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SUMARIO EXECUTIVO E ANALISE DE MERCADO

1. Sumario Executivo
Descricao do Negocio:

Atualmente o mundo da moda cresce a cada dia, e a moda
evangélica € uma delas. As mulheres hoje em dia gostam de andar
bem vestidas e na moda independente da ocasiao. Foi pensando
nisso que decidimos entao, abrir uma loja voltada especialmente para
as mulheres evangélicas, ja que em Rio Bonito do Iguacu a procura é
grande e esse tipo de comércio esta escasso na regiao. A J. MORAES
serd uma loja de roupas femininas, e tem como foco principal a
mulher evangélica de todas as idades e tamanhos. Nossos looks sao
para as mulheres contemporaneas, sofisticadas e romanticas, que
buscam elegancia na hora de se vestir. Nossas colecdes sao
reconhecidas pela riqueza de detalhes, cores e estampas
diferenciadas, exclusivas e atualizadas, deixando assim muitas

opcoes para a mulher na hora de se vestir.

® Missao: Diferenciar-se no mercado da moda evangélica
com roupas femininas exclusivas, que oferecam conforto,
beleza e bem estar a mulher.

® Visao: Ser uma empresa de moda altamente competitiva

destacando-se no mercado com as marcas mais
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desejadas pelas mulheres evangélicas e com o tempo

expandir-se pela regiao.

@® Valores: Estido baseados em quatro pilares: Etica,

Transparéncia, Efetividade e Competéncia.

® Objetivos principais: As metas de curto prazo sao
tentar o maior alcance sobre a clientela disponivel
tentando levar a marca a maior visibilidade no mercado e
a longo prazo migrar para cidades vizinhas com filiais
destacando o Sucesso da nossa loja criando uma rede no

varejo.
Informacao sobre os fundadores:

® Socio 1 - Nome: JOCEVAL MORAES Endereco: RUA HEITOR
SAFRAIDER 879 -CENTRO RIO BONITO -PR Tel.: (042)
984341739 Iniciard suas atividades na empresa
embasadas no conhecimento tedérico adquirido com sua
formacdao em técnico de administracao e informatica
avancada. Serd responsavel pelo caixa, pelo
departamento de vendas e administracao da empresa.

® Socio 2 - Nome: REGIANE MORAES Endereco:RUA HEITOR
SAFRAIDER 879 -CENTRO RIO BONITO -PR Tel.: (042)
984051096 Também formada em  Técnico de
administragcao, possui vasto conhecimento no mercado de
compras. Sua experiéncia vem do atendimento e
relacionamento direto a fornecedores. E formada em
gualidade nas empresas e informatica 2 avancada e
sempre trabalhou em cargos administrativos. Sera
responsavel pelas compras, setor administrativo da

empresa e marketing.
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2. Analise de Mercado

® Descricao do publico-alvo: Neste grupo esta o nicho de
moda evangélica, também conhecido pelos lojistas como
“moda comportada”, cujo publico-alvo sao as mulheres
que buscam elegancia, sofisticacao, estilo e conforto em

um visual comportado, Marcas especializadas no publico

evangélico que adaptam as tendéncias fashion para fiéis

vestirem looks na moda sem desrespeitarem a religiao.

® Analise de concorrentes: A nossa concorrente Meire
Modas vende os mesmos produtos e as mesmas marcas
que iremos comercializar, mas uma grande parte das
roupas que ela comercializa nao tem a pronta entrega, as
clientes da Meire Modas tém que fazer o pedido e esperar
chegar, sem contar que ela nao faz nenhum tipo de
divulgacao da sua loja. Fica localizada na avenida
principal da cidade, mas o espaco fisico da sua loja é
muito pequeno, pouco arejado e pouca iluminacao. As
formas de pagamentos sao a vista com 10% de desconto,
a prazo até 6x no cartdao ou no crediario da loja com uma

entrada.

® Forcas: A empresa vai criar uma sélida reputacao no
mercado, com uma marca consolidada e reconhecida
pelos clientes. Além disso, conta com uma equipe
talentosa e criativa, capaz de desenvolver colecoes
atraentes e inovadoras.

® Fraquezas: Apesar de sua marca forte, a empresa ainda
vai depende muito de um publico-alvo restrito, tendo

dificuldade em expandir sua base de clientes.
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Adicionalmente, seus processos de producao e logistica
precisam ser otimizados para reduzir custos e melhorar a
eficiéncia.

® Oportunidades: O mercado de moda apresenta
constantes tendéncias e mudancas, o que pode permitir a
empresa aproveitar novas oportunidades de crescimento,
COMO a expansao para novos segmentos ou a exploragao
do e-commerce.

® Ameacas: A empresa vai enfrentar uma concorréncia
acirrada, tanto de grandes marcas quanto de empresas
maiores e mais ageis. Além disso, a volatilidade da
economia e as possiveis flutuacdes nas preferéncias dos

consumidores podem representar desafios significativos.

PLANEJAMENTO OPERACIONAL E ESTRATEGIA DE MARKETING

1. Planejamento Operacional

® Localizacao e infraestrutura: Serd localizado na RUA
HEITOR SAFRAIDER - CENTRO, 879 em RIO BONITO-PR. E
um o6timo ponto, pois fica localizado bem no centro da
cidade onde o fluxo de pessoas é bem grande, sem contar
gue é um ambiente amplo, arejado e possui um jardim de
inverno dando um toque de sofisticacao.

® Processo de producao ou descricao do servico: A |
MORAES ira comercializar roupas femininas de varias
cores, e tamanhos como conjuntos de saia blusa, vestidos
longos e curtos, saia e blusa avulsos, etc.

® Necessidades de pessoal e logistica: Nosso
estabelecimento comercial ] MORAES, conta com uma
funcionaria efetiva e a participagao das proprias socias. A
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carga horaria sera de 46 horas semanais, 8 horas de
trabalho de segunda a sexta e 6 horas aos sabados,
podendo variar de acordo com a necessidade da loja. Os
sécios trabalham juntos nas tomadas de decisdes,
fazendo reunides peridédicas para avaliar o desempenho
das atividades da empresa. A vendedora contratada sera
responsavel pela limpeza da loja, organizacao do
ambiente e atendimento qualificado aos clientes,
enguanto as atividades secundarias como operacao de
caixa, marketing, compra de produtos, etc. serao
realizados pelos sécios.

@® Fornecedores e parceiros:

Fornecedor 1 - Via Caruso Rua Ezidio Baladelli, 80- IBC
sala A4 CEP-87200-000 Cianorte-Pr. Tel.: (44) 3629-26109.
Fornece roupas femininas como: saias, blusas, vestidos, e
conjuntos do tamanho P ao Plus Size no atacado com
duplicatas para 30, 60 e 90 dias para pagar. Prazo de
entrega: 3 dias.

Fornecedor 2 - Marian modas Shopping Master Rod. PR
323-km 220 L) L21 Cianorte-Pr. Tel.: (44) 3619-5221.
Fornece roupas femininas como: saias, blusas, vestidos, e
conjuntos do tamanho P ao Plus Size no atacado com
duplicatas para 30, 60 e 90 dias para pagar. Prazo de
entrega: 3 dias.

Fornecedor 3 - Hapuk Shopping Master Rod. PR 323-km
220 LJAP 12 e AP 13 Cianorte-Pr. Tel.: (00) 3619-5312.
Fornece roupas femininas como: saias, blusas, vestidos e
conjuntos do tamanho PP ao G no atacado com duplicatas
para 30, 60 e 90 dias para pagar. Prazo de entrega: 3 dias.
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2. Estratégia de Marketing

® Estratégias de preco: Para determinarmos nossos
precos, levamos em consideracao os precos do nosso
concorrente, o preco gue o cliente estd disposto a pagar e
a qualidade do produto. Os nossos precos serao menores
em relacao a nossa concorrente, fazendo com que este
fator se torne nosso diferencial. No caso de vendas a vista
o cliente terd 10% de desconto. Ja no caso de vendas a
prazo, parcelamos em ate 6 vezes no cartao com o preco
normal.

® Canais de distribuicao:O nosso produto chegara de
modo rapido e facil através de transportadoras e
entregadores terceirizados

® Comunicacao e promocao: A nossa estrutura de
comercializacdo serd através de redes sociais , telefone,
folhetos e faixas.

® Estratégias de vendas e relacionamento com
clientes: A | MORAES fard eventos frequentes na loja
para atrair clientes com sorteios e brindes e ao menos
uma vez no ano, faremos uma promocao de 50% a vista
qualquer peca de roupa. Lancaremos uma promogao via
rece social onde a cliente que compartilhar uma das
nossas fotos (dos nossos produtos) e marcar mais quatro
amigas estara automaticamente participando de uma
promocao onde concorrera R$ 200,00 em compras na

nossa loja. E mais que evidente que o crescente uso das

plataformas modbile, nesse contexto a empresa deve
utilizar os servicos de mensagens (SMS), para relembrar
nossos clientes de alguma promocao/novidade. O indice

de visualizacao das mensagens de texto é praticamente
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100%. Usaremos também faixas de transito, pois quando
utilizadas em datas especificas podem ser uma midia de
alto impacto visual e € uma comunicacao barata. E por
fim, embora muito se fale de pds-vendas, poucas
empresas fazem de forma correta. A pés-venda pode ser
realizada de forma simples e a proposta é implementar o
Dia da Pés-venda Mensal, onde todos os clientes de maior
expressividade devem ser contatados por telefone e
questionados sobre a satisfacao dos servicos da empresa,
€ preciso pensar nas necessidades do cliente, tratd-lo
com empatia, nao tentar vender a qualquer custo, criar
conexodes reais, oferecer boas solucdes e investir em

fidelizacao.

ESTRUTURA ORGANIZACIONAL E FINANCAS

1. Estrutura organizacional

® Organograma da empresa: Como é a estrutura

hierarquica da sua empresa?
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SOCIO 1

SOCIO 2

VENDEDORA1 VENDEDORA 2 CONTROLADOR

DE ESTOQUE
JLIMPEZA

Fonte: Autor, 2024.

Papéis e responsabilidades:

Sdcio 1: Sera responsavel pelo caixa, pelo departamento
de vendas e administracao da empresa.

Socio 2: Sera responsavel pelas compras, setor
administrativo da empresa e marketing.

Vendedora 1 e 2: Responsavel pelas vendas,
organizacao da loja e consultoria de vendas das redes
socias.

Controlador de estoque e limpeza: Sera responsavel
pelo estoque pelo despacho de mercadoria Vvia
transportadora e pela limpeza em geral da loja.

Plano de recrutamento: Recrutamento: Utilizar
diferentes canais como, o caso de websites, midias sociais,
e-mails. Definir quais serao as qualificacdes e habilidades
necessarias para cada vaga. Estruturar e quantificar as
etapas de entrevistas e avaliagoes.
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2. Plano financeiro

@® Analise de viabilidade financeira:
RENTABILIDADE
LUCRO LIQUIDO R$ 7.557,05

INVESTIMENTO TOTAL R$ 54.429,66

Rentabilidade: R$ 90.684,60 X 100 = 14%
R$ 653.155,92
Em um ano, os empresarios recuperarao 14% do valor investido

através dos lucros obtidos no negdcio.

® Investimentos iniciais:

Descricao dos investimentos Valor (R$)

Investimentos Fixos R$ 25.906,89

Capital de Giro R$ 27.147,74

Investimentos Pré-Operacionai R$ 1.375,03

TOTAL R$ 54.429,66

Fontes de Recursos Valor (R$) Recursos préprios R$ 100.000,00

Pitch deck:
) MORAES MODA EVANGELICA

Como podemos ver ao longo deste plano de negécio,
o mercado de moda evangélica na cidade de Rio Bonito
estd escasso e isso gera uma grande oportunidade de
abrir uma loja nesse ramo. Com um investimento de
R$ 100.000,00 conseguimos abrir uma loja muito maior
que a loja da nossa concorrente, com climatizacao e um
ambiente amplo e confortavel que atende todas as

necessidades das nossas clientes. Os mobveis e
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equipamentos da loja serao de primeira linha totalizando
um valor de R$ 90.516,75 a ser investido inicialmente em
nossa loja incluindo o estoque inicial. Por més teremos
uma receita de vendas no valor de R$ 35.316,50 se
vendermos 145 pecas de roupas por més, no entanto em
meses festivos como dezembro, por exemplo, a receita de
vendas e a quantidade de pecas a serem vendidas ira
dobrar. Com isso nosso lucro liquido mensal sera de
R$ 7.557,05, depois de pagas todas as despesas incluindo
o pro-labore dos sécios e uma parcela do valor investido.
Ao final das contas teremos uma rentabilidade de 21% ao
ano, e apods 7 meses de atividade da empresa os sdcios ja
terao recuperado, sob forma de lucro, tudo o que gastou
na montagem da | Moraes Moda Evangélica, portanto é
mais que visivel a viabilidade deste plano de negdcio.
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