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RESUMO

O presente Trabalho de Conclusdo de Curso (TCC) apresenta um projeto de
consultoria empresarial desenvolvido pela equipe Maximizze com o foco na analise e
proposi¢cao de melhorias estratégicas para o Brechd Cabide Roxo. O objetivo central
do estudo foi identificar as principais fraquezas do negdcio para, subsequentemente,
elaborar um plano de acédo detalhado com solugdes que visam melhorias para o
crescimento da empresa. A metodologia utilizada foi baseada em uma Andlise
SWOT, estruturada a partir de informagdes coletadas em uma reunido com o socio-
proprietario do brechd. O diagnéstico apontou como principais fraquezas a
inconstancia e a falta de padronizagdo no marketing e nas vendas online, além da
auséncia de um sistema automatizado para o controle de estoque. Em resposta as
necessidades identificadas, foi elaborado um Plano de Ac&o abrangente, com
recomendacgdes estratégicas divididas em trés consultorias: Marketing, Processos e
Tecnologia. Na Consultoria de Marketing, sugere-se o desenvolvimento de uma
identidade visual coesa e um planejamento de conteudo estratégico para as redes
sociais. Na Consultoria de Processos, recomenda-se a implementacdo de
ferramentas de gestdo, como um sistema ERP para automatizar o controle de
estoque e um CRM para otimizar o relacionamento com o cliente e a analise de
vendas (Curva ABC e Dashboard). Por fim, a Consultoria de Tecnologia propde a
transicdo dos processos analdgicos para o digital e a criagdo de uma plataforma de
e-commerce para a expansao do canal de vendas. Este trabalho oferece ao Brecho
Cabide Roxo um guia pratico com solu¢des sugeridas para que o empreendedor
possa avaliar e implementar, visando o aumento da eficiéncia operacional, o
fortalecimento da marca no ambiente digital e a garantia de um crescimento
sustentavel a longo prazo.

Palavras-chave: Brechd; Consultoria; Analise SWOT,; Marketing Digital; Gestao de

Processos; Tecnologia.



ABSTRACT

This Final Project presents a business consulting project developed by the
Maximizze team, focusing on the analysis and proposal of strategic improvements for
Brechd Cabide Roxo. The main objective of the study was to identify the company’s
key weaknesses and subsequently develop a detailed action plan with solutions
aimed at fostering business growth. The methodology applied was based on a
SWOT Analysis, structured from information collected during a meeting with the
store’s owner. The diagnosis revealed major weaknesses such as inconsistency and
lack of standardization in marketing and online sales, as well as the absence of an
automated inventory control system. In response to these identified needs, a
comprehensive Action Plan was developed, with strategic recommendations divided
into three consulting areas: Marketing, Processes, and Technology. The Marketing
Consulting proposes the development of a cohesive visual identity and a strategic
content plan for social media. The Process Consulting recommends the
implementation of management tools, such as an ERP system to automate inventory
control and a CRM system to optimize customer relationships and sales analysis
(ABC Curve and Dashboard). Finally, the Technology Consulting suggests
transitioning from analog to digital processes and creating an e-commerce platform
to expand sales channels. This project provides Brechd Cabide Roxo with a practical
guide of suggested solutions that the entrepreneur can assess and implement,
aiming to increase operational efficiency, strengthen the brand’s digital presence,
and ensure sustainable long-term growth.

Keywords: Thrift Store; Consulting; SWOT Analysis; Digital Marketing; Process

Management; Technology.



LISTA DE FIGURAS

Figura 1 - MODELO LOGO ...t e e e e e e e 18
Figura 2 - LOGO DESIGN ...ttt e e e e e e e 20
Figura 3 — POST 1: PAGINA 1T E 2o, 21
Figura 4 — POST: POST 1: PAGINA B E 4 ..o, 22
Figura 5 —POST 2: PAGINA 1 E 2., 22
Figura 6 - POST 2: PAGINA B E 4 ..., 23
Figura 7 - 4PS MAXIMIZZE ... 28
Figura 8 - AnAlise SWOT ... e eeannes 35
Figura 9 — Modelo de Post INformativo 1.............uuiiiiiiiiiiiiiiii 54
Figura 10 - Post INfOrmativo 2 ............uuuiiiiiiiiiiiii e 54
Figura 11 - POSt A€ LOOKS ........oieiiiiieeeee e 55
Figura 12 — Post de SPOIler..........oeeeeiiii e, 56
Figura 13 — Post de Langamento 1 .............uuuiuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 56
Figura 14 - Post de Langamento 2 ............uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 57
Figura 15 — Post de INteragao ...........oooovuiiiiiiiii e 57
Figura 16— Capa Atrativa 1..........oooiiiii e eeaaaes 59
Figura 17— Capa ALrativa 2............uuueiiiiiiiii e 59
Figura 18— Capa ALrativa 3...........uuiiiiiiiiiiiiiiiie e 60
Figura 19— Carrossel Parte 1 ........ooeiiii e, 61
Figura 20— Carrossel Part€ 2 ............ooiiiiiiiieece e 61
Figura 21 - Carrossel Parte 3 ..........uuuiiiiiiiiiiiiiiiiii e 62
Figura 22 — CarrosSSel Part@ 4 ............uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 62
Figura 23 - Carrossel Parte 5.........oeeiii e 63
Figura 24 — Carrossel Part€ 6 ..........cooooeeiiiiiiiicci e 63
Figura 25 - CarroSSel Part 7 ............uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 64
FIQUIra 26 - DESTAQUES ... ..uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiie it 66
Figura 27 — INStagram ... ..o eenaees 69
T [0 = 22 el I ] PR 72
Figura 29 - Exemplo de Curva ABC ............uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 91
Figura 30 - Dashboard de VENdas ..............uuuuiuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 92
[ To 18] =T Bl @7 o ¢ 11 = o o 99

o U= T s | (= 100



FIQUIA 33 — BliNG ..o 104

Figura 34 — Grafico de Visitantes N0 Site ..........ccooiiiiiiiiiiic e, 130
Figura 35 — Grafico da Experiéncia do USUAIO.............occcuimiiiiiiieiiinieeeee e 131
Figura 36 — Grafico da CONVEISA0 ...........uuuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiie e 133
Figura 37 — Quantidades de Pedidos NO BIiNG ............uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiie 134
Figura 38 — Indicador de Controle de Contas...........cccooevviviiiiiiiiiicieiecee e 135
Figura 39 - Indicador de Controle do EStoque.............oocccimiiiiiiiiiiiiieeeeee e 136

Figura 40 — Indicador FINGNCEIr0..........uuuuiiiiiiiiiiiiiiii e 137



LISTA DE TABELAS

Tabela 1 - PACOTES MAXIMIZZE.........ooo ettt 29
Tabela 2 - Cronograma de Marketing............ccoooviiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeee 74
Tabela 3 - Cotagdo de Marketing ............coiiiiiiiiiiic e 79
Tabela 4 - Cronograma de ProCESSOS......cccceiiiiiiiiiiiie et 93
Tabela 5 — Cotagao de ProCESSOS ......ccooviuiiiiiiiiee e 96
Tabela 6 — Cronograma de Tecnologia...........ccovvvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 105
Tabela 7 — Cotacao de TeCNOIOgia..........ciieieiiiiiiiicce e 108
Tabela 8 — Cronograma Geral...............eoiiiiiiiiiiice e 111
Tabela 9 — Cotagdo Geral de Itens de Compra Unica............ccooveeeeeoeeeeeeeeeeee, 116
Tabela 10 — Cotacao Geral de Assinaturas.............cccoeeieiiiiiiiie i 117

Tabela 11 - Exemplificag@o de KPI ..........cooooiiiiii e 123



SUMARIO

1 INTRODUGAO ......coeeerereieecnesaessessessessessessessessesssssessessessessesssssssssssessssssssesssssssssnns 14
2 CRIAGAO DA CONSULTORIA ........oooereereirirreeeeessessessessessesssssessessessssssssssssssssnees 15
2.1 Definig0 CONCEITUAI .......cvveeiiiiie et e 15
2.1.1 CoNCEIt0 CeNIral.....coeeeiii e 15
2.1.2 ESSENCIA € ProPOSItO.......uiiiiiiiii it e e 16
2. 1.3 AMFDULOS ... aan 16
2.1.4 Personalidade € ArqUELIPO .........uueuiiie e 17
2.2 1dentidade VISUAL..........cooeuiiiiiieie ettt 17
2.2.1 Atributos Da MaXimizZZe...........uuiiiiiiiii e 17
2.2.2 S10gaN: D VISEO A ACEO ... 18
PG T O 4 7= Toz= o J o [o T Ao o o ] 1] o Lo TS 18
2.2.3.1 Conceitos apliCadOs ......ccooiiiiiiiiiie e 19
2.2.3.2 PSicologia das COMES........ccuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeee ettt 19
2.2.3.3 Elementos GrafiCOS ......cccooiiiiiiiiiiee et 20
2.2.4 Posts Para As Redes SOCIAIS.........coiiiiiiiiiiiiice et 21
2.3 Definigao de Missao, Visao E Valores.............oueiiiiiiiiiiiiiiccec e 23
2.3.1 Importancia Do MVV Para Uma Empresa........ccccoooveiiiiiiiiii e 24
2.3.2 MiSSA0, ViISA0 E ValOrES.......oeeiieeieeeeee e 25
WA W] o] [ oo 1 AN AV o T 26
2.5 MiX de Marketing .......uoiiiiiiiii e 27
8 Tt I e o [ (PSPPI 29
R T = o o PSPPI 30
P TG T - Lo R 31
AR T 3 o o] o 4o Yo7~ o 1 32
3 ANALISE SWOT .....ooecccirerteecreresseseesesasasssesssssss e e sssasssss e s sssassssesssssasssnsnssanans 34
X Tt o o= T PP 35
Xt I O 0 =T [ - 36
3. 1.2MOAa PIUS SIZE ... 36

B 3 A ENAIMENTO e - 36



I T I Y/ o To F= VA o] = = PSPPI 37

3.2 FrAQUEZAS ... oottt e et a e e aaee 37
3.2.1 Marketing e Vendas onliNe ...........cooouiiiiiiiiii e 38
3.2.2 CoNntrole de €StOQUE .......uuuiiei et 38
B R I o 41 Vo= P 38
3.3 EStigmMa .. 39
3.3.2 Sazonalidade..........cooooiiiiiie 39
K @ o To] (1] T =T 1= PSR 40
3.4.1 Localizagao Geografica Favoravel .............coooovviiiiiiiiiiiiiiccee e, 40
3.4.2 Crescimento do Segmento de Brechos.............ovvciiiiiiiiiiiiicciie, 41
3.4.3 Prego Acessivel como Diferencial............cooovveeiiiiiiiiiiiiieeecc e 41
4 PROPOSTA DE INTERVENGAO: ..ot eeee e sseses e saesas e ssesns e enesanaens 42
4.1 Consultoria De Marketing ............uueuviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeieeeeeeeeeeeeeeeee et 43
7 3 I I D T= T ] To= o R o [T =Yoo Yo XS 43
4.1.2 Atividades a serem realizadas..............ooevviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeee e 43
4.1.3 Resultados €SPEerados...........uiiiiiiiiiiiiiiiii e 44
4.2 CoNSUIOria D PrOCESSOS ......uuuiiiiiiiieiiiiiiiie ettt a e e e e 45
4.2.1 DefiNICA0 A€ ESCOPO ... .. ciiiieeeeiteee ettt e e e e e e e e e e e e e e e eenanaas 45
4.2.2 Atividades a serem realizadas.............oeeevviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeee e 45
4.2.3 Resultados €SPerados. ........cuuuuuiiiiiieeiieeiiiees et e e e e eaeae 46
4.3 Consultoria De TeCnOlOgia .........cuviviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiieeeeeeeeeeeeeeeee et 46
4.3.1 DefiNiCA0 O ESCOPO ... ..ciiiieeiietcee et e e e e e e e e e e e e e e e eenanaas 46
4.3.2 Atividades a serem realizadas. ............ooeevviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeeeeeeeeee e 48
4.3.3 Resultados €SPerados..........uuuuuiiii it e e e e eaeae 49
5 PLANO DE AGAOQ .....c.ociceeeeeeceteeeeeaesessessesesseesesassessesssssssssssssssssssssssesssssssssssnsens 51
5.1 Plano de Acgéo da Consultoria de Marketing ... 51
5.1.1 Detalhamento das Atividades a Serem Realizadas................cccceeeeeii. 51
5.1.1.1 Criagao de Identidade Visual...........cccooooiiiiiiiiiiiii e 52

5.1.1.2 Planejamento de Conteldo .........coooeeeiiieie i 52



5.1.1.2.1 TIPOS A€ POSES ... e e e e 53

5.1.1.2.2 FreqQUENCia SUQJEIIAQ: ........cooiiiiiiiiee e 58
5.1.1.3 Edigcao e Apresentacao Visual dos POStS.........ccoooiiiiiiiiiiiiiiccic e 58
5.1.1.3.1 Capas atrativas ..........cooiii i 58
5.1.1.3.2 Carrossel com transparénCia.............ccooeveeiiiiiiiiiii e 60
5.1.1.3.3 Aplicativos reComendados............oiiiiiiiiiiiiiiiie e 64
5.1.1.4 Organizagao doS DeStaqUEeS .........uuuiiiiiieiiieiiiicee e 64
5.1.1.5 Stories EStrat@giCos. .......coooiiiiiiiieeeeee e 67
5.1.1.5.1 Alinhar os stories com 0s destaquUes.............coiiiiiiiiiiiiiiiiii e 67
5.1.1.5.2 Uso de enquetes e perguntas para aumentar engajamento....................... 67
5.1.1.5.3 Boomerangs, bastidores do breché e montagem de looks........................ 67
5.1.1.6 Definigdo e Analise do PUDIICO-AIVO........ccooeeiiiiiiiiieec e 68
5.1.1.6.1 Pesquisa COM SEQUIAOIES ..........uuiiiiiiiiiiiieeiiiiee e e e e et e e eere e e e eaan e aeees 68
5.1.1.6.2 Perfis mais comuns a serem explorados..........ccccceeevvrriiiiiiiieeeeeeeeeeeiiinnn. 68
5.1.1.7 Expansao da presenga nas midias SOCIAIS.........ccevveeeerieeiiiiiiiieeeeeeeeeeeininnnn 70
5.1.1.7.1 Criag@o de Um LINKLree ........ooeeimieiii i 70
5.1.1.7.2 Edigdo da biografid...........ccoooimiiiiiiiii e 72
5.1.1.7.3 EXPanS&0 das VENAAS ..........ceiiiiiiiiiieiiie et e e e e e e e 72
5.1.2 Cronograma das Atividades a Serem Realizadas...........ccccccoeeeeieeeeiiiiiiinnnnnnnnn. 73
ST O B =T .o = - T PSS 75
B5.1.2.2 SEMANA 2.ttt e e e e e 75
B5.1.2.3 8eMaNa 3 ... 76
5124 SEMANA 4 ... 76
5.1.2.5 SeMANA 5 ....ooi e 77
5.1.2.6 SEMEANA B ...t a e e 77
52,7 SEMANA 7 ..o 78
5.1.2.88emMana 8 ... 78
5.1.3 Alocagao de ReCUrsoS NECESSANIOS .....cceeeeeiiiieiiiiiiiee e e ee e et e e e e 79
5.2 Plano de Acéo da Consultoria de ProCessos .........cooeevvviiiiiiiiiiiieeeeiie e 81
5.2.1 Fundamentos Da Proposta De SolUGAO0 ............evviiiiiiiiiiiiiiccie e, 81
5.2.2 Detalhamento das Atividades a Serem Realizadas..........cccccccceeiviiiiiiiiiiinnnnnnnn. 82

B.2.2.1 SOWAIE ERP ... e e e e 82



5.2.2.2 CRM ANAIIICO ... 85

5223 CUVAABC ... 90
5.2.2.4 Dashboard De VeNndas ...........cooooiiiiiiiiiiiic e 91
5.2.3 Importancia Da Analise De VeNdas..........ccouvveiiiiiiiiiie e 93
5.2.4 Cronograma das Atividades a Serem Realizadas...........ccccccoceieieeiieniiiciinnnnnnnn. 93
B5.2.4.1 SEMANA 1 ...eeeiiiiiieee et 94
5.24.2S8emMaAN@ 2, 3 € 4 ... ————— 94
B5.2. 4.3 SEMANA 5 ....eeeiee e 94
B5.2.4.4 SEMANA B ... e e aane 94
B5.2.4.5 SEMANA 7 ...euniiieeeeeeeee e 95
B5.2.4.6 SEMANA 8......oiiiieeee e ————— 95
5.2 4.7 SEMANA O ..coeeiiiiii e e aan 95
5.2.4.8 SeMANA 10 ...ueiiiiii e eans 95
5.2.5 Alocagao de ReCUrsos NECESSANOS ......cccuvuuiiiiiiiieeeeeie et e et e e e 96
5.3 Plano de A¢ao da Consultoria de Tecnologia...........cccoeeeeiiiiiiiiiiiiiieeeeeceeeeinn, 97
5.3.1 Detalhamento das Atividades a Serem Realizadas...........ccccccccoeeeiiiiiiiiinnnnnnnnn. 97
5.3.1.1 Mudanca do Analdgico para 0 TecnolOgICO..........cccuvuiiiiiiiiiiiieeeiiie e, 97
5.3.1.2 Criag@o de Site para Vendas...........cccooeeieeiiiiiiiiiiiie e 99
5.3.1.3 Instalagdo de Software ERP...........ccoiiiiiiiiii 103
5.3.2 Cronograma das Atividades a Serem Realizadas..........ccccccceeeeieeeeeiiiiinninnnnnn. 104
5.3.2.1 SEMANA 1 ...eeeee e ————— 105
B5.3.2.2 SEMANA 2. 105
B5.3.2.3SEMANA 3. ..o 106
B5.3.2.4 SEMANA 4 ... 107
5.3.3 Alocagao de Recursos NECESSANOS ......cccevvuiiiiiiiiiiieeeee et 107
5.4 ResumMO das AIVIAdES........cooo i 109
5.4.1 Cronograma das Atividades a Serem Realizadas ..................ccoeeeeeeeee. 109
5411 SEMANA T ...eeeiee e 112
BAT.2SEMANG 2. 112
5.4 1.3 SEMANA 3 ..o 112

DA A SEMANA D ..., 113



D D S BMANA B .o, 113

5.4.1.6 SeMAN@ B ..o 113
ST B = o =1 - AR 114
5.4.1.8 SEMANA B ...t 114
5.4.1.9 8emMana O ... 114
5.4.1.10 Semana 10 ..o 115
5.4.2 Alocacgao de Recursos NECESSANIOS .......cceevveiiiiiiiiieeeeeeeeeeiiieee e e e e e 115
6 RESULTADOS ESPERADOS ...t s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s e e 119
6.1 Resultados Esperados da Consultoria de Marketing............ccccovvvviiiiiiiiiiiinnnnnn. 120
6.1.1 Descrigdo dos Resultados Esperados............cccoviieiiiiiiiiiiiiiiiiieeeceeeeee e 120
6.1.2 Indicadores de DesempPenhO............coiiiiiiiiiiiiiiiie e 121
6.2 Resultados Esperados da Consultoria de Processos.........cccooeeeevviieeiiiieeeeeennn. 122
6.2.1 Descricao dos Resultados ESperados.........ccoouviiiiiiiiiiiieiiiiii e 122
6.2.2 Indicadores de DesempPenhO............coiiiiiiiiiiiiiiic e 123
B.2.1 KPPl .o 123
6.3 Resultados Esperados da Consultoria de Tecnologia............cceevveveeiiiiieeeeeeennnn. 124
6.3.1 Descrigao dos Resultados Esperados............ccoovviieviiiiiiiiiiinieeeeeeeeeieee e 124
6.3.1.1 Transi¢cao do Analdgico Para o0 TecnoldgiCo ...........cccevvvvviiiiiiiiiiiiiiiieeineennn. 124
6.3.1.2 Site Para VeNdas ..........cooeiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 125
6.3.1.3 SOftWare ERP .......coooviiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeee e 127
6.3.2 Indicadores de DesempenhO..........ccoooiiiiiiiiiiiiiie e 128
6.3.2.1 Indicadores de Desempenho da Mudanga do Analdgico Para o Digital...... 128
6.3.2.2 Indicadores de Desempenho do Site Para Vendas.......c.....ccccveeeeviiieeee, 129
6.3.2.3 Indicadores de Desempenho de Software ERP ...........cooovvvviiiiiiiiiiiiiiinnnnnn. 133
7 CONSIDERAGOES FINAIS .......ocoueeeeeeereecreereraesaesaessessesssssessssssssssssssssssssssssssssnsens 138

REFERENGIAS. ... ceoeeeeeeeeeeeeeeeeeesesssaseesssasessssssessassessasssessssnsesssssessssnsesssanesssssnesssanes 140



14

1 INTRODUGAO

Para compreender as solugbes apresentadas durante o trabalho, é necessario
entender a importédncia de escolha da empresa consultada. Com crescentes
mudangas climaticas, torna-se indispensavel a gestdo correta do consumo coletivo,
priorizando, essencialmente, a redugédo dessa pratica consumista. Articulado a isso,
o Breché Cabide Roxo esta intrinsecamente conectado com o viés ambiental,
ressignificar o vestuario que ja ndo era utilizado e poderia trazer consequéncias
negativas, caso nao fosse inserido novamente na economia circular.

No entanto, ao conhecer os pilares do funcionamento rotineiro do negécio,
foram encontrados problemas que prejudicavam sua estrutura, estando localizados,
principalmente, nas areas de tecnologia, marketing e processos.

Desse modo, foram criadas consultorias para cada setor precarizado, focando em
suas especificidades e visando o sucesso do empreendimento.

Portando, ao longo desse Trabalho de Conclusdo de Curso (TCC) serao
discorridos temas centrais para seu desenvolvimento, como a criagao da instituicdo
responsavel pela consultoria, assim como a Analise SWOT da empresa consultada.
Além disso, apresentada as propostas de intervencéo e o plano de agao para cada
ramo necessitado, juntamente com sugestao de cronograma para implementacgao e

os resultados esperados.
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2 CRIAGAO DA CONSULTORIA

Nesta secdo sera descrito as informagdes acerca da Empresa criada para a
realizagcao da consultoria, diante disso, o nome escolhido foi Maximizze, com foco
em atender Micro e Pequenas Empresas, oferecendo solugcbes especializadas e
inovadoras para elaborar o escopo para o cliente, assim nos proximos topicos ira ser

dissertado de forma detalhada as caracteristicas da organizagao.

2.1 Definigao Conceitual

2.1.1 Conceito Central

A escolha do nome fantasia para a empresa de consultoria € Maximizze. A
marca Maximizze nasce da fusdo entre duas ideias: expansdo e inteligéncia
estratégica. Seu nome, derivado de maximize (do inglés, “ampliar ao maximo”),
representa a esséncia da consultoria: extrair o maximo potencial de empresas,
pessoas e processos. Esta designacdo foi selecionada ndo apenas pela sua
sonoridade marcante, mas, sobretudo, pela forca conceitual que carrega,
posicionando a marca diretamente em relagdo ao beneficio entregue ao cliente. O
termo € uma adaptacao estilizada do verbo "maximizar", cuja etimologia remete a
ideia de elevar ao mais alto grau ou valor possivel. Além disso, o duplo “Z” da
palavra simboliza energia e movimento continuo, reforgcando a ideia de avancgo,
modernidade e performance.

No contexto empresarial, Maximizze imediatamente remete a maximizagao de
lucro, de eficiéncia operacional e do potencial total de uma organizacdo. E um nome
ativo, orientado para a acéo e que elimina qualquer ambiguidade sobre o objetivo da
consultoria. Sendo assim, a relagdo do nome com o servico de consultoria é
intrinseca, pois a fungao primaria de um consultor é, justamente, identificar falhas e
oportunidades para impulsionar o negdécio ao seu ponto maximo de performance,
aproveitando todo o seu potencial. O nome Maximizze encapsula essa proposta de
valor em uma Uunica palavra, conferindo a empresa um posicionamento moderno,
focado em métricas e alinhado com a ambigdo do mercado por crescimento
exponencial.

Ao cliente, o nome indica uma garantia de melhoria e um investimento com

retorno claro. O foco. parceria, sera de alta performance e o retorno sobre o



16

investimento (ROI), estabelecendo uma expectativa de que a contratagao resultara
em um desempenho superior, seja através da elevacao de receitas, da otimizagao
de processos ou do pleno desenvolvimento de talentos. Dessa forma, a marca
Maximizze se estabelece como sinbnimo de transformacio assertiva e de alcance

do sucesso maximo.

2.1.2 Esséncia e Propdésito

A Maximizze tem como propdsito impulsionar o crescimento corporativo,
tornando a gestao mais clara, eficiente e lucrativa. O seu principal foco é que através
de seu auxilio, ela consiga alavancar companhias, mantendo-as com um nivel
satisfatério de competitividade no mercado do empreendedorismo. Acima de tudo, a
marca acredita que o conhecimento estratégico gera resultados reais, por isso, atua
com exceléncia no ramo da gestdo empresarial, visando proporcionar a melhor
experiéncia possivel aos seus clientes e consumidores, potencializando resultados e

maximizando visoes.

2.1.3 Atributos

A identidade da Maximizze foi criada a partir de quatro caracteristicas

fundamentais: Transparéncia, Inovagao, Objetividade e Modernidade.

e O atributo da transparéncia simboliza uma comunicagao clara e ética com os
clientes, transmitindo confianga e profissionalismo.

e A inovagdo demonstra que a consultoria esta sempre em busca de ideias
novas e criativas, alinhando-se as tendéncias do mercado.

e A objetividade para enfatizar uma comunicagéo clara e pratica, tornando a
compreensao mais facil e evitando informagdes supérfluas.

e E por ultimo a modernidade transmite uma imagem atual, dindmica e em

harmonia com empresas que buscam solucdes atualizadas e eficazes.

Esses quatro atributos estabelecem a identidade da marca e direcionam a

forma como a consultoria se apresenta, comunica e oferece seus servicos.
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2.1.4 Personalidade e Arquétipo

Segundo o site Salesforce (2025), o conceito de arquétipos ndo nasceu nos
estudos do marketing, mas sim da psicologia de Carl Gustav Jung, um dos
discipulos de Freud. Apesar de nao pertencer completamente ao marketing, o
conceito de arquétipos funciona como um instrumento empresarial que permite
definir o carater de uma organizagao, se fundindo com a proposta e a maneira de
atuacdo da companhia. Assim, os arquétipos simbolizam a personalidade de uma
marca, servindo como uma ferramenta para a criacdo de uma identidade forte e
concisa. Ademais, o0 recurso serve para estabelecer uma conexdo emocional com o
publico, pois ele ajuda a definir valores, tom de voz e a forma como a empresa se
comunica, 0 que resulta em maior identificacdo, lealdade dos clientes e uma
vantagem competitiva.

O arquétipo principal da MAXIMIZZE é o Herdi, associado a superacgao,
energia e transformacao positiva. Ele € complementado pelo arquétipo do Sabio,
que traz analise racional e conhecimento técnico. De acordo com o grupo Hellomidia
(2024) as marcas que incorporam esse arquétipo destacam valores como
determinacao, resiliéncia e a busca incansavel por objetivos desafiadores. Dessa
forma, a Maximizze se posiciona com o arquétipo herdi através de seu carater
intermediador de mudancgas positivas, inspirando sua base de clientes a superar
obstaculos e alcangar grandes feitos. Acrescentando na identidade o arquétipo do
sabio, a empresa destaca-se pela busca incessante pela verdade, se posicionando
como autoridade em sua area, oferecendo insights valiosos e orientacdo confiavel

ao seu publico.

2.2 Identidade Visual

2.2.1 Atributos Da Maximizze
A identidade da Maximizze foi criada a partir de quatro caracteristicas
fundamentais: Transparéncia, Inovagao, Objetividade e Modernidade.
e O atributo da transparéncia simboliza uma comunicagéo clara e ética com os
clientes, transmitindo confianga e profissionalismo.
e A inovagdo demonstra que a consultoria esta sempre em busca de ideias

novas e criativas, alinhando-se as tendéncias do mercado.
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e A objetividade para enfatizar uma comunicagao clara e pratica, tornando a
compreensao mais facil e evitando informagdes supérfluas.
e E por ultimo a modernidade transmite uma imagem atual, dinamica e em
harmonia com empresas que buscam solugdes atualizadas e eficazes.
Esses quatro atributos estabelecem a identidade da marca e direcionam a forma

como a consultoria se apresenta, comunica e oferece seus servicgos.

2.2.2 Slogan: Da Visdo A Acédo

O slogan “Da visao a agao” reflete a maneira como a Maximizze enxerga seu
trabalho: transformar ideias em realidade. A frase mostra que a marca nio se limita
ao planejamento, mas caminha junto com o cliente em cada etapa, ajudando a
colocar os planos em pratica. Com uma abordagem moderna e objetiva, a
consultoria busca inspirar confianga e mostrar que toda grande mudanga comega

com uma boa visédo e se concretiza com agao.

2.2.3 Criagao do Logotipo

O logotipo da MAXIMIZZE foi desenvolvido para expressar expansao, energia

e precisao. O design equilibra solidez institucional com dinamismo visual.

Figura1 - MODELO LOGO

9

MAXIMIZZE MAXIMIZZE

CONSULTORIAS CONSULTORIAS

Q

Fonte: Autoral
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2.2.3.1 Conceitos aplicados

Tipografia em caixa alta: o recurso foi utilizado com o objetivo de reforgar a
autoridade e presencga corporativa da companhia, além de chamar o publico
por meio da forma imperativa, remetendo a autoridade.

O duplo “Z”: o elemento possui leve diagonal ascendente, simbolizando
crescimento e o movimento.

Minimalismo estratégico: o design elimina o excesso para destacar o
essencial, transmitindo foco e clareza.

Movimento e diregdo: as formas curvas e a inclinagdo do “X” sugerem avanco,
progresso e orientacao — reforgando o papel consultivo da marca.

Equilibrio visual: a harmonia entre as letras cria uma leitura fluida, indicando

planejamento e estrutura.

2.2.3.2 Psicologia das cores

Vermelho: Segundo o site TOTVS (2023), o vermelho desperta a atengao, a
paixao, a energia e a urgéncia e pode ser usada para criar um senso de
escassez ou de oportunidade, justamente por isso é necessario utiliza-lo com
moderagcdo e expertise. A cor transmite energia, determinacdo e
protagonismo — usado por marcas que simbolizam forca e movimento (como
Santander e Coca-Cola).

Amarelo: Ainda conforme determina o site TOTVS (2023), O amarelo € uma
cor usada para chamar a atencdo dos clientes para algo importante ou
relevante. Ele € uma cor que inspira confianca e otimismo, por isso € uma boa
alternativa para marcas que querem passar uma mensagem positiva e
motivadora aos clientes, representando raciocinio, inovagao e clareza (como
a EY e McDonald’s).

Branco e preto: Assim como afirma o blog Afixgraf (2022), quando utilizado no
empreendedorismo, o branco simboliza tranquilidade, luminosidade e leveza,
trazendo aos individuos uma ideia de calma, frescor e pureza, sendo uma cor

otima para ser associada a outras cores. Em oposicdo, o preto representa
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poder, elegancia, forca e neutralidade. Ambas as cores juntas equiliboram o

impacto das cores quentes, trazendo sobriedade e elegéancia.

As cores marcantes (vermelho e amarelo) foram selecionadas para causar um
grande contraste. O vermelho e amarelo juntos, reforga vitalidade e confianca, mas a
base neutra garante profissionalismo. Por fim, as duas principais cores sao
primarias, isso lhes da um forte impacto visual e grande presencga, sendo ideais para

chamar atencéo e gerar reconhecimento imediato.

Figura 2 - LOGO DESIGN

Q

MAXIMIZZE MAXIMIZZE

CONSULTORIAS CONSULTORIAS

.

Fonte: Autoral

2.2.3.3 Elementos Graficos

e Estilo visual: Minimalista, geométrico e ascendente. Os elementos transmitem
organizagao, modernidade e serenidade.

e Simbolo “MX”: As letras “M” e “X” se unem em uma forma fluida e continua,
representando integragdo e sinergia — pilares de qualquer processo de
consultoria eficiente. As linhas curvas e os cortes firmes criam uma sensagao
de movimento e expansao, remetendo a bussola e a ideia de direcionamento
estratégico. O formato compacto reforga solidez e confianga, enquanto o
espagamento controlado expressa organizagao e clareza.

e Tipografia: O nome “MAXIMIZZE” utiliza uma fonte geométrica e limpa, em

caixa alta, o que transmite profissionalismo e estabilidade. O espagamento
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das letras é bem equilibrado, o que da sensacao de ordem e precisao —
qualidades desejaveis em uma consultoria administrativa. O uso de uma
segunda linha menor com “CONSULTORIAS?” cria hierarquia visual e reforga

o setor de atuacéo.

2.2.4 Posts Para As Redes Sociais

Os posts criados para as redes sociais da Maximizze tém a funcdo de
mostrar, de forma simples e visual, quem sdo e o que acreditam. Foram pensados
para transmitir os principais valores da consultoria transparéncia, inovacgao,
objetividade e modernidade, de um modo que chame a atencdo do publico e
desperte curiosidade sobre o trabalho da Maximizze.

Cada post foi feito para conversar com o publico de um jeito leve e inspirador.
As cores, frases e imagens foram escolhidas com cuidado para refletir a energia da
Maximizze e 0 que querem transparecer. Assim, 0os posts mostram que a Maximizze
€ uma consultoria moderna, préxima e com grande entusiasmo em ajudar empresas

a tirarem suas ideias do papel e alcangarem o sucesso.

Figura 3 - POST 1: PAGINA 1 E 2

MAXIMIZZE

EXPERTISE E
Uma consultora de marketing digital
possui formagao e experiéncia

especificas na area, o que permite que

ela identifique as melhores estratégias
para o seu negécio. Compreender as
ultimas tendéncias e ferramentas

disponiveis no mercado pode fazer

toda a diferenga nos resultados da sua
un EMPnE n empresa.

OU PERDE ESSES BENEFICIOS...

Fonte: Autoral



Figura 4 — POST: POST 1: PAGINA 3 E 4

ECONOMIA DE
TEMPO E RECURSOS

Contratar uma consultora permite que
voCcé e sua equipe se concentrem em
outras areas do negécio, enquanto
profissionais qualificados cuidam das
estratégias de marketing. Isso ndo sé
economiza tempo, mas também
garante que os recursos sejam
utilizados de forma mais eficiente.

Fonte: Autoral

ANALISE E
MENSURAGHAO DE
RESULTADOS

Uma consultora de marketing digital
estd apta a analisar dados e métricas,
permitindo uma avaliagdo precisa do
desempenho das campanhas. Essa
andlise ajuda a ajustar as estratégias
em tempo real, maximizando o retorno
sobre o investimento e garantindo que
os objetivos de marketing sejam
alcancados.

Figura 5 - POST 2: PAGINA 1 E 2

Fonte: Autoral
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Figura 6 - POST 2: PAGINA 3 E 4

Fonte: Autoral

2.3 Definicao de Missao, Visao E Valores

O blog do Gran Faculdade (2024) descreve o MVV como “[...] representacdes
estratégicas que servem para definir um caminho a ser seguido pela instituicao e
guiar todas as decisdes da organizagdo.”, isto €, a Missdo, Visdo e Valores sao
elementos definidos na criacdo de uma empresa e que se tornarao intrinsecos na
mesma, pois serao eles a “alma” da organizagao. Portanto, € preciso entender o que

de fato representa cada um deles:

e Missdo: € um resumo que explica o motivo principal de uma organizagao
existir, ou seja, seu propoésito fundamental. Ela serve para indicar qual é o
negocio da companhia, esclarecendo a razado de sua atuacédo e o problema,

que ela resolve no mercado ou para a sociedade.

e Visao: é uma declaragdo prospectiva, de longo prazo, que delineia o futuro
almejado para a organizagdo. Ela cria uma imagem clara e motivadora do
ponto que a instituicdo deseja alcancgar, servindo para responder a questao:

"O que pretendemos nos tornar?". Além disso, a visdao atua como um
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elemento norteador fundamental para estabelecer metas e para todo o

planejamento estratégico.

e Valores: consistem em um conjunto de principios éticos e morais que
orientam a maneira como a empresa opera. Eles estabelecem o que é
permitido e o que é inaceitavel em suas atividades. Desse modo, os valores
sao cruciais para moldar a cultura interna e fornecer diretrizes claras para o

comportamento e a tomada de decisdes éticas.

2.3.1 Importancia Do MVV Para Uma Empresa

Ainda com base nas ideias apresentadas no blog Gran Faculdade (2024), a
clareza na definicao da Missao, Visao e Valores é crucial para qualquer organizacgao,
pois esses pilares fornecem a dire¢gao essencial para alcangar seus propositos. Uma
das principais vantagens reside na orientagdo estratégica, onde a missdo define o
foco atual da empresa, a visédo projeta seu futuro aspirado e os valores estabelecem
os principios de conduta. Juntos, eles mantém a instituicdo concentrada e
asseguram que todas as decisdes sejam coerentes com sua trajetoria.

Além disso, a MVV promove um alinhamento interno significativo, unindo os
colaboradores em torno de um propésito comum e facilitando a comunicacao e a
sinergia na equipe, resultando em um ambiente de trabalho mais coeso e
harménico. Os valores, em particular, sdo determinantes para moldar a cultura
organizacional, ao estipularem as normas de comportamento ético e as expectativas
para a interacdo da empresa com seu publico e fornecedores. Além disso, diretrizes
bem articuladas favorecem a atracdo e retengdo de talentos, pois atraem
profissionais que se identificam com os principios da organizacao, contribuindo para

a formagao de um quadro de funcionarios mais engajado e dedicado.



25

2.3.2 Missao, Visao E Valores
Fundamentado em tudo que foi apresentado até aqui, foram elaborados a

Misséo, a Visao e os Valores da empresa (home da nossa empresa), que sao eles:

e Missao
A missdo da Maximizze é oferecer solugdes estratégicas e personalizadas
que contribuam para o crescimento e fortalecimento de micro e pequenas empresas.
Busca compreender as particularidades de cada cliente, proporcionando um
atendimento humanizado e eficiente, capaz de gerar resultados concretos e
sustentaveis. Por meio de metodologias inovadoras e de uma atuagao pautada na
etica e no comprometimento, a empresa tem como propoésito apoiar
empreendedores na estruturagdo de seus negoécios, impulsionando o
desenvolvimento econémico local e promovendo uma gestdo mais consciente e

responsavel.

e Visao
A visdo da Maximizze é consolidar-se como uma referéncia nacional no
segmento de consultoria empresarial, sendo reconhecida pela exceléncia dos
servicos prestados e pela contribuicao efetiva ao sucesso de seus clientes. A
empresa almeja expandir sua atuagdo de forma sustentavel, aprimorando
continuamente suas praticas e ferramentas para atender as constantes
transformacdes do mercado. Busca ser lembrada ndo apenas como uma prestadora
de servigos, mas como uma verdadeira parceira estratégica, capaz de transformar
desafios em oportunidades e de fomentar uma cultura de inovagao e crescimento

responsavel.

e Valores
Os valores da Maximizze sao o alicerce de todas as suas agdes e decisdes. A
empresa acredita na ética como principio fundamental das relagdes, na
transparéncia como base da confianga com o cliente e na inovagdo como caminho
para a evolugao constante. Também valoriza o comprometimento com resultados de
qualidade, o respeito as pessoas, a diversidade, o foco no cliente, buscando
compreender suas necessidades e entregar solugbes que realmente facam a

diferenca. Além disso, a empresa defende a sustentabilidade como pilar estratégico,
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estimulando praticas conscientes que gerem impacto positivo tanto para os negocios

quanto para a sociedade e o meio ambiente.

2.4 Publico Alvo

A empresa de consultoria Maximizze tem seu publico-alvo definido de
maneira que se encontre totalmente alinhado aos valores e a ética da empresa.
Sendo assim, valoriza, prioritariamente, micro e pequenas empresas com foco no
setor de moda, e, intrinsecamente, engajadas na economia circular, sustentabilidade
€ apoio ao meio ambiente.

Ao posicionar-se como uma verdadeira parceira, focada no desenvolvimento
e estruturagdo de pequenos negdcios inovadores, a Maximizze contribui para o
crescimento da economia brasileira. De acordo com o Servigo Brasileiro de Apoio as
Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE) (2023), e segundo dados coletados do
Cadastro Geral de Empregados e Desempregados (Caged), as Micro e Pequenas
Empresas (MPE) ja criaram quase 710 mil vagas de trabalho no ano de 2023, o que
corresponde a aproximadamente 70% do total de empregos formais do territério
brasileiro. Acerca do impacto econdmico dessas organizagdes, € possivel obter
dados significativos, como, por exemplo, também no ano de 2023, com cerca de 22
milhdes de pequenos negdcios, as micro e pequenas empresas representam 99%
de todas as empresas que existem no Brasil, com 55% dos empregos com carteira
assinada e representando quase 30% do Produto Interno Bruto Brasileiro (PIB).
Assim, entende-se a posigao estratégica da consultoria apresentada ao longo desse
trabalho, pois ao selecionar essa parcela como publico-alvo, maximiza,
evidentemente, sua cartela de clientes e sua possibilidade de crescimento nacional.
Segundo a empresa de consultoria de gestao, tecnologia da informagao e outsorcing
- pratica de terceirizar servigos para fornecedores externos, permitindo que as
empresas se concentrem em suas atividades principais -, Accenture, estima-se um
potencial de US$ 4,5 trilhdes em beneficios a economia mundial até 2030 com a
economia circular, representando até 5% do PIB global. Ja com dados brasileiros, o
Ministério do Meio Ambiente projeta até 7 milhdes de empregos criados em setores
de reciclagem, reuso e remanufatura, o que representa um avang¢o exponencial
dessas praticas. Ao aderir ao movimento sustentavel, os custos produtivos sao

reduzidos, possibilitando novos investimentos. Além dos beneficios econdmicos e
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sociais, tem-se os ambientais, sendo os mais importantes dessa lista. No site
EcoSeek (2025), estima-se a redugéo de até 22,8 bilhdes de toneladas de CO, por
ano, o que equivale a quase 40% das emissbdes globais de 2019. Ademais,
especialistas apontam que, em cinco setores-chave, estratégias circulares podem
evitar 9,3 bilhdes de toneladas de CO, — o mesmo volume das emissoes do
transporte mundial, colaborando com as agendas de compromisso sustentavel ao
redor do globo. Portanto, coerentes com os dados apresentados acima, a Maximizze
escolhe a melhor opgao ao se aliar com as crescentes economias circulares.

Também encontrado no SEBRAE (2022), O estudo “O Futuro do E-commerce
de Moda”, de 2021, realizado pela Dafiti Group, em parceria com a Worth Global
Style Network (WGSN), apontou que a prioridade dos consumidores do setor de
moda mudou. Atualmente eles buscam comprar de empresas comprometidas com
acdes que promovem mudancgas na dinamica socioambiental, como o minimalismo,
a durabilidade e a transparéncia. Marcas que seguem essa tendéncia tém garantido
uma imagem respeitada e procurada por pessoas engajadas nas causas amigas do
meio ambiente. A utilizacdo de recursos de maneira inteligente € uma postura
valorizada pela Maximizze, logo, a empresa escolheu por construir uma base de
contratantes semelhantes as suas politicas.

Em conclusdo, a Maximizze espera contribuir expressivamente com o
crescimento da economia brasileira, das micro e pequenas empresas com as
responsabilidades atribuidas as corporativas de moda que consomem diversos
recursos diariamente, para assim elas se posicionem de maneira correta no

mercado, promovendo a economia circular.

2.5 Mix de Marketing

O Mix de Marketing € a estratégia que indica o desenvolvimento do negdcio,
também conhecida como 4Ps, é subdividida em 4 partes, sendo Produto, Preco,
Praga e Promogao, segundo Goi (2009) € um dos conceitos centrais da teoria de
marketing, sintetizando um conjunto de variaveis controlaveis que uma empresa
manipula para alcangar o mercado-alvo e atingir seus objetivos estratégicos.
Proposto originalmente por E. Jerome McCarthy e amplamente difundido por Philip
Kotler, os quatro pilares dos 4Ps formam a base de qualquer estratégia de mercado
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bem-sucedida. A coeréncia entre esses quatro elementos € vital; o sucesso € obtido

quando todas as alavancas estao alinhadas, evitando que o Mix se desestabilize.

Na area comercial, o0 mix mercadolégico - também conhecido como
0s 4Ps do marketing, pode e muito ajudar no processo de elaboragao
do plano estratégico de marketing, todavia, para que as agdes
relacionadas ao produto, preco, praga e promog¢ao tenham efeito, &
importante ter um relacionamento estreito com o cliente e conhecer
0s seus habitos e preferéncias, o que é um desafio para a maioria
das pequenas, médias e grandes corporagées. [...] Com o aumento
da exigéncia dos clientes no que diz respeito a qualidade do que é
entregue pelas empresas, o mapeamento de suas preferéncias,
demarcadas por um conjunto de caracteristicas demograficas, sociais
ou psicolégicas, €& considerado fator de sucesso para as
organizagbes. Dessa forma, entender e atender os consumidores
passa a ser um quesito de sobrevivéncia. (LIMA, 2017, p.2.)

Desta maneira, foi elaborado um Mix de Marketing para a Empresa

Maximizze, a qual é especializada na elaboragdo de consultorias empresarias, assim

nesta secéo sera descrito cada um dos elementos dos 4Ps para esta organizagao,

como pode ser observado abaixo no resumo visual:

Figura 7 - 4PS MAXIMIZZE

MAXIMIZZE

» Transformacao do negocio.

« Personalizacao, plano detalhado.

« Consultoria empresarial.

«» Produto intangivel, via entregaveis.
« Consultoria, Digital Start.

Fonte: Autoral

sosmocho <=

* Anuncios em Linkedin, SEO, E-
mail.

* Melhor momento para promover
€ apartir da dor do diente.

« Credibilidade e relacionamento.
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2.5.1 Produto

O Produto oferecido pela empresa Maximizze é a transformagéo do negdcio
do cliente, através da consultoria empresarial para Micro e Pequenas Empresas,
oferecendo um plano de acdo detalhado que atenda as necessidades do cliente de
maneira personalizada. Para mitigar o risco e a incerteza associados a servigos
intangiveis, a Maximizze utiliza estratégias durante a Consultoria em solugdes com

escopo, prazo, entregaveis definidos.

O Portfdlio de Pacotes oferecidos pela Maximizze, estdo descritos na tabela a

sequir:

Tabela 1 - PACOTES MAXIMIZZE

Pacote Foco Estratégico Entregaveis Chave
Principal
| Blkfi= S| Transformagao Digital | Diagnéstico de Maturidade Digital; |
para Otimizacdo de | Roteiro de Implementacao de
Vendas. CRM/ERP; Adocéao de Assinaturas
Eletrénicas para agilizar
processos.
ESG Foundation  Wlaligels(]e=le] e | Mapeamento ESG Inicial; Plano
Compliance de |de Acgdo para Redugdo de
Sustentabilidade. Desperdicio e Reciclagem, que

sao as praticas mais comuns em

MPEs; Treinamento basico de

equipe.
Growth Tech Mentoria e | Roadmap de Crescimento (3
Acompanhamento Anos); Acompanhamento continuo

Estratégico de Longo | de KPIs via plataforma digital;

Prazo. Suporte consultivo executivo.

Fonte: Autoral

O Produto da Maximizze, sendo a consultoria empresarial, € essencialmente
intangivel, sendo assim sua "aparéncia" (ou tangibilizagdo) reside nos Entregaveis

Chave definidos em cada Pacote (como o Diagndéstico de Maturidade Digital e o
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Roadmap de Crescimento), que sdo documentos, planos de agao e relatorios que
materializam o servigo. O nome do Produto é a "Consultoria Empresarial para Micro
e Pequenas Empresas", sendo comercializado sob nomes especificos de pacotes
como "Digital Start", "ESG Foundation" e "Growth Tech", além das consultorias
especificas (Financeiro, Marketing, etc.).

Além dos Pacotes mencionados a empresa também oferece diversos tipos de
consultorias como Marketing, Financeiro, Tecnologia, Recursos Humanos,
Processos, Gestdo, Sustentabilidade, dentre outros. Sendo que estes tipos de
consultoria sdo adaptados para a necessidade do cliente, ou seja, a realizagdo do
escopo da consultoria depende da dor que a empresa possui, exemplo se uma
empresa possui problemas em relagdo as finangas e ao setor tecnoldgico, sera
realizado um Escopo e um Plano de A¢do, com foco na Consultoria de Tecnologia e
Consultoria Financeira, propondo solugdes para estes problemas. Assim, o processo
de entrega desses pacotes € personalizado para garantir a qualidade consistente do

Produto, assegurando a qualidade do servigo prestado.

2.5.2 Prego

O Prego é um dos elementos principais do Mix de Marketing, em razao de
afetar a margem de lucro e influenciar diretamente a percepcdo de valor. A
Maximizze utiliza a Precificacdo Baseada em Valor (Value-Based Pricing), cujo prego
€ justificado pelo ROI (Retorno Sobre Investimento) projetado para o cliente -como
exemplo aumento de produtividade ou economia de custos com eficiéncia

energética-, e ndo apenas pelo custo de mao de obra.

Os principais modelos de precificagao da Maximizze sao:

e Preco por Escopo Fechado (Projeto): Usado para projetos de Consultoria
Empresarial, com foco em consultoria de projeto unico ou consultoria sob
demanda, com prego fixo e atrelado aos entregaveis, minimizando o risco

financeiro para as MPEs.

e Precificacdo Baseada em Assinatura: Usada para servicos de suporte,
monitoramento continuo (Growth Tech), garantindo receita previsivel para a

Maximizze e fidelidade do cliente a longo prazo.
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Dessa forma, em razdo da alta variabilidade de pregcos no mercado de
consultoria, que depende do escopo, nivel de experiéncia e duragao, e considerando
que O publico-alvo sdo Micro e Pequenas Empresas (MPEs), os pregos da
Maximizze devem ser significativamente mais acessiveis do que os praticados por
grandes corporagdes, assim foi realizado uma estimativa dos precos baseado

valores cobrados em uma consultoria no mercado atual.

e Pacotes de Projeto Fechado: O pregco de mercado estimado para um projeto
de consultoria de escopo fechado e curta duragdo (4 a 8 semanas) para
MPEs neste segmento varia tipicamente entre R$ 3.000,00 a R$ 8.000,00.

e Servigos de Assinatura/Sustentagédo (Growth Tech): O valor mensal estimado
para o suporte e acompanhamento continuo tende a variar entre R$ 1.500,00
a R$ 4.000,00 por més, dependendo da frequéncia de interacdo e do nimero

de KPIs monitorados.

A justificativa este Prego é a comunicagao transparente do valor, apoiada por

Cases de Sucesso e Calculadoras de ROI na fase de proposta.

2.5.3 Praga

A Praca é da Maximizze é essencialmente um canal de entrega digital e
remoto, além de realizar consultoria fisica, adequando as necessidades do cliente.
Este modelo permite que a empresa atenda Micro e Pequenas Empresas em todo o
territério nacional, oferecendo projetos mais rapidos, flexiveis e baratos. Desta forma

0s principais canais de entrega (Praga) sao:

e Online Proprio (Canais Diretos): Venda e entrega de servigos primariamente
através do website e comunicagbes diretas (e-mail, reunides virtuais),
garantindo maior controle sobre a experiéncia do cliente.

e Fisico Proprio (Canais Diretos): Consultoria realizada dentro da empresa,
mediante agendamento com a Maximizze, onde um especialista inspeciona a
empresa e identifica todas as dores do negdcio, assim é elaborado e entregue

um plano de solugdes personalizados para a organizagao.
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o Ecossistemas e Parcerias: Canais indiretos através de colaboragbes com
softwares (ERP/CRM) ou entidades de fomento (como associag¢des
comerciais de MPEs), o que amplia a presenga de marca e reduz os riscos de

depender de apenas um canal.

O esforgo de venda na Praga (canais de entrega) esta intimamente ligado a
estratégia de Promogao, focando na venda consultiva e no relacionamento direto
com o cliente. A venda € facilitada pela alta credibilidade construida através do
Marketing de Conteudo (SEO e Whitepapers) e pela otimizagdo dos canais de
distribuicdo para acesso rapido (Digital e Remoto), garantindo um ciclo de venda
mais eficiente. Quanto a concorréncia, os concorrentes da Maximizze estao
presentes em todo o territério nacional, principalmente nas plataformas digitais e em
ecossistemas locais de Micro e Pequenas Empresas. Eles incluem outras
consultorias especializadas no segmento MPE e, indiretamente, grandes
corporagdes cujos pregos servem de referéncia de mercado a ser superada pela

Maximizze em termos de acessibilidade.

2.5.4 Promogao
No mercado B2B de consultoria é focada na constru¢ao da credibilidade e no
relacionamento a longo prazo com o consumidor, desta forma visando educar o

cliente e guia-lo através da complexa jornada de compra.

Assim, o Marketing de Conteudo é a principal estratégia promocional. A
Maximizze se posiciona como autoridade ao produzir conteudo de alta qualidade
focado nas "dores" de Micro e Pequenas Empresas, diante disso estas sao

estratégias de promogao da empresa de Consultoria:

« Estratégia de SEO: Conteudo é otimizado para motores de busca, atraindo
trafego qualificado organicamente e economizando em aquisi¢ao de clientes.

o Conteudo Educativo de Alto Valor: Produgao de Whitepapers (Ex: "Checklist
de IA Generativa para Vendas B2B") e Guias que oferecem solugdes

detalhadas para problemas reais, leads qualificados.



33

o Estudos de Caso: Essenciais para tangibilizar o Produto, detalham o ROI
alcangado por clientes MPEs, sendo a ferramenta mais eficaz para justificar a

Precificacao Baseada em Valor.

Diante disso, os canais de comunicagao direta e profissional da Maximizze,
incluem Linkedln Marketing que € considerado o principal canal B2B para publicar
artigos técnicos, participar de discussbes do setor e estabelecer conexbes com
lideres empresariais; E-mail Marketing Segmentado o qual € utilizado para nutrir os
leads gerados pelo conteudo educativo, construir o relacionamento necessario para
a conversao; Canais de Divulgacao de Conteudo Digital como Instagram, Facebook,
Tik Tok, os quais devido a seu alto alcance de divulgagédo é essencial para captar
novos clientes, por meio da criagao de conteudo sobre a Maximizze mostrando os

beneficios e cases de sucesso.

O melhor momento para promover a Maximizze é continuamente ao longo da
jornada de compra do cliente, com foco especial em momentos de gap (diferencga

entre o conhecimento atual de um individuo ou grupo e o conhecimento desejado ou
necessario para atingir determinados objetivos) de conhecimento ou "dor" de

mercado. A estratégia de Marketing de Conteudo e SEO garante que a Maximizze
seja encontrada pelo cliente justamente quando ele esta buscando solugdes para
um problema especifico. Além disso, a promogao através do E-mail Marketing
Segmentado ocorre em momentos de nutricdo de leads, visando a conversédo apds o
cliente ter consumido conteudo educativo, estabelecendo o momento ideal de

engajamento direto para a venda consultiva.
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3 ANALISE SwoOT

A Analise SWOT é uma matriz que segmenta os ambientes que impactam um
negocio, permitindo uma avaliagdo mais consistente do planejamento, considerada
uma ferramenta estratégica, utilizada para avaliar a posigdo de uma empresa no
mercado de acordo com Gasparotto e Leite (2018) a SWOT se destaca por fazer
uma integragdo entre os aspectos internos e externos da empresa, melhorando
assim os planos de acdo elaborados pela alta gestdo. Oportuno, para a empresa,
onde visa a lucratividade, integrado identificagdo com satisfagdo do mercado,
consequentemente atendimento aos clientes de melhor qualidade do que as
empresas concorrentes.

Esta ferramenta é organizada em quatro partes: Forgas (indicativo interno
cuja fungdo é listar todos os pontos fortes da empresa); Fraquezas (indicativo interno
o qual tem a finalidade de indicar os pontos fracos dentro da instituicdo); Ameacas
(identifica fatores externos negativos que podem impactar a empresa);
Oportunidades (aponta os fatores externos positivos que uma organizagdo pode
aproveitar para alcangar seus objetivos). Esta divisdo serve para estruturar o
processo de avaliagdo de uma empresa, assim permitindo uma visao abrangente

dos fatores internos e externos que impactam seu desempenho, como destacado:

[...] Andlise SWOT evidencia informagbes e aspectos da organizagdo que
antes poderiam nem parecer tdo relevantes para o desempenho
organizacional, mas que, apdés o desenvolvimento minucioso e consistente
de tal analise percebe-se que afetam diretamente a eficiéncia
organizacional. Tal matriz, portanto, € uma ferramenta estratégica primordial
para a organizagdo visualizar panoramicamente as variaveis internas e
externas que realmente estao afetando seu desempenho, positivamente ou
negativamente, e para que, assim, ela consiga adaptar as estratégias para o
alcance de maior eficiéncia empresarial e vantagem competitiva. (SILVA,
2021, p.26)

Desta forma, durante a consultoria realizada para o Breché Cabide Roxo, foi
desenvolvida uma Analise SWOT, com base em entrevista feita com o empresario
Rodrigo Adriano Gorll, fundador da empresa, quando identificado os principais
pontos do negdcio, que devem ser explorados e modificados, para conseguir
solucionar as demandas do Brechd e, por conseguinte aumentar a produtividade

com expansao da empresa, segue abaixo:
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Figura 8 - Analise SWOT
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« Sazonalidade
. Estigma

@BRECHOCABIDEROXO

Fonte: Autoral

3.1 Forgas

Na Analise SWOT as Forgas representam os atributos internos positivos e os
recursos que atribuem a organizagdo uma vantagem competitiva. Sdo elementos os
quais a empresa possui controle direto e contribuem para o sucesso do negdcio,

como apontado em artigos sobre este componente da SWOT:

Forgas: tratam-se dos pontos fortes que a organizagdo tem para enfrentar o
mercado competitivo, sdo os elementos e caracteristicas do seu ambiente
interno que representam uma vantagem sobre a concorréncia. Sao
diferenciais que estdo diretamente sob o dominio da organizagdo e que
pode ajuda-la a influenciar fatores do ambiente externo. Desde que seja
distinta e que haja potencial para influenciar no desenvolvimento do
negécio, ndo ha fronteiras para encontrar uma forca da organizagdo. Em
suma, forgas s&o condi¢des internas, atuais ou projetadas, capazes de
ajudar notavelmente e ao longo prazo o desenvolvimento da organizagéo.
(SILVA, 2021, p.21).

A identificagdo destas forgas € crucial para construir estratégias eficazes e
sustentar o crescimento do Brechd Cabide Roxo, desta forma foi constatado pela
consultoria as Forgas desta empresa, conforme sera apresentado nas subsecgdes
3.1.1a3.14.
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3.1.1 Curadoria

Um dos diferenciais analisados no Cabide Roxo é sua curadoria altamente
meticulosa. O Rodrigo, sécio do brechd, ao garimpar as pegas que ele traz para seu
estabelecimento, se atenta aos minimos detalhes tais como condicdes da peca,
tamanhos, materiais, se vai conforme a sazonalidade da loja, entre outros. O mesmo
também realiza viagens ocasionais para obtengdo de uma maior variedade de
roupas que abranja um publico crescente, seja pelo estilo da vestimenta ou por ela
possuir um tamanho que é dificil de se encontrar normalmente no mercado. Quanto
aos cuidados internos, as pegas sao lavadas, passadas e perfumadas antes de
serem disponibilizadas para venda, o que demonstra um cuidado, comprometimento

e credibilidade enorme advindo do breché.

3.1.2 Moda Plus Size

Apesar de nao ser seu unico publico-alvo, o Cabide Roxo possui uma atencao
especial voltada ao plus size. O sécio relatou, no inicio do brechd, muitos clientes
gqueixavam-se, a loja ndo oferecer pegas com tamanhos que os vestiam, isso fez
mudar seu segmento e abranger confec¢gdes com numeragao (atualmente é possivel
encontrar produtos até o tamanho 60) maior. Esse fato foi somado a uma
experiéncia pessoal do Rodrigo, que afirma ter tido dificuldades em encontrar
vestuario, o qual pudesse usar no passado. Hoje em dia, 0 que antes era uma
fraqueza se transformou em um dos grandes destaques da loja, pois agora acolhe e
valoriza pessoas com diferentes tipos de corpos e, assim todos se sentem vistos e

representados.

3.1.3 Atendimento

O atendimento da loja tem como foco o bem-estar do comprador,
provavelmente o que faz essa qualidade ser a que mais cativa e fideliza clientes no
estabelecimento. Caso o consumidor queira realizar a escolha de pecas para a
compra sozinho, ele nao sera interrompido. Entretanto, se ele necessitar de ajuda, o
lojista ira sugerir, mostrar op¢des, opinar e principalmente informar. O Rodrigo, por ja

trabalhar no ramo téxtil ha muitos anos, possui experiéncia o suficiente para fornecer
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informacgdes detalhadas e recomendacgdes especificas para sua clientela, como por
exemplo: orientagdes de lavagem, dicas de identificagcdo de pecgas, sugestdo de
combinacdes, etc., o que traz um diferencial consideravel com relacdo ao
atendimento de outros brechds. Ao ser visitado pelo grupo, o sécio afirmou, seu
objetivo é fazer com que as pessoas se sintam bem e confortaveis ao visitarem sua

loja, saindo do estabelecimento satisfeitas, bem como autoestima renovada.

3.1.4 Moda Vintage

A moda vintage e plus size, € um nicho especifico, que o Cabide Roxo acolhe.
Ha uma enorme falta por parte do mercado de brechds para com esses estilos, ao
mesmo tempo em que ha uma demanda consideravel de pecas desse tipo, sendo
beneficia fortemente a loja. Considerando, que a procura por roupas antigas tem se
popularizado entre jovens por meio das redes sociais nos ultimos tempos, ser uma
das poucas rouparias que opera com esse modelo de produto e, com um preco

acessivel oferece para o Cabide Roxo uma vantagem com relagéo a concorréncia.

3.2 Fraquezas

Na analise SWOT, as fraquezas sao os problemas internos que interferem o
crescimento da empresa, podem ser controlados pela organizagdo, mas se nao
forem abordados podem prejudicar seu desempenho ao impedir o alcance de seus
objetivos. As fraquezas representam as limitagdes, deficiéncias ou desvantagens

que a empresa possui em comparagao com o que seria o ideal, como afirmado:

Fraquezas: é o que coloca a organizagdo em desvantagem, sao os gargalos
e problemas que deixam a organizacao fragilizada, e que, portanto, devem
ser reparados. [...] Enfatiza-se, que deve ser algo que possa reverter ou
atenuar seus impactos, pois encontra-se no ambiente interno e, de tal
modo, a organizagao tem dominio sobre este [...] (SILVA, 2021, p.21)

As fraquezas encontradas na empresa Breché Cabide Roxo, foram: o
marketing, o controle de estoque e as vendas online, como sera descrito nas

subsecobes 3.2.1 € 3.2.2.
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3.2.1 Marketing e Vendas online

A empresa ndao consegue manter uma constancia nos posts nas redes sociais.

Nao fazer anuncios sempre, quase nado aparecer nas redes sociais € nao usar
ferramentas para entender o mercado fazem a empresa ficar para tras. Também nao
ter vendas online pode resultar na perda oportunidades de negoécio e de
crescimento.

Como cita o site Olivasdigital (2025), os impactos diretos sao:

* Reducéo significativa na aquisi¢ao de novos clientes.

» Falta de reconhecimento e posicionamento de marca no mercado.

* Perda de oportunidades estratégicas de parcerias e colaboragdes.

3.2.2 Controle de estoque

A empresa nao tem um sistema de gestdo de estoque, ela pode ter produtos
demais parados ou de menos, gerando pouco lucro e vendas perdidas. Como cita o
site Ausland (2023):

e Servigo ruim

A falta de atengdo com o estoque ird gerar um grande decréscimo de pontos

na reputacdo da empresa, popularizando a mesma com o termo “servigo ruim”.

e Aumentos de gastos
Para aliviar alguns problemas ira demandar um enorme gasto. Sem um
controle em tempo real do seu estoque, muitos produtos podem ser danificados,

destruidos ou até roubados, gerando desperdicios de itens e prejuizos financeiros.

3.3 Ameacgas

As Ameacgas na Analise SWOT sao os fatores externos e incontrolaveis os
quais podem afetar negativamente uma organizagdo, apresentando desafios ou
riscos aos seus objetivos, exigindo que a empresa desenvolva estratégias para

mitigar seus efeitos.

Ameacas: acontecem quando o ambiente externo cria cenarios
desfavoraveis para as organizagbes. Esta fora do dominio das
organizagdes, e, se as organizagdes nao estiverem preparadas, pode
impactar negativamente no negdécio causando danos a este. Em sintese,
ameacga é uma situagdo do macroambiente, atual ou projetada, que se a
organizagdo nao estiver preparada para enfrenta-la ou atenuar seus
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impactos, ela pode prejudicar o desempenho do negdcio por longo prazo.
(SILVA, 2021, p.23).

Desta maneira, com base nas informacgbes obtidas com o proprietario, foi

identificado as ameacas do Breché Cabide Roxo, como sera descrito nas subsecgdes
3.3.1e3.3.2.

3.3.1 Estigma

O estigma que cerca os brechds, incluido o Breché Cabide Roxo, prejudicial a
imagem e as vendas da empresa, sendo assim se caracteriza como uma ameaga.
Existem alguns agravantes para que esse estigma prevalega tdo fortemente na
sociedade, entre eles, a percepgcao social de serem roupas de baixa qualidade,
questionamentos acerca da higiene e condigdo das pecas, associar pegas usadas a
roupas “fora de moda” e a necessidade financeira, e por fim, alguns fatores culturais.

Dessa forma, mesmo que esses negdécios de modo majoritario, pratiquem a
curadoria, que é a avaliagdo, higienizagao, reparagao, organizagao, armazenamento.
Supervisdo, administracdo e customizacao de todas as peg¢as comercializadas nesse
setor, as pessoas ainda enxergam que essas roupas estdo desatualizadas (mesmo
com a ascensao da moda dos anos 2000 novamente), mal higienizadas e de ma
qualidade, recusando-se a vincular sua imagem a uma vestimenta que possa

remeter a dificuldades financeiras.

3.3.2 Sazonalidade

A sazonalidade, no contexto empresarial, refere-se a eventos ou padrdoes que
acontecem em determinadas épocas, ou seja, fatores externos, que alteram o
funcionamento de um negdcio, principalmente seu estoque. Para os brechds, com
foco no Cabide Roxo, a sazonalidade impacta diretamente a demanda dos produtos,
o fluxo de clientes, o estoque, e até mesmo o espaco do estabelecimento,

Com as mudancas das estagdes, que ocorrem anualmente, a procura por
artigos que correspondem aquele periodo cresce significativamente, alterando a
demanda das pecas, mas ndo é sempre que um brechd pode atender a essas
necessidades, pois o processo de curadoria leva um tempo maior, diferentemente do
fast fashion, que, de acordo com Beth Osnes (2021), professora de estudos

ambientais da Universidade do Colorado e especialista no papel do fast fashion nas
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mudangas climaticas, “é¢ responsavel por designs rapidos, fabricagdo rapida,
marketing rapido, varejo rapido, ndo deixando tempo para considerar necessidades
maiores, como ética ou direitos dos trabalhadores”. Nesse contexto, acontecem
demandas de mercadorias que muitas vezes nao podem ser atendidas, acarretando
um menor fluxo de clientes, pois ndo encontram itens condizentes com suas
necessidades, a sobrecarga do estoque, que acumula diversas mercancias de
épocas ou estagdes anteriores, prejudicando de forma substancial o espacgo da loja,

que sofre um grande acumulo de objetos.

3.4 Oportunidades

Na Analise SWOT as Oportunidades sao os pontos externos e positivos, que
a organizagao nao controla, contudo podem ser capitalizados para impulsionar seu
crescimento, representam tendéncias favoraveis no mercado, identifica-las permite a
empresa seja proativa na busca por vantagens competitivas e expansdo das

operagdes, como apontado:

Oportunidades: acontecem quando o macroambiente cria cenarios
favoraveis para as empresas. Esta fora do dominio das organizacdes e, se
bem aproveitadas, podem trazer algum tipo de vantagem competitiva para
as mesmas. Em resumo, oportunidade é uma situacdo do macroambiente,
atual ou projetada, que s&o capazes de trazer uma vantagem competitiva de
longo prazo para as empresas que aproveitarem desta. (SILVA, 2021, p.22).

O Breché Cabide Roxo apresenta diversas oportunidades, que podem ser
exploradas, para impulsionar seu crescimento e fortalecimento no mercado. Entre
elas, destacam-se sua localizacdo geografica privilegiada, o crescimento do
segmento de brechds e sua politica de pregos acessiveis, como sera apresentado

nas subsecoes 3.4.1 a 3.4.3.

3.4.1 Localizagdo Geografica Favoravel

A loja fisica estar situada no centro de Poa e, proxima a estagdo de trem,
assim proporciona ao Cabide Roxo uma vantagem competitiva significativa. A
acessibilidade facilita o fluxo de clientes, tanto moradores locais quanto pessoas,
que transitam pela regido. Além disso, o centro da cidade geralmente concentra
comércios, aumentando a visibilidade do estabelecimento e incentivando compras

por conveniéncia.
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3.4.2 Crescimento do Segmento de Brechos

O mercado de brechds tem experimentado um crescimento exponencial,
impulsionado por fatores como a conscientizagdo ambiental, o consumo sustentavel,
e a busca por moda acessivel e exclusiva. Esses fatores, por conseguinte, valoriza o
conceito de Economia Circular. Atualmente, cada vez mais consumidores preferem
comprar roupas de segunda mao como forma de reduzir desperdicios e obter pecas
unicas a pre¢os mais baixos. Essa tendéncia favorece o Cabide Roxo, pois amplia

sua base de clientes em potencial e fortalece sua proposta de valor.

3.4.3 Precgo Acessivel como Diferencial

Oferecer produtos a precos acessiveis representa uma grande oportunidade
para atrair consumidores, que buscam economia, sem abrir mao do estilo e da
qualidade. Em um cenario econdmico instavel, os brechds se tornam alternativas
viaveis para pessoas que desejam renovar o guarda-roupa gastando menos. O
Cabide Roxo pode se beneficiar desse fator, conquistando um publico fiel e

incentivando compras recorrentes.
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4 PROPOSTA DE INTERVENCAO:

A Proposta de Intervencdo € a etapa que aborda os tipos de consultoria
escolhidos para o Brech6é Cabide Roxo, elaborada com as informagdes obtidas na
Analise SWOT - descrita anteriormente na secdo 3 — que identificou os problemas
da empresa nas Fraquezas (subsegdo 3.2) e Ameagas (subsecdo 3.3),
possibilitando a elaboragdo da definicdo do escopo da consultoria, atividades a
serem realizadas e resultados esperados, para conseguir solucionar os problemas
existentes na empresa e, assim impulsionar o crescimento do negécio.

Conforme Gongalves e Vasconcellos (1991) o servigo de consultoria pode ser
feito por profissional ou empresa de uma area especifica para outro profissional ou
empresa, tendo como finalidade levantar as necessidades do cliente por meio de
diagndsticos e processos, identificando solugdes e recomendando agdes de melhoria

para a solucdo de problemas, como afirmado:

A consultoria apareceu com a necessidade em apresentar as falhas
ocorridas na atuacdo da empresa, onde a consultoria no ambito
organizacional, tende a ser composto por procedimentos no qual visam
analisar, procurar e encontrar os erros cometidos. (RAMOS E SANTOS,
2021, p.03)

Dessa forma, apds analise das informagdes da empresa Brechd Cabide Roxo,
concluiu-se a necessidade de trés tipos de consultorias: Consultoria de Marketing,
Consultoria de Processos e Consultoria de Tecnologia. Logo, em conversa com o
proprietario, foi observado problemas de marketing na empresa, como falta de
constancia na divulgagcdo de conteudo pelas midias digitais, também percebido a
necessidade de implantagdo de um sistema de processos, devido a falta de controle
de estoque na loja, dificultando a identificacdo e controle dos produtos. Além disso,
foi visto que a empresa n&o possui nenhum tipo de software digital ou computadores
para auxilio das rotinas administrativas, sendo utilizado métodos de gestdo sem
ferramentas tecnoldgicas, resultando no atraso do funcionamento, por isso que
foram escolhidos estes trés tipos de consultorias, a fim de identificar possiveis

solugdes para os problemas existentes no funcionamento da loja.
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4.1 Consultoria De Marketing

4.1.1 Defini¢cao de escopo

Segundo Sabino e Gongalves (2020) o atual nicho, que o negdcio se encontra
mostra-se extremamente competitivo, nesse sentido, é imprescindivel que o Brecho
Cabide Roxo tenha um marketing consolidado, bem elaborado, com o propésito de
adaptar-se as nuances que o empreendedorismo traz. Certamente, o papel da
consultoria de marketing se torna insubstituivel, pois o servigo oferece analise,
estratégias e solugdes para aprimorar todas as facetas do marketing de um
empreendimento.

A ideia principal da consultoria de marketing é justamente adquirir uma nova
perspectiva da area, identificando as oportunidades e pontos que necessitam de
melhorias, comumente, esses aspectos passam despercebidos no cotidiano do
ambiente corporativo, dificultando as corre¢cdes das questées. Logo, a orientagao
atinge diretamente a rentabilidade, alcance e publico-alvo do brechd, gerando
resultados tangiveis e significativos que impactam o ROI, como o aumento do

trafego qualificado, leads e, consequentemente as vendas.

4.1.2 Atividades a serem realizadas

O processo ¢ idealizado para resultar na viavel implementagao de agdes, que
levem em consideragao o todo da empresa. A partir desse principio, a consultoria €
dividida em 5 grandes etapas, sendo elas: analise inicial, desenvolvimento de
estratégias, provavel implementagdo, monitoramento e ajustes continuos.

1. Analise Inicial: a primeira etapa consiste em um diagndstico detalhado
da situacado atual da empresa. Nessa fase, o consultor avalia aspectos internos e
externos do negdcio, como posicionamento da marca, perfil do publico-alvo, canais
de comunicagdo utilizados, desempenho de campanhas anteriores, concorréncia e
tendéncias de mercado. Essa analise fornece a base necessaria para a construgao
de estratégias assertivas e alinhadas a realidade da empresa.

2. Desenvolvimento de Estratégias: com os dados obtidos na analise
inicial, inicia-se a formulagdo das estratégias de marketing. Essa etapa envolve a
definicdo de metas claras, segmentacdo de publico, escolha dos canais de

comunicagao mais adequados, planejamento de conteudo, além do estabelecimento
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de indicadores de desempenho (KPIs). Todo o plano estratégico € elaborado de
forma personalizada, visando atender as necessidades especificas do cliente.

3. Provavel implementacdo: a fase de implementacdo diz respeito a
execugao pratica das estratégias definidas. Nesse momento, sdo colocadas em
agao campanhas de marketing digital ou offline, otimizagdes de site, gestdo de redes
sociais, producéo de conteudo, e outras iniciativas conforme o plano estabelecido. A
implementagéo pode ser realizada diretamente pelo consultor ou em parceria com a
equipe interna da empresa ou com agéncias especializadas.

4. Monitoramento: apds a implementacao, torna-se essencial acompanhar
o desempenho das agdes em tempo real. A etapa de monitoramento envolve a
analise continua dos indicadores previamente definidos, possibilitando verificar a
eficacia das estratégias adotadas e detectar eventuais desvios em relagdo as metas
estabelecidas. Esse acompanhamento € fundamental para garantir a transparéncia
do processo e a tomada de decisdes baseadas em dados concretos.

5. Ajustes Continuos: por fim, a ultima etapa compreende a otimizagao
constante das acbes de marketing. Com base nos dados coletados durante o
monitoramento, sdo realizados ajustes nas campanhas, no conteudo, nas
abordagens e nos canais utilizados. O objetivo € maximizar os resultados, reduzir
custos, aprimorar a comunicagcdo com o publico e manter a empresa em constante

evolugao frente as mudancas do mercado.

4.1.3 Resultados esperados

Uma consultoria de marketing ajudara o Breché Cabide Roxo a desenvolver e
consolidar sua identidade de marca de forma profissional, coerente e atrativa. Isso
envolve desde a escolha do tom de comunicacdo e identidade visual até o
posicionamento no mercado como um breché moderno, sustentavel e acessivel.
Marcas com propdésito tém grande apelo, e uma consultoria € capaz de traduzir
esses valores de forma eficaz ao publico. Ademais, o ambiente online é essencial
para o sucesso de um breché atualmente. A consultoria pode orientar a gestao de
redes sociais, loja virtual, anuncios pagos e producdo de conteudo relevante,
aumentando a visibilidade do Brechd Cabide Roxo nas plataformas mais adequadas

ao seu publico.
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Sendo assim, com um planejamento bem estruturado, a consultoria ajuda a
transformar agdes de marketing em resultados reais: mais visitas na loja (fisica ou
online), maior engajamento nas redes sociais, ampliacdo da base de clientes e,
consequentemente, o aumento das vendas. Por fim, podemos concluir que a
consultoria de marketing € uma ferramenta fundamental para o Breché Cabide Roxo
se destacar no setor de brechds, pois ela oferece direcionamento estratégico,
criatividade e visao de mercado, promovendo um crescimento sustentavel, alinhado

com os valores da marca e as expectativas dos consumidores modernos.

4.2 Consultoria De Processos

4.2.1 Definicao de escopo

A consultoria de processos foi selecionada devido ao déficit em controle de
estoque, identificado em entrevista com o proprietario, sendo necessaria a
implantagdo da consultoria de processos para organizagdo do estoque do Brechd
Cabide Roxo.

O blog Zixbe (2023), faz mengao da consultoria de processos como uma
atividade que envolve a avaliagao, o aperfeicoamento e a automatizagao dos fluxos
internos de uma organizagao para erradicar improficiéncias, identificar oportunidades
de evolucdo e adotar praticas de melhoria continua. Esse método busca estruturar
processos de forma mais produtiva e econbmica, sempre em consonancia com 0s
objetivos estratégicos da empresa. O propodsito central da consultoria de processos é
fortalecer a eficiéncia operacional, promovendo o aumento dos resultados,
consequentemente a exceléncia organizacional por meio de etapas fundamentais,

que garantem avangos consistentes.

4.2.2 Atividades a serem realizadas

Com base no blog Zixbe (2023), a aplicagdo dessa consultoria comega pela
realizacdo de uma anadlise minuciosa dos procedimentos relacionados ao
recebimento, estocagem, organizagao e vendas de uma empresa. Essa investigagao
inicial € essencial para compreender as principais causas das inconsisténcias e

falhas. Baseado nesse diagndstico, vao ser identificadas as melhorias que podem
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ser feitas com relagdo aos possiveis problemas localizados e a eliminacdo de
praticas que podem prejudicar a organizagao. Posteriormente, sao propostas de
agdes de otimizagcdo e automacédo, permitindo que os processos sejam realizados

com mais clareza e produtividade.

4.2.3 Resultados esperados

Na etapa final, a consultoria de processos contribui de maneira significativa
para que a empresa alcance seus objetivos estratégicos, melhores resultados e um
desenvolvimento fluido da empresa como um todo.

Como consequéncia, essa consultoria aumenta a eficiéncia e produtividade,
reduz custos, melhora a qualidade, otimiza a agilidade e flexibilidade, elabora uma
melhora nas tomadas de decisdo, aumenta a satisfagdo dos clientes, auxilia o

alinhamento estratégico e fornece uma visao externa e imparcial.

4.3 Consultoria De Tecnologia

4.3.1 Definicao do escopo

A escolha da consultoria de tecnologia para o Breché Cabide Roxo, foi
selecionada com base na perquiricdo da Analise SWOT e, entrevista com o
empresario Rodrigo Gorll (proprietario), quando foi identificada a necessidade de
realizar este tipo de consultoria, devido a defasagem tecnoldogica existente na
empresa.

A consultoria de tecnologia, como menciona Calicchio e Marcondes (2016), é
um servico especializado de suporte em questdes relacionadas a tecnologia,
envolvendo o mapeamento de necessidades dos clientes, o planejamento de
projetos, a elaboracdo de estratégias utilizando ferramentas tecnoldgicas e, tem
como objetivo estruturar, melhorar os servigos internos, externos de cada cliente.
Quando ha identificagdo das necessidades ou problemas do seu negdcio, busca de
profissionais e empresas especializadas para atender as demandas da sua
empresa, com definicdes de processos e equipe responsavel para implementagao
de software. Também, participagdo do processo de inclusdo de novos sistemas na
rotina da empresa, execugao da analise de indicadores como o histérico de clientes,

atendimento, disponibilidade de estoque, dentre outros, propor solugdes para
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eventuais problemas, que a organizagao tenha e que estejam relacionados a area
de tecnologia, softwares, inovagdes etc

Por meio da consultoria de tecnologia, a empresa consegue formalizar e
estruturar, de maneira adequada, todos os servigos prestados pela organizagao.
Além disso, a consultoria também auxilia na identificagdo de melhorias, as quais
podem ser implementadas, tendo impacto interno na instituicdo e, por conseguinte,
reducao de custos.

Na pratica, a consultoria de tecnologia, como qualquer tipo de atividade
profissional, engloba na execucao da identificagdo das necessidades do cliente,
onde o foco de uma consultoria é diagnosticar que tipo de problema o cliente possui,
para que mais adiante a pessoa consultora possa ajudar a resolvé-lo. Para isso, é
preciso mapear o cenario atual da area de tecnologia deste cliente, sendo comum
fazer diversas perguntas e anotar as informag¢des mais relevantes.

E importante elaborar um programa de trabalho personalizado, onde tanto as
areas quanto as demandas de tecnologia de cada cliente tém suas particularidades,
isso porque as proprias empresas sao diferentes, mesmo que atuem no mesmo
mercado. Logo, apods identificar as necessidades especificas de um cliente, é preciso
elaborar um plano de acao personalizado, que faca a melhor utilizagcdo dos recursos
tecnoldgicos possuido pela empresa contratante. Isso significa orientar as acoes,
que serao colocadas em pratica pelo cliente e o time dele, além de indicar as
ferramentas mais adequadas para cada tipo de situacao.

Ao construir e implementar uma solugao junto ao cliente, o sucesso deste tipo
de consultoria ligado ao engajamento do cliente com o projeto. Uma boa conduta &
manter uma proximidade com a empresa, promovendo dindmicas em grupo para que
as solugbes dos problemas sejam discutidas e criadas coletivamente. O
compartilhamento de ideias aumenta as chances de surgirem insights interessantes,
bem como ajudam a pessoa consultora a adequar as estratégias do seu plano de
acao a realidade da empresa. Nesse sentido, o papel do consultor € mediar os
encontros do time, acompanhar a implantagdo das a¢des e ajudar no monitoramento
dos resultados.

A escolha da consultoria de tecnologia certa é crucial para o sucesso do
projeto, para Ferreira (2023), devendo ser levado algumas consideragdes

importantes como experiéncia e expertise onde avalia a experiéncia da consultoria



48

em projetos semelhantes e a profundidade do conhecimento técnico de seus
consultores. A reputagcdo e referéncias buscando referéncias de outros clientes e
verificar a reputacdo da consultoria no mercado. Sendo assim, deve entender a
abordagem da consultoria para a resolugdo de problemas e as metodologias, que
utiliza, devendo informar de forma clara e eficaz, além de trabalhar em colaboragao
com a equipe interna. O custo-beneficio dever ser analisado com base na proposta
de valor da consultoria em relacdo aos custos envolvidos, com demonstragao de seu
beneficio, por conseguinte o entendimento claro do setor de atuag&o e dos objetivos

de negocio da empresa.

4.3.2 Atividades a serem realizadas

De acordo com o site EUAX (2023), algumas fungbes de uma consultoria de
tecnologia sdo planos estratégicos para alinhar a tecnologia com os objetivos de
negocios da empresa, avaliando e implementando novas tecnologias para
impulsionar o crescimento.

Embora cada projeto seja unico, um processo de consultoria de tecnologia
geralmente envolve as seguintes etapas como o diagnostico e levantamento de
necessidades, onde a consultoria se reune com a empresa para entender seus
objetivos de negdcio, desafios, infraestrutura de tecnologia existente e necessidades
especificas. Na anadlise e avaliacdo, os consultores analisam as informacdes
coletadas, identificam problemas, oportunidades e areas de melhoria. Ja o
desenvolvimento da proposta de solucdo, com base na analise, a consultoria
apresenta uma proposta detalhada que descreve as solugdes recomendadas, o
plano de implementacéo, os prazos, os custos e os resultados esperados. Apds é
sugerido uma implementagdo da solugdo com aprovagéo da proposta, a consultoria
coloca em pratica as solugdes planejadas, trabalhando em colaboragdo com a
equipe interna da empresa.

Com a consultoria ocorre o treinamento e transicdo, onde a consultoria
oferece treinamento para garantir que a equipe interna possa utilizar as novas
tecnologias e processos de forma eficaz. Além disso, ocorre 0 acompanhamento e
avaliagdo apos a implementacdo, a consultoria pode acompanhar o desempenho
das solugdes e realizar ajustes conforme necessario e, dando seguimento como

descrito abaixo:
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1. Compra de um sistema de software ERP (Enterprise Resourse
Planning) online, para a gestdo de da empresa, como controle financeiro, gestao de
clientes e fornecedores, vendas, estoque. Atendendo as demandas da empresa,
para criar um maior planejamento e organizagdo da empresa, além de realizar a
analise dos dados do Breché Cabide Roxo.

2. Criacdo de um site para vendas dos produtos da empresa Brechd
Cabide Roxo, onde sera possivel o cliente visualizar todos os produtos que estao
disponiveis para a compra, e o proprietario divulgar os produtos existentes em sua
loja, criando assim uma verséo virtual do seu estabelecimento, onde consumidores
de diversos lugares poderao realizar a compra de roupas, sem a necessidade de ir
até a loja fisica, possuindo grande importancia no ambito atual, tendo em vista a
expansao do mercado, e a crescente migragao das compras que antes eram feitas
apenas em locais fisicos e agora estdo no meio digital.

3. A transformacdo digital que tem como objetivo a assessoria na
transicdo de processos analdgicos para digitais, buscando aprimorar a eficiéncia e o
desempenho da empresa, com a instalagdo de um computador dentro da loja fisica
para o controle dos sistemas operacionais tecnoldgicos que serédo implementados na

empresa.

Dessa forma em conjunto com o suporte, pois uma consultoria oferece
suporte continuo para garantir o bom funcionamento dos sistemas e, auxiliar a

empresa com quaisquer desafios futuros.

4.3.3 Resultados esperados

Segundo Charles Prada (2018) a decisdo de investir em consultoria de
tecnologia traz consigo uma série de beneficios significativos para as organizagbes
oferecendo acesso a profissionais com conhecimento aprofundado e experiéncia em
diversas areas da tecnologia, algo que pode ser dispendioso e demorado
desenvolver internamente. Consultores externos trazem uma perspectiva livre de
vieses internos, permitindo uma avaliacdo mais precisa dos desafios e
oportunidades.

Embora envolva um investimento, a consultoria de tecnologia pode levar a
reducao de custos a longo prazo através da otimizagao de processos, da escolha de

tecnologias mais eficientes e da prevencédo de erros dispendiosos. Ao delegar as
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complexidades da tecnologia a especialistas, a empresa pode concentrar seus
recursos e esforcos em suas atividades principais, com a implementagdo de
solugdes tecnologicas adequadas e a otimizagdo dos processos de tecnologia
podem levar a ganhos significativos em eficiéncia e produtividade.

Além disso, as consultorias de tecnologia sdo atualizadas com as ultimas
tendéncias e podem ajudar a empresa a identificar e implementar tecnologias que
oferegam vantagens competitivas. A consultoria pode ser contratada sob demanda,
permitindo que a empresa ajuste o nivel de suporte de acordo com suas
necessidades e projetos especificos.

A consultoria ajuda a identificar e mitigar riscos associados a implementacao
de novas tecnologias e a gestao da infraestrutura de tecnologia, fornecendo dados,
anadlises e recomendacbes que embasam decisbes mais informadas sobre
investimentos em tecnologia.

Sendo assim, a consultoria de tecnologia desempenha um papel central na
evolucdo constante das empresas, sendo crucial para sua adaptacédo e crescimento
em um ambiente com constante mudanga. Em um cenario onde a digitalizagao se
torna cada vez mais essencial, a consultoria em tecnologia mantém-se como uma
area fundamental, com resultados esperados, ou seja, garantido sua relevancia

continua para moldar e impulsionar a inovagdo no mundo dos negaocios.
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5 PLANO DE AGCAO

O Plano de Acgéao é a etapa crucial da consultoria onde se detalham todas as
atividades recomendadas, que a empresa podera realizar se decidir implementar as
solugdes selecionadas pela equipe de consultores. Serve como um guia pratico e
abrangente, descrevendo ndo apenas como cada agao pode ser implantada, mas
também apresentando um cronograma de acgdes realista para sua execucgao,
especificando os recursos necessarios a implantagao eficaz dentro da organizagao.
Este plano vai além, pois identifica os problemas latentes com a solu¢ao para sana-
los, garantindo, que a empresa tenha uma visdo clara do caminho a seguir para
alcancar seus objetivos de desenvolvimento e expansao.

5.1 Plano de Acgao da Consultoria de Marketing

A Consultoria de Marketing tem como obijetivo identificar oportunidades e
propor estratégias que contribuam para o fortalecimento da marca Cabide Roxo no
mercado. A partir das informagdes obtidas na entrevista com o proprietario, foram
analisados os principais pontos de melhoria relacionados a comunicagéo,
visibilidade e relacionamento com o publico. Com base nesse diagnostico, este
plano apresenta sugestdes que visam aumentar o alcance da empresa, melhorar
sua presenca nas midias e adequar sua linguagem as preferéncias dos
consumidores. Vale destacar que, por se tratar de um processo multidisciplinar,
algumas agdes aqui propostas estdo alinhadas com recomendacgdes feitas em
outras consultorias, buscando uma abordagem integrada. As solugdes apresentadas
consideram a realidade atual do breché e foram pensadas para promover resultados

sustentaveis, coerentes com os objetivos do negdcio.

5.1.1 Detalhamento das Atividades a Serem Realizadas

Ao analisar a comunicacao visual do Breché Cabide Roxo, identificou-se a
necessidade de desenvolver uma identidade visual padronizada, a fim de fortalecer
o reconhecimento da marca e alinhar sua imagem com as atuais demandas do
mercado digital. Dessa forma, busca-se aprimorar a forma como o brechd se
apresenta ao publico, promovendo uma imagem coerente, atrativa e profissional em
todos os canais de divulgagdo. A criagdo de uma identidade visual bem definida

possibilitara uma comunicagdo mais eficiente com os clientes, além de facilitar a
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producao de conteudos visuais para redes sociais e demais materiais graficos. Com
a implementagdo desse plano, a empresa podera construir uma presenga mais
sélida nas midias digitais, transmitindo seus valores de forma clara e reforgcando seu

posicionamento no segmento da moda sustentavel.

5.1.1.1 Criag&o de Identidade Visual

O marketing de uma empresa esta intrinsecamente ligado a sua identidade
visual, pois ela é a forma como a marca se comunica e, se representa visualmente.
Enquanto o marketing elabora estratégias para promover a companhia, a identidade
visual garante, que essa comunicagao seja consistente e reconhecivel. Assim, uma
identidade visual bem definida e coesa é fundamental para o marketing seja eficaz,
ja que ambos se complementam. Nesse contexto, o universo visual tem um peso
significativo no valor, reconhecimento e desenvolvimento do empreendimento.

Por meio das aparéncias visuais, a marca consegue se conectar com o perfil
do consumidor desejado, facilitando a identificagdo do publico-alvo com a empresa e
fortalecendo a relagdo entre ambos. No entanto, criar essa personalidade
empresarial exige a unificacdo da estética visual, que inclui a definicdo de uma
paleta de cores, fontes e estilos de edigdo para posts, reels e stories. Essa
padronizagdo garante uma transmissao visual consistente e alinhada com a
identidade da marca.

Para facilitar o uso desses elementos, o Brechd Cabide Roxo pode elaborar
um Manual de ldentidade Visual (MIV). Esse documento orienta e padroniza a
aplicacédo da marca em diferentes suportes, ajudando designers, colaboradores,
stakeholders e até o proprio empreendedor a seguir padrdes claros na utilizagao da
imagem da marca em diversos formatos e canais.

Em suma, a consisténcia estética possibilita o fortalecimento do branding, ou
seja, o reconhecimento da marca por meio de elementos visuais cotidianos. Isso
reflete a mensagem que o negdcio deseja transmitir e contribui para criar

experiéncias positivas com os clientes.

5.1.1.2 Planejamento de Conteudo
De acordo com a Escola Britanica de Artes Criativas & Tecnologia (EBAC,
2023), o planejamento de conteudo é um fator determinante para se obter uma

presenca digital relevante e, contribui para a maior qualidade dos conteudos
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postados, além de permitir, que a empresa se conecte com o publico-alvo com
alcance os seus objetivos de marketing. Dessa forma, o planejamento de conteudo
auxilia, orienta o caminhar das paginas digitais, contribuindo com coeréncia,

conexao dos temas com os valores e posicionamento do Brech6 Cabide Roxo.

5.1.1.2.1 Tipos de Posts

As redes sociais, na atualidade, sdo um meio de apresentar e promover uma
entidade coorporativa. Por isso é de suma importancia, que esses canais de
transmissao sejam bem elaborados e, definidos. Seguindo essa ideia, as
publicagdes dos perfis digitais devem seguir a estética visual do Brechdé Cabide
Roxo e manifestar, de maneira objetiva, a mensagem, que deve ser passada para
seus espectadores.

Com tal relevancia é imprescindivel, que o perfil mantenha uma constancia
nos posts e, eles cativem a sua audiéncia semanal, seja por meio de conteudo
interativo ou n&o.

Alguns tipos de postagens que podem ser utilizados sao:

Postagens Informativas: Essas publicacbes sdo essenciais para educar e
engajar o publico, além de reforcar os valores do Brechd Cabide Roxo. Pode-se
compartilhar conteudos sobre moda sustentavel, explicando os beneficios de
consumir de forma consciente e responsavel. Além disso, abordar temas como
economia circular ajuda a conscientizar as pessoas sobre a reutilizagao de roupas,
contribuindo para a reducdo do desperdicio. Dicas de conservagcdo de roupas
também sao pertinentes, ensinando os seguidores a cuidar melhor das pegas,
prolongando sua vida util. Por fim, o conceito de slow fashion (movimento que busca
mudar o cenario da moda, priorizando a producao ética e sustentavel de roupas)
pode ser explorado, incentivando escolhas de moda mais pensadas, duradouras e

com impacto positivo no meio ambiente.
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Figura 9 — Modelo de Post Informativo 1
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Figura 10 - Post Informativo 2
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Produtos (Provadores): Mostrar as peg¢as no corpo € uma 6tima estratégia

para ajudar os espectadores a visualizarem como as roupas ficam na pratica.
A criacao de fotos ou videos com sugestdes de looks completos, combinando
diferentes pegas do brechdé pode estimular a compra dos produtos em
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questdo. Essa abordagem inspira os clientes a imaginarem novas
combinagdes e aumenta o interesse pelas pegas disponiveis, além de
transmitir uma ideia de estilo e personalidade.

Figura 11 - Post de Looks
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Spoilers: Gerar expectativa € uma excelente tatica de marketing,
compartilhando as prévias ou teasers (técnica de marketing que se baseia na
divulgacdo de um trecho curto, retirado de videos ou anuncios, que é
divulgado antes do langamento completo do produto, com o objetivo de gerar
expectativa e instigar a curiosidade do publico) de novas colegbes, pecas
exclusivas ou langamentos especiais. Pode ser uma foto parcial, um detalhe

da peca ou uma legenda instigante, que deixe o publico ansioso para saber
mais.
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Figura 12 — Post de Spoiler
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* Langamentos: Quando uma nova colecdo ou pega chega ao brecho, é
importante divulgar de forma atrativa. A elaboracdo de posts destacando as
pecas disponiveis, com fotos de alta qualidade e descricbes que ressaltem
detalhes, materiais e possibilidades de uso, contribui com o interesse da
audiéncia, incentivando os seguidores a adquirirem as pecgas. Essa estratégia

ajuda a transformar o interesse em vendas concretas.

Figura 13 — Post de Langamento 1
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Figura 14 - Post de Langamento 2

Fonte: Imagem Autoral

Postagens Interativas: Envolver os espectadores é fundamental para criar
uma comunidade engajada. O uso enquetes e perguntas para saber a opiniao
dos seguidores é bem-vinda, como perguntas, por exemplo, “Qual pega vocé
escolheria?” ou “Qual look combina mais com vocé?”. Ademais, o uso de
datas comemorativas para a criagdo de conteudos tematicos € interessante,
como looks especiais para o Dia das Maes, Natal ou festas juninas. Essas
acdes estimulam a participacdo, aumentam o alcance das publicagdes e

fortalecem o relacionamento o publico.

Figura 15 — Post de Interagao
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5.1.1.2.2 Frequéncia Sugerida:

Como ja abordado anteriormente, a constancia nas publicagbes é necessaria
para manter uma pagina ativa e, bem engajada. Para isto, as publicagdes devem
seguir seriamente uma frequéncia nas postagens, pois ao postar regularmente a
empresa se mantém relevante, atrai novos seguidores e, garante seu conteudo seja
visto. Aqui esta uma sugestao de rotina de postagens para o Brech6 Cabide roxo:

* 3 posts por semana no feed: Os 3 posts semanais mantem o conteudo
atualizado, mostrando novidades, looks, dicas de moda sustentavel e

langcamentos.

» Stories diarios (em blocos organizados): Os stories diarios € uma forma
de compartilhar o dia a dia, bastidores, enquetes rapidas, novidades e
reforgar o contato com seus seguidores de forma mais proxima e

espontanea.

* 1 reel por semana (provador, bastidores, transi¢cdes criativas): O reel
pode mostrar as pecgas, bastidores de uma sessao de fotos ou

transigdes criativas que chamem atengao e gerem engajamento.

5.1.1.3 Edigcdo e Apresentacgéo Visual dos Posts

A edicao e apresentacao visual nas redes sociais € fundamental para atrair e
manter a atengdo do publico. Em um ambiente competitivo como o Instagram ou o
Pinterest, a estética das postagens pode determinar o sucesso ou o fracasso de uma
marca. Uma apresentagao visual bem-feita comunica identidade, valor e qualidade

— especialmente em setores como moda, onde a imagem fala antes das palavras.

5.1.1.3.1 Capas atrativas

As capas sdo a primeira impressao que o publico tem ao visualizar um
conteudo. Por isso, precisam ser impactantes e representar bem o produto. E
essencial realcar as cores e estampas, pois elas sido elementos-chave no apelo
visual das pecas de vestuario.

Segundo o especialista em branding visual, Jonah Berger (2020), “Imagens
com cores vivas e composi¢gao harménica aumentam significativamente o tempo de

atencéo visual e a taxa de engajamento nas redes sociais” (Contagious: Why Things



59

Catch On). Usar filtros que realcem as cores sem distorcer a realidade é uma pratica
recomendada, especialmente para produtos de moda.

Figura 16— Capa Atrativa 1

.ﬁﬁw . N@i

. NEI’,

Fonte: Imagem Autoral

Figura 17— Capa Atrativa 2

@brechocabideroxo

Fonte: Imagem Autoral
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Figura 18— Capa Atrativa 3

Fonte: Imagem Autoral

5.1.1.3.2 Carrossel com transparéncia

O formato carrossel é altamente eficaz para mostrar diferentes angulos de um
produto ou contar uma historia visual. A primeira imagem deve ser estrategicamente
editada para atrair o olhar do usuario ao deslizar o feed. As imagens seguintes
devem prezar pela fidelidade, mostrando o produto como ele realmente é.

De acordo com uma pesquisa da Later (2023), posts em formato carrossel
tém, em média, 1,4 vezes mais alcance e 3,1 vezes mais engajamento do que posts
com imagem unica. Essa combinagdo de atratividade inicial com transparéncia na

sequéncia gera confianga no publico-alvo, essencial para conversoées.



Figura 19— Carrossel Parte 1

O lendéncias

MODA OUTONO/INVERNO

Fonte: Imagem Autoral

Figura 20— Carrossel Parte 2

BLAZER

Muito usado para trabalhar, o blaZer também ganbou espaco em
ocasiges mais de das, basta combind-lo com pegas de estilos
diferentes. A dica € usar um modelo alongado.

Fonte: Imagem Autoral
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Figura 21 - Carrossel Parte 3

CORES NEUTRAS

Ulse marrom, fons de nude, bege, branco e prefo para compor esse #ipo
de look. Cores neutras conversam mutto bem enfre 5i, s@o mais faceis
de combinar e montar uma composicio elegante.

Fonte: Imagem Autoral

Figura 22 — Carrossel Parte 4

MOLETOM

Roupa em tecido moletom € uma tendéncia para esse outono/ inverno.
Seja biusa ou capa, sempre serd uma boa aposta. Confortdvel para
HSar em casa ou para sair, binand

e %

certos.

oom o5

Fonte: Imagem Autoral
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Figura 23 - Carrossel Parte 5

ACESSORIOS

Eles 5o os matores aliados dos seus looks. Use pegas como presilhas
de cabelo, mix de brincos e anéss, lengos e Haras para dar um charme
a mais Na SUa COMPOsicao.

Fonte: Imagem Autoral

Figura 24 - Carrossel Parte 6

SAPATO MULE

Elie € um caleado elegante ¢ super confortavel. Sdo otimos para ir ao
frabalho, a faculdade, passear no parque ou ir @ um restaurante com
o0s amigos. Escolba tons como bege, marrom ou preto.

N :
Fonte: Imagem Autoral
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Figura 25 - Carrossel Parte 7

QUAL A SUA FAVORITA?

Responda nos comentdrios!

BRECHO

CABIDE
RGXO

Fonte: Imagem Autoral

5.1.1.3.3 Aplicativos recomendados

A escolha das ferramentas de edicdo influencia diretamente na qualidade final
da apresentacao visual. Os seguintes aplicativos sao altamente recomendados por
profissionais de marketing digital e criadores de conteudo:

+ Canva: Ideal para montar capas, artes graficas, colagens e templates

de forma intuitiva. Otimo para iniciantes e pequenos empreendedores.

» Lightroom: Excelente para ajustes profissionais de cor, luz, contraste e
detalhes. Permite criar presets que uniformizam a identidade visual.

* CapCut: Ferramenta de edicdo de video acessivel e poderosa, ideal

para reels, stories e videos curtos.

5.1.1.4 Organizacao dos Destaques

Apesar de muitas vezes a fungdo de destaques do aplicativo “Instagram™
passar despercebida, ela € uma ferramenta extremamente util de organizagédo da
pagina digital, de maneira eficiente. Os destaques permitem a compactagéo de
informagdes de determinado nicho em um so6 lugar, facilitando o acesso aos dados
da companhia. Além disso, essa organizagéo ajuda a manter a estética do perfil
mais harmoniosa e profissional, ja que os icones dos destaques ficam bem definidos
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e alinhados, contribuindo para uma aparéncia mais limpa e atraente. Algumas

sugestdes de categorias que podem ser criadas incluem:

Pecas disponiveis: Este destaque possuira imagens e informagdes
como, por exemplo, valor, medidas e material das pegas que ainda
estao disponiveis para a aquisi¢ao no brecho.

Feedbacks: A atencdo aos feedbacks de clientes é extremamente
importante para evidenciar o comprometimento de um estabelecimento
com o seu publico. Essa importancia cria uma relagao de confianga
entre o consumidor e marca, com isso, a elaboragdo de uma categoria
que dé a devida atencdo para esses comentarios se trona essencial
para a credibilidade da loja.

Como comprar: Essa categoria oferece orientagbes claras e objetivas
sobre o processo de compra, facilitando a experiéncia do cliente e
esclarecendo duvidas comuns.

Dicas de estilo: Aqui pode ser compartilhado sugestdes de looks,
combinagdes e tendéncias, ajudando os seguidores a montar
produgdes com as pecas do breché.

Spoilers: Esse espaco servira para mostrar novidades, langamentos ou
pecas que estdo chegando, criando expectativa e incentivando a
participacéao.

Promogbes: Esse destaque tem o intuito de divulgar ofertas especiais,
descontos ou eventos promocionais, atraindo mais clientes e

incentivando as compras.



Figura 26 - Destaques
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Fonte: Imagem Autoral
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5.1.1.5 Stories Estratégicos

Os stories sdo uma ferramenta poderosa para criar conexao e engajamento
com o publico. Com sua natureza efémera e espontanea, permitem um contato mais
préximo, auténtico e frequente com os seguidores. Quando bem planejados, os

stories n&o apenas entretém, mas também educam, vendem e fidelizam.

5.1.1.5.1 Alinhar os stories com os destaques

Para manter uma comunicagdo coerente, € essencial que os stories
dialoguem com os destaques fixos do perfil. Isso cria uma linha editorial clara e
facilita para o seguidor encontrar conteudos de valor.

Ao criar, por exemplo, uma série semanal de “Dicas de Estilo”, o perfil reforca
sua autoridade e constancia, além de valorizar os produtos com conteudo relevante.

Essa estratégia também facilita a organizacdo do perfil, tornando os
destaques em verdadeiras “minibibliotecas” de conteudo util, o que aumenta o tempo

de permanéncia e navegacgao no perfil.

5.1.1.5.2 Uso de enquetes e perguntas para aumentar engajamento

Ferramentas interativas como enquetes, caixas de perguntas e quizzes sao
eficazes para estimular a participacdo do publico. Além de aumentarem o alcance
dos stories, essas interagbes fortalecem o relacionamento com os seguidores.
Segundo um estudo da Instagram Business (Meta, 2023): “Stories que utilizam
stickers interativos tém, em média, 35% mais visualizagdes e 3x mais respostas
diretas que stories comuns.”

Algumas ideias praticas:

* Enquete: “Qual look vocé usaria hoje? 1 ou 2?7
» Caixa de perguntas: “Tem duvidas sobre como combinar estampa com jeans?
Pergunte aqui!”

* Quiz: “Descubra qual peca do breché combina com o seu estilo: A, B ou C?”

5.1.1.5.3 Boomerangs, bastidores do breché e montagem de looks

Mostrar os bastidores € uma das formas mais eficazes de humanizar a marca

e gerar identificacdo. Os seguidores gostam de ver o que acontece “por tras das
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cameras”: desde a chegada das pecgas, organizagao do brechd, até a curadoria dos
looks.

Além disso, o uso de Boomerangs, time-lapses e videos acelerados torna os
stories mais dinamicos e menos repetitivos.

5.1.1.6 Definigdo e Analise do Publico-Alvo

Conhecer o publico-alvo € o primeiro passo para criar uma comunicagao
eficaz, campanhas direcionadas e, principalmente, oferecer produtos que gerem
identificacdo e desejo. Quanto mais precisa for essa definicdo, maior a chance de

engajamento e conversao.

5.1.1.6.1 Pesquisa com seguidores

As redes sociais oferecem recursos valiosos para coletar dados diretamente
da audiéncia. Usar enquetes e caixas de perguntas nos stories do Instagram, por
exemplo, € uma maneira rapida e pratica de obter insights reais sobre quem segue a
marca.

Exemplos de perguntas estratégicas:

* "Qual a sua faixa etaria?"

* "Vocé costuma comprar roupas com que frequéncia?"

* "Que estilo vocé mais gosta? Retrd, Y2K, minimalista, boho...?"

* "O que mais valoriza em uma peca de roupa? Preco, qualidade, exclusividade

ou estilo?"

Além disso, essa pratica mostra que a marca se importa com a opinidao do cliente,
aumentando a sensacéao de pertencimento.

5.1.1.6.2 Perfis mais comuns a serem explorados

+ Com base em tendéncias de consumo e perfis que mais interagem com
marcas de moda consciente e brechds online, destacam-se os
seguintes segmentos:

+ Jovens de 16 a 30 anos: Esse grupo representa a maior parte do
publico ativo nas redes sociais e é altamente influenciado por estética,

autenticidade e causas sociais. De acordo com o relatorio da McKinsey
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& Company (2022) as geragdes Z e millennials sdo mais propensas a
consumir de marcas que refletem seus valores e que oferecem
experiéncias visuais fortes e personalizadas.

Pessoas interessadas em moda acessivel e sustentavel: Esse nicho
busca consumir de forma mais consciente, sem renunciar ao estilo.
Sao consumidores que valorizam o reuso, a exclusividade das pecas e
a responsabilidade ambiental.

Amantes do estilo retrd, Y2K, indie, anos 90/2000: Esses estilos
voltaram com forga, impulsionados por referéncias da cultura pop,
nostalgia e a valorizagdo de pegas unicas. O TikTok e o Pinterest tém
papel essencial na disseminagado dessas tendéncias. Esses publicos
costumam valorizar curadoria visual, storytelling e autenticidade nas
postagens. Sdo atraidos por pegas que tém historia, identidade e

atitude.

Figura 27 — Instagram
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5.1.1.7 Expanséo da presenga nas midias sociais

Para garantir que o Brechd Cabide Roxo alcance novos clientes e continue
propagando o consumo consciente na moda, é de fundamental importancia a sua
presenca nas midias sociais em que seu publico-alvo esta presente. Analisando o
atual cenario, a marca deve considerar a insercdo em novas redes sociais, como,
por exemplo, o Tik Tok.

De acordo com a Forbes Brasil (2023), o Tik Tok é classificado como “a
marca que mais cresce no mundo” devido ao avangco de 215% em seu valor
registrado na passagem de 2021 para 2022. Nesse sentido, € indispensavel a
criacdo de um perfil na plataforma citada, pois seu crescimento e suas ferramentas

de insights podem contribuir significativamente para elevar o Breché Cabide Roxo.

5.1.1.7.1 Criagao de um Linktree

O Linktree é uma ferramenta online que possibilita a criagdo de uma pagina
que contenha todos os links dos perfis de uma pessoa comum (pessoa fisica) ou de
uma empresa (pessoa juridica). Adentrando os impactos do Linktree nas empresas,
tem-se a centralizacdo dos perfis profissionais somente em um local, o que permite
que os responsaveis pelas redes sociais possam compartilhar apenas um link com
clientes ou fornecedores, fomentando a divulgacado simultanea das redes sociais da
organizacao.

Além da navegacao facilitada, é possivel fazer a personalizacdo da pagina,
adicionando botdes, fontes, cores e telas de fundos, o que torna o link uma extensao
do perfil principal, que carrega toda a identidade visual e individualidade do negécio.
A organizagao apresentada impactaria diretamente nas vendas do Brechd Cabide
Roxo, pois a concentracdo dos canais de vendas e comunicacdo em um unico local
facilitaria a divulgacao da loja e o direcionamento das vendas.

Sobre os planos, o Linktree oferece quatro tipos de plano, sendo eles e suas
respectivas caracteristicas:

1. Free

Links ilimitados;

+ [cones sociais, videos e incorporacdes;

* Analises essenciais;

* Design otimizado para SEO e alta conversao;

+ Cddigo QR exclusivo;
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Lojas Linktree e links patrocinados;

Produtos e cursos digitais.

2. Starter

* Temas personalizados;

» Controle do publico;

* Links de redirecionamento;

* Agendamento de midia social;

» Taxas de vendedor reduzidas.

3. Pro

* Linktree personalizado;

» Destaque dos links principais;

* Analise abrangente;

* Midias sociais com tecnologia de IA;
* DMs automatizados do Instagram;

» Taxas de vendedor reduzidas.

4. Premium

» Solugdes de integragao de concierge;

» Publicagbes sociais ilimitadas;

» Ferramentas de equipe adicionais opcionais;

* DMs ilimitados no Instagram; « 0% de taxas para vendedores;

+ Comissbdes de 100%.

O plano ideal para o Brech6 Cabide Roxo seria o Plano Pro, pois atende

todas as demandas do negdcio e tem um baixo custo, sendo assim, pode ser

implementado sem grande orgamento prévio estabelecido.
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Figura 28— Linktree
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Fonte: Imagem Autoral

5.1.1.7.2 Edigao da biografia

A biografia do Instagram € um recurso que permite a insercdo de um texto de
até 150 caracteres e estad disponivel para todos os usuarios do aplicativo.
Popularmente conhecida como “bio”, essa ferramenta é essencial para qualquer tipo
de perfil profissional, pois ela se localiza abaixo do nome do usuario, sendo assim, é
a primeira coisa visualizada em um perfil.

Para o Brech6é Cabide Roxo, é recomendado seguir o padrao utilizado nos
perfis profissionais desse ramo, que seria composto, por exemplo:

* Nome da marca;
+ Seu endereco;
* Frase de efeito que remeta ao negdcio;

» Linktree contendo os canais de comunicacao e vendas.

5.1.1.7.3 Expansao das vendas

Atualmente, os canais de venda utilizados pelo Breché Cabide Roxo séo a
loja fisica, o contato via Whatsapp e contato via DMs no Instagram. Entretanto,
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essas vendas podem ser melhoradas por meio da automatizagcao desses processos,
aprimorando os canais de venda para que sejam utilizados da forma mais otimizada
possivel.

Na loja fisica, o responsavel pelo negdcio concretiza as vendas de modo
convencional, ou seja, apds a selecdo das pecas em bazares e brechds e em
seguida efetuar a devida curadoria das pegas, ele coloca as pegas em exposigao
nas araras e vitrines para que seus clientes possam comprar. Outra modalidade da
loja fisica € a venda consignada, na qual o cliente, que ocupa uma posigao de
vendedor nesse contexto (consignante), vende a pega para o proprietario da loja
(consignatario). Nesse modelo, a pega fica na loja por um periodo estabelecido por
meio de acordos entre o consignante e o consignatario e, apés a venda, o valor é
dividido entre os dois integrantes do acordo.

Ja nas vendas on-line, os clientes contatam a loja por meio do Instagram e
Whatsapp e indicam, dentro das pecas disponiveis, quais seriam as desejadas. O
pagamento é realizado virtualmente e junto com esse pagamento deve conter o valor
do frete, pois todas as mercadorias sdo enviadas e transportadas pelo Correios.
Para expandir as vendas, € atrativo considerar outras ferramentas disponiveis no
mercado, até mesmo as que existem nos canais de venda ja utilizados. Sobre as
vendas fisicas, elas ndo s&do um problema para o negdcio, portanto, ndo exigem
drasticas modificagdes.

No Whatsapp, pode-se criar comunidades, que protegem a privacidade dos
integrantes, ou grupos, em que os integrantes podem ser visualizados por todos os
membros participantes. Esses grupos (ou comunidades) podem ser utilizados para
compartilhamento de link do site do breché ou link do perfil no Instagram, alertando
os clientes sobre o langamento de novo “drop” (termo que se refere ao langamento
de uma nova “colecao” de roupas), ou de promogdes exclusivas para aqueles que
acompanham a loja nesses diferentes nucleos digitais.

No Instagram, a gestdo da empresa pode optar por aderir as medidas
abordadas ao longo dessa consultoria, pois elas poderdo alavancar o crescimento
da marca, possibilitando a majoragao das vendas on-line.

5.1.2 Cronograma das Atividades a Serem Realizadas
A implementagcdo de um cronograma estruturado € essencial para garantir

que todas as etapas da consultoria de marketing do Breché Cabide Roxo sejam
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realizadas com organizacao, foco e resultados visiveis. Ao dividir o processo em

fases semanais, € possivel acompanhar a evolugdo das estratégias, ajustar o

planejamento conforme a resposta do publico e manter a consisténcia da

comunicagéo visual e editorial da marca. Além disso, o cronograma contribui para a

clareza entre consultor e cliente, definindo prazos realistas e prioridades, o que

fortalece a eficiéncia e o impacto do trabalho desenvolvido.

SEMANA

SEMANA1

SEMANA 3

SEMANA 5

SEMANA7

Tabela 2 - Cronograma de Marketing

CRONOGRAMA DE MARKETING
ATIVIDADE

Pesquisa de mercado e publico-alvo; Inicio da definigdo da identidade visual (cores, fontes, moodboard);
Coleta de referéncias visuais para branding. Andlise da presenga atual nas redes sociais.
Andlise da presenga atual nas redes sociais.
Definicdo de plataformas (ex: TikTok) e ferramentas (Linktree).

Inicio da criagdo de contelidos com base na identidade visual; Elaboragéo de templates padronizados
para o feed e stories; Criacdo dos destagues personalizados no Instagram.
Inicio do processo de criagdo de contelido e estrutura para drops, contetdo postado e engajamento
inicial.

Andlise do engajamento das postagens da semana anterior; Ajustes finos nos templates e identidade
visual, se necessario; Plangjamento tematico para os proximos 30 dias.

Desenvolvimento de stories estratégicos com enquetes e perguntas; Refinamento dos destaques e
categorizagdo (ex: promog0es, dicas de estilo); Monitoramento dos insights do Instagram e
interpretacdo de dados.

Criagdo de grupo ou comunidade no WhatsApp.

Monitoramento dos resultados e ajustes, com relatdrios quinzenais de desempenho.

Fonte: Autoral
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A execucgao do projeto sera realizada ao longo de oito semanas, com tarefas
organizadas por etapas que garantirdo a implantacdo gradual e estruturada da
identidade visual e das estratégias de conteudo. A seguir, detalhamos o modo como

cada fase sera aplicada semanalmente.

5.1.2.1 Semana 1

Na primeira semana, sera iniciada a pesquisa de mercado e analise do
publico-alvo, com a realizagdo de levantamentos em redes sociais, observagao de
concorrentes diretos e coleta de dados em fontes online. Essa etapa sera feita
utilizando planilhas organizadas, onde serdo registradas informacdes relevantes
sobre comportamento, linguagem e preferéncias visuais do publico.

Simultaneamente, comecga a definicdo da identidade visual da marca, por
meio da selec¢ao de paleta de cores, fontes tipograficas, estilos graficos e elementos
visuais. Sera criado um moodboard digital utilizando plataformas como Canva e
Pinterest, que reunira referéncias visuais para orientar os materiais de branding.
Todo o conteudo sera armazenado em uma pasta compartilhada no Google Drive
(ou plataforma equivalente) para consulta durante todo o processo.

Também sera feita uma analise da presenca atual da marca nas redes
sociais, observando a consisténcia visual, frequéncia e tipos de conteudo. A partir
disso, sera definida a atuacdo estratégica nas plataformas mais relevantes, como
Instagram e TikTok, além da escolha de ferramentas de apoio, como o Linktree, que

centralizara os links da marca.

5.1.2.2 Semana 2

Na segunda semana, sera realizada a criagdo do Manual de |Identidade Visual
(MIV), reunindo todas as diretrizes graficas da marca em um documento organizado.
Esse material sera desenvolvido no Canva ou PowerPoint e incluird orientagdes
sobre o uso correto do logotipo, aplicacdo das cores, tipografias, espacamentos,
estilos de imagem e outros elementos visuais.

Na sequéncia, serdo configurados os principais aplicativos e ferramentas que
serao utilizados na rotina de produgado de conteudo. O Canva sera estruturado com
templates base prontos para serem replicados; o Lightroom sera ajustado com

presets visuais (se necessario) para padronizagdo das imagens da marca; e o
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CapCut sera configurado com estilo definido de transigdes, legendas e elementos
graficos, estabelecendo uma identidade visual também para os videos curtos como
reels e stories.

Ao final da semana, sera elaborado o planejamento editorial inicial. Ele
organizara os temas, os formatos e a frequéncia de postagens em um cronograma
mensal, com os primeiros conteudos da marca ja planejados. Essa organizagao sera
feita em planilha ou em plataformas de agendamento digital, como o Trello ou o
Meta Business Suite. Também sera feita a configuracdo e personalizagdo do perfil
PRO no Linktree e a atualizagdo da biografia do Instagram, com a insergao de um
link centralizado que facilita o acesso do publico as paginas e canais relevantes da

marca.

5.1.2.3 Semana 3

Na terceira semana, sera iniciada a produgao de conteudos visuais e textuais
com base na identidade visual definida. Serdo desenvolvidos templates graficos
padronizados para postagens no feed e nos stories, garantindo coeréncia estética e
agilidade na criagdo. Todos os templates serdo criados no Canva e salvos em uma
pasta acessivel, com variacbes para diferentes tipos de conteudo, como posts
informativos, interativos, promocionais e institucionais.

Também sera feita a configuragdo dos destaques do Instagram, com a criagcao
de capas personalizadas seguindo a identidade visual da marca. Os destaques
serdo organizados por temas relevantes, como “Sobre”, “Servicos”, “Duvidas
Frequentes” e “Depoimentos”. Os conteudos correspondentes a cada uma dessas
categorias serao publicados ao longo da semana para preencher as secdes e
oferecer uma navegagao mais clara ao publico.

Além disso, sera iniciado o planejamento da estrutura para os futuros drops
de produtos, com base em uma légica de conteudo que antecipe langamentos e

envolva o publico em agdes de engajamento antes das publicagdes principais.

5.1.2.4 Semana 4
Na quarta semana, sera realizada a primeira fase de publicagcbes no novo
padrao visual da marca. Serdo postados trés conteudos no feed, um video em

formato de reel e stories diarios com conteudos diversos. As postagens poderao ser
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feitas manualmente ou com o uso de ferramentas de agendamento, como o Meta
Business Suite ou Later, de acordo com a organizagéo da equipe.

Além disso, sera implementada uma campanha de pesquisa com o0s
seguidores para aprofundar o entendimento sobre o publico. Essa coleta sera feita
através de enquetes nos stories, caixas de perguntas e, se necessario, um
formulario em Google Forms compartilhado por link. O objetivo é reunir dados diretos
da audiéncia que possam contribuir para a melhoria da estratégia de conteudo.

Durante a semana, sera feito o monitoramento continuo do desempenho das
publicagdes e das interagcbes com os seguidores, permitindo a realizagdo de ajustes

estratégicos ainda em tempo real, tanto na comunicagao visual quanto na textual.

5.1.2.5 Semana 5

Nesta semana, sera feita uma analise detalhada do engajamento das
postagens realizadas anteriormente. Os dados serdo extraidos das métricas
disponibilizadas pelo Instagram Insights, como curtidas, comentarios,
compartilhamentos, alcance e salvamentos. Todas essas informacdes serao
organizadas em uma planilha para facilitar a leitura, o acompanhamento e a tomada
de decisdes com base em dados concretos.

Com base nessa analise, serdo realizados ajustes pontuais na identidade
visual ou nos templates utilizados, caso sejam identificadas inconsisténcias ou
oportunidades de melhoria. As alteragbes podem envolver mudangas de cor,
organizagao das informagdes, tamanhos de fonte, ou até mesmo ajustes no estilo de
videos e stories.

Ao final da semana, sera implantado o planejamento tematico para os
proximos 30 dias, com definicdo de pautas especificas organizadas em um
calendario editorial. Os temas serdo escolhidos com base nas preferéncias do

publico, dados de performance e eventos relevantes do periodo.

5.1.2.6 Semana 6

Na sexta semana, sera intensificada a produ¢ao de novos conteudos graficos
e audiovisuais, com foco na diversificacdo de formatos e aprofundamento do
relacionamento com o publico. Serdo desenvolvidos carrosséis informativos,

postagens com spoilers, prévias de langamentos e conteudos interativos.
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A estratégia de storytelling comecara a ser aplicada com mais forga. As
legendas e conteudos serdo pensados para contar histérias, mostrar bastidores e
humanizar a marca, criando uma conexdo emocional com os seguidores. Além
disso, sera feita a captacdo de videos curtos para reels, utilizando cenas do
cotidiano, bastidores, depoimentos e apresentac¢des de produtos e servigos.

Todo o material audiovisual sera editado no CapCut, respeitando a identidade
visual, com aplicagdo de trilha sonora, legendas animadas e elementos graficos
padronizados. Esses videos serdo preparados para futuras postagens ou

programados conforme o calendario editorial definido anteriormente.

5.1.2.7 Semana 7

A sétima semana sera dedicada ao desenvolvimento de stories com foco na
interacdo direta com os seguidores. Serdo utilizados recursos como enquetes,
quizzes, caixas de perguntas e deslizadores de emoji, programados
estrategicamente para estimular a participacdo do publico de forma divertida e
envolvente.

Também sera feito o refinamento dos destaques do Instagram, reavaliando
sua categorizagdo e acrescentando novos topicos relevantes como “Promogdes”,
“Dicas de Estilo”, “Novidades” e “Reviews”. As capas dos destaques poderao ser
atualizadas caso haja mudancgas na identidade visual.

Além disso, sera criada uma comunidade ou grupo no WhatsApp para
estreitar o relacionamento com os seguidores mais engajados, fortalecendo a
comunicacgao direta com a base mais fiel da audiéncia.

Durante essa semana, sera iniciado o monitoramento mais aprofundado dos
insights do Instagram. Os dados sobre visualizagdes de stories, retengdo em videos,
cligues em links e interagbes nos conteudos serdo registrados em relatérios

quinzenais que ajudarao a guiar decisdes estratégicas futuras.

5.1.2.8 Semana 8

Na oitava e ultima semana, sera feita uma avaliagdo completa dos resultados
obtidos com a nova estratégia de marketing. Sera elaborado um relatério visual em
formato PDF ou apresentacdo, reunindo os principais dados coletados desde a
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implementacgao: comparativos de desempenho, graficos de crescimento, publicacbes
com melhor engajamento e observagdes sobre o0 comportamento do publico.

Este relatorio também apresentara recomendacgdes para os proximos passos,
sugerindo ajustes na frequéncia de postagens, inclusdo de novos formatos de
conteudo, possiveis reformulagdes visuais ou estratégias mais personalizadas de
interacao com os seguidores.

Esse encerramento formal do cronograma permite consolidar todos os
aprendizados do processo e oferece uma base concreta para tomadas de deciséo
futuras, garantindo continuidade estratégica ao posicionamento da marca nas redes

sociais.

5.1.3 Alocacgao de Recursos Necessarios

Caso o Brech6 Cabide Roxo optasse por contratar profissionais externos para
executar todos os servigos propostos nesta consultoria, o investimento seria
consideravelmente maior. Agéncias de marketing e freelancers especializados
geralmente cobram por pacote ou servigo isolado, o que pode gerar custos mensais
altos. Abaixo, uma estimativa de valores praticados no mercado para cada etapa

abordada:
Tabela 3 - Cotagao de Marketing

CUSTO UNITARIO ASSINATURA MENSAL ASSINATURA ANUAL
Criac3o da Identidade Visual (MIV) RS 500,00 - -

Planejamento de Contetido (8 semanas) - RS 720,00 -
Edicdo de Posts e Reels - RS 320,00 -
Gestdo e Criagdo de Stories Estratégicos - RS 500,00 -
Andlise de Publico-Alvo - - RS 400,00
Criagdo e personalizacdo do Linktree
(Plano Pro (mensalidade) + configuragao)
Edicdo da biografia (redacdo e aplicacdo) | RS 100,00 - -
Criagdo de conteldo para Instagram (10
posts + 5 reels + stories de divulgagdo)
Treinamento sobre uso de midias (Sessado
online sobre uso do Instagram e TikTok)
Monitoramento e relatodrios
(Acompanhamento mensal (2 ciclos))
Despesas operacionais, custos indiretos e
ferramentas online (internet, etc)

- RS 50,00 -

- RS 800,00 -

RS 250,00 - -

RS 600,00 - -

- RS 200,00 -

2.590,00 RS

Fonte: Autoral
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Os valores apresentados refletem a média praticada por profissionais
autbnomos ou agéncias especializadas na area. Cada item da tabela leva em
consideragdo ndo apenas o tempo de execug¢do, mas também o conhecimento
técnico, ferramentas utilizadas e planejamento estratégico envolvidos em cada
entrega.

A criagdo da identidade visual, por exemplo, demanda estudo de marca,
definicho de paleta de cores, escolha tipografica e elaboragdo de materiais
padronizados — um investimento fundamental para garantir profissionalismo e
coeréncia visual desde os primeiros contatos com o publico.

O planejamento de conteudo, realizado ao longo de 8 semanas, envolve
pesquisa de temas relevantes, organizagdo de pautas, definigdo de formatos e
estruturagdo de um cronograma editorial que considere tendéncias, datas sazonais e
interesses do publico-alvo.

A producao de posts, reels e stories inclui redacéo estratégica, edicdo visual
no Canva e CapCut, e adaptacdo do conteudo aos diferentes formatos das
plataformas, garantindo consisténcia e atratividade. Itens como a edi¢éo da biografia
no Instagram e a criagao personalizada do Linktree (com plano PRO incluso) ajudam
a construir uma presenca digital mais completa e funcional.

Além disso, a gestdo de stories estratégicos exige criatividade e dominio das
ferramentas para estimular a interagdo, ao mesmo tempo em que o monitoramento
de dados e elaboragdo de relatdrios permite avaliar o desempenho das acgdes
implementadas e fazer ajustes pontuais de forma fundamentada.

A analise de publico-alvo, ofertada em formato anual, oferece um olhar
aprofundado sobre o perfil dos consumidores da marca, com base em dados
coletados de forma orgénica e estruturada, possibilitando o refinamento das
estratégias de comunicagao.

O pacote também contempla uma sessao de treinamento online sobre uso do
Instagram e TikTok, para que a equipe do Breché Cabide Roxo possa operar de
forma mais autbnoma no futuro. Além disso, estao incluidas despesas operacionais
e ferramentas online basicas necessarias para execugao das atividades, como
internet e softwares de edicao.

Todos esses servigos foram pensados estrategicamente para fortalecer o

posicionamento do Breché Cabide Roxo, aumentar sua visibilidade nas redes sociais
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e estabelecer uma comunicagao mais assertiva com o publico certo, o que torna o

investimento altamente justificavel diante dos beneficios a médio e longo prazo.

5.2 Plano de Agao da Consultoria de Processos

Em congruéncia com uma das respostas dadas pelo fundador do Cabide
Roxo no questionario introdutério que lhe foi enviado, o obstaculo operacional
apontado na empresa € a anadlise de vendas. O empreendedor declarou uma
necessidade de monitorar esses dados para estar ciente dos produtos que estao
sendo mais vendidos e em que momento, assim obtendo maior clareza e estratégia

na hora de reabastecer o estoque.

5.2.1 Fundamentos Da Proposta De Solugao

Fundamentada em solucionar essa questdo, as estratégias e medidas
sugeridas pelo grupo foram: organizagdo de dados por um sistema ERP; analise e
relatérios por um CRM analitico; métrica KPI; Curva ABC e dashboard de vendas.

Essas propostas foram elaboradas de acordo com conceitos e estratégias
administrativas que visam o armazenamento de dados e a analise dessas
informagdes. Para Algar (2025), “Desde os primeiros registros escritos, a
humanidade busca formas seguras e organizadas de preservar informagdes.”, ou
seja, nao €& de agora que registrar e organizar dados € uma tarefa importante.
Porém, com a Revolugdo Industrial 4.0, veio também o Cloud Computing
(Computagcédo em Nuvem). Rock Content (2024) define esse conceito como uma
tecnologia que utiliza a grande capacidade de escala e de conexado da internet para
hospedar recursos, programas e informagdes. Sendo assim, realizar anotacdes
manuscritas atualmente acaba se tornando algo ineficiente que dificulta a
visualizagdo de dados e estatisticas acerca dos produtos vendidos na loja. Para
esse fim, € recomendado a adocdo do sistema ERP e analise CRM, ambos
operando como Cloud Computing, para obtencao das informagdes desejadas.

Entretanto, somente essas medidas ndo sao suficientes para ter uma analise
de vendas completa. Dessa maneira, se faz presente a necessidade de utilizar
ferramentas administrativas para obter resultados mais claros e objetivos. Uma delas
€ a métrica KPI, definida por Parmenter (2015) como um conjunto de medidas

focadas nos aspectos do desempenho organizacional, criticos para o sucesso atual
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e futuro da empresa. Conjuntamente com a Curva ABC, ou principio de Pareto,
criada por Joseph Moses Juran e popularizada por Vilfredo Pareto (o qual da o seu
nome), uMov.me (2024) define como um método usado para classificar informacoes
e ordena-las de acordo com seu nivel de relevancia.

Dessa forma, com a realizagdo dessas atividades, € possivel obter os dados
requisitados de maneira mais assertiva e objetiva. Ainda existindo a possibilidade de
facilitar a visualizagcdo desses elementos por meio de um dashboard de vendas,
definido por Moskit CRM (2024) como “um recurso que oferece ao usuario acesso
rapido a informagdes em tempo real sobre sua atividade e desempenho de vendas.”,
se trata de uma ferramenta visual que apresenta todos os resultados obtidos nas
etapas ja mencionadas de forma clara e organizada.

Em sintese, essas séo as justificativas da escolha desses métodos e sistemas
ap6s uma profunda analise sobre o empecilho relatado pela empresa. Ao longo
desse documento, sera discorrido de forma detalhada cada uma dessas sugestdes,

seu modo de funcionamento, beneficios e diferentes opgdes.

5.2.2 Detalhamento das Atividades a Serem Realizadas

A CBBR (2024) define organizagao de dados como “[...] o processo de
estruturar e classificar informacdes de maneira clara e pratica, facilitando seu uso
em analises, tomadas de decisdo e atividades do dia a dia [...]", fundamentado
nessa afirmagao, foi apontado pelo grupo a proposta de adog¢ado de um sistema ERP,

tema abordado no préximo topico.

5.2.2.1 Software ERP

O Rock Content (2022) afirma que ERP (Enterprise Resource Planning ou
Planejamento de Recursos Empresariais) “[...] € um software de gestdo de
processos que funciona de forma integrada. Sendo assim, ele contém uma série de
modulos, que conversam entre si e atendem aos varios setores de uma empresa.”,
isto €, um software envia os langcamentos de uma empresa para todos os setores
estarem cientes, assim otimizando tempo e esfor¢o. Essa ferramenta é classificada
em concordancia com os tipos de tarefas e objetivos. Ao que se aplica no Brecho
Cabide Roxo, o ideal € o ERP de estoque, pois ele tem como fungado gerenciar o

controle de produtos, contendo também funcionalidades de analise diversas. Além



83

de poder ser integrado com outros modulos, por exemplo, o de compras, onde
sempre que um item estiver com numeros de estoque abaixo do ideal, o usuario
sera notificado.

Como parte da consultoria, foram levantadas 3 opc¢des de softwares ERPs

com foco em armazenar dados de vendas, sao estes:

e Kyte: sistema de gestdo e vendas desenvolvido especialmente para pequenos
e médios empreendedores que buscam agilidade, eficiéncia e conveniéncia
nas vendas. Disponivel para celular, tablet e computador, o Kyte oferece uma
plataforma completa para gerenciar vendas, estoque, finangas e
relacionamento com clientes.

Seus principais recursos contam com:

o Ponto de Venda (PDV): registro de vendas de forma rapida e eficiente,
em lojas fisicas e online.

o Catalogo online personalizavel: criagdo de uma vitrine virtual com fotos
e descrigdes dos produtos, permitindo que os clientes realizem pedidos
diretamente pelo link da loja.

o Controle de estoque: gerenciamento do estoque em tempo real, com
alertas de produtos com baixo estoque e atualizacbes automaticas
apods cada venda.

o Gestao financeira: acompanhamento do fluxo de caixa, controle de
gastos e contas a pagar, com relatorios detalhados para auxiliar na
tomada de decisdes.

o Integragdo com redes sociais e WhatsApp: compartilhamento do
catalogo e recebimento de pedidos através de plataformas como
WhatsApp, Instagram, Facebook e TikTok.

o Inteligéncia artificial: utilizacdo de |IA para criar descrigdes atrativas dos
produtos, otimizando o tempo e melhorando a apresentacéo da loja.

o Sistema multiusuario: permite o cadastro de multiplos usuarios com
permissdes especificas, facilitando o trabalho em equipe.

o Controle de fiado e créditos: Gerencie vendas a prazo e créditos de
clientes de forma organizada.

O Kyte também oferece diferentes planos para atender as necessidades de

cada negdcio, incluindo uma versao gratuita com funcionalidades basicas e planos
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pagos com recursos avangados, como o Kyte Web para uso no computador, gestao

de fornecedores e suporte prioritario.

e Myne: aplicativo de gestdo de vendas e controle de estoque desenvolvido
especialmente para microempreendedores individuais (MEIs) e pequenos
negocios que buscam uma solugdo simples, intuitiva e eficiente para
organizar suas operagdes comerciais.

Suas principais ferramentas conferem:

o Ponto de Venda (PDV): registro de vendas de produtos e servigos de
forma rapida, com controle de descontos, ticket médio e faturamento.

o Controle de estoque inteligente: gerenciamento do estoque com alertas
de reposigao, definicdo de estoque minimo e calculo automatico de
custo e preco de venda.

o Cadastro de clientes e servicos: criacdo de um banco de dados
organizado para personalizar o atendimento e criar promogdes
direcionadas.

o Relatérios e graficos: acompanhamento do desempenho do negdcio
com graficos de vendas por periodo, produto, servigo e cliente, além
de indicadores como lucro e melhor comprador.

o Recibos digitais personalizaveis: emissdo e compartilhamento de
recibos digitais, reforgando a identidade da marca.

o Catalogo online: criagdo de uma vitrine digital interativa para facilitar a
escolha dos clientes e aumentar as vendas.

o Sincronizagdo em nuvem: acesso as suas informagdes em tempo real,
de qualquer lugar, sem necessidade de backups manuais.

Disponivel em dispositivos Android, iOS e também via navegador web, o
Myne possui 2 planos: um gratuito que inclui acesso ao catalogo online, controle de
estoque, emissado de recibos digitais e relatérios limitados. E um plano plus que
custa R$ 24,99 por més ou R$199,90 por ano, oferece vendas, relatérios ilimitados,

recibos personalizados, acesso a novas funcionalidades e suporte via e-mail.

e Bling: sistema ERP (planejamento de recursos empresariais) totalmente

online, criado especialmente para micro, pequenas, médias empresas, e-
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commerces € negocios com presenca em marketplaces. Ele centraliza
vendas, estoque, notas fiscais, finangas e logistica em uma unica plataforma.
O software dispde das seguintes funcionalidades:

o Emissao automatizada de notas fiscais (NF-e/NFS-e): emissao, envio e
armazenamento de notas fiscais eletrbnicas direto ao integrar dados
dos produtos e clientes, reduzindo retrabalho.

o Controle de estoque unificado: centralizagdo dos saldos dos produtos
em um sO lugar, permitindo multiplos depdsitos e atualizagéo
automatica em cada venda.

o Integragbes com marketplaces e e-commerces: presente em mais de
75 canais, incluindo Mercado Livre, Amazon, Shopify, Loja Integrada,
B2W, Magalu, além de outros e operadoras logisticas.

o Frente de caixa (PDV): possui modulo de PDV web para lojas fisicas,
com leitura de cddigo de barras e emissao de cupons nao fiscais.

o Gestao financeira completa: permite controle de contas a pagar e
receber, boletos, conciliagdo bancaria (com Bling Conta Digital), DRE e
fluxo de caixa.

o Logistica integrada: geragao de etiquetas (Correios e transportadoras),
emissao de boletos e, inclusao de conta digital para facilitar operacoes
financeiras.

o Suporte e recursos de aprendizado: oferece suporte via ticket, chats,
telefone, além de manuais e videos tutoriais.

o Armazenamento e seguranga: dados em nuvem armazenados em

servidores seguros (Amazon AWS), com backups diarios.

Dentre as trés opcgbes de software, o grupo indica fortemente o Bling,
conforme justificativa declarada no decorrer do arquivo na sec¢ao 5.3.1.3 Instalacao
de Software ERP.

5.2.2.2 CRM Analitico
Decidido o software ERP, o préximo passo é a escolha de um software CRM
que faca as analises e relatorios mais detalhados dos dados obtidos. Esse sistema

vai muito além de armazenar informacdes, ele oferece funcdes que permitem uma
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analise mais eficaz da area comercial, insights estratégicos, além de basear futuras

decisdes a serem tomadas. Souza (2023) lista algumas vantagens, que essa

ferramenta possui com o objetivo de destacar sua importancia, séo elas:

Profunda compreensdo dos consumidores baseado em seus histéricos de
compras, preferéncias, comportamentos, interagdes, entre outros;
Mensagens, ofertas e experiéncias personalizadas direcionadas para cada
um dos compradores, visando uma melhora no relacionamento B2C;
Possibilidade de prever necessidades que permitem as organizagdes ajustar
estoques e garantir servicos que caminhem lado a lado com as tendéncias do
mercado;

Classificagdo eficaz da base partindo de variaveis demograficas e
geograficas;

Reducgado de perda de clientes, uma vez que a analise de dados auxilia na
identificacdo de possiveis perdas de consumidores, permitindo a organizagao
trabalhar em estratégias para manté-los;

Vantagem com relac&o a concorréncia, devido a antecipacao de tendéncias e

uma adaptagao ao mercado mais eficaz.

Entretanto, a simples adocao de um sistema CRM nao é o bastante, & preciso

que essa ferramenta integre a totalidade das informacgdes, tal como sua dispersao

pela empresa. Levando isso em consideracéo, € crucial para o sucesso da

implementagcdo a escolha de um bom software CRM. Portanto, baseado em

recomendagdes do Rock Content (2025), foram sugeridos 3 programas com foco na

parte analitica do CRM, sao estes:

Salesforce: lider no mercado global de CRMs, com cerca de 20% de
participacdo, reconhecido pela riqueza de recursos, integragdes e alta
customizacdo, ideal para empresas em crescimento. Conta com
funcionalidades como:

o Previsdo de vendas que auxiliam na projecao de futuros resultados;

o Gerenciamento de contatos e leades que centralizam todas as

informacgdes de atuais e potenciais clientes;
o Relatérios com possibilidade de criacdo de dashboards para melhor

visualizagao de dados de performance.
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De acordo com a Salesforce, sua utilizagdo pode elevar a receita de uma

empresa em até 30%, tornar a equipe mais produtiva e aumentar a taxa de

conversao e precisao das previsoes.

Suas vantagens apresentam:

©)

Organizagao da informacéo: dados acessiveis na nuvem, por qualquer
pessoa da equipe, em qualquer lugar;

Comunicagao aprimorada: multiplos colaboradores conseguem atender
clientes com o mesmo historico, sem perda de contexto;

Melhor atendimento ao cliente: acesso rapido ao historico permite
resolver demandas com mais agilidade;

Automacéo de tarefas: libera tempo da equipe para focar em vendas,
automatizando acgdes repetitivas;

Eficiéncia interdepartamental: vendas, marketing e atendimento
compartilham informacgdes em tempo real;

Dados e relatérios robustos: relatorios automaticos, dashboards
personalizaveis e integragdo com plugins;

Escalabilidade: cresce conforme a empresa, com personalizagdes e

adicao de apps via AppExchange.

Suas desvantagens sao:

o

Preco elevado: é apontado como um CRM caro, com possiveis custos
ocultos com configuragdes, APls e testes;

Dependéncia de personalizagdo: muitas customizagdes exigem
desenvolvedores ou apps extras do AppExchange;

Implantacdo limitada: ndo permite hospedagem em nuvens publicas

préprias (como AWS, Azure ou Rackspace).

Zoho CRM: plataforma em nuvem para gestdo de relacionamento com

clientes (CRM), projetada para vendas, marketing e atendimento ao cliente.

Suas principais funcionalidades constam:

o

o

Gestdo de contatos e leads: centraliza informacbes de clientes,
histérico de interagbes e segmentagcédo avangada,;
Automacado de vendas: captura e qualifica leads automaticamente,

fluxos personalizados, pipeline e previsao de vendas;
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Automacdo de marketing: campanhas multicanais (e-mail, redes
sociais), captura de leads, sequéncias automatizadas, com
acompanhamento de ROI;

Comunicagdo omnichannel: integra e-mail, telefone, chat ao vivo,
midias sociais e portais de autoatendimento;

Analise e relatérios: dashboards personalizaveis, analises em tempo
real e insights preditivos via IA;

IA com Zia: assistente inteligente para previsdes, alertas de anomalias,
sugestdes e leitura de dados;

Mobilidade: app para iOS/Android com acesso e atualizacdo de
registros em qualquer lugar;

Personalizagdo: campos, modulos e layouts customizaveis, além de
apps low-code via Zoho Creator;

Integracdes: se conecta nativamente a Google Workspace, Office 365,

Mailchimp, Zoho Books/Desk/Projects e e-commerce.

Além de possuir como vantagens:

o

Flexibilidade e escalabilidade, se adaptando a empresas de diferentes
portes, crescendo com 0 negocio;

Custo-beneficio, visto que, o software conta com um plano gratuito (até
3 usuarios) e opgdes pagas de US$ 14-52/més por usuario;

Interface acessivel que é considerada intuitiva e facil de usar;
Ecossistema integrado com o Zoho One, que oferece ampla gama de

apps interligados.

Suas desvantagens contém pequenos bugs ocasionais na execugao de certos

recursos, algo que nao afeta a experiéncia da ferramenta como um todo, que é bem

agradavel para muitos usuarios.

HubSpot CRM: plataforma gratuita de gerenciamento de relacionamento com

o cliente (CRM) que oferece ferramentas para marketing, vendas,

atendimento ao cliente e operagdes. Ele €& conhecido por sua interface

intuitiva, forte integragdo entre modulos e, foco na automacgao de marketing.

Possui como funcionalidades base:
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o Gestdo de contatos e empresas: dados centralizados, com
enriquecimento automatico de informacgdes;

o Funil de vendas e relatorios: visualizacdo do pipeline e dashboard em
tempo real;

o Rastreamento de e-mails, modelos e agenda de reunides: integracao
com Gmail/Outlook e notificagdes em tempo real,

o Chat ao vivo e chatbots, formularios, landing pages e ferramentas
basicas de marketing;

o Ticketing e caixa de entrada unificada: suporte ao cliente centralizado;

o Aplicativo mével: acesso e atualizagdes a partir de iOS/Android,;

o Suporte para até 1 milh&do de registros (contatos, empresas, etc.) e até

1.000 contatos gratuitos.

Também ha outras fungdes mais especificas para os planos pagos. Porém,
conforme as necessidades da empresa, o plano gratuito ja supre a demanda. Além
disso, outras vantagens que é possivel observar séo:

o Escalabilidade por modulos, nutrindo a equipe desde o plano gratis até
ao Enterprise, conforme a necessidade;
o Interface simples e unificada, onde todos os dados e equipes usam a

mesma plataforma;

o Alta integragao e IA, se conectando a mais de 1.700 apps, e oferece

recursos inteligentes embutidos.

Entretanto, a ferramenta possui suas desvantagens:
o Funcionalidades premium s&do pagas, sendo automagdes, relatorios e
IA mais robustos disponiveis apenas nos planos pagos.
o Custo acima de certo nivel de uso: o valor cresce de acordo com o
numero de assentos e moédulos adicionados.
o Algum nivel de complexidade para usar IA, para navegar entre elas e

extrair beneficios totais pode levar tempo de adaptacao.

Com base nesses 3 sistemas selecionados, o escolhido para ser sugerido foi
0 HubSpot. Apesar do Salesforce ser o sistema CRM mais utilizado, ele é voltado

para grandes empresas com um orgamento elevado e maiores necessidades, o que
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acaba sendo desnecessario quando aplicado ao Cabide Roxo. O Zoho, mesmo
sendo gratuito, possui desvantagens quase nulas, ainda € uma ferramenta mais
técnica e, tem como foco a customizagdo. O que torna o HubSpot a opcéao ideal,
possuindo mais recursos no plano gratuito, facilidade de uso e focado em quem esta
comegando, ele acaba suprindo de maneira despreocupada as necessidades do

Brecho.

5.2.2.3 Curva ABC

Curva ABC, ou principio de Pareto, como mencionado anteriormente, foi
criada por Joseph Moses Juran e popularizada por Vilfredo Pareto, e nasceu quando
Pareto observou, que 80% (oitenta por cento) da riqueza se concentrava na posse
de 20% (vinte por cento) da populagéo, desta forma seu teorema ficou popularmente
conhecido como regra do 80/20, muito usada na area administrativa.

Esse paralelo foi tragado pois, assim como a maior parte da riqueza esta nas
maos de uma minoria da populagdo, nas empresas, grande parte das atividades
esta concentrada em poucos produtos. Da mesma forma, a maior parte dos custos
de armazenagem esta ligada a alguns itens de alto valor, e a maior fatia da receita é
gerada por uma pequena quantidade de produtos.

Nessa etapa, € visto o pilar dessa consultoria, pois é nela que se encontrara
os produtos mais vendidos. Enquanto o nucleo dessa ferramenta é identificar os
itens com maior e menor importancia e valor.

A Curva ABC é dividida por suas letras. Onde:

e Categoria A: itens principais e prioritarios no estoque, os 20% que vao gerar
80% do lucro;

e Categoria B: itens que sdo de média importancia, os 30% que geram 15% do
lucro;

e Categoria C: 50% dos itens que geram 5% da receita.

Levando isso em consideracdo e os dados que vao ser obtidos nas etapas
anteriores, € possivel iniciar a Curva ABC. Para facilitar a observagéo, ela seria feita
em um grafico, onde os percentuais formam uma Curva (a qual da o nome para o

método). E ficaria assim:
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Figura 29 - Exemplo de Curva ABC

Curva ABC
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Fonte: Nuvemshop

Feita essa analise por meio do sistema Bling, o proximo passo € tomar
decisbes baseadas nas informagdes extraidas desse grafico, como por exemplo:
priorizar os produtos do grupo A, melhorar o mix de produtos ofertados, evitar gastos
excessivos com pegas que vendem pouco, entender seu publico e sua demanda,
entre outras. E valido destacar que, é importante realizar essa analise
periodicamente, para estar sempre ciente do fluxo de estoque da organizagao.

Além disso, €& possivel realizar esse mesmo procedimento para os
consumidores ao invés dos produtos. A formula € a mesma, porém, sera possivel
identificar os clientes da categoria A, que séo os que trazem 80% (oitenta por cento)
do retorno financeiro da empresa, os clientes da categoria B que sao responsaveis
por 15% (quinze por cento) do lucro e os da C, que geram 5% (cinco por cento) da

receita.

5.2.2.4 Dashboard De Vendas

Ao decorrer desse documento, muito foi citado acerca do dashboard de
vendas. Rock Content (2022) define como “[...] instrumento visual que oferece dados
e métricas fundamentais em sua tomada de decisdo.”, se trata de uma ferramenta
que permite uma facil visualizagcdo de dados e informagdes importantes em uma sé
tela de maneira clara, interativa e organizada. Ele fornece graficos, tabelas e

resumos que auxiliam organizacdes e profissionais a monitorarem e analisarem o
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progresso das atividades. Sua aplicagado ao Breché Cabide Roxo se da pelo conforto
de poder observar tudo aquilo que seria obtido nas etapas anteriores de maneira
simplificada e resumida. Além de ser por meio dela a elaboracdo da KPI de vendas e
da Curva ABC.

O dashboard de vendas € uma funcionalidade ja contida no sistema CRM
escolhido, o HubSpot. No plano gratuito ja € possivel a elaboragao de dashboards,
de maneira um pouco limitada, mas nada prejudicial. Além disso, € crucial a
checagem periddica dos dashboards para estar consciente do que esta acontecendo

com a empresa no decorrer das semanas.

Figura 30 - Dashboard de vendas

Dashboard de Vendas
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5.2.3 Importancia Da Analise De Vendas

Rock Content (2021) define a analise de vendas como “[...] um processo
periodico de investigagdo dos resultados do setor, em busca de insights valiosos
para as proximas estratégias.”, isso faz dela uma pratica crucial das organizagoes,
sendo ela a responsavel por fornecer uma viséo clara e objetiva do desempenho
comercial. Sua importancia se da pela capacidade de transformar dados obtidos em
informagdes diretas e organizadas, onde vao se basear as futuras tomadas de
decisbes, oferecendo para a empresa uma cultura baseada em evidéncias
concretas. Monitorando e analisando constantemente o KPI, a Curva ABC e outros
relatérios, € possivel visualizar os processos internos de uma perspectiva mais
esclarecedora, sendo assim uma ferramenta de extrema importancia para alinhar as
diversas areas de uma organizagdo. A aplicagado das estratégias e tecnologias aqui
apresentadas potencializa ainda mais o processo de analise de vendas, tornando-o
nao apenas uma pratica operacional, mas um componente fundamental para

fortalecimento e crescimento da empresa.

5.2.4 Cronograma das Atividades a Serem Realizadas

Tabela 4 - Cronograma de Processos

CRONOGRAMA DE PROCESSOS

SEMANA ATIVIDADE

SEMANA 1 Aquisicdo do Notebook
SEMANA2,3E4 Cadastro e langamento de produtos e clientes no Bling

SEMANA 5 Implementacdo do HubSpot

SEMANA 6 Insercdo de dados no HubSpot

SEMANA7 Configuracdo de relatdrios e painéis

SEMANA 8 Criagdo do dashboard de KPI

SEMANA9 Aplicagdo da Curva ABC

SEMANA 10 Andlise dos resultados

Fonte: Autoral
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5.2.4.1 Semana 1

Como ja mencionado anteriormente, o primeiro passo essencial para o inicio
da consultoria de processos € a compra de um notebook. Atualmente, o Cabide
Roxo n&o possui esse equipamento, que sera uma ferramenta indispensavel para
todas as préximas etapas do projeto. A aquisicao do notebook garantira mobilidade,

organizagéao e centralizagao das atividades digitais da empresa.

5.2.4.2 Semana 2, 3e 4

Nestas semanas sera realizada a criagdo da conta no sistema de gestéo
Bling, com a devida assinatura do plano. O grupo sugere a contratacdo do plano
Cobalto, que custa R$ 55,00 por més, por oferecer uma boa relagédo entre custo e
funcionalidades. Nesta etapa também sera feito um primeiro contato com a interface
da plataforma, suas configuracdes iniciais e beneficios oferecidos.

Além disso, o foco estara no cadastro dos produtos e dos clientes no Bling.
Como o Cabide Roxo € um brechdé e ndo trabalha com estoque padronizado, ou
seja, nao possui pecgas repetidas, estipula-se um prazo de duas semanas para que
todos os itens sejam devidamente cadastrados. Paralelamente, sera feita a migracao

de contatos importantes, como fornecedores e clientes ja existentes.

5.2.4.3 Semana 5

Nesta fase, sera realizada a criagdo de uma conta no HubSpot, um sistema
de CRM voltado para a organizagédo e automagao de processos de relacionamento
com clientes. As agdes incluem a criagdo do perfil da empresa, configuragcdes
basicas e inicio da integracdo com os dados ja disponiveis no Bling. A interface
amigavel do HubSpot facilita esse processo, tornando-o acessivel mesmo para

iniciantes.

5.2.4.4 Semana 6

Com a conta configurada, esta semana sera dedicada a insergcédo e
organizacdo de informagdes de clientes dentro do HubSpot. A prioridade sera
registrar os dados de forma detalhada, como preferéncias de compra, histérico de
interacoes e dados de contato. Essa estruturagcédo sera essencial para compreender

melhor o perfil do publico e aprimorar as estratégias de atendimento e vendas.
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5.2.4.5 Semana 7

A partir do momento em que ambos os sistemas (Bling e HubSpot) estiverem
operando de forma integrada, sera 0 momento de configurar relatérios e dashboards
personalizados. Eles irdo permitir a visualizagdo pratica e direta de informacdes
como volume de vendas, produtos mais vendidos e comportamento dos clientes. O
objetivo aqui é transformar dados em insights gerenciais que orientem as decisdes

estratégicas do negocio.

5.2.4.6 Semana 8

Nesta etapa, sera criado o dashboard voltado para o KPI (Indicador-chave de
desempenho) escolhido, que é o de vendas. A construgao visual do painel permitira
uma leitura clara dos dados e facilitara a analise de desempenho do negdcio. Além
disso, sera feito o levantamento de observagdes e tendéncias baseadas nesses

indicadores, oferecendo um panorama mais preciso dos resultados obtidos.

5.2.4.7 Semana 9

Com uma base de dados sélida, sera possivel aplicar a Curva ABC, uma
técnica de classificagao que organiza os produtos de acordo com sua importancia no
volume de vendas. Isso permitira identificar os itens que mais geram receita
(categoria A), os intermediarios (B) e os de menor impacto (C), facilitando a gestéao

de estoque e a definicao de estratégias comerciais mais eficazes.

5.2.4.8 Semana 10

Na décima e ultima semana do cronograma, sera feita uma analise
aprofundada de todos os dados coletados e exibidos nos dashboards. A equipe se
reunira para discutir os resultados, identificar os pontos positivos, detectar falhas e
oportunidades de melhoria. Com base nessa analise, serdo propostas medidas
corretivas e novos direcionamentos para aperfeicoar os processos do Cabide Roxo,
garantindo uma gestao mais eficiente e estratégica.
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5.2.5 Alocacgao de Recursos Necessarios

A seguir, apresenta-se a cotacdo referente a consultoria de processos
proposta para o Brechd Cabide Roxo. Os valores contemplam atividades
fundamentais para a organizagéo e estruturagdo do negdcio, incluindo aquisicéo de
ferramentas, implementacao de sistemas de gestdo, cadastro de dados, analise de
desempenho e desenvolvimento de indicadores estratégicos. Cada etapa foi
pensada para otimizar os fluxos internos e fornecer bases soélidas para a tomada de

decisdo, com foco na eficiéncia operacional e no crescimento sustentavel da marca.

Tabela 5 — Cotagao de Processos

COTACAO DE PROCESSOS

ITEM ASSINATURA MENSAL
Bling RS 55,00
Hub Spot Gratuito

Fonte: Autoral

No que diz respeito a consultoria de processos implementada no Brechd
Cabide Roxo, a escolha das ferramentas utilizadas foi pautada pela eficiéncia,
acessibilidade e potencial de integragao entre plataformas. A cotacdo mensal para
operacdo desses sistemas é de R$55,00 (cinquenta e cinco reais), valor
correspondente a assinatura do plano Cobalto do sistema Bling — uma solu¢gdo ERP
voltada para controle de vendas, estoque, cadastros e emissdao de documentos
fiscais. Este investimento ¢é considerado acessivel frente aos beneficios
proporcionados, como a centralizagdo de dados e a automacdo de processos
administrativos.

Complementarmente, optou-se pela utilizacdo do CRM HubSpot, cuja versao
gratuita oferece funcionalidades estratégicas para a organizacdo de contatos,
acompanhamento de interacbes com clientes e analise de desempenho em
marketing e vendas. A gratuidade da ferramenta possibilita uma gestéo profissional
sem impactar o orgamento da empresa, especialmente em sua fase inicial de

estruturagdo. Dessa forma, a soma total da assinatura mensal dos sistemas
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utilizados na consultoria de processos fica em apenas R$55,00 (cinquenta e cinco
reais), o que demonstra a viabilidade econémica da proposta sem comprometer a

qualidade das solucgdes aplicadas.

5.3 Plano de Acgao da Consultoria de Tecnologia

Para consultoria de tecnologia sera apresentado um modelo sugestivo de uma
possivel solugdo a qual podera ser implementada no negdcio, com o intuito de
promover melhorias tecnoldgicas dentro do Brechdé Cabide Roxo, visando a
adaptacdo tecnoldgica da empresa as tendéncias do mercado, provendo assim a
adaptacao do negdcio com os sistemas, como descrito anteriormente na Consultoria
de Tecnologia, como esta consultoria engloba varias areas, algumas medidas
contidas neste plano estdo em conjunto com sugestdes de outras consultorias
descritas anteriormente (subsecdo 4.2.2.1), para elaborar este plano de agao foi
utilizado as informacdes obtidas com a entrevista com o Proprietario, sendo as
propostas criadas, feitas para sanar as pendéncias tecnoldgicas descritas durante a

conversa com Empresario.

5.3.1 Detalhamento das Atividades a Serem Realizadas

Ao analisar a situagao da empresa, identificou-se a necessidade de realizar
modificagdes tecnoldgicas para atualiza-la com as novas tendéncias do mercado
atual. Desta maneira, busca-se promover melhorias na organizagdo, combinando a
tecnologia para prover maior eficiéncia, agilidade e praticidade na gestdo do
negocio. A loja ja possui Wi-Fi o que viabilizara este plano de agdo. A modernizagéo
visa otimizar os processos internos, aprimorar a experiéncia do cliente, fornecendo
uma visdo mais abrangente e dindmica do negocio. Com essas implementagodes, a
empresa podera tomar decisbes mais rapidas e assertivas, garantindo sua
competitividade no cenario atual.

5.3.1.1 Mudancga do Analbgico para o Tecnoldégico

Foi observado durante a consultoria, a empresa ndo possui um computador
em sua loja fisica, o que dificulta o controle dos processos operacionais e a
execucgao das atividades na loja. Dessa maneira, a solugao proposta pelo Grupo é a
compra e, instalacdo de um notebook na loja fisica.



98

A implementagdo de um notebook em um brech6 € um passo transformador
para a modernizagao do negdcio, como afirmado por David L. Rogers (2017). Essa
ferramenta permite um gerenciamento de estoque preciso, facilitando o controle de
entrada e saida de pegas e otimizando a organizagao. Além disso, a tecnologia
auxilia na precificagdo estratégica, garantindo valores justos e consistentes, deve
impulsionar o marketing digital ao centralizar a criagdo de conteudo para redes
sociais com gestdo de vendas online. Com um notebook, o breché pode aprimorar o
relacionamento com o cliente através de um atendimento personalizado, obter um
controle financeiro mais eficiente, resultando em um negdécio mais organizado,
rentavel e competitivo.

Neste notebook estardo concentrados todos o0s recursos essenciais para o
funcionamento do Brechd Cabide Roxo. Ele armazenara os sistemas operacionais
necessarios para a operacao diaria, além de reunir os arquivos de midia dos
produtos, como fotos, videos e materiais promocionais, que serdo utilizados nas
redes sociais e demais canais de divulgacdo. Também contera documentos
administrativos, informacgdes estratégicas da loja, dados organizacionais e histéricos
de vendas. Além disso, o notebook tera instalados os softwares indispensaveis a
gestdo do negodcio, como ferramentas de automacdo e outros programas
correlacionados as atividades da empresa. Dessa forma, o equipamento servira
como uma base tecnologica centralizada, contribuindo para a organizagao,
segurancga das informacdes e agilidade nos processos internos.

Como sugestdo de notebook a ser utilizado no Brech6é Cabide Roxo, foi
realizada uma analise criteriosa levando em consideragdo o custo-beneficio do
equipamento. Para essa avaliacdo, foram observados diversos fatores relevantes,
como o valor de mercado, a qualidade do sistema operacional, a capacidade de
memoria RAM, o espaco de armazenamento interno, a confiabilidade da marca,
além da durabilidade do aparelho para uso cotidiano empresarial. A partir desses
critérios, foi indicado o modelo ASUS X515 Celeron Dual Core, 4 GB, 128 GB SSD,
W11 Home, 15,60" LED, Slate Grey - X515KA-BR309WS. Este modelo se destacou
por oferecer um desempenho satisfatéorio para atividades administrativas e
operacionais do negocio, com bom tempo de resposta, sistema moderno,
armazenamento em SSD, que garante maior velocidade, e baixo consumo de
energia. Além disso, sua estrutura leve e resistente torna o dispositivo pratico para
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uso continuo, ideal para pequenas empresas que desejam aliar eficiéncia, economia
e funcionalidade. A seguir, esta apresentada a imagem do dispositivo recomendado:

Figura 31— Computador

Fonte: Amazon

5.3.1.2 Criagéo de Site para Vendas

Com base nas informagdes coletadas em entrevista com o Proprietario, ndo
ha interesse em colocar a loja em marketplaces (como Enjoei, Shopee, Mercado
Livre, dentre outros), entdo a consultoria sugere a criagado de um site préprio para
atender as vendas online, cuja as quais a empresa tem interesse em realizar, onde
atualmente sao feitas via Instagram e Whatsapp. Assim, é sugerido a elaboragao de
um site para vendas online pelo Wix, devido a praticidade deste sistema, maior
engajamento, dominio do site renovavel, métricas oferecidas para aumentar a
visualizagdo da pagina, além de outros recursos, que esta plataforma disponibiliza,
como por exemplo sistema de armazenamento de dados.

Segundo Sebrae (2023) o cenario atual dos brechds, possuir um site para
vendas € mais do que necessario, como estratégia para o crescimento e a
relevancia no mercado. Um site permite, que o brechdé transcenda as limitagcbes
fisicas de uma loja, oferecendo acesso a um publico muito mais amplo, que busca
pecas unicas e sustentaveis. Essa presenca online ndo apenas expande o alcance
geografico do negdcio, mas também confere credibilidade e profissionalismo,
transformando a percepg¢ao da marca, construindo confianga com os consumidores,
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0s quais valorizam a curadoria e a sustentabilidade. Principalmente ao levar em
consideragao a influéncia da internet no Brasil:
O comércio eletrénico esta em crescimento assim como as redes sociais, a
jungéo dos dois tem grandes chances de trazer bons frutos [...]. Escolhendo
o nicho certo, como venda de roupas e acessérios de segunda méo, dentro
do segmento do varejo de moda, [...], préximo passo € saber manter relagao
com os usuarios dessa rede e administrar a relagdo dos usuarios entre si,

recompensando-os por estar acompanhando o projeto e ouvindo sempre
suas opinides e criticas.. (BOIGER; 2012; p.34.).

Ademais, um site para brechés otimiza significativamente a exposicdo das
pecas, com fotos de alta qualidade e descricdes detalhadas, que destacam o valor
de cada item vintage ou seminovo. Ele funciona como um canal de vendas direto e
eficiente, facilitando a navegagédo, a compra pelos clientes, enquanto fornece ao
brechd dados valiosos sobre o comportamento do consumidor. Essa analise de
dados permite aprimorar a curadoria, personalizar ofertas, direcionar campanhas de
marketing de forma mais eficaz, impulsionando as vendas e garantindo a
sustentabilidade do negdcio no longo prazo.

Conforme descrito anteriormente foi elaborado uma proposta de site para

vendas online, segue imagem do projeto:

Figura 32 - Site
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VESTIDOS ..;‘

Encontre o vestido que define seu mood!

DESCUBRA!

{ ] v
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;m Rastreio 6 Parcelamento Trocas e Devolugdes Redes Socials

E . X g B O T

¥ Categorias @

Sapatos Vestidos Saias Jaquetas Camisetas Bolsas

Blusa Branca Vestido Chinés Dourado Camisa Yessica Vestido Floral

R$ 40,00 R$ 89,00 R$ 59,00 R$ 49,00

COMPRAR COMPRAR COMPRAR || COMPRAR
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Sobretudo Banana Vestido Feminino Blusa Lisamour Sandélia Verde Rose
Republic Estampado Almeida
R$ 139,00 R$ 59,90 R$ 49,00 R$ 59,90

COMPRAR COMPRAR COMPRAR COMPRAR

Bota de Couro Bermuda Jords Cortelle ~ Camisa Tommy Hilfiger Sobretudo Couro
Democrata Legitimo Bannypel
R$ 189,00 R$ 65,00 R$ 110,00 R$ 350,00

COMPRAR COMPRAR COMPRAR COMPRAR
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@ Siga @brechocabideroxo no Instagram ¢
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* Rastreamento * Meus Enderecos
je Dagamaent SICA-NOS

Sovsa D2 D@ 0000
W Site ro

Breché Cabide Roxo - Todos os direitos reservados

Fonte: Autoral

5.3.1.3 Instalacéo de Software ERP

Na loja ndo existe um sistema de software ERP (Enterprise Resource
Planning) que serve para gerir e controlar as atividades da empresa, o que dificulta a
gestdo do estoque, analise de clientes, fornecedores, ademais este tipo de sistema
promove a integracdo da loja com site de venda proprio, gerenciamento de
estoques, visualizagcdo de dados de clientes e fornecedores. Assim como dito na
secao 3.2.1 Software ERP, como sugestdo de sistema ERP (Enterprise Resource
Planning), foi selecionado o software Bling devido sua eficiéncia, compatibilidade
com o WIX (local onde sera criado o site do Breché Cabide Roxo), praticidade,
funcionalidades e, custo-beneficio.

A implementagcdo de um sistema ERP (Enterprise Resource Planning) é
crucial para a eficiéncia e o crescimento de qualquer negécio, inclusive um brechd.
O sistema centraliza e integra todos o0s processos operacionais, administrativos,
desde o controle de estoque, gestao financeira até o relacionamento com o cliente
(CRM) e as vendas. Com o ERP (Enterprise Resource Planning), vocé tem uma
visdo completa, em tempo real do seu negdcio, automatizando tarefas repetitivas,
reduzindo erros, otimizando a tomada de decisdes com dados precisos, de forma
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aumentar a produtividade, lucratividade, ao garantir que todas as areas funcionem
de forma coesa e eficiente.

Anexo de imagem para visualizag&o do layout do software Bling:

Figura 33 — Bling

0,00

T ot 0,00

Fonte: Bling

5.3.2 Cronograma das Atividades a Serem Realizadas

A elaboragcdo de um cronograma de atividades é uma etapa essencial no
desenvolvimento da consultoria de tecnologia para o Brechd Cabide Roxo, pois
permite organizar e estruturar todas as fases do projeto de forma clara e eficiente.
Esse planejamento contribui para o cumprimento dos prazos estabelecidos,
definicdo de prioridades e acompanhamento sistematico do progresso das agdes
propostas, minimizando riscos de atrasos e retrabalho.

Além disso, garante o alinhamento das expectativas e maior controle sobre as
decisdes tomadas ao longo do processo, possibilitando a identificacdo antecipada de
possiveis obstaculos, permitindo a adocdo de medidas corretivas em tempo habil.
Dessa forma, o cronograma atua como uma ferramenta estratégica fundamental
para a conducao da consultoria, favorecendo uma implementacao tecnolégica bem-
sucedida e alinhada aos objetivos de crescimento e modernizagcdo do Breché Cabide

Roxo. Segue tabela do cronograma:
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Tabela 6 — Cronograma de Tecnologia

CRONOGRAMA DE TECNOLOGIA

SEMANA ATIVIDADE
SEMANA 1 Compra de Notebook
Instalagcao do Notebook
SEMANA 2 Criacao do Site Via Wix

Compra do Sistema ERP Bling
Configuracao da conta Bling
Cadastro das Informacdes no Sistema do Bling
SEMANA 4 Integragao do Sistema ERP Bling com o Site da Loja

SEMANA 3

Fonte: Autoral

5.3.2.1 Semana 1

A primeira semana sera integralmente dedicada a aquisigdo do notebook, um
passo crucial para iniciar a modernizagao da loja. Atualmente, a auséncia de um
computador na loja fisica tem limitado o controle dos processos operacionais e a
execugao eficiente das atividades diarias. Para sanar essa lacuna, sera
providenciada a compra de um notebook. O modelo selecionado, apds cuidadosa
analise, € o ASUS X515 Celeron Dual Core, 4 GB de RAM, 128 GB SSD, com
Windows 11 Home e tela de 15,60" LED (modelo X515KA-BR309WS). A sugestéo é
que a compra seja realizada no site da Amazon, que oferece a vantagem de uma
entrega rapida, custo otimizado para o produto. O equipamento servira como o
alicerce tecnoldgico da empresa, centralizando sistemas operacionais, arquivos de
midia dos produtos (fotos e videos), informagdes essenciais da loja, como dados de
clientes, fornecedores e diversos outros softwares, que serdo integrados ao
funcionamento diario do negdcio.

5.3.2.2 Semana 2

Com a entrega do notebook na loja, a segunda semana concentrara seus
esforcos em duas atividades primordiais e paralelas. A primeira é a instalacéo e
configuracdo completa do notebook na loja fisica. Este processo envolve uma série
de passos praticos para garantir, que o equipamento esteja totalmente operacional e
otimizado para o uso diario. Isso inclui a configuragao inicial do sistema operacional

Windows 11 e, a organizagdo meticulosa dos arquivos de midia dos produtos.
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Paralelamente, tera inicio a criagcdo do site préprio, para vendas online
utilizando a plataforma Wix. Este € um passo estratégico, com base nas informagdes
obtidas na entrevista com o proprietario, a loja n&o tem interesse em ingressar em
grandes marketplaces, preferindo um canal de vendas online mais auténomo.
Atualmente, as vendas online sdo gerenciadas de forma informal, principalmente via
Instagram e WhatsApp. A criacdo deste site no Wix € uma resposta direta a
necessidade de estabelecer um profissional canal de vendas online. Desta forma, o
foco sera na construgdo de uma plataforma, que ndo apenas exiba os produtos de
forma atrativa, mas também simplifique o processo de compra para os clientes,
oferecendo uma experiéncia de usuario fluida e intuitiva. Com site préprio permitira a
loja ter maior controle sobre sua marca, sua presencga digital e suas operagdes de
vendas online, centralizando informagdes, facilitando a gestdo do e-commerce,
gerando ao cliente facilidade de compra e, para o empresario um maior controle
sobre a marca, bem como suas operagdes online.

Ao final da semana 2 do cronograma de execucgao, sera realizada a compra
do sistema Bling. Essa aquisicdo marca o inicio da fase de estruturacdo dos
processos internos, permitindo que, a partir da semana seguinte, sejam iniciadas as
atividades de cadastro de produtos, organizagdo de dados e integracdo das
operagbes da empresa. A escolha desse momento visa garantir que toda a base
visual e organizacional ja esteja definida, otimizando o uso da ferramenta desde o
primeiro acesso. Com isso, o Bling passa a ser integrado de forma estratégica a
rotina da empresa, contribuindo para maior controle e eficiéncia nas etapas

subsequentes da consultoria.

5.3.2.3 Semana 3

A terceira semana sera integralmente dedicada a aquisi¢do e implementagéo
do sistema ERP (Enterprise Resource Planning) Bling. Atualmente, a loja opera sem
um sistema de software ERP (Enterprise Resource Planning), o que gera desafios
significativos na gestao e no controle das atividades da empresa, incluindo o controle
de estoque em tempo real, a analise de dados de clientes e 0 gerenciamento de
fornecedores. A implementacao de um sistema ERP (Enterprise Resource Planning)
como o Bling promovera uma gestao integrada, permitindo a sincronizagdo da loja
fisica com o futuro site de venda, o gerenciamento de estoques de forma eficiente,
visualizagao centralizada de dados cruciais de clientes e fornecedores.
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ApOs a aquisicao do Bling na Semana 2, a etapa de cadastro das informagdes
no sistema sera realizada com o maximo rigor e atengao aos detalhes. Isso incluira o
registro minucioso de todos os produtos do estoque, com suas respectivas
descrigdes, precos e quantidades. Da mesma forma, serdo cadastrados todos os
clientes e fornecedores, com suas informag¢des de contato com historicos de

transacoes.

5.3.2.4 Semana 4

A ultima semana do cronograma culminara na integracédo completa do sistema
ERP (Enterprise Resource Planning) Bling com o site da loja desenvolvido no Wix.
Nesta etapa representa o ponto chave para a centralizagdo e a automacgao dos
processos do Brechd Cabide Roxo, promovendo uma gestdo muito mais eficiente e
agil. A conexao entre o sistema de gestdo (Bling) e a plataforma de vendas online
(Wix) permitira a sincronizagdo em tempo real de informagbes essenciais,
otimizando significativamente o fluxo de trabalho.

Essa integragcdo abrangera diversas funcionalidades vitais: a atualizagao
automatica de estoque no site sempre que um produto for vendido na loja fisica (e
vice-versa), garantindo que os clientes online vejam a disponibilidade correta; o
registro automatico de pedidos do site diretamente no Bling para processamento
imediato e organizagao; a unificagdo dos dados de clientes e fornecedores em um
unico local, eliminando redundéancias e facilitando a gestdo do relacionamento. Tal
sincronizagao nao apenas otimiza o fluxo de trabalho, mas reduz drasticamente a
possibilidade de erros manuais, como também proporciona uma visao unificada e
em tempo real do negédcio. Essa visdo integrada € fundamental para tomadas de
decisdo mais rapidas, estratégicas, seja na gestdo de vendas, no controle de
estoque, ou no relacionamento com clientes e fornecedores, impulsionando o

crescimento com eficiéncia do Brechd Cabide Roxo.

5.3.3 Alocacao de Recursos Necessarios

A alocagdo adequada de recursos é essencial para a implantacdo da
consultoria de tecnologia no Breché Cabide Roxo. Esse processo envolve a
definicdo de um orgcamento compativel com as necessidades da loja. Investimentos
bem direcionados, como a compra de um notebook, a contratacdo de uma

plataforma de e-commerce e a aquisicdo de um sistema de gestdo (ERP), séo



108

essenciais para modernizar os processos internos e ampliar a presenga digital da
empresa. Além disso, reservar tempo para organizar o investimento necessario é
fundamental para que as solugdes tecnoldgicas implantadas sejam utilizadas de
maneira eficaz.

Com a correta alocagao de recursos também minimiza desperdicios e evita
atrasos, tornando o processo de transformacgédo mais agil e sustentavel. No contexto
de um pequeno negécio como o Brechdé Cabide Roxo, onde os recursos sao
limitados, esse planejamento torna-se ainda mais relevante, garantindo que cada
investimento gere retorno real e contribua diretamente para o crescimento e a

profissionalizacédo da loja. Como descrito na planilha:

Tabela 7 — Cotagao de Tecnologia

COTACAO DE TECNOLOGIA
CUSTO UNITARIO  ASSINATURA MENSAL
Notebook RS 1.709,09 -
Sistema de Software ERP Bling - RS 55,00
Criacdo de Site Via WIX - RS 32,00
TOTAL RS 1.709,09 RS 96,99

Fonte: Autoral

A consultoria propde que a aquisigao do notebook seja realizada por meio do
site da Amazon, considerando critérios de custo-beneficio, confiabilidade e agilidade
na entrega. Apos analise comparativa entre diversos marketplaces, identificou-se
que a Amazon oferece o modelo selecionado com prego inferior ao de outras
plataformas, além de disponibilizar frete gratuito e prazo de entrega reduzido, fatores
que favorecem a rapida implementagao das proximas etapas do projeto.

Para a implantagdo do sistema de gestdo, optou-se pelo ERP (Enterprise
Resource Planning) Bling, cuja aquisicdo € feita diretamente no site oficial da
plataforma. Essa escolha foi baseada em sua compatibilidade com pequenos
negocios, funcionalidades voltadas ao comércio varejista e facilidade de integragao
com plataformas de e-commerce como o Wix. O sistema oferece planos acessiveis,

escalaveis e com suporte técnico qualificado.
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No que diz respeito a criagdo do site, a consultoria recomenda o uso da
plataforma Wix, que se destaca por sua interface intuitiva, acessibilidade financeira e
flexibilidade. A assinatura do plano € realizada diretamente no site oficial, sem
necessidade de contratacado de profissionais externos. A prépria plataforma fornece
suporte técnico, tutoriais e um assistente com tecnologia de inteligéncia artificial (I1A),
que auxilia de forma pratica e eficiente na criagao do site, mesmo por usuarios sem
conhecimento prévio em design ou programag&o.

Todos os valores relacionados a essas aquisicboes estdo detalhados na
planilha de planejamento financeiro apresentada neste trabalho. As escolhas foram
feitas com base na analise de custo-beneficio e eficiéncia, priorizando ferramentas
confiaveis, de facil acesso e que atendam plenamente as necessidades tecnologicas

do Brech6 Cabide Roxo, sem onerar excessivamente o orgamento disponivel.

5.4 Resumo das Atividades

Com base nas propostas apresentadas nos itens 2, 3 e 4, esta secéo
abordara de forma detalhada as diretrizes para a implementacdo das medidas
sugeridas. Serao expostos o cronograma das atividades previstas, com os prazos
estimados para sua execucgdo. Além disso, sera apresentada a alocacdo dos
recursos necessarios, em especial o financeiro, necessario para viabilizar as acdes
propostas. A estruturacdo dessas etapas visa garantir a efetividade das
intervengdes, permitindo um acompanhamento sistematico e coerente. Também
serdo consideradas possiveis limitacbes operacionais, propondo solugdes
alternativas para assegurar a continuidade das ag¢des. Dessa forma, esta parte do
trabalho busca oferecer um plano pratico, objetivo e viavel, que esteja em
consonancia com os objetivos estabelecidos anteriormente e contribua para o éxito

da proposta como um todo

5.4.1 Cronograma das Atividades a Serem Realizadas

A importancia de um cronograma bem definido reside na sua capacidade de
proporcionar uma visao estratégica do processo de modernizagdo, o qual nao
apenas organiza as acdes necessarias, mas também ajuda a identificar possiveis
gargalos e a gerenciar expectativas, assegurando que a loja se prepare
adequadamente para cada nova ferramenta (RODRIGUES, 2019). Ao seguir este
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plano, a implementacao das inovagdes sera mais fluida e bem-sucedida, culminando

em uma gestao otimizada e um alcance de vendas expandido para o Brech6 Cabide

Roxo. Com base no exposto, entende-se:
O planejamento estratégico, neste sentido, procura assumir o papel direto
de auxiliar a operacionalizacdo da estratégia e de suporte ao exemplo de
negocio, agindo para mapear os problemas no ambito estratégico, contudo,
deve-se ter qualificagdo dentro da empresa necessaria para que tal
processo possa ser aplicadol...], ajuda os gestores a prever problemas para
contorna-los, assim como, resolver os ja existentes, pois para a realizagéo
de um planejamento estratégico € realizada uma analise do ambiente em
que a empresas se encontra, sdo estabelecidas as diregbes da

organizacdo, sado formuladas, implantadas e controladas estratégias.
(TEIXEIRA E ALONSO, 2014, p.6.)

Desta forma se torna necessario realizar um planejamento, antes de executar
as acgdes, diante disso foi criado um cronograma, com base nas informagdes
anteriores, detalhando as atividades de mudancas para a loja, considerando o tempo
meédio para aquisigdo, entrega, desenvolvimento, implementacdo dos sistemas e
ferramentas. A clareza e a organizagao deste planejamento sdo fundamentais para
garantir, que cada etapa seja executada de forma sequencial, eficiente, minimizando
interrupcdes nas operagdes da empresa, desta forma permitindo uma adaptacao
gradual ao novo ambiente digital. Assim, serve como um guia pratico para a equipe,
delineando as responsabilidades e os prazos de cada fase do projeto. Segue tabela

e etapas de execugio:



SEMANA

SEMANA 1

Tabela 8 — Cronograma Geral

CRONOGRAMA GERAL
ATIVIDADE
Pesquisa de mercado e publico-alvo; Inicio da definicdo da identidade
visual (cores, fontes, moodboard); Coleta de referéncias visuais para
branding. Andlise da presenca atual nas redes sociais.
Analise da presenga atual nas redes sociais.
Definigdo de plataformas (ex: TikTok) e ferramentas (Linktree).
Compra de Notebook.

SEMANA 3

SEMANA 5

SEMANA 7

Inicio da criagdo de conteudos com base na identidade visual;
Elaboragdo de templates padronizados para o feed e stories; Criagdo dos
destaques personalizados no Instagram.

Inicio do processo de criagdo de conteudo e estrutura para drops,
conteudo postado e engajamento inicial.

Configuragdo do Bling.

Cadastro das Informagdes no Sistema.

Anadlise do engajamento das postagens da semana anterior; Ajustes finos

nos templates e identidade visual, se necessario; Planejamento tematico
para os préximos 30 dias.
Implementacdo do HubSpot.

Desenvolvimento de stories estratégicos com enquetes e perguntas;

Refinamento dos destaques e categorizagdo (ex: promogdes, dicas de

estilo); Monitoramento dos insights do Instagram e interpretagdo de
dados.

Criagdo de grupo ou comunidade no WhatsApp.
Monitoramento dos resultados e ajustes, com relatérios quinzenais de
desempenho.

Configuragcdo de relatdrios e painéis.

SEMANA 9 Relatdrio final de resultados das novas implementagdes.

Fonte: Autoral
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5.4.1.1 Semana 1

Na primeira semana, tem inicio o processo de pesquisa de mercado e analise
do publico-alvo. Essa etapa envolve a coleta de dados sobre o comportamento dos
consumidores, linguagem utilizada, preferéncias visuais e estratégias adotadas por
concorrentes diretos. Paralelamente, € iniciado o desenvolvimento da identidade
visual da marca, com definicao de cores, fontes e estilo grafico, a partir da criagao
de um moodboard colaborativo. Também s&o reunidas referéncias para branding,
enquanto se analisa a presenga atual nas redes sociais da marca. Ainda nesta
semana, define-se o uso de plataformas como TikTok e ferramentas como o
Linktree, que serao incorporadas as estratégias digitais. Por fim, realiza-se a compra
do notebook, essencial para viabilizar todas as agdes operacionais previstas ao

longo do projeto.

5.4.1.2 Semana 2

Na segunda semana, é produzido o Manual de Identidade Visual (MIV), que
reune as diretrizes graficas oficiais da marca. Ao mesmo tempo, sdo configuradas as
ferramentas de edicdo que serdo utilizadas na produgdo de conteudo: Canva,
Lightroom e CapCut. Com a base visual definida, inicia-se também o planejamento
editorial inicial, estruturando os temas e formatos que serao utilizados nos posts e
stories ao longo das proximas semanas. A configuracdo e personalizagdo do
Linktree (perfil PRO) também sao realizadas, junto a redacéo e aplicacdo da nova
biografia no Instagram, ja com link centralizado. Em termos operacionais, o notebook
recém-adquirido € instalado e preparado para uso, € iniciado o desenvolvimento do
site institucional via WIX e, ao final da semana, é feita a compra do sistema Bling,

que sera a base da gestao interna da empresa.

5.4.1.3 Semana 3

Durante a terceira semana, da-se inicio a producdo de conteudos visuais
baseados na identidade visual estabelecida. Sao criados templates padronizados
para o feed e para os stories, organizados de forma a garantir consisténcia visual e
agilidade na publicagcdo. Os destaques do Instagram sao elaborados com capas
personalizadas e categorizagao tematica. Paralelamente, inicia-se o processo de

criacdo de conteudo para campanhas de drops, com foco em engajamento inicial.
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Do ponto de vista técnico, o sistema Bling € configurado e comega a receber os
primeiros cadastros de informagdes, incluindo produtos, clientes e dados de

fornecedores, estruturando a base para a gestéo integrada do breché.

5.4.1.4 Semana 4

A quarta semana marca o inicio das publicagdes no novo padrao visual. Sao
langados trés posts no feed, um video em formato de reel e stories diarios, seguindo
0 planejamento editorial desenvolvido previamente. Para complementar as
estratégias de aproximagao com o publico, inicia-se uma campanha de pesquisa nos
stories com enquetes, perguntas e formularios, com o objetivo de coletar dados
qualitativos sobre o publico-alvo. Em paralelo, realiza-se a integragdo do sistema
Bling ao site criado na plataforma WIX, conectando a gestdo de produtos ao
ambiente online e possibilitando o inicio das vendas com controle de estoque

automatizado.

5.4.1.5 Semana 5

Na quinta semana, realiza-se a analise de desempenho das postagens
realizadas anteriormente. Com base nos dados de engajamento (curtidas,
compartilhamentos, comentarios e visualizagdes), sado feitos ajustes nos templates,
formatos e elementos da identidade visual, se necessario. Além disso, elabora-se o
planejamento tematico para os proximos 30 dias, considerando tendéncias e datas
relevantes. Nesta mesma semana, ocorre a implementagao do HubSpot, plataforma
gratuita de CRM, que comecara a ser configurada para integrar os dados ja
cadastrados no Bling, oferecendo uma nova camada de gestdo voltada ao

relacionamento com o cliente.

5.4.1.6 Semana 6

A sexta semana € dedicada a finalizagao da estrutura de conteudo iniciada
anteriormente, com foco na criacdo de novos materiais mais elaborados, como
carrosseis, spoilers e lancamentos. Estratégias de storytelling sdo inseridas nas
publicac¢des para fortalecer o vinculo com o publico, incluindo bastidores e narrativas
envolventes. Durante essa fase, sdo captados e editados videos curtos para reels,

mantendo o padrao visual e a linguagem da marca. Ao mesmo tempo, os dados
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coletados e organizados nas semanas anteriores sao inseridos no HubSpot,
permitindo o inicio do uso ativo do CRM (Customer Relationship Management) para

fins de analise e comunicagéo estratégica.

5.4.1.7 Semana 7

Nesta semana, os stories ganham uma fungdo mais estratégica com a
aplicacédo de enquetes, perguntas, quizzes e outras ferramentas de interagao direta
com o publico. Os destaques sao refinados, com novas categorias visuais como
promogdes e dicas de estilo. Também é criado um grupo no WhatsApp para ampliar
o relacionamento com a comunidade interessada na marca. Com a base digital
consolidada, inicia-se o monitoramento detalhado dos dados do Instagram, com
analises de visualizagdes, retengao e engajamento, gerando os primeiros relatorios
quinzenais de desempenho. Além disso, comegam a ser configurados os relatérios e

painéis que servirdo de base para decisdes futuras.

5.4.1.8 Semana 8

Na oitava semana, todo o conteudo e dados coletados nas fases anteriores
sdo organizados em um relatério final de desempenho. Esse material inclui graficos,
analises comparativas e destaques das postagens mais eficazes. Com base nesse
panorama, sdo elaboradas recomendacdes estratégicas para os proximos passos da
marca. Nesta etapa, também ¢ iniciado o desenvolvimento do dashboard de KPI,
com foco em indicadores de vendas e engajamento. Esse painel reunira os dados
mais relevantes para a tomada de decisao gerencial e permitira o acompanhamento

continuo da performance do brechd.

5.4.1.9 Semana 9

Durante a nona semana, da-se continuidade a consolidacdo dos resultados
das acgbes implementadas. O relatério final, ja em fase de finalizagdo, é revisado
com base nos feedbacks internos e dados atualizados. Essa etapa é fundamental
para refletir sobre o que funcionou bem, o que precisa ser ajustado e quais acoes
podem ser escaladas no futuro. A equipe também discute os aprendizados obtidos
ao longo do processo e estrutura a rotina operacional com base nas praticas que

mais geraram resultados.
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5.4.1.10 Semana 10

Na ultima semana, o foco € a conclusdo do dashboard de KPI (Key
Performance Indicator), com os indicadores visuais totalmente finalizados e prontos
para uso continuo. O painel permite um acompanhamento pratico do desempenho
da marca, facilitando a analise de vendas, engajamento e comportamento do
consumidor. Com essa entrega, encerra-se oficialmente a consultoria, com a marca
estruturada em termos de identidade visual, conteudo, ferramentas de gestao e
analise de dados. A empresa passa a contar com uma base solida para tomar

decisdes estratégicas e continuar crescendo de forma organizada e profissional.

5.4.2 Alocacao de Recursos Necessarios

A alocacdo cuidadosa desses recursos €& fundamental para garantir a
viabilidade e a eficiéncia do projeto. Ao identificar e quantificar precisamente cada
custo, desde a infraestrutura tecnoldgica até os servigos continuos, sendo possivel
otimizar o investimento, evitar gastos desnecessarios e assegurar que todos os
componentes criticos estejam disponiveis no momento certo.

Neste planejamento detalhado os custos e recursos, objetivamente oferece
com clareza financeira, inclusive como guia estratégico para a tomada de decisdes
ao longo do ciclo de vida do projeto. Garante, que o orgamento seja respeitado, ndo
haja interrupcdes devido a falta de recursos, contribui decisivamente para o
cumprimento dos objetivos e prazos estabelecidos. Tornando-se, assim, parte
essencial para a mudancga e a inovagao, como afirmado:

Configura-se como o processo pelo qual individuos e organizagdes se
adaptam as mudangas, sejam elas voluntarias ou involuntarias. Este
processo requer a aplicagdo de um conjunto de ferramentas, recursos,
processos, habilidades e principios, com o propésito de conduzir a

organizagcdo em diregdo ao estado desejado no contexto da transformacgao.
(SILVA E SANTOS, 2024, p.212).

Com base na analise previamente realizada, procedeu-se, a cotagdo dos
recursos essenciais para a implantagdo do projeto. A cotagdo abrange tanto
assinaturas de planos mensais quanto itens de aquisicdo unica, refletindo a
diversidade de necessidades para o sucesso da iniciativa. Os custos detalhados

encontram-se nas tabelas a seguir:
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Tabela 9 — Cotagao Geral de Itens de Compra Unica

COTAGAO GERAL DE ITENS DE COMPRA UNICA

ITEM CUSTO UNITARIO

Criacdo da Identidade Visual (MIV) RS 500,00

Notebook RS 1.709,09

Edicdo da biografia (redacdo e aplicagdo) RS 100,00

Treinamento sobre uso de midias (Sessdo online sobre uso do Instagram e TikTok) RS 250,00
Monitoramento e relatérios (Acompanhamento mensal (2 ciclos)) RS 600,00

TOTAL RS 3.159,09

Fonte: Autoral

A cotagdo geral dos itens de compra unica contempla investimentos
essenciais para a estruturacdo inicial do Brechd Cabide Roxo, totalizando
R$3.159,09. Esses valores referem-se a aquisicdbes e servicos pontuais,
fundamentais para garantir tanto a infraestrutura operacional quanto a coeréncia da
comunicagado da marca nas etapas iniciais do projeto.

Entre os principais itens, destaca-se a compra de um notebook no valor de
R$1.709,09 (um mil, setecentos e nove reais e nove centavos), equipamento
indispensavel para a gestdo do negdcio, organizagdo de documentos, execugao de
tarefas administrativas e acesso as ferramentas digitais adotadas na consultoria.
Outro investimento relevante é a criacdo da Identidade Visual (R$500,00), que inclui
o desenvolvimento do Manual de Identidade Visual (MIV) com diretrizes de cores,
tipografia e elementos graficos, um passo importante para consolidar a presenga da
marca com consisténcia e profissionalismo.

A cotagdo também inclui a edigdo da biografia para redes sociais (R$100,00),
que garante uma apresentacao clara e estratégica da empresa nos canais digitais, e
uma sessdo de treinamento sobre o uso de midias sociais (R$250,00), voltada a
capacitacédo da equipe para operar de forma mais autbnoma e eficaz no Instagram e
TikTok. Por fim, estd incluido o monitoramento e geragdo de relatérios de
desempenho (R$600,00), ferramenta importante para analisar os resultados das
acdes implementadas, identificar pontos de melhoria e embasar decisbes futuras.

Esses investimentos, embora pontuais, sdo estratégicos e geram impactos
diretos na estruturagdo do negdcio, contribuindo para a profissionalizagdo da marca

e para a sustentabilidade de suas ag¢des no médio e longo prazo.
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Tabela 10 — Cotagao Geral de Assinaturas

COTAGAO GERAL DE ASSINATURAS

ITEM CUSTO MENSAL CUSTO ANUAL
Planejamento de Conteudo (8 semanas) | RS 720,00 -
Edicdo de Posts e Reels RS 320,00 -
Gestdo e Criagdo de Stories Estratégicos | RS 500,00 -
Analise de Publico-Alvo - RS 400,00
Sistema de Software ERP Bling RS 55,00 -
Criacdo de Site Via WIX RS 32,00 -
Criagdo e person.allzagao do Ll'nktre(i RS 50,00 )
(Plano Pro (mensalidade) + configuragdo)
Criacdo de conteudo Para InsFagram~(10 RS 800,00 _
posts + 5 reels + stories de divulgacdo)
Despesas operauon?ls, c.ustos indiretos e RS 200,00 )
ferramentas online (internet, etc)
Hub Spot Gratuito -

OTA : 677,00 R 400,00

Fonte: Autoral

A cotacao geral de assinaturas contempla os custos recorrentes necessarios
para a manutencdo das agdes estratégicas de marketing e gestdo operacional do
Breché Cabide Roxo. Os valores mensais somam R$2.677,00 (dois mil, seiscentos e
setenta e sete reais), enquanto o unico custo anual listado é referente a analise de
publico-alvo, no valor de R$400,00 (quatrocentos reais). Esses investimentos
refletem a estrutura continua de suporte a comunicacdo da marca, criacdo de
conteudo, automacéao de processos e presenga digital.

Entre os principais servigcos mensais, destaca-se o planejamento de conteudo
(R$720,00), que garante a organizagdo editorial ao longo das semanas, com
definicdo de pautas, formatos e frequéncia de postagens. Em complemento, estao
incluidas a edicdo de posts e reels (R$320,00), a criagdo estratégica de stories
(R$500,00) e a producdo de contelido completo para o Instagram (R$800,00), que
envolvem tanto o aspecto visual quanto o textual das publicagdes. Esses servigos
sao fundamentais para manter o engajamento do publico e reforcar a identidade da
marca nas redes sociais.

Do ponto de vista técnico, também fazem parte dos custos mensais a
assinatura do sistema Bling (R$55,00), ferramenta ERP essencial para a gestao de

vendas e controle de estoque, além da mensalidade da plataforma de criacdo de
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sites WIX (R$32,00), que possibilita a construgdo de uma presenca digital
institucional. Adicionalmente, ha a assinatura do plano Pro do Linktree (R$50,00),
ferramenta que organiza links de forma centralizada e facilita a navegagado dos
usuarios entre diferentes canais da marca.

Para sustentar a operagao desses recursos, foi reservado o valor mensal de
R$200,00 para despesas operacionais e ferramentas online, contemplando custos
com internet, softwares e plataformas de apoio. Destaca-se ainda o uso gratuito do
HubSpot, um sistema de CRM (Customer Relationship Management), que oferece
funcionalidades importantes para o relacionamento com o cliente, sem onerar o
orgamento.

Ja o investimento anual de R$400,00 (quatrocentos reais) corresponde a
andlise de publico-alvo, atividade estratégica, que proporciona um mapeamento
aprofundado dos consumidores da marca, orientando a criagdo de conteudo e
campanhas mais eficazes. A aplicagdo deste valor em uma Unica vez ao ano
possibilita, a empresa compreenda melhor os habitos, interesses e comportamento
do seu publico, o que impacta diretamente na assertividade das agbes de marketing.

Em sintese, os valores mensais e anuais apresentados representam a
sustentagdo pratica da operacado digital, estratégica comunicacional do Brechd
Cabide Roxo. Embora recorrentes, esses investimentos sao decisivos para manter a
presenca online da marca de forma profissional, estratégica e adaptada as

demandas do publico-alvo.
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6 RESULTADOS ESPERADOS
Nesta segdao serdo descritos os resultados esperados a partir da
implementagao das estratégias detalhadas no Plano de Agéo (secao 5), tendo como
objetivo principal de apresentar um panorama de como essas medidas irdo
impulsionar o crescimento e a eficiéncia do Breché Cabide Roxo. A pesquisa a
seguir oferece uma visdo do impacto esperado, demonstrando a importancia do
aprimoramento do negdcio.
Um dos grandes desafios e objetivos das organizagbes € garantir que suas
estratégias se transformem nos resultados esperados. [..] E possivel
identificar, a importancia da realizagdo de projetos que antecedam os
investimentos, bem como suas principais fases e indicadores que auxiliam
sobre a aceitagao ou rejeicao de determinado projeto de investimento, visto
que muitos empreendimentos iniciam sem o devido levantamento dos
principais aspectos referentes a necessidade de capital para o investimento
inicial, e sem o devido conhecimento e dimensionamento do mercado, nao
conseguindo, assim, firmar-se no negdécio. E para finalizar cabe ainda
destacar alguns elementos [...] abertura de mercados, que fazem dos

investimentos um dos fatores mais importantes para a obtengdo da
vantagem competitiva. (BERTOGLIO e BRASAGA, 2008, p.2).

Logo, a importdncia de detalhar os resultados futuros, nas areas de
Marketing, Processos e Tecnologia, reside na capacidade de estabelecer uma visao
objetiva e mensuravel para o crescimento da empresa. Ao definir o que se espera
alcancar, €& possivel criar métricas de desempenho, que permitem o
acompanhamento com avaliagdo continua do progresso. Descrever os resultados
antecipadamente transforma o plano de agdo em um mapa de referéncia para o

crescimento a longo prazo, como descrito por Cunha (2007):

Este método de analise de resultados, difere dos estudos randomizados
controlados [...] conduzida a partir de resultados ja ocorridos, baseia-se no
conceito da utilizacdo de uma grande multiplicidade de dados e variaveis, o
que vai permitir uma visdo mais ampla [...]. (CUNHA, 2007, p.2).

Ademais, a descricdo minuciosa dos resultados esperados € crucial para a
justificativa do investimento de tempo e recursos. Ao apresentar os beneficios
projetados, como o aumento das vendas, a melhoria da satisfagcdo do cliente ou a
otimizagdo de processos internos, torna-se mais facil demonstrar o retorno sobre o

investimento. Essa se¢ao, portanto, ndo apenas visualiza o sucesso, mas também
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fortalece a base argumentativa para a implementacdo das medidas, reforgcando a

importancia de cada agao para o sucesso do Brech6 Cabide Roxo.

6.1 Resultados Esperados da Consultoria de Marketing

6.1.1 Descrigdo dos Resultados Esperados

A analise de publico-alvo do Brech6é Cabide Roxo visa tornar a comunicagao
mais assertiva, alinhando os conteudos as preferéncias dos consumidores. Segundo
a McKinsey & Company (2022), as geragdes Z e millennials valorizam marcas
auténticas e sustentaveis. Nesse sentido, o brechd busca identificar segmentos-
chave, como jovens de 16 a 30 anos e adeptos da moda sustentavel e retr6/Y2K,
para direcionar campanhas segmentadas, aumentar o engajamento e impulsionar as
vendas, criando uma comunidade consciente e fiel.

A construgdo de uma identidade visual coesa permitira ao Cabide Roxo se
posicionar com clareza e consisténcia no mercado. A padronizagao de elementos
visuais fortalece o reconhecimento da marca ao criar associagdes mentais nos
consumidores. Com o Manual de ldentidade Visual (MIV), serdo definidas diretrizes
para uso de cores, tipografias e estilos graficos, garantindo uma comunicagao
homogénea e auténtica. Isso contribuirda para um branding solido, redes sociais
organizadas e uma marca memoravel no universo da moda sustentavel,
incentivando a economia circular no dia a dia dos clientes.

Outro pilar estratégico € o planejamento de conteudo, essencial para manter
relevancia digital e fortalecer a conexdo com o publico, como destaca a EBAC
(Escola Britanica de Artes Criativas e Tecnologia) (2023). No caso do breché, o foco
sera em temas como moda sustentavel, economia circular e slow fashion, com uma
abordagem constante e coerente. A diversidade de formatos — como posts
informativos, provadores, langamentos e interagcbes — deve ampliar o engajamento
e consolidar a presenca do Cabide Roxo nas redes sociais. O planejamento de
conteudo € de suma importancia nos stories que, por sua vez, serao o principal
canal de engajamento diario, promovendo proximidade e autenticidade com o
publico. Segundo o Instagram Business (Meta, 2023), stories interativos geram até
35% mais visualizagoes e trés vezes mais respostas. Assim, o uso de recursos como
enquetes, quizzes, bastidores e séries editoriais (“Dicas de Estilo”) sera fundamental

para aumentar a interagdo e gerar conversdes diretas. Além disso, 0 uso do
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Linktree, ja abordado ao longo da consultoria, facilitaria a organizacdo e o
direcionamento do publico para os devidos canais de informagao e de vendas.

A expansdo das vendas por meio do aproveitamento de ferramentas ja
utilizadas é de suma importdncia para o crescimento da marca, e,
consequentemente, dos lucros. Mantendo o formato de vendas fisicas da maneira
convencional, ou seja, selecdo de pegas em brechds e bazares e realizagdo de
curadoria, e por vendas consignadas, em que a pega vendida pelo cliente ao
proprietario, ao sair do estoque, tem seu valor dividido pelos integrantes do acordo,
seguindo as porcentagens previamente estabelecidas, o foco deve ser nos canais
digitais. Assim, ao criar comunidades ou grupos no Whatsapp, meio de comunicagao
ja utilizado, espera-se que haja um aumento de interagdes, conversao de clientes e,
devido a proximidade estabelecida entre vendedor e consumidor, a sensagao de

pertencimento ocasione o impulsionamento das vendas.

6.1.2 Indicadores de Desempenho

A andlise de publico é fundamental para a assertividade das estratégias de
comunicagao. Ao compreender melhor o perfil dos consumidores, os conteudos se
tornam mais direcionados, o0 que eleva a qualidade das interacbes e aumenta as
conversbes em vendas. Esse alinhamento entre mensagem e interesse do publico
impulsiona um crescimento sustentavel, que vai além do aumento de seguidores,
promovendo também fidelizacao e satisfacdo do cliente.

No aspecto visual, a consolidagdo da identidade da marca reflete diretamente
no reconhecimento e na lembranca espontanea, perceptiveis por meio de interacboes
e feedbacks. A consisténcia estética em posts e materiais digitais transmite
profissionalismo e gera confianca, o que impacta positivamente no engajamento.
Assim, quanto mais padronizada e atrativa for a identidade visual, maior sera o
potencial de atrair novos seguidores e manter os atuais, fortalecendo a presenca
digital do brechd.

O planejamento de conteudo também é um motor de crescimento, pois
garante frequéncia e organizagao nas publicagdes. Isso amplia o alcance da marca
e fortalece a relagdo com o publico. Com a execugao de um calendario editorial
consistente, espera-se aumento no engajamento, tanto em métricas quantitativas

(seguidores e visualizagdes) quanto qualitativas (autoridade e relevancia no nicho da
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moda sustentavel). Por fim, o planejamento de conteudo tem grande impacto na
criacdo de stories estratégicos, que representam uma ferramenta essencial de
conexao diaria com os seguidores. Recursos como enquetes, bastidores e
conteudos humanizados geram proximidade, incentivam o retorno do publico e
aumentam as visualizacbes e respostas. Esse tipo de interacdo contribui
diretamente para o crescimento continuo da marca nas redes sociais e para a
conversdo em vendas.

Ao expandir as vendas, juntamente com o crescimento de uma base soélida de
clientes participantes ativamente na criagcdo do acervo de pecas, expecta-se a
majoracao dos lucros e da relagdo de mutualismo. Além disso, levaria a criagao de

uma comunidade fixa, com clientes estaveis e duradouros.

6.2 Resultados Esperados da Consultoria de Processos

6.2.1 Descrigcdao dos Resultados Esperados

Os resultados que se podem esperar caso as recomendagdes feitas aqui
sejam aplicadas contam com melhorias significativas na gestdo de vendas e no
controle de estoque. A implementacédo do sistema ERP (Enterprise Resource
Pllanning) Bling possibilitaria a organizacéo e alocacdo de dados em um soé local.
Dados esses, deve servir como base para relatorios detalhados feitos no sistema
CRM (Customer Relationship Management), HubSpot. Mas é na definicdo do KPI
(Key Performance Indicator) e aplicagdo da Curva ABC onde o empecilho inicial
seria solucionado, pois essas ferramentas auxiliariam na descoberta objetiva dos
produtos com maior indice de saidas, consequentemente os mais importantes para
a receita da empresa. Além disso, os dashboards que permitem uma visualizagao
simples e rapida dos dados, ajudaria em tomadas de decisbes mais ageis e
embasadas. Ao final do processo, o esperado seria que o Brechdé Cabide Roxo
obtivesse mais controle, clareza e autonomia acerca do que € vendido, o que
culminaria em um fortalecimento na eficiéncia das atividades e um potencial

crescimento.
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6.2.2 Indicadores de Desempenho

6.2.1 KPI

O KPI (Key Performance Indicator) tem por definicdo, de acordo com a Rock
Content (2024), como “[...] uma forma de medir se uma agdo ou um conjunto de
iniciativas esta efetivamente atendendo aos objetivos propostos pela organizagao”,
desta forma, KPIs (Key Performance Indicator) sdo compreendidos como métricas
utilizadas para mensurar, de forma quantitativa, o desempenho de sistemas ou
processos organizacionais. A coleta e a analise desses indicadores tém como
propésito avaliar o desempenho de empresas, além de examinar a eficacia e a
eficiéncia das agbes adotadas para aprimorar o planejamento e a execugdo dos
processos comerciais (MEIER; LAGEMANN; MORLOCK; RATHMAN, 2013).

Como é possivel observar, elaborar uma KPI (Key Performance Indicator) é
um processo bem simples. E ao que se aplica ao Cabide Roxo, para que haja uma
analise de dados direcionada, objetiva e util com relagdo ao obstaculo apresentado,
o ideal € uma KPI (Key Performance Indicator) de vendas. Ela se aplicaria como
uma classificacdo dos produtos mais vendidos para os menos vendidos, e ocorreria
por meio do proprio sistema Enterprise Resource Planning (Bling), onde constaria
essas informacdes. Esses dados podem ser melhor visualizados em uma tabela —
como no exemplo a seguir — ou no mais recomendavel, um dashboard no proprio

sistema Customer Relationship Management.

Tabela 11 - Exemplificagao de KPI

Més Produto N° de vendas
Camisa Branca 3
Janeiro Calga Jeans 2
Par de meias pretas 1

Fonte: Autoral
Entretanto, somente o agrupamento desses dados nao é o bastante. Analisar
0 que pode ser extraido disso, o que essas informagdes dizem, quais apontamentos
sao possiveis fazer, o que isso interfere na empresa e em suas decisdes e comparar
com vendas dos meses anteriores € o que faz a elaboragdo de uma KPI (Key
Performance Indicator) necessaria, pois ela ndo se trata do acumulo e
armazenamento de dados, mas sim de entender, analisar e tirar proveito deles para

aplicar na gestédo da organizacéo.



124

6.3 Resultados Esperados da Consultoria de Tecnologia

No contexto da Consultoria de Tecnologia, um fator crucial para o sucesso
das iniciativas é a analise dos resultados esperados. Assim, analise cuidadosa dos
resultados nao apenas verifica 0 cumprimento das metas estabelecidas, mas
também orienta a tomada de decisbes futuras, contribuindo para o aprimoramento
continuo dos processos e a maximizagao do retorno sobre os investimentos

realizados, como descrito nos estudos de Stabile (2015):

[...] Nas organizagbes que tem por finalidade alcancar os objetivos
desejados e que possam ser executados de maneira eficiente, usando o
minimo de recursos. Consiste em analise critica dos cenarios futuros e
tracar as estratégias, planos e rumos da organizagéo visando concentrar
esforgos no objetivo de tornar real a visdo da organizagao, tendo em vista a
definicdo e a obteng&o de objetivos organizacionais. (STABILE, 2015, p.1)

Entretanto, Feliciano (2018), deixa claro que esses indicadores representam
ferramentas essenciais para o monitoramento das acgbes, oferecendo uma visédo
clara e mensuravel do progresso alcangado. Com objetivo de identificar desvios,
propor ajustes e assegurar, que as estratégias tecnologicas estejam alinhadas com
os resultados almejados, promovendo maior eficiéncia, controle e transparéncia ao
longo do projeto, dessa forma sera abordado nesta Sec¢ao a Descrigao do Resultado

Esperado e os Indicadores de Desempenho para esta Consultoria.

6.3.1 Descrigdao dos Resultados Esperados

6.3.1.1 Transi¢do do Analbgico Para o Tecnoldgico

A transi¢cao do Breché Cabide Roxo do modelo analdgico para o digital, com a
implementagdo de notebook, marca uma evolugdo estratégica, dessa forma indo
além de simples modernizagao. Segundo site 2 Cabides (2024), em vez de lidar com
desafios como a gestdo manual de estoque, que pode levar a erros, informacdes
desatualizadas e a falta de integracao entre dados, a digitalizagéo proporciona uma
base sélida para o crescimento do negécio. Os resultados esperados dessa
transformacdo sao claros, manifestando-se tanto na otimizacdo das operacdes
internas quanto na melhoria da experiéncia do cliente e, no aumento da

competitividade.
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De acordo com Rodrigues (2025), em relagao ao nivel operacional, a principal
mudanca € a automagdo e a eficiéncia. Isso permite registrar as vendas com
precisdo e atualizar automaticamente a quantidade de itens disponiveis, evitando o
risco de excesso ou falta de estoque, que poderiam resultar em perdas financeiras
ou insatisfagdo dos clientes, como explicado por 2 Cabides (2024). A tecnologia
permite gerar relatérios detalhados sobre o desempenho dos produtos, fornecendo
dados para que o proprietario tome decisbes mais informadas sobre quais pecas
vender ou comprar no futuro.

A transformacéo digital no varejo € uma forma de atender as mudangas do
mercado, sobretudo na parte operacional. [...] A adogéo de estratégias mais
tecnolégicas ajudam a entender as mudangas do mercado e alguns
segmentos ja utilizam desse meio. Em 2023, os setores de super, hiper,
atacarejo e conveniéncia, moda, calgcados e artigos esportivos e
eletroméveis sdo destaques como principais usuarios de solugdes digitais,

compreendendo a importancia das mudangas tecnolégicas para oferecer
melhores servigcos. (FISERV, 2023, p.1)

Sendo assim, a digitalizagdo abre as portas para o marketing e a fidelizagao
de clientes. Um breché digitalizado pode adotar uma abordagem "omnichannel",
integrando o canal fisico com o online para oferecer uma experiéncia de compra
mais flexivel e conveniente. A publicidade em redes sociais, que € mais acessivel
para pequenos negoécios do que a publicidade tradicional, permite que o Brecho
alcance um publico maior e mais segmentado. Ao investir em marketing digital, a
marca pode atrair novos perfis de clientes e, ao mesmo tempo, fortalecer a

fidelidade daqueles que ja a conhecem.

6.3.1.2 Site Para Vendas

O mercado de brechdés estda em um momento de crescimento acelerado,
impulsionado pelo consumo consciente. Segundo Murara (2024), o setor de moda
circular pode crescer de 15% (quinze por cento) a 20% (vinte por cento) até 2030,
ultrapassando o mercado de fast fashion. Nesse cenario, a criacdo de um site para
vendas online no Wix gera uma série de melhorias fundamentais, transformando o
negocio. A principal melhoria € a eliminagédo das barreiras geograficas, permitindo
que o Brech6é Cabide Roxo, antes com operagao apenas em loja fisica, atinja um

mercado ilimitado e opere 24 horas por dia, 7 dias por semana.



126

O brech¢ fisico tem como diferencial a experiéncia sensorial, em que os
clientes podem tocar, provar e avaliar a qualidade das pegas pessoalmente.
Entretanto, os estoques podem ser mais limitados devido ao espaco
disponivel e os consumidores s6 podem adquirir os itens durante os
horarios demarcados. Além disso, ha uma questdo geografica, em que as
opgbes podem ser mais limitadas dependendo da regido. Algo que é
superado pelo breché online. A modalidade permite compras a qualquer
momento e em qualquer lugar. (JADLOG, 2023, p.1)

A implantacdo de um site Wix promete uma melhoria significativa no
gerenciamento do dia a dia do negocio. Em vez de controlar manualmente o
inventario de pecas uUnicas, a plataforma oferece ferramentas de integragcdo com o
Bling, que simplificam a gestao, liberando tempo para o empreendedor focar em
outras atividades mais importantes, como a curadoria das peg¢as e a comunicagao
com os clientes.

O principal resultado esperado da criagdo do e-commerce € o aumento
expressivo da visibilidade e das vendas. Conforme dados da Wix (2025), a
plataforma oferece um conjunto de ferramentas de marketing as quais impulsionam
0 negoécio, através da otimizacdo para mecanismos de busca (SEO), o site pode
atrair trafego de alta qualidade de compradores que ja estdo buscando por pecas de
segunda mao, posicionando o Brech6é Cabide Roxo para um crescimento organico e
de baixo custo. Ferramentas de marketing como e-mail marketing, cupons de
desconto e a recuperacado de carrinhos abandonados contribuem diretamente para
um aumento na receita. Além disso, a capacidade de sincronizar a loja com o
Instagram da marca, permite que o empresario capitalize o forte engajamento da
rede social, centralizando as opera¢gdes em um unico painel e gerenciando tudo de
forma mais eficiente e segura.

A implantacdo de um site proporciona melhorias, que impactam diretamente a
lucratividade e, o crescimento do Brechd Cabide Roxo. O foco principal € o aumento
da visibilidade e das vendas, alcangado por meio de ferramentas de SEO (Search
Engine Optimization) e, marketing integradas. Assim, a loja ganha uma operagao
mais eficiente e escalavel, superando as barreiras geograficas e estabelecendo uma

marca competitiva no mercado.
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6.3.1.3 Software ERP

A implantacdo de um sistema ERP (Enterprise Resource Planning) como o
Bling, para um brechdé online € um passo estratégico que gera uma série de
melhorias e resultados, principalmente ao considerar o mercado em expansao.
Diante desse cenario, o resultado mais importante da utilizagcdo do Bling é a
profissionalizacdo do negoécio, que deixa de ser uma operacdo manual e
fragmentada para se tornar uma marca escalavel e competitiva.

Os dados do site da plataforma Bling (2025), a automacgéo e a centralizagao
sdo os principais beneficios operacionais esperados no software, atuando como um
hub, unificando a gestao de todos os canais de venda, como o site proprio no Wix,
sendo capaz de importar pedidos e sincronizar o estoque em tempo real, resolvendo
o desafio de gerenciar o estoque de pegas unicas. Por conseguinte, elimina o risco
de sobrevenda, um problema comum em brechdés. A implantacdo do software
também gera melhorias significativas na logistica, automatizando tarefas
burocraticas como a emisséo de notas fiscais (NF-e) e a impresséo de etiquetas de
envio com um unico clique. Esses processos, antes manuais e propensos a erros, se
tornam velozes e eficientes, garantindo entregas mais rapidas e, consequentemente,

clientes mais satisfeitos.

Fature as vendas de produtos on-line ou na loja fisica, emita notas de
remessa, devolugdes, importagdes ou exportagdes, além da prestacao de
servigos: tudo em uma unica plataforma. [...] A integracéo logistica no Bling
permite que vocé fagca toda a gestdo de envio dentro do sistema ERP.
Quando um pedido é gerado, a remessa é criada e enviada a logistica — e
vocé ainda pode automatizar esse processo apds a emissdo da NF-e.
(BLING, 2025, p.1)

Além das melhorias operacionais, a implementagdo do Bling, proporciona
resultados estratégicos de alto valor. O sistema centraliza a gestdo financeira,
permitindo o controle de contas a pagar e a receber, fornecendo relatérios
detalhados sobre a saude financeira da empresa. A capacidade do software na
geracao de dados, € fundamental para uma tomada de decisdo mais inteligente,
como a identificagdo dos produtos mais lucrativos. Ao liberar o empreendedor das
tarefas repetitivas de gestdo, por conseguinte otimizando o tempo do mesmo, o
sistema permite que o foco seja direcionado para outras atividades da empresa.
Diante disso, a implantacédo do Bling transforma o brechd em um negdécio mais

organizado, produtivo e estruturado para o crescimento a longo prazo.
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6.3.2 Indicadores de Desempenho

6.3.2.1 Indicadores de Desempenho da Mudancga do Analdgico Para o Digital

A implementagdo de um notebook no Breché Cabide Roxo, que antes nao
utilizava, representa uma transformacao profunda, onde a organizagéo, a gestao e o
aumento da produtividade se tornam os principais indicadores de desempenho
(KPIs) para avaliar o sucesso da implementagédo tecnologica, como afirmado por
Ferreira (2008). Esses trés conceitos, que antes eram abstratos e dificeis de
mensurar, agora podem ser analisados com dados concretos, provando o valor do

investimento e guiando o crescimento do negocio.

Para sobreviver ao ambiente de negdcios turbulento e dinamico e a
competicdo global do mercado, as empresas devem ter reagdes cada vez
mais rapidas, sempre direcionando suas ag¢des de forma a manter-se firmes
aos seus objetivos estratégicos [...]. Os indicadores de desempenho séo
elaborados no sentido de auxiliar os "tomadores de decis&o" a avaliar a
performance de uma unidade de negdcio e redirecionar seus investimentos,
de forma rapida e eficaz. (FERREIRA, 2008, p. 3)

A organizagdo, que era baseada em anotagbes e memoria, € o primeiro
indicador a ser impactado, conforme Longo (2011). Com o notebook, o brech6 pode
criar um inventario digital detalhado, categorizando cada pega por tipo, tamanho, cor
e marca. Essa nova estrutura de dados permite que a loja monitore KPIs (Key
Performance Indicator) como a acuracidade do inventario (a porcentagem de itens
fisicos que coincide com o registro digital) e o tempo médio de cadastro de itens. A
melhoria nesses indicadores demonstra uma maior eficiéncia operacional e um
controle mais rigoroso do acervo, consequentemente redugdo das perdas e
facilitando a localizagcéo de produtos.

O notebook permite que o gestor acompanhe o desempenho das vendas em
tempo real, fornecendo informagdes essenciais para a tomada de decisbes. Ele
pode analisar o ticket médio, para entender o valor que cada cliente gasta por
compra, e identificar oportunidades de aumentar as vendas, como a criagdo de
combos de produtos. Além disso, a taxa de recompra de clientes se torna um KPI
(Key Performance Indicator) crucial, pois indica que a experiéncia de compra é
positiva e que o relacionamento com o cliente estd gerando fidelidade. Esses
indicadores transformam a gestdo em uma analise estratégica, conforme a

importancia da gestdao como indicador de desempenho descrita por Damian (2018):
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A gestao lida com agbes e aplicagdes e é confirmada pelos resultados que
obtém. Nesse sentido, a gestdo é a capacidade para alocar, monitorar e
coordenar recursos, que tem por objetivo manter um fluxo continuo entre o
recebimento das matérias-primas e insumos, transformacdo em produtos
acabados e disponibilizacdo ao mercado consumidor da empresa de forma
continuada; se este fluxo for interrompido, a empresa sera considerada
ineficiente, em termos operacionais, o que leva a perda de mercado, devido
ao acréscimo de custos fixos e variaveis. (DAMIAN, 2018, p.17)

Diante disso, de acordo com Macedo (2012), o aumento da produtividade é o
indicador mais visivel e imediato da implementacdo do notebook. Por KPIs (Key
Performance Indicator) € mensurado o volume de vendas diarias ou semanais, que
reflete o crescimento do negécio. A reducdo do tempo de atendimento ao cliente é
outro indicador de produtividade, mostrando que a operagdo estd mais agil,
melhorando a experiéncia do cliente e permitindo que o brech6 atenda mais pessoas

em menos tempo.

6.3.2.2 Indicadores de Desempenho do Site Para Vendas

Segundo Experience League (2024), o numero de visitantes unicos € uma
métrica central para a analise de desempenho de um site. Para um brechd digital,
esse indicador € crucial, pois atua como a primeira medida da popularidade e do
alcance da marca. Avalia o volume de pessoas que estdo sendo atraidas para o
ambiente digital do negdcio, refletindo a eficacia das estratégias para alcangar um
novo publico. O sucesso na atracao de novos visitantes € o ponto de partida para a
analise de retencao e lealdade do cliente.

A flutuacdo no numero de visitantes unicos pode ser um termémetro para a
saude das iniciativas de marketing. Um aumento repentino pode estar diretamente
relacionado a uma campanha de sucesso em redes sociais, uma mengao em um
blog ou o langamento de uma nova colegdo. Por outro lado, uma queda pode
sinalizar a necessidade de avaliar e ajustar a estratégia de divulgagdo. Como ja
mencionado, é importante lembrar que o Wix Analytics mede apenas os visitantes
que aceitaram cookies e, o trafego do proprietario do site € desconsiderado. Essa
particularidade deve ser levada em conta para uma interpretacéo precisa dos dados.

A métrica de visitantes unicos funciona como uma ponte entre o alcance nas
redes sociais e o trafego real para a loja virtual. O proprietario de um breché muitas

vezes foca no numero de seguidores no Instagram, mas um alto numero de
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seguidores nao se traduz automaticamente em acessos qualificados ao site. A
analise de visitantes unicos ajuda a responder a uma pergunta fundamental, se a
presencga digital em plataformas sociais esta se convertendo em trafego genuino
para o e-commerce, a analise subsequente da origem de trafego permitira que se
compreenda quais de suas estratégias de conteudo e social media estédo, de fato,
gerando o interesse necessario para que o publico acesse a loja, como explicado
por Vieira (2023). A historia de sucesso do breché Garimpario serve de inspiragéo,
mostrando como a consisténcia na producdo de conteudo e o investimento na
otimizagéo do site levaram a um aumento de 250% (duzentos e cinquenta por cento)
nos acessos, resultando em 18 (dezoito) mil visitantes por més. Para seguir esse
exemplo é recomendado focar na otimizacdo do site para SEO (Search Engine
Optimization), o que atrai trafego organico, bem como em campanhas de marketing

em outras plataformas e anuncios pagos para aumentar a visibilidade.

Figura 34 — Grafico de Visitantes no Site
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Fonte: Wix

Segundo Medina (2023), as Vvisualizagbes de pagina ou pageviews,
representam o numero total de vezes que uma pagina especifica foi carregada em
um determinado periodo. Para um brechd, as visualizagbes de pagina revelam quais
produtos, informacbes ou posts de blog estdo de fato atraindo a atencdo dos
visitantes.

Um alto numero de visualizagdes por visitante unico, ou seja, uma alta média

de paginas por sessao, sugere, que os visitantes ndo estdo apenas entrando no site,
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mas estdo ativamente explorando seu conteudo, navegando entre diferentes
produtos e categorias, segundo Medina (2023). A proprietaria deve usar o Wix
Analytics para identificar as paginas mais visualizadas, pois isso sinaliza qual
conteudo € mais relevante para o publico e pode ser um ponto estratégico para

vendas ou marketing.

As empresas vém reformulando suas estratégias de Marketing Digital
apoiadas pelas tecnologias emergentes que realizam andlises especificas
de seus diferentes publicos (usuarios e empresas). O critério de selecado de
ferramentas foi por conveniéncia, em fungao da gratuidade por ndo requerer
cadastro prévio para o seu uso, além de fornecer pelo menos uma
atualizagcdo semanal dos dados, as de Digital Analytics selecionadas estao
entre as principais utilizadas no mercado. (PINOCHET, 2018, p.18).

Se a pagina de um produto especifico tem um alto numero de visualizagdes,
mas uma baixa taxa de conversao, isso aponta para um problema na experiéncia do
usuario na pagina e, nao na atragcao do produto em si. A métrica de visualizagdes de
pagina, quando analisada em conjunto com outras, se transforma em uma
ferramenta de diagndstico para a experiéncia do usuario (UX). De acordo com Irroba
(2024), para otimizar o desempenho, € recomendado investir em fotos de alta
qualidade e descri¢oes detalhadas dos produtos, o que é crucial no varejo de moda
online. Mapear a jornada do usuario através do site e otimizar os caminhos mais
populares para a compra € uma tatica fundamental para transformar o interesse em

resultados.

Figura 35 — Grafico da Experiéncia do Usuario
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Fonte: Wix

Segundo Shopify (2024), a taxa de conversao representa a porcentagem de

visitantes que completam uma acao desejada no site, seja o preenchimento de um
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formulario de contato, a inscricdo em uma newsletter ou, de forma mais crucial, a
finalizagdo de uma compra. Esta € a métrica mais decisiva para medir o Retorno
sobre o Investimento (ROI) de um e-commerce, pois traduz o interesse demonstrado
por meio das visualizagdes de pagina em resultados financeiros tangiveis.

Assim, a taxa de conversao funciona como um indicador direto da saude e
otimizacao do site. Uma taxa de converséo alta significa que o site esta performando
bem e que a jornada de compra é clara e eficiente. Uma taxa baixa, por outro lado,
mesmo com um trafego consideravel, sugere a existéncia de barreiras ou "fricgdo"
no processo de compra. O Wix permite que a proprietaria de um brechd monitore o
desempenho de formularios personalizados e compare as métricas atuais com
periodos anteriores, identificando tendéncias e areas para melhoria, como descrito
no site desta plataforma.

A interatividade da web torna a conversado algo rapido. Na web, vocé é
capaz de converter um cliente potencial em um cliente comprador mais
rapidamente do que em qualquer outra midia. As pessoas recebem diversas
mensagens publicitarias e promocionais que buscam persuadi-las a uma
acdo. Ainda que midias offline tradicionais possam transmitir essas
mensagens, é dificil que as pessoas ajam imediatamente sob o efeito delas.
Ja na web, um cliente potencial pode receber uma mensagem e, em

questao de minutos, clicar em um link para comprar um produto. (SALEH E
SHUKAIRY, 2011, p.4).

Entretanto, a taxa de conversdao nao pode ser vista como uma métrica
isolada; ela é o resultado da sinergia entre todos os indicadores anteriores. Segundo
Ribeiro (2022) o numero de visitantes unicos e as visualizagbes de pagina séo altos,
mas a conversao € baixa, isso demonstra que o problema n&o reside na atragao de
publico para a loja (o topo do funil), mas sim na experiéncia do usuario durante o
processo de compra (o fundo do funil). Para otimizar a conversao, recomenda-se ter
um processo de checkout simples e intuitivo, oferecer incentivos como cupons de
desconto, e garantir um canal de suporte ao cliente acessivel. A analise de carrinhos
abandonados € um insight particularmente valioso, pois indica que o cliente tinha a
intencdo de comprar, mas algo o impediu. A propria plataforma Wix, automatiza a
recuperacdo de carrinhos abandonados, sendo estd uma estratégia eficaz para

reengajar esses clientes e aumentar a receita.
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Figura 36 — Grafico da Conversao
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6.3.2.3 Indicadores de Desempenho de Software ERP

Segundo site 2 Cabides (2024), a quantidade de pedidos gerados é a métrica
mais fundamental, para avaliar o desempenho comercial de um breché online. A sua
importancia nao reside apenas no numero bruto, mas na sua capacidade de atuar
como um termdémetro da saude geral do funil de vendas, servindo como o ponto final

da jornada do cliente.
[...] Representa a quantidade total de produtos vendidos em um
determinado periodo. Essa métrica € importante, pois oferece uma visao
geral da performance das vendas e ajuda a identificar tendéncias ao longo
do tempo. Ao manter um registro cuidadoso e analisar regularmente esse
dado, vocé estara bem posicionada para tomar melhores decisbes e

se preparar para épocas com maiores e menores quantidades de vendas. (2
CABIDES, 2024, p.1)

De acordo com Bling (2025), a loja esta atraindo um grande volume de
visitantes (trafego do site e das redes sociais), mas o numero de pedidos gerados no
Bling é baixo, a analise indica um problema na conversao, e nao na atragao. O Bling,
ao fornecer a métrica final da venda, permite diagnosticar a saude do funil de ponta
a ponta, indo além do simples trafego do site para avaliar a eficacia real das

campanhas de marketing.
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Figura 37 — Quantidades de Pedidos no Bling
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Fonte: Bling

Para um brecho online, oferecer diferentes métodos de pagamento, como o
boleto bancario, é crucial para atrair uma clientela mais ampla. O Bling facilita a
emissao de boletos bancarios para os clientes por meio de sua integracdo com
diferentes bancos. O processo permite gerar boletos e links de pagamento
diretamente no ERP (Key Performance Indicator), que podem ser enviados aos
clientes. A partir do Contas a Receber, é possivel acompanhar o status de cada
cobranga, verificando se um boleto foi pago, esta pendente ou venceu. O
rastreamento do status dos boletos € vital. Um boleto gerado com status "pendente”
€ uma venda potencial, mas ndo uma venda garantida. A métrica de Boletos
Vencidos em relagao a Boletos Pagos oferece uma visao clara da eficacia do boleto

como método de pagamento no funil de vendas.
O uso do sistema evita falhas na comunicagéo e nos dados, pois integra as
informacgdes de diferentes sistemas e setores. Ele elimina a duplicidade de
cadastros, pois os dados langados por um setor sdo compartilhados com os

demais. Por exemplo: os dados dos pedidos dos vendedores sdo usados
para emitir notas, boletos e expedir os produtos. (SANTOS, 2023, p.26)

A emissdo de um boleto no Bling € o ponto de partida para um fluxo de
trabalho de cobranga proativa. Diferentemente de uma transagdo com cartdo de
crédito, que é imediata, o boleto exige um acompanhamento. Segundo o Bling
(2025), a transformacao de um dado do ERP (Key Performance Indicator) em uma
agao de relacionamento com o cliente é o que diferencia uma gestdo passiva de

uma proativa, permitindo a recuperacao de vendas de outra forma seriam perdidas.



135

Figura 38 — Indicador de Controle de Contas
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Fonte: Bling

Segundo Araujo (2025), o controle de estoque € um dos desafios
operacionais mais criticos para um brechd online, pois a maioria das pecas é de
quantidade unica. O KPI (Key Performance Indicator) mais importante para esta area
€ a Sincronizagao de Estoque em Tempo Real, que garante que uma pecga vendida
em um canal de venda seja automaticamente removida de todos os outros. Como
descrito por Bling (2025), a funcionalidade de sincronizagdo automatica do Bling é
projetada para conectar os diferentes canais de venda (loja propria, marketplaces) e
atualizar o estoque em tempo real a cada venda realizada. O sistema também
permite, configurar alertas para notificar, quando um produto atinge uma quantidade
minima em estoque.

Para Maximiliano (2025), KPI (Key Performance Indicator) mais direto para
avaliar a eficacia da gestdo de estoque é a Taxa de Pedidos Cancelados por Falta
de Estoque. Embora a maioria das pegas seja Unica, a analise da curva ABC, que
categoriza produtos por volume de vendas, pode revelar quais tipos de itens (ex:
vestidos vintage, calgas jeans de marca) tém maior rotatividade. A gestdo de
estoque no Bling para um brechd transforma um problema logistico em uma
oportunidade estratégica de curadoria. A analise do estoque no Bling, portanto, ndo
€ apenas um processo de controle, mas uma ferramenta para orientar a estratégia

de sourcing do negdcio, otimizando o tempo e o investimento em novas aquisigdes.
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Figura 39 -Indicador de Controle do Estoque
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De acordo com site 2 Cabides (2024), a conciliagdo bancaria € um processo
de auditoria financeira interna, e ndo uma métrica por si so, que cruza os dados de
vendas da loja virtual com os extratos da conta bancaria. A conciliagédo bancaria € o
que assegura que o fluxo de caixa do brech6 esta alinhado com o faturamento,
proporcionando uma base solida para a tomada de decisdes financeiras. No Bling, a
conciliacdo bancaria pode ser realizada manualmente, por meio da importacédo de
um arquivo no formato OFX (Open Financial Exchange), que deve ser exportado do
site do banco. O principal indicador de desempenho para este processo é a Taxa de
Discrepancia (langamentos n&o conciliados / langamentos totais), com dados
integros, o que possibilita gerar relatérios financeiros precisos, como a
Demonstracao do Resultado do Exercicio (DRE) e o Fluxo de Caixa. A precisao dos
dados se torna um ativo competitivo, permitindo ao proprietario do breché entender a
real saude financeira do negécio e tomar decisbes fundamentadas, como a de
reinvestir no estoque, ajustar precos ou planejar o proximo ciclo de curadoria de

forma confiante.
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Figura 40 — Indicador Financeiro
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7 CONSIDERAGOES FINAIS

Este trabalho teve um papel importante na criagdo de ideias para
impulsionar o Brech6é Cabide Roxo e solidificar o campo da consultoria de negécios.
O grupo ao examinar a situagao, conseguiu identificar as maiores dificuldades da
empresa e, com base nisso, construir alternativas de otimizagdo em seus setores de
marketing, processos e tecnologia. As sugestdes feitas, mesmo sem aplicagao
imediata, foram pensadas com embasamento técnico, mostrando como a consultoria
age como um recurso estratégico para auxiliar nas escolhas e no rumo das
atividades da empresa.

No campo da consultoria de negdcios, esse projeto representou uma chance
de aplicar todo o aprendizado obtido ao longo do curso técnico em Administragao.
Ao avaliar a empresa e considerar planos de ag¢ao personalizados, tornou-se claro
na pratica como o trabalho de um consultor pode contribuir para o crescimento e a
melhor organizagdo de um negacio.

Portanto, é possivel afirmar que esse trabalho demonstrou como o
conhecimento técnico, a visao estratégica e o comprometimento sdo fundamentais
para melhorar a operacéao e o futuro de uma empresa.

A consultoria realizada para o brech6 Cabide Roxo apresenta sugestbes e
acdes acessiveis para a atual realidade estrutural do negdcio, proporcionando
possiveis resultados satisfatérios caso for aplicada de maneira estratégica. Porém, o
estudo realizado para a empresa constou algumas limitagbes ao longo do processo.
Entre elas, a principal refere-se a restricdo de tempo para a implementacao
completa das estratégias propostas nas areas de tecnologia, marketing e processos,
0 que impediu uma avaliagao mais aprofundada dos impactos a longo prazo. Além
disso, a auséncia de dados quantitativos mais robustos sobre o comportamento do
publico-alvo e o desempenho digital da marca limitou a precisdo das analises e
projecdes de crescimento.

Ademais, outra limitagao relevante diz respeito a escala do negdcio, uma vez
que o brechdé ainda se encontra em fase de expansdo no mercado local, o que
restringiu a aplicagéo de ferramentas mais avangadas. Soma-se a isso o estigma
social ainda presente em parte do publico consumidor em relagdo a produtos de
segunda mao, o que representa um desafio continuo para o fortalecimento da

imagem e do posicionamento da marca.
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Assim, como sugestbes para estudos futuros, recomenda-se o
aprofundamento da analise de métricas digitais, por meio de indicadores de
engajamento, converséo e fidelizacdo de clientes, a fim de medir a efetividade das
acgdes de marketing propostas. Também seria relevante o desenvolvimento de
pesquisas voltadas a sustentabilidade e a inovagao tecnoldgica no setor de brechés,
investigando o uso de ferramentas de automacgdo e inteligéncia artificial para
otimizacao de processos logisticos e gestdo de estoque.

Em sintese, sugere-se a realizagdo de um estudo comparativo entre o Cabide
Roxo e outros brechds que adotem praticas semelhantes, com o intuito de identificar
boas praticas de mercado e aprimorar continuamente o modelo de negdcio,
garantindo maior competitividade e consolidagdo da marca no ambiente digital e

fisico.
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