshops, e palestras oferecidas,
abordando temas como jardinagem, paisagismo e praticas sustentaveis. O modelo de
assinatura para conteudos exclusivos e consultorias personalizadas pode ser uma
forma adicional de monetizacgao.

A diversificacdo de produtos e servigos, juntamente com a fidelizagcdo de
clientes por meio de um excelente atendimento e um compromisso com a educagao
ambiental, possibilitara um fluxo constante de receita. A expansao do portfélio com
produtos exclusivos, que respeitam os principios da sustentabilidade e da economia
circular, também contribuira para aumentar a margem de lucro e garantir a

rentabilidade do negdcio a longo prazo.
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2 FUNDAMENTAGAO TEORICA

A estrutura do trabalho citada anteriormente tem como finalidade de conectar-
se com a fundamentacao tedrica, pois a teoria serve como a base para a construgcéo
do modelo de negadcios proposto e orienta a analise critica dos dados e das estratégias
adotadas. Afim de oferecer embasamento aos conceitos e as diretrizes necessarias
para compreender os aspectos essenciais deste plano de negdcios, como a analise
de mercado, a gestédo de riscos, e as praticas de sustentabilidade, essenciais para o
sucesso do empreendimento.

Além disso, ao integrar as teorias de gestao empresarial e empreendedorismo
sustentavel, a fundamentacao tedrica proporciona o embasamento necessario para a
aplicacéao pratica das ideias e estratégias delineadas ao longo do trabalho, permitindo
uma analise mais profunda e consistente da viabilidade do projeto. A partir dessa
conexao, este estudo demonstra como os conceitos académicos se traduzem em
solugdes praticas e inovadoras para a implementagao do negécio, alinhando teoria e
pratica de forma estratégica e eficaz.

Para Mordor Intelligence (2022):

As mudangas demograficas e de estilo de vida estao criando
oportunidades na industria de jardinagem e paisagismo em
todo o mundo. A urbanizagcdo e a tendéncia crescente de
familias nucleares e o aumento da populagédo milenar levaram
a jardinagem em pequenos espacos ao redor da residéncia,
uma vez que a jardinagem é considerada um hobby. (Mordor
Intelligence, 2022 s.d.)

2.1 A Industria das Flores

O Instituto Brasileiro de Floriculturas (lbraflor, 2022) cita que os trés principais
segmentos com maior faturamento foram: 1. Decoragédo, com R$ 3,2 bilhdes, que
representa 30%; 2. Autosservico com R$ 2,2 bilhdes, relativo a 21%; e 3. Paisagismo
com 20%, totalizando R$ 2,1 bilhdes.

Para a Confederagao da Agricultura e Pecuaria do Brasil (CNA, 2022), cerca
de 8 mil produtores de flores e plantas atuam no Brasil. Ao todo, cultivam mais de 2,5
mil espécies. O setor emprega 209 mil pessoas diretamente, sendo 38,76% das
ocupacoes relativas a producao, 4,31% a distribuicdo, 53,59% no varejo € 3% em

outras fungoes.
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De acordo com a Ibraflor, Sdo Paulo € o estado onde mais se produz flores e
plantas (em vasos) com uma larga diferenga para outras unidades da Federagao, além
de ser o maior consumidor. Por consequéncia, € onde mais se emprega méao de obra
familiar.

Entre janeiro e julho de 2022 o Brasil exportou US$ 7,1 milhdes em produtos
de floricultura, sendo a maior parte com ‘mudas de outras plantas ornamentais’,
correspondendo a US$ 2,9 milhdes do faturamento. Seguida por bolbos, tubérculos,
rizomas e similares’ que comercializou US$ 2,6 milhdes para fora do pais. ‘Folhagens,
folhas, ramos de plantas, secos e itens para buqué’ atingiu US$ 1,1 milhdo em vendas
para o mercado externo.

Dentre os 14 estados exportadores dos produtos da floricultura brasileira em
2023, temos Sao Paulo, com US$9,27 milhdes (64,3% do total), Rio Grande do Sul,
com US$1,84 milhdo (12,7% do total), Minas Gerais, com US$1,59 milhdo (11,1% do
total), e Ceara, com US$1,42 milhdo. Esses quatro estados totalizaram 98,1% das
exportacgdes.

Este dado evidencia que o saldo da balanca do setor de floricultura no Brasil
esta apresentando uma taxa de crescimento negativa, com tendéncia de
agravamento. O Brasil, por meio do Ministério da Agricultura e Pecuaria, possui
condi¢des de reverter essa tendéncia, estimulando os produtores a aumentarem sua
producao, principalmente no que se refere aos grupos de mudas e de flores, os quais
sdo responsaveis pelo saldo negativo do setor.

A anadlise da cadeia de flores e plantas ornamentais com informacdes
atualizadas sobre a dimensdo e o desempenho se torna essencial diante do
dinamismo que esse setor possui na ocupacdo de mao de obra e na distribuicdo de
renda. E um setor similar & de outros produtos considerados superiores ou de luxo
(vinhos, frutas mais caras, alimentos light, organicos).

Além disso, apresenta grande variedade de agentes atuando no pés-porteira,
formando uma complexa rede de inter-relagbes, como comércio atacadista,
floriculturas, servigos de decoragdo, paisagismo, jardinagem, nos supermercados e
hipermercados. Estes ultimos vém crescendo firme e de forma sustentavel ao longo
dos ultimos anos, com a introdug&o constante de melhorias logisticas e operacionais.
O bom desempenho do setor de flores e plantas ornamentais esta intrinsicamente

relacionado a estabilidade econémica do pais.
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De acordo com Evans e Pacifico (2020), o mercado de flores conta com 8,2 mil
produtores, 15 mil hectares de area cultivada e mais de trés mil variedades produzidas
em todo o Brasil, este mercado € um setor bilionario, responsavel por 200 mil
empregos em toda a cadeia.

A Ibraflor (2022) demonstra que o setor movimentou R$ 8,7 bilhées em 2019,
com um consumo per capita de R$ 42,00. “Um fator que tem impulsionado esse
aumento € a maior disponibilidade de renda da populagéo” (ROSA, 2020).

E esse mercado tem em S&o Paulo seu maior expoente. O Estado,
impulsionado principalmente pela regiao de Holambra, € o maior produtor e 0 que mais
consome flores e plantas ornamentais.

Ha uma tendéncia de que o trabalho em home office e alguns habitos de
consumos adquiridos durante a pandemia perdurem, o que faz o setor investir em
aumento de produgao para 0s proximos anos.

Segundo Scholten (2020), produtor de dracenas' na regido de Holambra, a
ideia é otimizar a produg¢ao na estrutura que possui atualmente, de um hectare de
estufa e meio de area viveiro (pelada), e dobrar a produgdo anual que atualmente é

de 100 mil vasos de dracenas.

2.2 Cenario da Baixada Santista

Dados do Censo 2022, mostram que 111,28 milhdes de pessoas vivem proximo
ao litoral brasileiro, em uma faixa de territério que inclui domicilios localizados a uma
distancia maxima de 150 quildmetros da costa. Isso representa 54,8% do total da
populagdo em 2022 (203,08 milhdes), de acordo com o levantamento do Instituto
Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE, 2022).

Ainda, o IBGE (2022) relata que a regido da Baixada Santista tem 1.805.451
de habitantes. Em 2010, a populagéo da regido era de 1.664.136, ou seja, houve um
aumento de cerca de 8,5%.

Para a Sociedade Brasileira do Varejo e Consumo (SBVC) indica que, no ano
de 2019, o crescimento de varejistas que apostaram na transformacgao digital dentro

' Dracaena é um género botanico pertencente a familia das Dracenaceas, cujas espécies integrantes
sdo comummente conhecidas como dracenas. Na classificagdo taxondimica de Jussieu, Dracaena é
um género botanico da ordem Asparagi, classe Monocotyledones com estames periginicos.
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das empresas foi de 21%. Em 2020, 42% dos entrevistados acreditavam que a
transformacao digital era prioridade na empresa, ja no ano de 2021 o numero subiu
para 53%.

Novos modelos de trabalho como o home office impactaram, e continuam
impactando diretamente o varejo e todas as caracteristicas que o cercam. Por
exemplo, a aceleragao da era digital e o e-commerce.

O mercado de plantas na Baixada Santista possui caracteristicas peculiares e
promissoras, considerando a crescente demanda por jardinagem, paisagismo e
decoragao verde em espagos urbanos e domésticos. A regido, que abrange cidades
como Santos, Sao Vicente, Praia Grande e Guaruja, tem um perfil populacional
diversificado, com moradores que valorizam o contato com a natureza, além de ser
um polo turistico que atrai visitantes em busca de belezas naturais e ambientes
agradaveis.

Com seu clima tropical, e proximidade com a natureza, a regido € uma area
propicia para a venda de plantas ornamentais, suculentas, flores e espécies para
hortas domésticas. A combinagao de clima favoravel com um publico urbano que
busca integrar mais verde em seus lares, faz com que esse mercado tenha potencial
de crescimento.

Nos ultimos anos, a procura por acrescentar plantas nos interiores e montar
pequenos jardins cresceu significativamente, especialmente com o aumento do home
office e o desejo de tornar esses espagos mais agradaveis tanto para o trabalho como
para convivéncia. Complementando, o turismo na regido também oferece
oportunidades para o segmento, principalmente para turistas que buscam levar
lembrancas ou decorar seus ambientes de temporada.

Segundo Souza (2021), pessoas que vivem em casas ou apartamentos e
querem decorar seus lares com plantas ornamentais, suculentas, cactos ou flores tem
crescido cada vez mais, juntamente com ocupacdo de espagos com plantas que
ajudam a purificar o ar ou que sao utilizadas em hortas caseiras. Nas empresas,
muitos escritdrios, restaurantes e comércios da regido buscam trazer mais natureza
para seus ambientes internos, investindo em paisagismo e plantas decorativas.

Para as empresas do varejo, os investimentos em ferramentas utilizadas para
a contribuicdo na transformacgao digital nas lojas fisicas tém se tornado essenciais.
Isso porque, melhoram a experiéncia do consumidor e ajudam na sua tomada de

decisao.
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Sendo assim, muitas pessoas optaram por vir para a Baixada Santista e essa
escolha se da por inumeros fatores, como a beleza dos municipios e até a propria
qualidade de vida presente na regido.

A chegada destes novos moradores € um dos motivos do grande numero de
projetos imobiliarios com mais de dez andares ter mais que dobrado na cidade de
Santos. As informagdes sdo do Departamento de Controle do Uso e Ocupacéo do
Solo e Seguranca de Edificagbes (Deconte, 2022).

Segundo dados do IBGE (2022) e de associag¢des do setor de jardinagem, o
mercado de plantas tem se expandido, especialmente nas regides urbanas, onde as
pessoas buscam alternativas para tornar seus lares e espacgos de trabalho mais
agradaveis e conectados a natureza. Portanto, na Baixada Santista, uma regido com
forte adensamento urbano e litoral, a demanda por plantas pode estar associada tanto
a aspectos decorativos quanto ao cultivo em pequenos espagos a exemplo de hortas
verticais.

A regido tem oferecido grandes oportunidades como o turismo e o crescente
interesse por sustentabilidade, que podem ser exploradas para impulsionar o sucesso

de negocios do mesmo segmento.
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3 MODELO DE NEGOCIO

Para Osterwalder e Pigneur (2010), um modelo de negdcio € "a maneira pela
qual uma organizagédo cria, entrega e captura valor". Os autores apresentam o
Business Model Canvas, que estrutura o modelo de negécio em nove blocos
essenciais: segmento de clientes, proposta de valor, canais, relacionamento com
clientes, fontes de receita, recursos principais, atividades-chave, parcerias principais
e estrutura de custos. Esse framework ajuda a simplificar e organizar as principais

areas de qualquer negocio.

3.1. PROPOSTA DE NEGOCIO E SUA VIABILIDADE

Kotler (2018) destaca que a proposta de valor deve ser clara, atraente e
oferecer uma razao convincente para o cliente escolher um produto ou servico em
detrimento de outros. Além disso, uma proposta de negocio bem estruturada deve ser
sustentavel, ou seja, deve ser viavel financeiramente e capaz de gerar receitas que
cubram os custos de operagao, garantindo lucratividade e continuidade do negdcio a

longo prazo.

3.2. BUSINESS MODEL CANVAS

Ainda na abordagem de Osterwalder e Pigneur (2010), a loja de plantas e
acessorios pode ser utilizada Business Model Canvas para identificar e alinhar os
componentes necessarios ao seu modelo de negdcio, com destaque para a figura 1
que apresenta este modelo de negoécio da empresa Lisboa Garden e suas

especificagcdes por bloco.
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3.2.1 Proposta de valor

Osterwalder e Pigneur (2010) descrevem que o conjunto de produtos e servigos
que criam valor para um segmento de clientes especifico como foco de uma proposta
de valor. Para responder a pergunta: "Por que os clientes escolnem comprar da sua
empresa, e nao dos concorrentes?" € o diferencial competitivo do negdcio, o que vai
além do produto em si, pois envolve aspectos como atendimento, experiéncia do
cliente, personalizacao, qualidade e até questbes emocionais.

Oferecer plantas ornamentais, suculentas e flores cuidadosamente
selecionadas, adaptadas ao clima tropical da Baixada Santista, proporcionando aos
clientes uma experiéncia personalizada e sustentavel, com produtos de alta qualidade,
orientagdes de especialistas em jardinagem e paisagismo, e um ambiente acolhedor
que conecta a natureza ao estilo de vida urbano. Além de vender plantas, a loja
proporcionara um atendimento especializado, com dicas de cultivo e cuidado para
cada tipo e espécie, tanto para iniciantes quanto para entusiastas experientes em
jardinagem. Isso inclui recomendagdes sobre exemplares mais adequadas para o
ambiente do cliente e como manté-las nas melhores condi¢cbes, promover praticas
sustentaveis, como a oferta de produtos ecolégicos (vasos biodegradaveis, adubos
organicos etc.) e o incentivo a criagao de hortas caseiras para atender a uma demanda
crescente por praticas mais conscientes e ecoldgicas entre os consumidores da
regiao.

Valoriza a personalizagdao no atendimento, entendendo as necessidades de
cada cliente e oferecendo solugdes que alinham estética, funcionalidade e
sustentabilidade, criando um ambiente que seja uma extensdo do jardim para os
frequentadores. A loja fisica sera projetada para ser um espago acolhedor, onde os
clientes podem ndo apenas realizar compra, mas também relaxar, se inspirar e se
conectar com a natureza, ter servigos de paisagismo, manutencao de plantas e
entrega em domicilio, agregando valor ao produto basico e ampliando o engajamento
com os clientes.

Assim, nossa proposta de valor é: Oferecer plantas e flores adaptadas ao clima
tropical, com atendimento personalizado, sustentavel e solu¢cdes ecoldgicas para um

estilo de vida urbano.
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3.2.2 Segmento de clientes

Kotler e Keller (2012), salientam que segmentar o mercado & fundamental para
entender as necessidades especificas de cada grupo de clientes, permitindo que a
empresa oferega solugdes mais eficazes e crie um relacionamento mais profundo com
seu publico.

Desta forma, residentes de apartamentos e casas na Baixada Santista que
procuram trazer natureza para seus lares, muitas vezes optando por plantas de interior
e pequenos jardins tem procurado por plantas de facil manutengao, dicas de cuidados,
e produtos que otimizem espacgos pequenos, um jardineiro amador que deseja
expandir seu conhecimento e adquirir novas espécies para seu jardim, ou ainda, um
restaurante que deseja criar um espacgo verde na area externa para atrair clientes,
este é o segmento de cliente para a Lisboa Garden.

O publico-alvo da Lisboa Garden, de acordo com pesquisa de campo
realizada sao pessoas de classe média, residentes na Baixada Santista, faixa etaria
entre 30 e 50 anos e que aos finais de semana gostam de passar tempo ao ar livre,
conversando com familiares e amigos e cuidando das plantas nas suas residéncias
ou locais especificos. Sdo pessoas que estdo dispostas a investir entre R$50,00 e R$
100,00 na aquisi¢cao de novos exemplares para sua cole¢ao ou produtos para cuidar

dos que ja tem.

3.2.3 Canais de distribuicao

Philip Kotler (2005), destaca que "os canais de distribuigdo sdo o caminho pelo
qual os produtos e servigos se movem do produtor para o consumidor." Ele enfatiza
que escolher os canais certos é fundamental para o negdcio, pois podem afetar a
eficiéncia e a eficacia da entrega da proposta de valor ao mercado.

Para a Lisboa Garden, os canais de distribuicdo serdo a loja fisica: Um espaco
amplo onde os clientes poderao interagir diretamente com os produtos e receber
aconselhamento dos especialistas; Redes Sociais: canais como Instagram e
Facebook para promover produtos, educar clientes e engajar a comunidade; Eventos
Locais: participagdo em feiras do mesmo segmento e eventos comunitarios para

aumentar a visibilidade e atrair novos clientes.
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3.2.4 Relacionamento com clientes

Bernard Marr (2017), aborda a importancia do relacionamento com o cliente e
menciona que "a forma como uma empresa se relaciona com seus clientes pode ser
um diferencial critico em um mercado competitivo". Ele afirma que um relacionamento
forte e bem gerido n&o apenas aumenta a satisfagcdo do cliente, mas também pode
levar a um aumento nas vendas e na reputagdo da marca.

Para a Lisboa Garden, os relacionamentos com os clientes podem incluir:
Atendimento ao cliente em loja, onde os funcionarios oferecem dicas sobre cuidados
com plantas e selegéo de produtos; Envio regular de e-mails com dicas de jardinagem,
promogdes e novos produtos; Engajamento ativo com os clientes através de
postagens, comentarios e mensagens, criando uma comunidade de entusiastas de
plantas; Realizac&do de eventos educacionais que ndo apenas vendem produtos, mas

também constroem relacionamentos com os clientes.

3.2.5 Fluxo de receitas

Para Anthony Tjan (2018): “A receita é a vida de uma empresa, e € importante
ter uma estratégia clara para garantir sua continua geragao". O autor destaca ainda a
importancia do fluxo de receita como um elemento vital para a empresa como sendo
0 crescimento e a sobrevivéncia. Ainda, ressalta a necessidade de uma estratégia
bem definida para assegurar a geragao constante de receita, o que esta alinhado com
a abordagem do Business Model Canvas em considerar o fluxo de receita como um
dos aspectos fundamentais na construgdo de um modelo de negdcios sustentavel.

A Lisboa Garden utilizara de estratégias de vendas de produtos, servigos e
projetos minuciosamente montado de acordo com as necessidades do cliente para

manter seu fluxo de receita como viavel financeiramente.

3.2.6 Recursos Chave

Um recurso-chave crucial para qualquer negocio, de acordo com o Business

Model Canvas, pode ser a localizagao fisica estratégica do estabelecimento. Segundo
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Alexander Osterwalder e Yves Pigneur (2010), a localizagédo pode ser considerada um
dos Recursos Chave mais importantes para negocios que dependem do trafego de
clientes em suas instalacdes. A otimizagdo da localizagdo como principal Recurso
Chave para poder explorar melhor seu potencial de vendas, atrair constantemente
novos clientes e agregar valor a experiéncia do consumidor ao tornar a visita mais
conveniente e agradavel. Disto isso, a localizagao se torna um elemento fundamental
na construcdo de um modelo de negdcios solido e bem-sucedido para uma loja de
plantas.

Para um empreendimento como a Lisboa Garden, estar situada em local
estratégico com uma area acessivel, bom fluxo de pedestres ou facil estacionamento,
pode atrair mais clientes em busca de produtos relacionados a jardinagem e
decoragdo. Além disso, uma localizacdo proxima a outros estabelecimentos
comerciais populares ou em regides residenciais com alto potencial de consumo, mao
de obra especializada, recursos diferenciados e tecnolégicos de apresentacao de
projetos e insumos ecologicamente corretos, pode aumentar as oportunidades de

vendas e fortalecer a presencga da loja no mercado.

3.2.7 Atividades chave

Para Johnson (2018) as atividades-chave para uma loja de plantas, dentro de
um modelo de negdécios sdo aquelas que sao fundamentais para o sucesso e
operacao. As principais atividades incluem: Fornecimento de produtos: adquirir
plantas e acessorios de fornecedores confidveis; Manutencao da saude das plantas:
cuidar das plantas para manté-las em boas condi¢des até depois da venda; Marketing
e publicidade: promover a loja e seus produtos por meio de canais digitais e fisicos
como feiras e workshops; Vendas e atendimento ao cliente: oferecer atendimento de
qualidade e suporte sobre os cuidados com as plantas; Gestao operacional: garantir
a eficiéncia no controle de inventario, finangas e operagdes diarias; Entrega e
logistica: gerenciar a distribuicdo de plantas para os clientes nos casos de
necessidade desse servigo.

Para a Lisboa Garden a atividade chave sera o cuidado e manutencao das

plantas que o cliente ja possui no espago da loja ou ainda na residéncia ou comércio
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do cliente, pois sera disponibilizado atendimento com equipe especializada que
podera recuperar ou orientar os cuidados com as plantas que apresentem alguma
necessidade e que possam ser recuperadas, montagem e entrega de projetos
personalizados de acordo com espaco, tempo e iluminagdo do cliente, aquisicdo de
produtos, acessorios ou pegas artesanais para suas espécimes e contar com servigo

de entrega a domicilio sem precisar se deslocar até a loja.

3.2.8 Parcerias chave

Segundo Ries (2011), parcerias-chave no Business Model Canvas sao
primordiais para destacar a eficiéncia e diminuir os riscos operacionais.

Em um negdcio como a Lisboa Garden podem incluir: Produtores locais de
plantas e fornecedores de suprimentos para garantir um constante fluxo de
mercadorias; Empresas de transporte sustentavel para uma entrega eficiente e
ecologicamente responsavel; Plataformas com e-commerce e marketplaces para
ampliar o engajamento da loja; Instituigdes educacionais ou ONGs que promovam
praticas de jardinagem sustentavel, hortas comunitarias, eventos e workshops;

3.2.9 Estrutura de custos

Ainda por Johnson (2018), a estrutura de custos num negdcio, abrange todos
0s custos necessarios para manter a sua operagao.

No caso de uma loja como a Lisboa Garden, os principais componentes dessa
estrutura podem incluir: Custos de producdo: aquisicdo de plantas, sementes e
materiais de jardinagem, adubos, fertilizantes entre outros; Custos operacionais:
aluguel do espacgo, salarios de funcionarios e despesas sobre servigos bem como
licencas de sistemas de venda, caixa e controle de estoque e apresentacao de
projetos aos clientes; Custos de distribuigdo: transporte e logistica para manter as
plantas em boas condi¢des do fornecedor até a loja e da loja até o cliente; Marketing
e vendas: despesas com publicidade e promogbdes para atrair mais clientes em

potencial,
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4 PLANO DE NEGOCIOS

"Um plano de negdécios ndo € apenas um documento; € um exercicio de
pensamento estratégico que molda o futuro de uma empresa." - Adaptado de Drucker
(1954).

4.1 DADOS DO EMPREENDIMENTO
Os dados do empreendimento Lisboa Garden, como sua razao social, nome

fantasia e composigcao de sécios, estdo apresentados no Quadro 01.

Quadro 1: Dados do Empreendimento

Razao Social: Lisboa Garden e Servigos LTDA
Nome fantasia: Lisboa Garden
Sécios CPF RG
Alexandre Ribeiro dos Santos 532.945.238-40 55.452.478-8
Ana Carolina Quaresma Johner 062.084.624-01 5.334.20-4
Erika Aparecida Reis de 169.561.858-06 20.590.000-8
Oliveira
Féabio Silva de Abreu Rodrigues 387.677.778-05 46.411.310-6

Fonte: Os autores, 2024.

4.1.1 Dados dos empreendedores, experiéncia profissional e atribuicdes

Quadro 2: Dados dos Empreendedores

Nome: Alexandre Ribeiro dos Santos

Formagao: Tecnologo em Gestao Empresarial - FATEC PG

Cursando: Gestao Empresarial
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Idade:

23

Naturalidade:

Praia Grande/SP

Residéncia atual:

Praia Grande/SP

Nome: Ana Carolina Quaresma Johner
Formagao: Tecnologo em Gestao Empresarial - FATEC PG
Cursando: Gestao Empresarial

Idade: 40

Naturalidade: Recife/PE

Residéncia atual:

Praia Grande/SP

Nome: Erika Aparecida Reis de Oliveira
Formagao: Tecnologo em Gestao Empresarial - FATEC PG
Cursando: Gestao Empresarial

Idade: 49

Naturalidade: Campinas/SP

Residéncia atual:

Praia Grande/SP

Nome: Fabio Silva de Abreu Rodrigues
Formagao: Tecnologo em Gestao Empresarial - FATEC PG
Cursando: Gestao Empresarial

Idade:

35
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4 | Naturalidade: Sao Vicente/SP

Residéncia atual: Praia Grande/SP

Fonte: Os autores, 2024.

Alexandre Ribeiro, experiéncia com atendimento em lojas com formagao em
Técnico de Informatica, Ana Carolina possui vasta experiéncia em gestdo de vendas
e equipe, 15 anos atuando no ramo comercial com vendas voltada para o segmento
B2B. Erika Reis, empresaria do ramo de transportes, 26 anos de experiéncia em
administracdo de empresas e gerenciamento de equipes. Fabio Rodrigues,
empresario, atuando ha 5 anos no ramo de restaurante, gerenciando equipe, estoque,

vendas e marketing do seu negocio.

4.1.2 Organograma da empresa

Segundo Chiavenato (2014), o organograma € uma representacao grafica que
reflete a estrutura formal de uma organizagdo, mostrando os diferentes niveis
hierarquicos e a relagao de subordinacéo entre os diversos setores e colaboradores.
O organograma auxilia no entendimento de como a empresa € dividida para facilitar a
comunicagao interna.

Para uma empresa de plantas, o organograma da figura 02 pode incluir:
Diretoria: responsavel pela tomada de decisdes estratégicas; gerente de operagdes:
coordena a produgado, aquisicdo de mercadorias e estoque em geral; gerente de
vendas e marketing: lida com a divulgagao, estratégia de vendas e atendimento ao
cliente; Setor financeiro: cuida das finangas, pagamentos e controle de custos e caixa;
equipe especializada: profissionais encarregados de cuidar das plantas e da qualidade
dos produtos e servigos;

No Organograma utiliza-se o modelo organizacional onde mostra qual a fungao
de cada setor e a quem se resportar em cada setor. Ele exibe as relagdes funcionais
e hierarquicas entre os cargos, departamentos e unidades, representando como a

autoridade e as responsabilidades sao distribuidas.
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Figura 02: Organograma Lisboa Garden

Diretor

Manutengo Administrativo e Contabilidade

Marketing e Vendas

Fonte: Os autores, 2024.

O organograma apresentado na imagem acima, mostra a estrutura
organizacional da empresa Lisboa Garden, com os cargos € 0s responsaveis por cada
area especifica:

Diretor - Ana Carolina Quaresma Johner: Responsavel geral pela loja, com
autoridade sobre todas as areas e decisdes estratégicas.

Manutencdo - Alexandre Ribeiro dos Santos: Responsavel por toda a
manutencao da loja, o que pode incluir o cuidado com as plantas, organizagcéo do

ambiente e a manutengdo de equipamentos.

Administrativo e Contabilidade - Erika Aparecida Reis de Oliveira: Cuida das
finangas e da contabilidade da loja, garantindo o controle financeiro e o cumprimento
das obrigagdes fiscais. Também atuara na area administrativa, lidando com a gestao

interna, documentagao e suporte as operagdes diarias.

Marketing e Vendas - Fabio Silva de Abreu Rodrigues: Responsavel pelo
atendimento aos clientes, treinamento de equipe de vendas e auxiliar nas vendas

garantindo uma boa experiéncia de compra, controle de estoque de produtos e
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acessorios. Cuida da divulgagao da loja, elaboracédo de estratégias de marketing e

comunicagao para atrair e fidelizar clientes.

Esse organograma reflete uma estrutura com fun¢cdes bem definidas e
distribuidas entre administragao, operagdes e marketing, com algumas pessoas

acumulando mais de um cargo para cobrir as diferentes necessidades da loja.

4.1.3 Descrigao das funcgdes exercidas pelos socios

1. Diretor (CBO 1423-05 - Diretor de Empresa Comercial)

O sécio que ocupa o cargo de diretor € responsavel por definir estratégias,
planejar objetivos a longo prazo e supervisionar o desempenho geral da loja. Esse
papel envolve a tomada de decisdes de alto nivel, como planejamento de expanséo,
parceria com fornecedores e decisdes financeiras relevantes. Além disso, ele
supervisiona o cumprimento das leis e regulagdes do setor.

Em um Garden, a visdo estratégica é essencial para se adaptar a tendéncias
que o mercado ocupa como demanda sazonal por diferentes tipos de plantas e
produtos relacionados. O diretor ira também garantir que as operacdes estejam
alinhadas com o propdsito e objetivos de longo prazo do negdcio, otimizando recursos

e oportunidades de crescimento.

2. Gerente de Contabilidade e Administrativo (CBO 2522-10 - Contador e CBO
3512-10 - Assistente Administrativo)

O sdcio ira assumir a responsabilidade pela gestéo financeira e administrativa.
Na contabilidade, cuida de balancgos financeiros, relatorios e controle de custos. Na
area administrativa, lida com a organizagdo interna, como gestdo de pessoal,
manutengdo de documentos e processos internos.

Em um negdcio de pequeno porte, a gestao cuidadosa das financas é crucial
para a sustentabilidade e seu crescimento. O controle das despesas, receitas e
cumprimento de obrigagbes fiscais permite que o negdcio seja financeiramente
saudavel. A fungcao administrativa complementa com essa necessidade, garantindo

que a operacao diaria seja eficiente e que os processos estejam organizados.
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3. Gerente de Vendas (CBO 5211-10 - Gerente de Vendas) e Marketing (CBO
1423-05 - Diretor de Marketing)

O sécio responsavel pelas vendas tem como principal tarefa o atendimento ao
cliente, a gestdo de estoque para garantir que os produtos estejam disponiveis para a
venda e a supervisao de politicas comerciais. O papel também inclui a analise de
relatérios de vendas para identificar produtos mais populares e suas sazonalidades.

Em uma loja de plantas, o atendimento ao cliente € fundamental para fidelizar
os compradores e gerar boas avaliagbes. Ter um papel ativo em entender as
preferéncias dos clientes, ajuda na escolha e na disposi¢ao dos produtos, controlando
o estoque conforme a demanda e as tendéncias sazonais, como exemplo a venda de
plantas ornamentais em datas especificas.

A funcdo do marketing inclui planejamento e execugdo de campanhas de
divulgacao, gerenciamento das redes sociais, criacdo de promogodes e a realizagao de
eventos para atrair mais clientes. O gerente de marketing também monitora a
presenca online da loja e interage com clientes por meio de canais digitais.

O marketing é essencial para a visibilidade e o crescimento da loja. A
comunicagao digital permite que a loja alcance um publico maior e se mantenha
informada sobre novos produtos e promogdes. O investimento em estratégias de
marketing e a presencga ativa nas redes sociais, sdo fundamentais para atrair clientes

e mantém um bom relacionamento com o publico-alvo.

4. Responsavel pela Manutencao (CBO 6220-10 - Trabalhador na Cultura de
Plantas Ornamentais)

Este sécio ira cuidar das plantas e do ambiente da loja. Ele realiza tarefas de
manutengdo, como rega, poda e limpeza de plantas, além de assegurar que as
condi¢bes do ambiente como luz e umidade estejam adequadas para cada tipo de
planta. Ele também pode coordenar a manutencao de equipamentos.

As plantas requerem cuidado constante para que estejam saudaveis e
atraentes, o que impacta diretamente a experiéncia do cliente e a estética da loja.
Manter um ambiente organizado e limpo é essencial para a saude das plantas e para
oferecer uma experiéncia de compra segura e agradavel.

Cada socio na estrutura organizacional assume papéis que cobrem areas
criticas do negécio: diregao estratégica, finangas, atendimento ao cliente, marketing e

manutengdo. Essas fungdes sao justificadas pela necessidade de garantir uma
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operacgao eficaz, com um atendimento ao cliente de qualidade, uma comunicagao
ativa com o publico e uma gestdo financeira sdélida. Isso maximiza a eficiéncia,

potencializa as vendas e ajuda a construir uma marca confiavel no mercado.

4.1.4 Fluxograma das principais atividades do negécio

Para o mapeamento de processos, o fluxograma € uma ferramenta utilizada no
mapeamento de processos, que consiste em identificar, representar e analisar todas
as etapas de um processo de trabalho. Este por sua vez, apresentado na figura 03
permite visualizar de forma clara e objetiva as atividades envolvidas, as interacdes
entre elas e a sequéncia em que ocorrem.

“O fluxograma € uma técnica de representacédo grafica, pela qual é feita a
utilizagdo de simbolos previamente convencionados, permitindo a descrigao clara e
precisa do fluxo ou sequéncia de um processo, bem como sua interpretagao e
desenho” (D’ASCENCAO, 2001).

Figura 03: Jornada do Cliente

Sim Informa a
Inicio E‘.‘.."‘,<.‘><,"-,..‘.‘.‘.-) demanda que rovasasronsrssninieirnsnanns .: Nao
i precisa i
. . &
Cliente chega Ve Ral el il Escolhe Atendeu a
: SRS espec|a|!zad0 T i z =
a loja = produtos necessidade?

Sim

Caixa

Fim

Fonte: Os autores, 2023.
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A figura 03, apresentada a jornada do cliente dentro do estabelecimento Lisboa
Garden. O inicio € quando o cliente chega no endereco e entra na loja, a atendente
ira abordar para possiveis necessidades, o cliente escolhe qual produto ou servigo
deseja, informa a quantidade e verifica se ha mais alguma necessidade, se ele deseja
continuar comprando é direcionado um acompanhamento do funcionario para suporte
e duvidas ou encomendas, se nao o cliente é direcionado ao caixa para pagamento,

e realizar a finalizagdo da venda.

4.2 INOVAGAO

A inovagao pode ser usualmente definida como a capacidade de desenvolver
novos produtos, servigos, processos ou modelos de negdcios que agreguem valor e
promovam vantagem competitiva. Segundo Tidd, Bessant e Pavitt (2008), “inovagao
€ o processo de transformar ideias e conhecimento em novos produtos e servigos que
criam valor para a empresa e seus clientes".

Ela pode se manifestar de varias formas, incluindo melhorias adicionais em
processos existentes, inovagdes radicais ou o uso criativo de tecnologias para atender
necessidades emergentes.

Drucker (1985) complementa que a ideia de afirmar que a inovagao “é o meio
pelo qual o empreendedor explora a mudanga como uma oportunidade para um
negocio ou servigo diferente”. Ou seja, a inovagcao nao apenas oferece diferenciagao
no mercado, mas também atende as demandas em constante transformacao dos

consumidores.

4.2.1 Radar de inovacao

O Radar de Inovagdo € uma ferramenta estratégica desenvolvida para
identificar e avaliar oportunidades de inovagdao em varias dimensées do negécio. De
acordo com Sawhney, Wolcott e Arroniz (2006 p. 76), que definiram esse conceito, o
Radar de Inovacao permite que as empresas identifiquem novas oportunidades ao

longo de 12 dimensdes diferentes, como oferta, plataforma, marca, clientes e
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processos. Essas dimensdes apresentadas no quadro 03, ajudam a organizagao a
explorar areas além dos produtos e servigos, incluindo mudangas nos processos, nos
modelos de negdcio e até no relacionamento com os clientes.

O conceito de Radar de Inovagao permite ainda que as empresas olhem de
forma ampla e sistematica, o que, segundo os autores, “ajuda as empresas a inovarem
de maneira mais estruturada e menos intuitiva” Sawhney, Wolcott e Arroniz (2006 p.
76).

Em outras palavras, o Radar de Inovacdo funciona como uma bussola que
orienta as empresas a identificarem e implementarem inovagdes que tragam valor de

forma continua e sustentavel.

Quadro 3: Dimensdes do Radar da Lisboa Garden

Radar inovagao

Expansao dos produtos ou servigos oferecidos

Oferta Oferecer novos tipos de plantas tais como exéticas,
medicinais entre outras, kits de jardinagem e produtos
personalizados.

Reutilizar e padronizar componentes para criar
consisténcia entre produtos e servigos
Plataforma

Ofertar linhas de produtos como vasos reutilizaveis,
modulares e biodegradaveis.

Reforgar e reposicionar a marca criando valor
emocional e simbdlico

Marca Criar identidade de marca ecolégica enfatizando a
sustentabilidade e o cuidado ao meio ambiente.

Atender novos segmentos melhorando a experiencia
de compra

Realizar parcerias em feiras e workshops de jardinagem
com publico de diferentes faixas etarias e criar programas

Clientes o

de fidelidade para compras recorrentes.

Oferecer solugdes integradas que resolvam as dores
Solugodes do cliente de forma mais abrangente

Fornecer servigos completos de design com plantas e
projetos personalizados e seus cuidados mensais.

Expandir a forma de comunicacdo e engajamento com
o cliente




Relacionamento

Utilizar plataformas virtuais, criar contetudos educativos em
redes sociais e atendimento on-line

Agregacao de Valor

Desenvolver novas formas de gerar receitas e capturar
valor.

Oferecer assinaturas mensais de plantas, realizar projetos
personalizados e exclusivos para os clientes e realizar
aluguéis de exemplares para eventos

Processos

Aumentar a eficiéncia e reduzir custos

Fazer uso de sistemas integrados de gestdo de estoque,
vendas e cadastro de clientes bem como praticas de cultivo
sustentavel

Organizacao

Modificagdo da estrutura organizacional melhorando a
adaptabilidade e flexibilidade

Equipe capacitada para o atendimento consultivo e oferecer
treinamentos constantes em cuidados de plantas e técnicas
de venda.

Cadeia de Fornecimento

Colaboracdo entre empresas para fortalecimento do
ecossistema de inovagao

Firmar parcerias com floriculturas, decoradores

Expansdo de canais de presenga no mercado para
atender um publico maior

Abrir loja virtual com entregas rapidas e acessiveis.

Presenca
Colaboragdo entre empresas para fortalecimento do
ecossistema de inovacao
Rede

Firmar parcerias com floriculturas, decoradores

Ambiéncia Inovadora

Layout inovador, estrutura fisica da loja visando melhorar a
experiéncia do cliente.

Criagéo de espagos de convivéncia na loja com areas
verdes, demonstracao de cuidados das plantas e uso de
materiais.

Fonte: Os autores, 2024.
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Para ilustrar as dimensodes, a figura 04 visa representar os indicadores de

inovagcado segundo as pesquisas de concorréncias executadas para este plano de

negoécios.
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Figura 04: Radar de inovagao empresa Lisboa Garden

®— Lisboa Garden —@®— Cobasi Espaco Garden
Ambiéncia Oferta
Inovadora Plataforma

Marca

Presenca Clientes
Cadeia de Solugdes
Fornecimento
Organizacdo w Relacionamento

Processos Captura de Valor

Fonte: Os autores, 2025.

4.2.2 Analise VRIO

A analise VRIO apresentada no quadro 04, ajuda a identificar quais recursos e
capacidades da empresa podem oferecer uma vantagem competitiva sustentavel. Se
um recurso ou capacidade atende a todos os quatro critérios, ele pode proporcionar
uma vantagem competitiva significativa e duradoura para a organizagao.

Para Gongalves et al (2017), o modelo VRIO, apresenta a gestao de projetos e
suas capacidades dinamicas, consideradas fatores mediadores do desempenho
organizacional. A terceira se¢édo € dedicada ao quadro conceitual, as proposi¢des e
aos argumentos de que a integracao da gestdo de projetos com o modelo VRIO,
quando administrada de forma estratégica pelo gerente de projetos, resulta em

desempenho organizacional.
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A Lisboa Garden disponibilizara grande variedade de plantas, incluindo
espécies exoticas ou de dificil acesso, consultoria especializada sobre cuidados com
plantas, e parcerias com fornecedores confiaveis para garantir qualidade do produto,
plantas raras e exclusivas da regido sul e sudeste, servigos personalizados, como
design de jardins, entrega de plantas com suporte técnico e uso de praticas
sustentaveis, como venda de plantas cultivadas sem pesticidas, vasos biodegradaveis
e acessorios reciclados. Focar na experiéncia e conhecimento técnico da equipe,
relagdo soélida com fornecedores e produtores locais para se tornar uma marca
reconhecida pela qualidade e cuidado com os clientes, bem como utilizacdo de
sistemas logisticos eficientes para estocar e entregar todo o material, estrutura
adequada para o cultivo e manutencéao de plantas saudaveis e estratégia de marketing

eficiente, como presenca em redes sociais e projetos personalizados.

Quadro 4: Dimensodes da Analise VRIO da Lisboa Garden

Empresa: Lisboa Garden

empresa esta organizada
para explorar?

E valioso? E raro E dificil de imitar?

Fonte: os autores, 2024

O quadro 04, demonstra que a Lisboa se encontra parcialmente sustentavel,
com estratégias que serdo adaptadas ao longo de sua reputagéao.

Através das pesquisas realizadas pelo Google Forms, buscou-se entender o
perfil de consumo, quais as maiores dores dos entrevistados e quais produtos ou
servigos que gostariam de encontrar nos principais comércios do segmento, 45,7%
dos entrevistados responderam que gostariam de ter um atendimento personalizado,
conforme grafico 01. Diante disso, verificamos que o produto da Lisboa Garden é
valioso pois o publico que a loja ira atender com servigos tende a n&o entender sobre
o tratamento e manutengao das plantas e sera ofertado produtos como vermifugos,

pesticidas organicos e naturais, vasos biodegradaveis e consultoria de manutencgao.
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Grafico 01 — O que vocé deseja encontrar em um Garden?

Atendimento personalizado 37 (45,7%)

Floricultura 48 (59,3%)
Decoragao -27 (33,3%)
Paisagismo —28 (34,6%)

Autosservigos —19 (23,5%)

0 10 20 30 40 50

Fonte: os autores; 2024.

O servigo nao é raro, afinal o mercado possui algumas empresas como a
Cobasi e Orquidario Wusberg Fuzatti que oferecem servigcos semelhantes ao da
Lisboa Garden. A inovagao pode ser o diferencial em determinada regiéo, por isso néo
é dificil de imitar devido ao segmento ter concorrentes do mesmo setor como os
citados acima, mas entregaremos solugdes como projetos montados exclusivos e
apresentados ao cliente com realidade virtual.

A empresa lida com uma boa organizagdo dos sécios para explorar os
melhores meios de administracdo para a empresa, pois 0s socios tém uma larga
experiéncia em gestdo de negocios e equipe e com isso tera uma equipe treinada

periodicamente e controle de custos, vendas e estoque.

4.3 ESTRUTURA DO NEGOCIO

4.3.1 Misséo, Visao e Valores da empresa

Missdo, visdo e valores sdo conceitos amplamente utilizados em
administracao e planejamento estratégico, especialmente para definir a identidade e
direcionamento de uma organizacdo. Esses trés elementos foram abordados por
Peter Drucker, Philip Kotler e Michael Porter, que enfatizam sua importancia para o
sucesso organizacional.

Missao: A missao é a razao do ser da organizagao. O propdsito fundamental
pelo qual ela existe. Segundo Peter Drucker (2020), a missdo de uma organizagao
deve responder a pergunta: "Qual é o nosso negocio?". Ou seja, uma missao bem

definida serve como guia estratégico e operacional, proporcionando clareza tanto para
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a organizacao quanto para os clientes. Também orienta trabalho e decisbes diarias,

ajudando a empresa a manter o foco em seus objetivos principais.

Misséo: Promover a conexdo das pessoas com a natureza, oferecendo uma
selecdo de plantas e acessorios de qualidade, aliada a um atendimento especializado

e sustentavel.

Visdo: A visdo representa o futuro desejado do empreendimento, um ideal que
se espera alcangar. Philip Kotler (2012), destaca que a visdo € uma projecao
aspiracional que inspira e orienta o crescimento da empresa. Em outras palavras, a
visdo aponta o0 que a organizagdo deseja se tornar em um determinado periodo,
fornecendo um direcionamento claro para o futuro. Reforca ainda que, uma viséo
eficaz serve para mobilizar e engajar colaboradores, criando um senso de propdsito

comum.

Visdo: Ser reconhecida como a principal loja de plantas da regido, referéncia
em sustentabilidade, atendimento ao cliente e inovagéo, contribuindo para ambientes

mais verdes e saudaveis.

Valores: Os valores representam os principios e crengas que guiam o
comportamento organizacional, influenciando a cultura interna e as relagdes com
stakeholders. Michael Porter (1979), aponta que os valores organizacionais sao
cruciais para estabelecer um ambiente de confianca e ética, elementos que fortalecem
a reputacao e a vantagem competitiva da empresa. Segundo Edgar Schein (1989), os
valores sédo fundamentais para criar uma cultura forte e coesa, onde os colaboradores

compartilham os mesmos principios.

Valores: Sustentabilidade: Compromisso com praticas ecologicamente
corretas;

Exceléncia no Atendimento: Foco no bem-estar do cliente e na experiéncia de
compra;

Qualidade: Produtos de alta qualidade e bem selecionados.
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4.3.2 Setores de atividades

O setor de atividade econdmica é tradicionalmente dividido em trés grandes
categorias: Primario, Secundario e Terciario. Cada um desempenhando seu papel na
cadeia de produgéo e prestagéo de servigos. Ao analisar o setor a partir do fluxograma
apresentado a frente, podera entender como sera o funcionamento do negécio a partir
da identificagdo da demanda do cliente até a entrega final do servico.

A Lisboa Garden, estara inserida no setor terciario, ou seja, prestara servigos
abrangendo desde o comércio de produtos a montagem e execugao de projetos de
jardinagens, em outras palavras, o fluxo de atividades envolve a entrada do cliente na
loja, identificagao da sua demanda, verificagao de estoque pela equipe, checagem de
necessidade de acessoérios ou insumos para o cliente, verificacdo de demanda de
projeto, direcionamento a equipe especializada, esclarecimento de possiveis duvidas,
finalizagdo da venda, efetivagdo do pagamento, produto final entregue.

Esse fluxo mostra a importancia de cada etapa e se complementam a atender
a demanda do cliente e sua interagdo € primordial para manter a qualidade e

satisfacdo atendendo as expectativas do consumidor gerando valor ao negdcio.

4.3.3 Forma juridica

Segundo Dolabela (2008), a escolha da forma juridica impacta diretamente na
responsabilidade dos sdcios, no regime tributario e nas obrigagdes legais da empresa.
Dornelas (2012), destaca que essa escolha deve ser estratégica, considerando o porte
da empresa, a quantidade de sécios e a flexibilidade desejada. Cada forma juridica
possui vantagens e desvantagens que devem ser analisadas com base nas
necessidades e nos objetivos de longo prazo do negécio. As formas juridicas referem-
se ao modelo legal que uma empresa pode adotar como: sociedade limitada,
sociedade anbénima ou empresario individual, entre outras.

Microempresa (ME): Registro como ME permite que a loja simplifique
processos e beneficie-se de regimes tributarios diferenciados, como o Simples

Nacional.
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O Simples Nacional € um regime tributario simplificado para microempresas e
empresas de pequeno porte, que unifica varios impostos em uma Unica guia de
recolhimento. Conforme Dornelas (2012), o Simples Nacional foi criado para facilitar
o cumprimento das obriga¢des tributarias e reduzir a carga fiscal de pequenas
empresas. Esse regime possibilita que empreendedores se concentrem mais no
desenvolvimento do negdcio, pois simplifica as burocracias fiscais. De acordo com o
SEBRAE (Servi¢o Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas, 2006), essa
opc¢ao também favorece a competitividade das empresas menores no mercado.

A Lisboa Garden se enquadrara na forma juridica de Microempresa com regime

tributario de Simples Nacional.

4.3.4 Enquadramento Tributario

O enquadramento tributario € a definicdo do regime de tributagcdo que a
empresa seguira, podendo ser o Lucro Real, Lucro Presumido ou o Simples Nacional.
De acordo com Marion (2014), o enquadramento tributario influencia o valor dos
impostos a serem pagos e a complexidade da gestao fiscal. Escolher o regime correto
€ essencial para a viabilidade financeira do negécio, pois pode influenciar diretamente
nos custos e na lucratividade. Hoji (2011) também aponta que a analise tributaria deve
levar em conta o tipo de atividade, a projecdo de faturamento e as obrigagdes

acessorias.

4.3.5 Capital Social

O capital social é o valor investido pelos sécios no inicio das atividades da
empresa, servindo como um recurso inicial para a operacédo. De acordo com Gitman
e Zutter (2012), o capital social representa o compromisso dos sécios com a empresa
e € uma base para financiar a operagdo até que a empresa atinja estabilidade

financeira.



51

Dolabela (2008) explica que o capital social € importante ndo apenas para a
estruturagao inicial, mas também para estabelecer a capacidade de financiamento da
empresa e sua credibilidade junto a parceiros e instituicdes financeiras.

A Lisboa Garden prevé um Capital Social de investimento para cada socio de
25%. Esse valor estima cobrir os custos iniciais de instalagdo, estoque inicial,

marketing e capital de giro.

4.3.6 Fontes de Recursos

As fontes de recursos para um plano de negécio sdo os meios pelos quais a
empresa obtém capital para financiar suas operagdes. Hoji (2011) classifica essas
fontes em dois tipos principais: capital proprio, que sdo os recursos dos socios, e
capital de terceiros, como empréstimos e financiamentos bancarios. Dornelas (2012)
acrescenta que é importante avaliar cuidadosamente as opg¢des de financiamento
para evitar um endividamento que comprometa a saude financeira da empresa. Além
disso, existem outras fontes, como investidores-anjo e fundos de venture capital, que
podem ser considerados conforme o porte e o potencial de crescimento do negdcio.

A Lisboa Garden optara pelo investimento de: Capital dos sécios utilizado para
abrir e sustentar a loja até o ponto de equilibrio. Empréstimos Bancarios para micro e
pequenas empresas, utilizados para cobrir despesas operacionais, compra de
equipamentos ou expansao. Linhas de Crédito para Pequenas Empresas onde ira
explorar programas de financiamento governamentais ou de instituicdes financeiras
voltados para o setor de agronegocio ou sustentabilidade. Parcerias com
Fornecedores com possibilidade de condicbes de pagamento diferenciadas ou
consignagao de produtos, reduzindo o custo inicial de estoque, producéo de pecgas
artesanais exclusivas, projetos customizados e servigo de cuidado de plantas fara
parte da composicao do recurso do negdcio.
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4.4 ANALISE DE MERCADO

“A analise de mercado envolve o estudo detalhado das condigbes
de um setor de atividades, incluindo o comportamento dos
consumidores, a concorréncia, as tendéncias de mercado, e as
oportunidades e ameacas que possam impactar o negécio. Esse
processo € essencial para a tomada de decisdes estratégicas e
para o posicionamento competitivo.” Kotler e Keller (2012 p. 8)

No contexto do plano de negécio da Lisboa Garden, a analise de mercado pode
incluir: o perfil dos consumidores para entender quem sao os clientes, suas
preferéncias e comportamentos de compra em relagcdo a plantas, acessorios,
decoragao e projetos; a concorréncia: avaliar profundamente outras lojas do mesmo
segmento e fornecedores locais, considerando qualidade, precos, variedade de
produtos e servigos oferecidos; a tendéncias de mercado: analisar novas demandas
por plantas especificas (como plantas ornamentais ou suculentas) e o impacto de
movimentos de sustentabilidade e urbanismo sustentavel; os fornecedores e
parceiros: investigagdo das melhores distribuidores de plantas e insumos, assim como
possiveis parceiros para a expansao do negdcio.

Em seguida identificar quais sdo os da sua empresa.

4.4 .1 Pesquisa de mercado

A pesquisa de campo tem como objetivo principal subsidiar o processo de
tomada de decisdo, fornecendo dados reais e atualizados para embasar agdes e

intervencgdes.

A pesquisa de campo € uma ferramenta essencial para o
estudo de mercado e a obtengado de informagdes relevantes
sobre os consumidores. Ela pode ser realizada através de
diversas técnicas, como observacao, entrevistas,
questionarios e experimentos. (KOTLER, 2015, p.106).

Desta forma, realizamos uma pesquisa de mercado com uma metodologia
exploratdria, com métodos quantitativos para a realizagdo da pesquisa. Nossa
amostragem foi de 171 entrevistas, aplicada de forma online no periodo agosto/2023
a maio/2024, as analises foram utilizadas para melhor compreensao do publico-alvo

e melhor desempenho da empresa.
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A aplicagao da pesquisa foi feita através da ferramenta Google Forms, onde
perguntamos sobre preferéncias de consumo e ird servir para termos algumas
informagdes e saber mais sobre os gostos do nosso publico-alvo, termos uma base
de dados e direcionarmos nosso desenvolvimento. Com isso, recebemos as seguintes
respostas:

O grafico 2 buscou-se conhecer qual é a identidade dos entrevistados em

relacéo as plantas. Foi questionado se gostam ou n&o de ter plantas e seus cuidados.

Gréafico 02 — Gosta de Plantas?

A

® Sim
® Nao

Fonte: os autores, 2023

O grafico 02 apresenta que, 87,3% das pessoas responderam afirmativamente
sobre Gostar de Plantas, demonstrando ser o publico-alvo do negdcio;
O grafico 03, buscou-se conhecer o perfil de compra dos entrevistados, ou seja,

qual segmento do varejo costumam adquirir os exemplares.

Grafico 03 — Como vocé costuma adquirir suas plantas?

@ Lojas Especializadas

@ Supermercados

@ On-line

@ Loja Fisica (Cobasli, Telhanorte, Dicico)

Fonte: os autores, 2023

Notou-se que houve poucas respostas validas referente a compra por vendas
online, apenas em lojas fisicas ou especializadas, com isso, foi percebido que o e-
commerce pode ser inviavel no segmento de mercado. Lojas fisicas, Supermercados
e Lojas especializadas estiveram em equilibrio devido a disponibilidade de mercadoria

existente na regiao.
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O grafico 04, buscou entender qual o perfil financeiro dos entrevistados, ou

seja, quanto eles geralmente investem na compra de seus produtos e servicos.

Grafico 04 — Quanto vocé costuma gastar em plantas e acessoérios?

@ R$ 1,00a R$ 10,00

@ R$ 11,00 a R$ 100,00
D R$ 101,00 a RS 200,00
@ R$ 201,00 a RS 300,00
@ Mais de RS 301,00

Fonte: os autores, 2023

Verificou-se que, o gasto médio com plantas e acessoérios é de até R$ 100,00,
baseado no salario-minimo atual, cerca de 10% do rendimento familiar.
O Gréfico 05, foi questionado qual a frequéncia que cada entrevistado adquire

plantas para ele mesmo ou para parentes?

Grafico 05 — Qual a frequéncia que vocé costuma adquirir plantas e acessorios?

® Semanal
@ Quinzenal
@ Mensal
@ Anual

Fonte: os autores, 2023

Constatou-se que 60,7% adquiri plantas pelo menos uma vez por ano e o

segundo maior publico compra mensalmente em lojas especializadas do segmento.

4.4.2 Estudo dos clientes

O perfil de clientes de uma loja de plantas pode ser definido a partir do conceito
de segmentacdo de mercado, que segundo Kotler e Keller (2012), envolve a divisao
de um mercado amplo em subgrupos de consumidores com caracteristicas ou
necessidades semelhantes. Essa pratica é fundamental para personalizar a oferta de
produtos e servicos, melhorar o atendimento e desenvolver estratégias de marketing

mais eficazes.
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Em uma loja deste segmento, o perfil dos clientes pode variar, mas, em geral,
inclui segmentos como:

Clientes que tém conhecimento em plantas e jardinagem e buscam produtos
especificos e de alta qualidade para suas colegdes. Este segmento valoriza a

diversidade de espécies e o atendimento especializado conforme o grafico 06;

Grafico 06 — Vocé se considera um colecionador de plantas?

® sim
@ Nao

Fonte: os autores; 2024

Grupo de pessoas que vivem em areas urbanas e procuram plantas para
melhorar a estética e a qualidade do ar em seus ambientes internos. A busca por
plantas de facil manutencdo e dicas sobre cuidados basicos € comum nesse

segmento como mostra o grafico 07;

Grafico 07 — Vocé deixaria suas plantas para cuidados em casos necessarios?

® Sim

@® Nzo
14,6%

85,4%

Fonte: os autores; 2024

Empresas que adquirem plantas para melhorar o ambiente de trabalho e
promover o bem-estar dos funcionarios. Segundo Bitner (1992), ambientes
organizacionais influenciam a experiéncia e a satisfagdo dos colaboradores, o que
torna esse segmento relevante para o fornecimento de plantas para escritérios, areas

comuns e recepgoes;
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Clientes que valorizam praticas ecolégicas e sustentaveis, como o uso de vasos
reciclaveis e plantas que demandam pouca agua. Esses consumidores s&o atraidos
por marcas que possuem valores ambientais;

Importancia do Perfil de Cliente € crucial para alinhar o mix de produtos, a
estratégia de marketing e o atendimento as necessidades especificas de cada
segmento. Conforme Lamb, Hair e McDaniel (2012), entender o comportamento e as
preferéncias dos consumidores, permite criar uma proposta de valor mais alinhada,
aumentando a satisfacdo e a fidelizagdo do cliente. Para uma loja de plantas, isso
significa ofertar produtos e servigos que atendam as expectativas de cada grupo de
clientes, proporcionando uma experiéncia personalizada e aumentando as chances
de repeticdo de compra e recomendacoes.

Conforme algumas caracteristicas apresentadas na pesquisa, bem como, a
busca por um publico-alvo entendido como preferencial para este plano de negécios,
configura-se como persona como demonstrado na figura 05: Uma Mulher de meia
idade, residente na regido da Praia Grande, de classe média que gosta muito de
plantas, mas ndo se considera colecionadora. Acredita que os exemplares sao
excelentes presente para parentes e amigos e gosta muito da diversidade de

especimes.
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Figura 05 — Persona da empresa Lisboa Garden

Persona

Dados principais

Mulher 3lanos
mora na Praia de classe
m média

Gosta de
presentear quem
ama com flores ou
plantas

Fonte: os autores; 2023

4.4.2.1 Mapa de empatia

O Mapa de Empatia na figura 06, é uma ferramenta visual e de gestdo que
permite conhecer a fundo o cliente de um negdcio, através de um diagrama que
estabelece perguntas e tépicos sobre diferentes areas da vida de uma persona.

Para o SEBRAE (2021), € uma ferramenta que funciona como uma bussola
para chegar ao cliente e as suas perspectivas. “Quando o empresario comega a
pensar com a cabega do cliente tem uma série de cliques. E uma troca de papéis”.
Luis Eduardo de Carvalho (2011). Ou seja, essa troca precisa resultar na reflexdo de

diversas questdes.
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Figura 06 — Mapa de Empatia

Pensa e sente?

tem harmonia com a preciso cultivar mais
natureza plantas

a falta de
profissionalismo com
o cuidado das planias

polCas pessoas
cuidam do planeta e
das plantas

Temos gue cuidar do

0O que vé?
planeta

O que ouve?

O planeta precisa de
mais rvores

néo se considera uma
colecionadora de ela gosta de ter
plantas convivio com a flora

0 que fala e faz?
Quais sdo as dores? Quais sao as necessidades

ndo saber lidar com plantas Cosiuma comprar
plantas em floncultura

cuidar do meio

ambiente
ndo entender sobre

sustentabilidade

Fonte: os autores, 2024.

Ainda para Carvalho (2011), “E preciso calcar as sandalias do cliente”. Mas
para que as sandalias fiquem confortaveis, o empreendedor precisa descobrir 0

numero do consumidor.

4.4.3 Estudo dos concorrentes

O estudo de concorrentes € uma analise estratégica fundamental para
compreender o posicionamento de outras empresas dentro do mercado e para ajustar
a propria estratégia empresarial de forma competitiva. De modo geral, o estudo de
concorrentes busca identificar as forgas e fraquezas das organizagdes que oferecem
produtos ou servigcos semelhantes, investigando elementos como seu publico-alvo,
posicionamento, modelo de negocios, campanhas de marketing, inovagado e
desempenho financeiro.

Para Porter (1980) estabelecer o estudo da concorréncia € uma das bases da
vantagem competitiva. Porter (1980) propde o modelo das Cinco Forgas (competicao
no setor, ameaca de novos entrantes, poder de barganha dos fornecedores, poder de
barganha dos clientes e ameaca de produtos substitutos) como ferramenta para

avaliar o ambiente competitivo e posicionar uma empresa de forma estratégica.
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Ja Kotler (2012), discute em suas obras a importadncia de compreender o
mercado e a concorréncia para construir uma proposta de valor que atraia e retenha
clientes. Ele reforca ainda que, o estudo dos concorrentes permite ndo s6 a
identificacdo de tendéncias e necessidades do mercado, mas também a possibilidade
de aprender com os erros e acertos dos concorrentes.

De forma geral, o estudo dos concorrentes pode incluir técnicas como analise
SWOT (Forgas, Fraquezas, Oportunidades e Ameagas), analise de benchmarking e
analise de mercado para entender a percepcédo de valor dos consumidores e as

tendéncias que estdo moldando o setor.

Para a Lisboa Garden, ha empresas do mesmo segmento de produtos de
jardinagem tais como Cobasi e Orquidario Wusberg Fuzatti entre outras, porém
nenhum deles oferece os servigos de cuidados e acompanhamento dos espécimes

que sera oferecido aos clientes como diferencial.

4.4.4 As 5 forcas de Porter

Para Nakagawa (1998), as Cinco Forgas de Porter tem como finalidade analisar
o0 ambiente competitivo onde a organizacéo esta posicionada e, determinar o melhor
posicionamento da organizagdo para os concorrentes, a figura 06 demonstra ao

gestor empresarial um panorama do negécio.
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Figura 07 — 5 Forgas de Porter da empresa Lisboa Garden

Moderado Moderada

poder de
negociacao ameacas
com os de produtos
fornecedores substitutos

Rivalidade
entre os
concorrentes

poder de
ameacas negociacéo
de entrada dos clientes

de produtos
novos

Fonte: adaptado pelos autores - 2025.

As forgas apresentadas na figura 06 sao descritas como:

Poder de negociagdo dos clientes: os clientes sdo indispensaveis para a
empresa focando ndo apenas nos produtos fornecidos, mas também nos servigos
prestados, podendo abrir portas para negociagoes.

Poder de negociacédo dos fornecedores: um dos aspectos que destaca nesta
forca se refere a quantidade de fornecedores que a empresa necessita assim sera
criado um canal direto com os fornecedores para a negociacao de produtos e garantia
de entrega em tempo habil.

Ameacas de produtos substitutos: para os clientes da Lisboa Garden, nao
serem especializados em plantas, o0 mercado de plantas naturais concorre com os
produtos artificias.

Rivalidade entre os concorrentes: esta forca €& uma preocupagao
mercadoldgica, a entrada de novos concorrentes traz investimentos e atualizagoes
dos servigos ofertados dentro do proprio nicho de negdécio da empresa.

Ameacas de entradas de novos produtos: A empresa sempre estara em risco
constante, afetada por produtos inovadores ou substitutos, o que afeta a receita e

estabilidade da empresa.
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4.4.5 Andlise PESTEL

O PESTEL é um modelo analitico utilizado para avaliar o ambiente externo no
qual uma organizagdo opera, considerando fatores politicos, econémicos, sociais,
tecnolégicos, ambientais e legais. A importancia do PESTEL reside em sua
capacidade de fornecer uma visao abrangente e sistémica das influéncias externas
que podem impactar direta ou indiretamente a empresa.

Para Rohr (2023) a analise Pestel (figura 08) foca em analisar os fatores externos
gue impactam uma organizacao. Por outro lado, a analise SWOT analisa tanto fatores
internos quanto externos. Ela avalia as forgas e fraquezas internas da organizagéo,
bem como as oportunidades e ameacgas externas que enfrenta. A Pestel tem uma
perspectiva mais orientada para o futuro, buscando identificar tendéncias e mudancgas

no ambiente que podem afetar a empresa a longo prazo.

Figura 08: Analise PESTEL da empresa Lisboa Garden
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4.4.5.1 Fatores Politicos

Politicas ambientais: Governos podem impactar diretamente praticas
sustentaveis, como o0 uso de plantas nativas ou a proibicdo de espécies invasoras.
Isso pode ditar regras do portfolio de produtos oferecidos pela loja.

Subsidios e incentivos fiscais: Depende diretamente das politicas locais,
podendo haver incentivos para empresas que promovem a sustentabilidade ou atuam
no setor de paisagismo.

Estabilidade politica: A estabilidade do governo pode afetar a requlamentacao
e o mercado em geral, influenciando os custos operacionais e a demanda por produtos

€ Sservigos.

4.4.5.2 Fatores Econbmicos

Crescimento econbmico: Em tempos de crise, a demanda por plantas
decorativas pode cair, pois sdo produtos considerados nao essenciais. Ja em tempos
de crescimento, o consumo desses itens pode aumentar, especialmente em areas
urbanas. Como verificado em 2023, um crescimento econémico de 2,9% segundo o
site do Governo Federal (2024).

Taxas de juros e financiamento: O custo de capital pode afetar a expansao da
loja ou a compra de grandes volumes de plantas.

Taxa de desemprego e Inflagdo: O aumento de pregos de insumos, como
fertilizantes e vasos, pode aumentar os custos da loja e ser repassado aos

consumidores onde é verificado pela taxa de 5,55% em queda de desemprego.

4.4 5.3 Fatores Sociais

Mudanca no padrao de consumo: O aumento da conscientizacado da sobre os
beneficios das plantas para a saude mental e fisica pode aumentar consideravelmente

a demanda do segmento de lojas com espécimes ornamentais ou de interiores.
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Geracao X e Milénios (Y e Z), criticas e crengas: A popularizagdo no consumo
de plantas que estdo em alta como suculentas ou plantas exdticas gera diversidade e
procura dos clientes nas lojas do segmento.

Distribuicdo de renda: em areas mais populosas as pessoas tendem a buscar
mais plantas para melhorar o ambiente criando pequenos jardins internos e externos

e assim, aumentando a demanda.

4.4.5.4 Fatores Tecnoldgicos

Pesquisa e desenvolvimento: Novas tecnologias como estufas inteligentes ou
técnicas de cultivo em hidroponia? sdo cada vez mais estudas em busca de melhoria
de cultivo para oferecer vantagens competitivas para a loja.

Inteligéncia artificial, suas tendéncias e realidade aumentada: Tecnologias
inovadoras integram novas formas de gerir a expectativa do cliente e melhorar a
gestdo de estoque e logistica assim mantendo a qualidade do produto e servigo
diferenciado até a entrega ao cliente.

Acesso as redes sociais: ferramentas utilizadas para expandir o alcance de
publico através de plataformas de vendas on-line impactando diretamente no modelo

de negocio e possiveis necessidade de investimentos.

4.4.5.5 Fatores Ambientais

Reurbanizagdo: com o acumulo de areas superpopulosas e areas pouco
explorada ha uma necessidade de perceber os impactos ambientais com alteragao no
clima que afetam diretamente as espécies influenciando a sazonalidade e estoque.

Paisagismo: Normas e tendéncias ecoldgicas podem incentivar a utilizagao de
acessorios reciclaveis ou biodegradaveis bem como seu descarte responsavel.

Consciéncia sustentavel: a busca cada vez maior por praticas ecologicamente
correta como venda de acessorios reutilizaveis ou reciclados pode influenciar a

percepgao da loja e atrair mais consumidores preocupados com 0 meio ambiente.

2 ¢ a técnica de cultivar plantas sem solo, onde as raizes recebem uma solugéo nutritiva balanceada
que contém agua e todos os nutrientes essenciais ao desenvolvimento da planta. Na hidroponia as
raizes podem estar suspensas em meio liquido ou apoiadas em substrato inerte. (Santos, Lopes et al,
2013)
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4.4.5.6 Fatores Legais

Regulamentag¢des ambientais: A loja pode necessitar seguir normas de cultivo
e venda de plantas, especialmente em relagdo ao comércio de espécies protegidas
ou invasoras.

Legislagao trabalhista: Alteragdes nas leis trabalhistas podem afetar os custos
de contratacao e beneficios oferecidos aos colaboradores.

Regulamentacgao de produtos: O uso de pesticidas, herbicidas e outros insumos
pode ser regulamentado, o que influencia o controle de pragas e a qualidade das

plantas vendidas.

4 4.6 Analise SWOT

A andlise SWOT demonstrada na figura 09, é uma ferramenta simples que
auxilia no levantamento dos fatores internos e externos que afetam o seu negdcio de
modo positivo ou negativo. A analise organiza o pensamento e permite a tomada de
decisdes de melhor qualidade e com maior embasamento e assertividade.

Desta forma, a analise SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, and Threats) é
uma ferramenta essencial para a compreensao estratégica de uma organizagao, pois
permite identificar fatores internos e externos que influenciam diretamente em seu
desempenho. Ao reconhecer suas forgas e fraquezas, bem como as oportunidades e
ameacas do ambiente, a organizagdo se posiciona de maneira mais consciente e
preparada para a tomada de decisdes. Além de seu papel técnico, a analise SWOT
contribui para uma gestao mais humanizada, ao envolver diferentes perspectivas e
incentivar uma visdo mais empatica e colaborativa dos desafios organizacionais.
Segundo Chiavenato (2005), a eficacia da administragdo esta diretamente ligada a
capacidade de adaptacdo as mudancgas do ambiente, e a analise SWOT cumpre um
papel central nesse processo ao promover o autoconhecimento organizacional e o

alinhamento estratégico.



Figura 09 — Analise SWOT da empresa Lisboa Garden
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Fonte: os autores, 2024
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4.5 PLANO DE MARKETING

Para Kotler (1992, p. 25) “O Marketing Social € uma estratégia de mudancga de
comportamento.” Para isso s&o inseridas ideias e praticas sociais na sociedade a fim
de alterar crencas, atitudes, valores e comportamentos daqueles que dela fazem
parte.

Assim como Lambin (2002), “market driven management’. O planejamento e
Gestéo Estratégica de Marketing € um processo de Planejamento Estratégico com
forte orientagdo para o mercado. Também o processo deve ser gerido, por isto
chamado de “planejamento e gestao”.

A Lisboa Garden € uma empresa dedicada a jardinagem, paisagismo e
decoragao verde, valorizando a conexao transformadora com a natureza. Juntamos
sustentabilidade, ambientes encantadores que incentivam o bem-estar.
Disponibilizamos uma ampla gama de produtos, incluindo plantas ornamentais,
suculentas, cactos e flores, além de arranjos artesanais como kokedamas, ikebanas
e vasos personalizados. Também ofereceremos itens para cultivo como sementes,
vitaminas e nutrientes.

Proporcionamos um servigo personalizado de design e manutengao de jardins
para residéncias, comércios e espagos publicos, sendo flexivel ao perfil e a
necessidade de cada cliente. a politica de precos é flexivel e acessivel, com opcdes
que vao desde itens populares até solugdes premium exclusivas, desenvolvidas para
a regidao da Baixada Santista. através de uma loja fisica, e atendimento em domicilio,
trabalhos com arquiteturas, floriculturas e lojas de decoracdo. Nossas iniciativas
promocionais incluem presencga ativa nas redes sociais, promocdes sazonais €

participacdo em eventos e feiras, voltado pra consciéncia ambiental.

4.5.1 Descricao dos principais produtos e servigos

A Lisboa Garden oferece uma variedade de produtos e servigos relacionados
a jardinagem, paisagismo e decoracao verde. Entre os produtos, destacam-se Plantas
ornamentais, suculentas, cactos, flores e plantas para hortas domésticas, vasos e
arranjos exclusivos, incluindo itens artesanais como Kokedamas, lkebanas e vasos

pintados a méo.
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Teremos uma variedade selegdo de produtos e servigos para jardinagem,
como vitaminas, nutrientes, sementes. Nosso servico personalizado de design de
jardins cobre a concepgdo e a manutencdo de areas verdes, com foco na
sustentabilidade e ajustando-se as demandas de diferentes clientes, sejam eles
residenciais, comerciais ou publicos.

O método diversificado da empresa atende tanto a estética quanto a
funcionalidade. Isso engloba purificagdo do ar e criagdo de ambientes agradaveis para
trabalho ou convivéncia. oferecemos produtos sustentaveis que acompanham a

crescente valorizagado do verde e da natureza em contextos urbanos.

4.5.2 Preco e precificacado

O modelo de precificacdo da Lisboa Garden deve ser formulado levando em
conta diversos fatores. Primeiro, € fundamental que os pregos sejam competitivos no
mercado de flores e plantas ornamentais, um setor que inclui segmentos como
decoragao e paisagismo.

A empresa pode optar por uma estratégia de pregos diferenciados para
acomodar variados perfis de clientes. Isso abrange desde op¢des mais econémicas
até servigos exclusivos, como atendimentos personalizados para grandes espagos ou
clientes com maior aquisitivo.

A qualidade e a personalizagao oferecidas justificam uma abordagem de preco
premium para itens exclusivos ou com elevado valor agregado, como arranjos
artesanais ou design de jardins personalizados.

Dada a crescente demanda e o consumo pelo capital de flores no Brasil, a
Lisboa Garden tem a oportunidade de desenvolver uma estratégia de precos
sustentavel, ajustada a capacidade de compra dos consumidores locais e regionais,
especialmente na Baixada Santista e em outras areas com alta procura por produtos

de jardinagem.
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4.5.3 Estratégias Promocionais

A promogao é essencial para aumentar a visibilidade e atrair novos clientes. Na
tabela 01, contextualiza as estratégias promocionais eficazes que serdo utilizadas
para este plano de marketing.

A utilizagdo do marketing digital, especialmente em plataformas como
Instagram, Facebook e Pinterest, para destacar os trabalhos da Lisboa Garden e
divulgar seus projetos de paisagismo e arranjos personalizados. Isso é crucial, dado
o0 aumento do uso digital e das compras online no setor de jardinagem. estabelecer
parcerias estratégicas com influenciadores e empresas locais, como lojas de
decoragao, imobiliarias e arquitetos, para promover os servigos e produtos exclusivos
da Lisboa Garden.

Serdo ofertadas agdes promocionais de forma sazonais e especiais em
ocasides comemorativas, como Dia Internacional das Mulheres, Dia das Maes, Dia
dos Namorados, Natal, entre outras, com descontos em arranjos e produtos
personalizados que atraem clientes durante periodos de alta demanda participar de
feiras e eventos de jardinagem e paisagismo, tanto locais quanto regionais, para
aumentar a exposicdo da marca e construir conexdées com potenciais clientes e
parceiros comerciais. desenvolver campanhas educativas e sustentaveis que
destaquem a importancia das plantas e da sustentabilidade. Isso alinha a Lisboa
Garden as tendéncias ecoldgicas e ao interesse crescente por solugdes como hortas

urbanas e paisagismo sustentavel.

Tabela 01 - Estratégias Promocionais — Lisboa Garden

Indicador Agao Estratégica Objetivo Beneficio Esperade

B Marketing Digital Postagens regulares no Instagram, Facebook e Pinterest Aumentar visibilidade e Atragdo de novos clientes e fidelizagdo

com fotos dos projetos e bastidores criativos. engajamento dos atuais

P Parcerias Estratégicas Colaboragdo com influenciadores, lojas de decoracio. Ampliar alcance do publico-alvo Acesso a novos nichos e fortalecimento

imobilidrias e arguitetos. da imagem

It Promogaes Sazonais Descontos e ofertas personalizadas em datas Estimular vendas em épocas de alta Aumento do faturamento e maior giro

comemorativas (Dia das Maes, Natal etc.). demanda de estoque

& Feiras e Eventos Participacdo ativa em feiras de jardinagem e paisagismo Exposi¢do da marca e networking Ampliacdo da rede de contatos e
Setoriais locais e regionais. geragdo de oportunidades

¥ Campanhas Educativas Criagdo de contelidos e acdes sobre hortas urbanas, uso Alinhar-se s tendéncias ecoldgicas Engajamento com publico consciente e
Sustentdveis consciente de plantas e paisagismo ecolégico. valorizagdo da marca

Fonte: os autores, 2025.
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4.5.4 Estrutura de Comercializagao e Logistica de distribuicao

A area de atuagao da Lisboa Garden abrange diversos canais, focando em
atender tanto consumidores finais quanto empresas.

As opgdes disponiveis incluem: Venda direta por meio de lojas fisicas e
comércio eletrénico, ampliando o alcance do mercado, especialmente para aqueles
que preferem compras online devido a rapida transformacéo digital e ao aumento do
trabalho remoto. Participagcdo em diferentes segmentos de mercado, como
residencial, comercial e publico. A Lisboa Garden oferece solugbes de paisagismo
para escritorios, restaurantes, hotéis, além de espacos publicos e areas externas de
condominios. Parcerias com pontos de venda como supermercados, lojas de
jardinagem e floriculturas, junto a parcerias com empresas de decoragao e arquitetura
para fornecer produtos e servigos para projetos exclusivos. Atendimento
personalizado com servicos de consultoria e design de jardins, tanto no
estabelecimento fisico quanto na residéncia do cliente, incluindo manutengao
especializada.

Essa abordagem diversificada garante a Lisboa Garden alcance tanto local
quanto regional, especialmente na Baixada Santista e em outras regides com alta

demanda por jardinagem e decoragéao verde.

4.6 PLANO OPERACIONAL

Segundo Peter Drucker (2020), planejar é antecipar decisdes para minimizar
riscos e maximizar resultados. No contexto da Lisboa Garden que tem enfoque na
sustentabilidade e no atendimento personalizado, um plano operacional bem
estruturado é essencial para garantir eficiéncia nas operacdes diarias, desde o
abastecimento de produtos até o atendimento ao cliente. Esse planejamento envolve
a definigdo de processos logisticos, gestao de estoque, organizagédo do espaco fisico
e estratégias de venda, garantindo que a experiéncia do consumidor seja satisfatoria

€ que 0 negocio seja sustentavel a longo prazo.
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4.6.1 Localizagao do negocio

A escolha do local da loja € um fator determinante para o sucesso do negdcio,
e a Cidade de Praia Grande se mostra estrategicamente e mercadologicamente
favoravel devido a aspectos como:

Clima favoravel: a cidade tem um clima tropical umido, temperaturas amenas e
umidade alta durante todo o ano favorecendo o cultivo e a conservagao de diversas
espeécies de plantas como tropicais, ornamentais e hortaligas;

Crescimento urbano: em constante expansao, a Praia Grande conta com novos
condominios em diversos bairros residenciais sendo construidos;

Turismo e segunda residéncia: Além de muitos turistas que ocupam a cidade,
ha também muitas casas de veraneio. Os visitantes e proprietarios buscam plantas
ornamentais para uma decoragao temporaria em seus jardins e varandas;

Baixa concorréncia especializada: em toda a cidade, o mercado € pouco
explorado;

Logistica acessivel: acesso a trés rodovias importantes como Rodovia
Imigrantes, Padre Maniel da Noébrega e Ancheita, facilita o transporte de exemplares
€ matéria prima;

Interesse crescente em sustentabilidade: atualmente ha uma conscientizacao
em massa em manter o bem-estar e conexdo com a natureza e isso impulsiona cada
vez mais o interesse por plantas para ambientar interna e externamente as
residéncias;

Para garantir uma boa visibilidade e acessibilidade ao publico-alvo, a loja sera
instalada em um bairro com alta circulagdo de pessoas.

Nosso estabelecimento sera localizado no jardim gloria conforme mostrado na

figura 10, com uma area de 300 m? com o valor de locagao de R$ 8.000,00.
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Figura 10 — mapa local

Fonte: adaptagao os autores, 2025

A cidade de Praia Grande € uma localizacéo estratégica para a abertura de um
garden, considerando o crescimento de floricultura no Brasil. Entre 2020 e 2021, o
setor registrou um aumento de 15% no mercado, A cidade, por ser um destino
litordneo, apresenta uma alta demanda por servigos de paisagismo e decoragdes,
incentivada pelo movimento de hotéis, pousadas e residéncias de veraneio.

Os segmentos mais rentaveis do mercado, como decoracdo, autosservico e
paisagismo, representam uma parcela expressiva do faturamento do setor. Um garden
desempenha um papel significativo na geragdo de empregos, contribuindo
diretamente para o fortalecimento da economia local, investir em um Garden em Praia

Grande é uma oportunidade promissora e cheia de potencial lucrativo.

4.6.2 Layout ou arranjo fisico

Para uma organizagdo € fundamental que haja unidade fisica, com isso,
montamos uma planta da area onde iremos atuar, consideramos o espaco disponivel
para a facilidade das operagdes, quando bem planejado permite um bom fluxo dos
clientes.

Havendo diferentes areas dentro da planta onde cada uma delas tera uma
funcdo como: Venda, estufa, e areas para ferramentas entre outras, também contendo

a area onde é possivel fazer a contagem de mercadorias da loja.
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A figura 11 apresenta o design do layout fisico da Lisboa Garden.

Figura 11: Layout fisico da empresa Lisboa Garden

Fonte: Os autores, 2023.

Segundo Kotler (2010) é uma estratégia de organizacéo do espaco fisico de
um estabelecimento comercial, que visa proporcionar uma experiéncia de compra
mais eficiente e agradavel para os clientes. Kotler (2010), defende a importancia da
disposicao estratégica dos produtos, corredores, prateleiras e demais elementos da

loja, de forma a influenciar o comportamento do consumidor e estimular as vendas.

4.6.3 Capacidade produtiva, comercial e de prestacao de servigos

A Lisboa Garden possui uma estrutura produtiva e operacional, com destaque
em sustentabilidade e qualidade no atendimento. Esse potencial foi estrategicamente
desenvolvido para dotar a demanda crescente por jardinagem, paisagismo e solugoes

verdes urbanas, na regido da Baixada Santista.
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4.6.3.1 Capacidade Produtiva

A loja fisica da Lisboa Garden é estruturada de acordo com os principios de um
layout funcional, facilitando o fluxo eficiente de pessoas, produtos e servigos. A loja
esta formada por setores distintos que sao eles: area de vendas, estufa para cultivo e
exibicdo, depdsito de ferramentas, area de estoque e espaco administrativo.

A produgéo e comercializagdo s&o fundamentadas por parcerias estratégicas
com fornecedores locais e sustentaveis, garantindo um abastecimento constante de
insumos de qualidade, como: Plantas ornamentais cultivadas de forma ecoldgica.
Fertilizantes e adubos organicos. Vasos reciclaveis e biodegradaveis. Substratos,
ferramentas e acessorios para jardinagem.

O controle de estoque sera gerenciado por um sistema de gestao integrada,
que permitira a reposigao eficiente e alinhada a sazonalidade das espécies e a
demanda do mercado, reduzindo perdas e otimizando os recursos.

A tabela 02 tem como objetivo oferecer uma visdo clara e integrada da
capacidade operacional da loja Lisboa Garden, contemplando trés frentes: produto,

estimativa de venda mensal e prec¢o unitario.

Tabela 02 — Capacidade produtiva

Produto Estimativa de venda Mensal Preco de Venda Unitario

Arvores Frutiferas 20 R$ 200,00
Fertilizantes 50 R$ 80,00
Flores para Vasos e jardins 100 R$ 6,00
Kokedamas 50 R$ 100
Cuidados para as Plantas 30 R$ 10,00
Plantas 220 R$ 40,00
Plantas Medicinais 25 R$ 20,00
Plantas Ornamentais 40 R$ 80,00
Regadores e Pulverizadores 25 R$ 30,00
Terra Vegetal 50 R$ 25,00
Tesoura de Poda 20 R$ 30,00
Vaso de Cimento 65 R$ 35,00
Vaso de Plastico 70 R$ 25,00
Vaso de ceramica 70 R$ 40,00

Fonte: Dados PNBOX, 2025
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4.6.3.2 Capacidade Comercial

A estratégia comercial da empresa é multicanal e visa maximizar o alcance da
marca e dos produtos: Venda direta por meio de loja fisica e e-commerce, com
logistica regional para entregas. Parcerias com pontos de venda como
supermercados, floriculturas, lojas de decoragao e arquitetos.

Atuacdo em diversos segmentos, como residencial e comercial, com
fornecimento de solugdes para escritdrios, hotéis, condominios e espagos publicos.
essa abordagem amplia o alcance da marca e permite a personalizagao da oferta

conforme o perfil do cliente.

4.6.3.3 Capacidade de Prestacao de Servigos

A prestacao de servigos € um dos diferenciais da Lisboa Garden. A empresa
oferecera: Consultoria e design de jardins personalizados, com foco em
sustentabilidade e estética; Manutengédo especializada de jardins e areas verdes,
incluindo poda, irrigacéo, controle de pragas e revitalizagdo; Atendimento técnico
presencial, tanto no ponto de venda quanto no local do cliente.

A equipe sera composta por profissionais qualificados, organizados da seguinte
forma: Gerente: responsavel pela gestdo da loja, fornecedores e estratégias
comerciais; Vendedores/Atendentes: capacitados para orientacdo técnica e
atendimento ao cliente; Jardineiro/Paisagista: execug¢ao de projetos de jardinagem e
paisagismo; Caixa: responsavel por operagdes financeiras e fechamento de vendas;
Auxiliar de Estoque: controle e organizagdo do inventario; Equipe de Cuidados:
responsavel por manter as plantas saudaveis e bem cuidadas.

A capacitacédo continua da equipe sera um investimento essencial, garantindo
qualidade no atendimento e um alto nivel de conhecimento técnico.

Promocao e Relacionamento com o Cliente

A promocgédo da Lisboa Garden sera estruturada com foco em visibilidade,
engajamento e construcido de marca. As principais a¢des incluem: marketing digital
em redes sociais (Instagram e Facebook), com conteudo educativo, arquiteturas e

lojas de decoragao; promogdes sazonais e comemorativas, como Kits e arranjos
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personalizados no Natal, Dia das Maes e Primavera; Participagdo em eventos e feiras
do setor de jardinagem e paisagismo.

Campanhas de educacédo ambiental, reforcando o compromisso com praticas
sustentaveis e o cultivo consciente. essas agdes visam ndo apenas atrair novos
clientes, mas também fortalecer o relacionamento com o publico, criando uma base

fiel e conectada aos valores da marca.

4.6.4 Processos operacionais

A gestao do fornecimento sera realizada por meio de parcerias estratégicas
com produtores locais, priorizando fornecedores que adotam praticas sustentaveis. O
controle de estoque sera feito por meio de um sistema de gestéo integrada, garantindo
que a oferta de produtos esteja sempre alinhada a demanda dos clientes.

Os principais insumos a serem comercializados incluem: Plantas saudaveis e
cultivadas de forma sustentavel, Adubos e fertilizantes ecologicos; Vasos
biodegradaveis e reciclaveis; Ferramentas e substratos de alta qualidade.

A logistica de abastecimento sera estruturada para evitar desperdicios e
minimizar impactos ambientais, com reposi¢cdes peridodicas de acordo com a
sazonalidade das espécies.

O atendimento ao cliente sera um dos pilares do negdcio, priorizando a
experiéncia personalizada e a fidelizagdo do publico. Para isso, sera implementado
um treinamento continuo da equipe, capacitando os colaboradores a oferecerem
informacdes detalhadas sobre os cuidados com as plantas.

Além do atendimento presencial, a loja contara com um sistema de vendas
online, proporcionando maior comodidade ao cliente. Os perfis em redes sociais seréo
utilizados para divulgar informagdes sobre os produtos, além de oferecer conteudo

educativo sobre cultivo e manutengao de plantas.
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4.6.5 Necessidades de pessoal

A definicdo da equipe € um dos pilares fundamentais para o sucesso do
negocio, pois influencia diretamente a qualidade do atendimento, a organizacéo da
loja e a eficiéncia operacional. A quantidade e o perfil dos funcionarios devem ser
planejados de acordo com o porte do negocio, a demanda esperada e 0s servigos
oferecidos.

Para nosso negdcio a equipe sera composta por:

Geréncia: O cargo dos quatro sécios, Alexandre Ribeiro responsavel pelo setor
de marketing com a remuneragdo de R$ 2.000,00; Erika Reis ficara responsavel pelo
setor de financias com a remuneracdo de R$ 2.000,00; Fabio Rodrigues ficara
responsavel pelo setor de vendas com a remuneragdo de R$ 2.000,00; Carol Johner
ficara responsavel pela geréncia geral com a remuneragdo de R$ 2.000,00.

Atendentes/Vendedores: Profissionais capacitados para auxiliar os clientes na
escolha das plantas, insumos e acessorios, além de oferecer orientagdes sobre cultivo
e cuidados, com uma remuneracgdo de R$ 1.518,00, sendo 1 pessoa para essa fungao.
Vendedor CBO 5211-10.

Jardineiro/Paisagista: Dependendo do escopo do negdcio, pode ser necessario
um profissional para servigos de plantio, montagem de vasos e projetos paisagisticos.
Jardineiro CBO 6220-10, com a remunerag¢do de R$ 2.000,00, sendo contratado 2
pessoas.

Caixa: Encarregado do fechamento das vendas, recebimentos e organizacao
financeira do ponto de venda. Com o CBO 4211-25 e remuneragdo R$ 1.518,00,
sendo contratado 1 pessoa.

Auxiliar de Estoque: Responsavel pelo recebimento de mercadorias,
organizagao do estoque e manuteng¢ao dos produtos em boas condi¢gdes. Com o CBO
4141-25 e remuneracao de R$ 1.518,00, sendo contratado 1 pessoa.

Equipe de Manutengéao e Cuidados: Pode incluir profissionais dedicados a rega,
poda e controle de pragas, garantindo que as plantas estejam sempre saudaveis para
a venda. Sera contratado uma empresa terceirizada com o valor de pagamento de R$
6.000,00, referente a contratagcao de 2 colaboradores.

Além do numero de funcionarios, € essencial investir na capacitacéo da equipe,

pois o conhecimento sobre plantas e atendimento ao cliente € um diferencial
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competitivo. A distribuicdo das fungdes e a definicdo de horarios também devem ser

planejadas para atender bem os clientes e garantir a operagao eficiente do Garden.

4.7 PLANO FINANCEIRO

O planejamento financeiro € uma ferramenta essencial para a viabilidade e
sustentabilidade de qualquer empreendimento, incluindo um Garden. Segundo
Gitman (2010), a administragéo financeira eficiente envolve a gestdo de recursos para
garantir liquidez, rentabilidade e seguranga no longo prazo. Um plano financeiro
estruturado para um Garden deve considerar investimentos iniciais, custos
operacionais, estratégias de precificacdo e proje¢des de retorno, garantindo que o
espaco verde seja autossustentavel e economicamente viavel.

DENELAS (2005), diz que a parte do plano financeiro é onde aparecerao os
numeros, incluindo investimentos, gastos com marketing, despesas com vendas,
analise de rentabilidade do negdcio, € a parte mais trabalhosa do plano de negécios.

Segundo DORNELAS (2005), o plano financeiro compreende em: balango
patrimonial, demonstracado de resultados, fluxo de caixa, ponto de equilibrio, indice
financeiro, técnica de analise de investimentos e técnicas de fluxos de caixa

descontado.

4.7.1 — Estimativa dos investimentos fixos

O investimento fixo inclui todos os recursos necessarios para a estruturacio da
Lisboa Garden, como ferramentas de jardinagem, sistemas de irrigagao, mobiliario e
materiais de construgéo. Estes itens sdo essenciais para a funcionalidade e estética

do espaco verde.
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Tabela 03 - Estimativa dos investimentos fixos

Descric@o Quant.  Valor unitério (RS) Valor total (R$) %
Armarios 1 700,00 700,00 4.05
Balcdes de atendimento 1 500,00 500,00 289
Carrinhos de mé&o | 130,00 130,00 075
Celular ] L.000,00 1.000,00 579
Coemputadores 2 200000 4.000.00 2315
Estufa I 2.000,00 2.000,00 n57
Impressoras 1 1500,00 500,00 8.68
Mesas e cadeiras para clientes 2 700,00 400,00 810
Prateleiras e expositores 8 200,00 1.600,00 89.26
Sistema de seguranca (alarmes, | 150,00 150,00 0.87
cilmcrus]

Sistema de ventilacdo e ar 2 2000,00 4.000,00 2315
condicionado

Tesouras de poda e facas 6 50,00 300,00 1.74
Total 17.280,00 100.00

Fonte: os autores segundo Dados PNBOX, 2025

Na tabela 03, estima-se os investimentos fixos do montante R$ 17.280,00
ressaltasse que os maiores investimentos recaem sobre a aquisicdo de computadores

23,15% e sistemas de ventilacdo ar-condicionado 23,15%.

4.7.2 — Capital de giro

O capital de giro envolve os recursos financeiros necessarios para manter a
Lisboa Garden funcionando, cobrindo despesas como reposicao de insumos,
manutengao e pagamento de funcionarios. Garantir um capital de giro adequado evita
problemas financeiros no curto prazo.

Segundo SEBRAE (2013) O capital de giro é o montante de recursos
necessarios para o funcionamento normal da empresa, compreendendo a compra de
matérias primas ou mercadorias, financiamento das vendas e o pagamento das

despesas.



Para (MARTINS & ASSAF NETO, p. 276) O capital de giro representa o valor
total dos recursos demandados pela empresa, para financiar seu ciclo operacional,
que engloba as necessidades circulantes identificadas desde a aquisicdo de matéria-
prima até a venda de produtos elaborados.

Tabela 04 - Capital de giro

Prazos Médios de Recebimento

A vista 0 35.00
30 dias 185 65.00
Total 19.5 100.00

Prazos Medios de Pagamento

15 dias 6 40.00
30 dias 18 60.00
Total 24 100.00

Resultados

Prazo Medio de Estoque 10 dias
Prazo Medio de Recebimento 18.5 dias
Prazo Medic de Pagamento 24 dias

Fonte: os autores segundo Dados PNBOX, 2025

Com a tabela 04, identifica- se que o prazo médio de recebimento e 19,5 dias
€ o prazo de pagamento e de 24 dias, entdo tera 4,5 dias de prazo de sobra. Esse
intervalo pode permitir que a empresa utilize os insumos ou comercialize os produtos

antes de quitar suas obrigag¢des financeiras.
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4.7.3 — Investimentos pré-operacionais

Para a abertura do Lisboa Garden, é necessario investir em consultorias,
licengas, treinamentos e marketing inicial. Esses investimentos ajudam a estabelecer
um negaocio sélido desde o inicio.

Segundo o SEBRAE (2013), os investimentos pré-operacionais sdo os gastos
que a instituicdo tera, antes mesmo de abrir suas portas, como despesas de

legalizacao, divulgacéo, material didatico e outros.

Tabela 05 - Investimento pré-operacional

Descrig@o Valor total (RS) %
Criagdo e registro da marca 60000 13.36
Gaostos de legalizacao 1450,00 3228
Sistama de Irrigagéo 700,00 1559
Taxas e licencas 240,00 5.34
Trelnamento da equipe 1.000,00 2227
Uniformes e crachas 500,00 L4
Total 4.490,00 100.00

Fonte: os autores segundo Dados PNBOX, 2025

Como apresentado na tabela 05, entendesse que os maiores investimentos sdo
com Gastos de legalizagado 32,29% e treinamento com equipes 22,27%, essa fase &
essencial para garantir que todas as condi¢cdes necessarias para o funcionamento

estejam preparadas, reduzindo riscos e aumentando as chances de sucesso.

4.7.4 — Investimento total

A soma dos investimentos fixos e pré-operacionais resulta no investimento total
da Lisboa Garden. Esse valor é essencial para avaliar a viabilidade financeira do

projeto.
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Tabela 06 - Investimento total

Fontes de Recursos

Descrigéio Valor (RS) %
Fabio Rodrigues 24.963.24 25.00 %
Alexandre Ribeiro 2496327 25.00 %
Ana Carolina 2496324 2500 %
Erika Reis 2496324 2500 %
Total 99.852,99 100.00

Fonte: os autores segundo Dados PNBOX, 2025

A tabela 06, apresenta que os maiores investimentos sdo com Gastos de
legalizacéo 32,29% e treinamento com equipes 22,27%, essa fase € essencial para
garantir que todas as condicdes necessarias para o funcionamento estejam

preparadas, reduzindo riscos e aumentando as chances de sucesso

4.7.5 — Estimativa do faturamento mensal

O faturamento mensal deve considerar todas as fontes de receita da Lisboa

Garden, como venda de plantas, servigos de jardinagem e venda de produtos.



Descricdo
Arvores Frutiferas
Fartilizantes

Flores para vasos e
jardins

Home care

Jardim verticais
kokedamas
Medicamentos pard
Plantas

Plantas

Plantas medicinais
Plantas ornamentadis
Poda de Arvore

Regadores e
pulverizadares

Tarra vegetal
Tesoura de poda
Vaso Cimento
Vaso Plastico
vasos de ceramica

Total

Tabela 07 - Estimativa do Faturamento

Categoria
Produto de revenda
Produto de revenda

Produto de revenda

Servico

Servico

Produto de fabricagdo

propria

Produto de revenda

Produto de revenda
Produto de revenda
Produto de revenda
Servico

Produto de revenda

Produto de revenda
Produto de revenda
Produto de revenda
Produto de revenda

Produto de revenda

Fonte: os autores segundo Dados PNBOX, 2025
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Quant. Preco de venda (RS) valortotal %

60
8O
300

100
10
100

65

100
50
80

50

80
20
60
100
60

220,00
80,00
7,00

130,00
500,00
120,00

12.00

50,00
25,00
85,00
320,00
30,00

25,00
30,00
87.00
65,00
110,00

13.200.00
6.400,00
210000

13.000,00
5.000,00
12.000.00

780,00

5.000,00
250,00
6.800,00
3.840,00
150000

225000
600,00
523000
6.500,00
6.600,00
92.040,00

14.34
6.95
228

1412
543
13.04

0.85

5.43
.36
7.38
417
L63

244
0.65
5.67
106
FAK
100.00

Nota-se na tabela 07 que as trés maiores fontes de receita do Lisboa Garden

sao arvores frutiferas 14,34%, Home Care 14,12% e Kokedamas 13,04%. A Tesoura

de Poda 0,65% representa a menor participacao nas receitas, o que pode indicar baixa

procura ou um produto com margens reduzidas.
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476 — Estimativa do custo unitario de matéria-prima, materiais diretos e
terceirizacoes

Tabela 08 - Estimativa de custo unitario de matéria prima
Produtos de Fabricacdo Prépria

kokedamas Prego de venda: RS 120,00

Nome do insumo Quant. Unidade de medida  Valor unitério (RS) % Valor total (RS)
Barbante 10 metros 0,50 2239 500

Planta 1 unicade 15,00 66.67 15.00

Terra 08 kilo 5,00 nn 250

Total 100 2250

Fonte: os autores segundo Dados PNBOX, 2025

Com a tabela 08, compreende-se que a Kokedama tem um valor de venda R$
120,00 e um custo de produgdo R$ 22,50. retorno de R$ 97,50 do nosso produto
vendido com uma margem de lucro elevada, pois o custo de produgado representa

apenas 18,75% do preco final. Isso sugere uma boa viabilidade financeira do produto.

Na Tabela 09 visualiza-se o custo com a empresa terceirizada, que disponibiliza

2 colaboradores responsaveis pela manutencao e cuidados.

Tabela 09 - Servigos de terceiros

Servigos de terceiros 6.000,00 16.78

Fonte: os autores segundo Dados PNBOX, 2025

4.7.7 — Estimativa dos custos de comercializagao

A Estimativa dos custos de comercializacao define a projecao dos gastos que

tém ligacao direta com as operacdes de comercializacdo de um item ou servigo. logo
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sdo considerados variaveis, ja que flutuam de acordo com a quantidade de vendas. A
sua previsao € essencial para a criagdo de um plano de negocios solido, pois

possibilita determinar um pre¢o de venda apropriado e analisar o lucro da empresa.

Tabela 10 - Estimativa dos custos de comercializagao

Produtos de Revenda

Descrigéio Valor de aquisicéo (RS) Prego de venda (R$)
Arvores Frutiferas 100,00 220,00
Fertilizantes 35,00 80,00
Flores para vasos e jardins 1,50 7.00
Medicamentos paro Plantas 4,00 12,00
Plantas 15,00 50,00
Flantas medicinais 7.00 25,00
Plantas ornamentais 40,00 85.00
Regadores e pulverizadores 12,00 30,00
Terra vegetal 1200 25,00
Tesoura de poda 15,00 30,00
Vaso Clmento 35,00 87,00
Vaso Pldstico 25,00 65.00
vasos de ceramica 45,00 no.oo

Fonte: os autores segundo Dados PNBOX, 2025

Com base na tabela 10 as arvores frutiferas e os vasos ceramicos sao os

produtos com maiores valores a serem adquiridos.

4.7.8 Apuracéao do custo dos materiais diretos e/ou mercadorias vendidas

E um processo fundamental para calcular os gastos envolvidos na venda de
um produto ou servigo. Abrange todas as despesas necessarias para levar o item ao
consumidor final, garantindo que a precificagdo seja adequada e que a operacao seja

sustentavel.
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Tabela 11 - Apuragéo dos Custos

Custo dos Produtos, Mercadorias e Servigos Vendidos

Descrigdo Custo un. (R$) Custo total (R$)

Arvores Frutiferas 100,00 60 §.000,00 18.28
Fertilizantes 35,00 80 2.800,00 8.53
Flores para vasos e jardins 1,50 300 450,00 1.37
Home care 40,00 100 4.000,00 12.18
Jardim verticais 250,00 10 2.500,00 7.61
kokedamas 22 50 100 2.250,00 6.85
Medicamentos para Plantas 4,00 65 260,00 0.79
Plantas 15,00 100 1.500,00 4.57
Plantas medicinais 7.00 50 350,00 1.07
Plantas ornamentais 40,00 80 3.200,00 9.75
Poda de Arvore 20,00 12 240,00 0.73
Regadores e pulverizadores 12,00 50 600,00 1.83
Tema vegetal 12,00 90 1.080,00 3.29
Tesoura de poda 15,00 20 300,00 0.91
Vaso Cimento 35,00 60 2.100,00 6.40
Vaso Plastico 25,00 100 2.500,00 7.61
vasos de cerAmica 45,00 60 2.700,00 8.22
Total 32.830,00 100.00

Fonte: os autores segundo Dados PNBOX, 2025

Pode-se visualizar na tabela 11 que arvores frutiferas 18,28% e Fertilizantes

8,53% sao os maiores custos de aquisicao de mercadorias.

4.7 .9 Estimativa dos custos com méao de obra

Essencial para determinar os gastos relacionados a forga de trabalho na
empresa, esses custos envolvem tanto os salarios diretos dos funcionarios quanto

encargos trabalhistas, beneficios e despesas operacionais associadas.
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Tabela 12 - Estimativa dos custos com mao obra

Custos com Pessoal

Cargo N°® Saldrio Mensal Custocom Encargo Custo com Beneficios  Custo Total
Emprega-dos (RS) saldrios (RS) social (%) Encargos (RS) (rS) (RS
Atendente 1 1.518,00 1518,00 40.00 607.20 120,00 2.24520
Auxiliar de Estoque 1 1.518,00 1518,00 40.00 807,20 120,00 224520
Caixa 1 1518,00 1518,00 40.00 80720 120,00 224520
Jardineiro 1 2000,00 200000 40.00 800,00 160,00 2.950,00
Total 9.685,60

Fonte: os autores segundo Dados PNBOX, 2025

Na tabela 12 apresentamos a estimativa de custo com mao de obra com um
total de R$ 9.685,00, sendo o maior valor investido com o jardineiro totalizando R$
2.950,00.

4.7 .10 Estimativa do custo com depreciagao

Esse processo permite alocar o custo dos ativos ao longo de sua vida util,
facilitando o planejamento de substituicées e reinvestimentos futuros. Tem um papel
crucial no planejamento de um negdcio, consegue fazer previsdo de custos,
planejamento de substituicdo, redugcao de carga tributaria, tomada de deciséo

tributaria, tomada de decisao estratégica e valorizagdo do patrimonio.

Depreciacdo Anual = (Valor de Aquisi¢do — Valor Residual) + Vida Util

A depreciacdo € um conceito essencial na contabilidade e na economia,
utilizado para medir a perda de valor dos bens ao longo do tempo devido ao uso,
desgaste ou obsolescéncia. Na tabela abaixo mostramos a previsdo dos nossos
dados.
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Tabela 13 - Estimativa dos custos com depreciagao

Vida
til

Val. residual

(rs)

Val. total

(Rs)

Depreciaca
o anual (RS)
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Depreciaca
o mensal
(rS)

Armdarios

Balcdes de atendimento
Carrinhos de mao
Celular

Computadores

Estufa

Impressoras

Mesas e cadeiras para
clientes

Prateleiras e expositores

Sistema de seguranga
(alarmaes, cémeras)

Sistemma de ventilagdo e ar
condicionado

Tesouras de poda e facas

Total

10 anos
10 anos
10 anos
5 anos
5 anos
10 anos
10 anos

10 anos

10 anos

5 anos

10 anos

10 anos

150,00
120,00
50,00
320,00
LB0O,00
320,00
420,00
340,00

420,00
20,00

20,00

80,00

700,00
500,00
130,00
L000,00
4.000,00
2.000,00
1500,00
L400.,00

160000
150,00

4.000,00

300,00

55,00
38.00
8,00
136.00
440,00
168,00
108,00
106,00

N8.00
26,00

388,00

2200
162300

Fonte: os autores segundo Dados PNBOX, 2025

4583
367
0,667
1333
36,667
14,00
8.00
8833

8833
2167

3367

1833
13525

Na tabela 13 compreendemos que o maior custo de depreciacdo é

computadores com R$ 36,667 mensal e o menor é Tesouras de poda e facas com R$

1,833 mensal.

4.7.11 Estimativa dos custos fixos operacionais mensais

A Estimativa dos Custos Fixos Operacionais Mensais refere-se a proje¢ao dos

gastos recorrentes que uma empresa deve arcar mensalmente para manter suas

operacdes, independentemente do volume de produgao ou vendas. Esses custos sao

essenciais para a elaboragdo de um plano de negocios sdlido, pois ajudam a

determinar o ponto de equilibrio e a viabilidade financeira do empreendimento.
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Tabela 14 - Estimativa dos custos fixos

Descrigdo Valor total Porcentagem
Agua 300,00 0.84
Alugueis, condominio e IPTU B8.000,00 2237
Depreciacao 13525 0.38
Encargos sociais sobre pro-labore 160000 4.47
Encargos sociais sobra salarios 2521860 733
Honorarios contabeis 500,00 1.40
Luz 700,00 186
Materiais de limpeza 200,00 0.84
Material de escritario 400,00 112
Pro-labore 8.000,00 2237
Sdilarios e Beneficios 7.064,00 1976
Servigos de terceiros 8.000,00 16.78
Tarifas bancdarias 35,00 010
Telefone a internat 100,00 0.28
Total 35.755,85 100.00

Fonte: os autores segundo Dados PNBOX, 2025

Observando a tabela 14, verifica-se que os maiores custos fixos sdo aluguéis,
condominio e IPTU com 22,37%, Pré-labores com 22,37% e Salarios e beneficios com
19,76%.

4.7.12 Demonstrativo de resultados

Demonstracédo do Resultado do Exercicio (DRE), € um instrumento contabil
crucial que mostra de maneira organizada a performance financeira de uma
organizagdao durante um tempo determinado. Este documento destaca como é
constituido o resultado liquido, comparando as receitas com os custos e despesas

calculados com base no regime de competéncia.



Tabela 15 — Demonstrativo de resultado

l. Receita Total

Descricto valor (RS) %
Vendas a Vista 3221400 35.00
Vendas a Prazo 58.826.00 65.00
Total 92.040,00 100.00

2. Custos Varidveis Totais

Descrigéio valor (RS) %
CPV - Custos dos Produtos de Vendidos 225000 244
CMV - Custos das Mercadorias Vendidas 23.840,00 2580
CS5V - Custos dos Servicos Vendidos 6.740,00 132
Impostos Federais 799828 8.69
Taxas de cartdes 1.840,80 200
Total 42.669,08 46.36

3. Margem de Contribuico

valor (rRS) %

Total 49.370,92 53.64

Fonte: os autores segundo Dados PNBOX, 2025

Com base nos dados apresentados na Tabela 15, projetamos uma receita
mensal de R$ 92.040,00 para o empreendimento, visando refletir uma expectativa
realista e alinhada com as metas do plano de negdcios e observa-se que tem uma

margem de contribuigdo 53,64 %.

4.7.13 Indicadores de viabilidade

Os indicadores financeiros ajudam a analisar a viabilidade do negdcio e incluem
métricas como ponto de equilibrio, lucratividade e prazo de retorno do investimento.
Os indicadores de viabilidade financeira sdo ferramentas essenciais para

avaliar a sustentabilidade e o retorno de um projeto ou investimento. Eles permitem
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que empreendedores e investidores determinem se um negécio € financeiramente

viavel, auxiliando na tomada de decisbes estratégicas.

Grafico 08 - Indicadores de viabilidade
Graficos

Indicador de Lucratividade

&
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Fonte: os autores segundo Dados PNBOX, 2025

Com base nos dados apresentados no Grafico 08, observa-se que os custos
variaveis sao de 45,51%, custos fixos sdo de 38,848% e dando um resultado de

15,651%, isso indica que a lucratividade esta acima da taxa de juros atual.
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4.7.13.1 Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio € o momento em que as receitas totais de uma empresa
sao exatamente iguais aos seus custos e despesas totais. Em outras palavras, é o

valor minimo de vendas necessario para que a empresa cubra seus custos fixos e

variaveis, sem gerar lucro nem prejuizo.

Ponto de equilibrio = custos fixo total + Indice da margem de contribui¢cdo

Indice da margem de contribuigdo = (margem de contribui¢gdo + prego de venda) x 100

Tabela 16 — Ponto de equilibrio

Lucro Desejado: RS 50.000,00

Descricdo

PE Contakbil RS 870927 83
PE Financeiro RS 876.949 85
PE Econémico RS 971.670.95

Fonte: os autores segundo Dados PNBOX, 2025

Na tabela 16 visualizamos os pontos de equilibrio e verificamos que a partir
do ponto de equilibrio financeiro de R$ 971.670,95 a empresa esta gerando a

rentabilidade aceitavel e acima deste valor gera lucro mais que o esperado.

4.7.13.2 Lucratividade

Lucratividade é a capacidade de uma empresa gerar lucro em relagéo ao seu
volume de vendas ou investimento. Ela pode ser medida por meio de indicadores

como a margem de lucro, que relaciona o lucro liquido com o faturamento da empresa,

mostrando o quanto da receita se transforma em lucro.



Lucratividade (%) = (Receita Total + Lucro Liquido) x 100

Tabela 17 — Lucratividade

Receita Anual RS 123444874
Custos Variaveis RS 56168945
Margem de Contribuicao RS 67275829
Custos Fixos RS 479.560,67
Resultado RS 183.188,00
Lucratividade Anual 15.65 %

Fonte: os autores segundo Dados PNBOX, 2025

De acordo com a Tabela 17, quer dizer que sob os R$ 1.234.448,74 de receita

total “sobram” R$ 193.199,00 na forma de lucro, depois de pagas todas as despesas

e impostos, o que indica uma lucratividade de 15,65 % ao ano.

4.7.13.3 Rentabilidade

Rentabilidade € o retorno obtido em relagdo ao capital investido na empresa

ou em um projeto especifico. Ao contrario da lucratividade, que esta focada na relagéo

entre lucros e vendas, a rentabilidade envolve a analise do lucro obtido com base no

valor do investimento feito.

Rentabilidade (%)=(lucro liquido + investimento total) x 100

Tabela 18 - Rentabilidade

Rentabilidade Anual 193.48 %

Fonte: os autores segundo Dados PNBOX, 2025
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Na tabela 18, é possivel verificar que a cada ano, o empresario recupera

193,48% do valor investido através dos lucros obtidos no negdcio.

4.7.13.4 Prazo de retorno do investimento

O prazo de retorno do investimento (payback) € o periodo necessario para que
o investimento inicial feito em um projeto ou empresa seja recuperado por meio dos
fluxos de caixa gerados por esse investimento. Quanto menor o prazo de payback,

mais rapido a empresa recupera o valor investido e comega a gerar lucro.

Tabela 19 — Prazo de retorno

Payback Simples 7 meses

Rentabilidade Anual 193.48 %

Fonte: os autores segundo Dados PNBOX, 2025

Pelo que consta na Tabela 19, apresentamos que 7 meses apos o inicio das
atividades da empresa o empreendedor tera recuperado sob a forma de lucro tudo o

que gastou com o investimento no negocio.
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5 SUBPROJETO DE RESPONSABILIDADE SOCIAL E/OU SUSTENTABILIDADE

A Lisboa Garden tem a intengdo de promover educacdo ambiental, inclusao
social e praticas sustentaveis por meio da disseminacédo do cultivo de plantas e da
jardinagem urbana, fortalecendo o vinculo da comunidade com o meio ambiente.

O empreendimento ndo sera apenas um ponto de venda, mas um centro de
referéncia em sustentabilidade urbana, educagao ambiental e responsabilidade social,
conectando seu propdsito comercial com impacto positivo, oferecera as seguintes
atividades:

1. Oficinas Gratuitas de Cultivo Sustentavel: compostagem doméstica, hortas
urbanas, plantas medicinais, reciclagem de vasos voltadas aos moradores locais,
escolas publicas, idosos e pessoas em situagao de vulnerabilidade. Buscara parcerias
com escolas, ONGs e centros comunitarios.

2. Programa “Adote uma Planta”: Doagao de mudas cultivadas com reaproveitamento
de substratos e embalagens recicladas para incentivar os cuidados com o meio
ambiente desde a infancia. Oferecera, para cada compra feita na loja, uma muda sera
doada a uma escola ou institui¢ao.

3. Reciclagem e Reutilizagado de Materiais: Aceitacdo de vasos usados, substratos
organicos, e embalagens plasticas para reuso voltado aos clientes que, ao participar
ganham descontos em compras futuras.

4. Emprego Inclusivo e Formacgao: Contratagdo e capacitagdo de jovens em situagéo
de vulnerabilidade ou com deficiéncia para atuar na produgao, atendimento e logistica.
Incentivara a formacao em jardinagem, sustentabilidade e atendimento ao cliente.

5. Jardins Comunitarios em Espacos Publicos: Apoio a mutirdes para criagao de
hortas e jardins em pragas, escolas e terrenos ociosos. Oferecera plantas, sementes
e suporte técnico.

Espera-se impactar nos cenarios abaixo:

Ambientais: Reducao de residuos, areas verdes urbanas, aumento da biodiversidade
local.

Sociais: Geragao de renda, inclusao social, educacdo ambiental acessivel.
Comerciais: Fortalecimento da imagem da loja, fidelizacdo de clientes conscientes,

diferencial competitivo.
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6 CONSIDERAGOES FINAIS

Com base na analise de mercado, estrutura operacional, projegcdes financeiras
e estratégias de marketing apresentadas, conclui-se que a abertura da Lisboa Garden
€ uma iniciativa economicamente viavel e promissora. O crescente interesse por
ambientes verdes, jardinagem e praticas sustentaveis cria um cenario favoravel ao
empreendimento, que se diferencia ao oferecer uma experiéncia completa,
combinando produtos, servigos personalizados e um espaco acolhedor que aproxima
o cliente da natureza. As projecgdes financeiras indicam equilibrio entre investimento e
retorno, reforgcando o potencial de lucratividade a médio prazo.

Além disso, a utilizacdo de metodologias estratégicas como a analise SWOT,
as Cinco Forgas de Porter, o modelo VRIO e o Radar de Inovagao desempenha papel
fundamental na viabilizag&o e no sucesso deste plano de negécios. Essas ferramentas
proporcionam uma compreensao aprofundada do ambiente competitivo, das
capacidades internas e das oportunidades de inovacéo, permitindo que a Lisboa
Garden se posicione de forma assertiva e sustentavel no mercado. Ao integrar essas
metodologias, o empreendimento fortalece sua capacidade de adaptagdo e
crescimento, consolidando-se como referéncia local para um publico cada vez mais

consciente e conectado ao bem-estar e a preservagao ambiental.
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