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RESUMO

Este trabalho de conclusdo de curso tem como objetivo a elaboragédo de
um plano de negocios para a criagao de uma empresa de venda de varejo
de joias em prata em Belo Horizonte, MG. O estudo aborda o papel do
empreendedorismo e das caracteristicas empreendedoras na criagcdo da
empresa. A partir dessa analise, o estudo se concentrara na elaboragao
detalhada de um plano de negdcios para a abertura da empresa de varejo
de joias em prata. O plano de negdcios abordara diversos aspectos,
incluindo analise de mercado, definigdo do publico-alvo, persona,
estratégias de marketing e comunicagao, analise financeira e operacional,
além da definicdo do modelo de negdcio, proposta de valor e propdsito da
empresa. O estudo também explorara os desafios e oportunidades
especificos do setor de varejo de joias em prata, levando em consideragao
as tendéncias do mercado, a concorréncia existente e as preferéncias do

consumidor, bem como os aspectos internos da empresa.

Palavras-Chave: Plano de Negdécios, Empreendedorismo, Analise de

Mercado, Caracteristicas Empreendedoras, Varejo de Joias em Prata.



ABSTRACT

This final course project aims to develop a business plan for the
establishment of a retail company specializing in silver jewelry in Belo
Horizonte, MG. The study addresses the role of entrepreneurship and
entrepreneurial characteristics in the creation of the company. Based on this
analysis, the study will focus on the detailed development of a business plan
for the opening of the silver jewelry retail company. The business plan will
cover various aspects, including market analysis, target audience definition,
persona, marketing and communication strategies, financial and operational
analysis, as well as the definition of the business model, value proposition,
and company purpose. The study will also explore the specific challenges
and opportunities in the silver jewelry retail sector, taking into account
market trends, existing competition, and consumer preferences, as well as

the internal aspects of the company.

Keywords: Business Plan, Entrepreneurship, Market Analysis,

Entrepreneuria, Characteristics, Silver Jewelry Retail.
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INTRODUGCAO

A elaboragdo de um plano de negdcios é uma pratica essencial no mundo
empresa- rial, servindo como um guia detalhado que descreve os objetivos,
estratégias e viabilidade de um empreendimento. Esta ferramenta ¢é
fundamental para todo empreendedor que deseja iniciar uma nova empresa,
pois oferece uma visao clara e estruturada dos passos necessarios para
transformar uma ideia de negécio em uma empresa com resultados.

No contexto da abertura de uma empresa de varejo de joias em prata, um
plano de negdcios bem elaborado ndo apenas ajuda a definir a missdo e a
visdo da empresa, mas também a identificar oportunidades de mercado,
analisar a concorréncia, planejar estratégias de marketing, pontos de atencgéao,
desafios e prever resultados financeiros. A importancia de um plano de
negoécios esta na sua capacidade de fornecer uma base sélida para a tomada
de decisbes informadas, minimizando riscos e aumentando as chances de
sucesso, principalmente se tratando mercado competitivo e dindmica tal qual, o
do varejo da moda.

Este trabalho sera estruturado em secdes principais, comegando com uma
revisao breve da literatura sobre o empreendedorismo e as caracteristicas da
pessoa empreen- dedora, bem como sobre os conceitos tedricos de planos de
negocios. Em seguida, sera apresentado o plano de negdcios para abertura
de uma empresa de venda de varejo de joias as em prata em Belo Horizonte
(MG). O plano de negodcios contara com as informagdes gerais da empresa,
proposta de valor, analise ambiental, analise de mercado para identificar o perfil
do consumidor e as tendéncias de compra de pecas em prata. O trabalho
também conta com plano de marketing que detalhara as estratégias de promogao
e posicionamento da empresa, enquanto o plano operacional descrevera os
processos internos e a logistica necessaria para a operagédo do negécio. Por
fim, o plano financeiro apresentara projecdes de receitas, despesas e lucros,
além de uma analise de viabilidade econdmica.

O propdsito deste trabalho é desenvolver um plano de negdcios para a
abertura de uma empresa de venda de varejo de joia em prata, respondendo as
seguintes questdes de pesquisa: Quais sado os principais fatores de sucesso
para uma nova empresa de varejo de pegas em prata? Como um plano de
negocios pode contribuir para a sustentabilidade e crescimento de uma empresa
neste setor? Quais estratégias de marketing e operagcédo sdo mais eficazes para

atrair e reter clientes?



11

2. OBJETIVOS
Para conduzir este trabalho, foram estabelecidos o objetivo geral e os

objetivos especificos. Sao eles:

2.1 Objetivo Geral

Elaborar um plano de negadcio para abertura de uma loja de varejo de joias

exclusivas em prata em Belo Horizonte, Minas Gerais.

2.2 Objetivos Especificos

A fim de se alcangar o objetivo geral desse trabalho foram definidos os
seguintes objetivos estratégicos:
« Definir escopo do negécio, dada a pluralidade do nicho
« Verificar viabilidade financeira
« Determinar forgas e fraquezas, assim como, oportunidades e
fraquezas do negocio
« Elaborar plano de marketing

+ Realizar projecdes financeiras



3. JUSTIFICATIVA

Os pequenos negocios representam um pilar fundamental da economia
brasileira, desempenhando um papel crucial no desenvolvimento
econdmico e social do pais. Pesqui- sas do Servico de Apoio as Micro e
Pequenos Negocios — SEBRAE evidenciam que essas empresas
contribuem de forma significativa para o Produto Interno Bruto (PIB)
nacional, constituindo uma parte crucial da atividade econémica. Além
disso, sdo responsaveis por uma consideravel parcela da geragdo de
empregos, especialmente em areas historicamente desfavorecidas, o que
os torna agentes importantes na promogéo da inclusdo social e regional.
Dado que o empreendedorismo pode surgir tanto de oportunidades
quanto de necessidades, torna-se essencial o uso de ferramentas que
contribuam para o sucesso desses empreendimentos. Este trabalho
propde o plano de negdcios como um recurso para enfrentar esses
desafios, visando a abertura de uma empresa de varejo de joias em prata
em Belo Horizonte (MG). Como uma Micro e Pequena Empresa (MPE), a
empresa enfrenta desafios comuns aos empreendedores no Brasil, e
supera-los requer o uso do plano de negocios como um plano de acgéo

detalhado para definir a atuagao e estratégias do empreendedor.

12



4. REFERENCIAL TEORICO

4.1  Afigura do empreendedor e suas caracteristicas

O empreendedorismo desempenha um papel crucial no desenvolvimento
econdmico, na geragdo de empregos e na criacdo de renda. Para uma
compreensao mais aprofundada desse conceito, serdo apresentadas as
contribuigcdes dos seguintes autores: Luecke (2007), Hisrich e Peters (2004),
Chiavenato (2006), além das diretrizes do Servi¢o Brasileiro de Apoio as Micro
e Pequenas Empresas (SEBRAE).

Luecke (2007) propde que o empreendedorismo seja entendido como a
capacidade de identificar oportunidades de negdécios e mobilizar recursos para
transforma-las em empre- endimentos bem-sucedidos. Essa definicao
salienta a importancia da visdo empreendedora, da criatividade na
identificacdo de oportunidades e da habilidade de execucao por parte dos
empreendedores. Hisrich e Peters (2004) complementam essa definicéo,
enfatizando que o empreendedorismo também envolve a criagao de valor
por meio da inovagao, da identificacdo de lacunas no mercado e da
exploragdo de novas oportunidades.

Chiavenato  (2006) destaca diversas caracteristicas-chave  dos
empreendedores. Primeiramente, ressalta-se a visdo e a determinagao,
caracteristicas que permitem aos em- preendedores estabelecer metas claras
e persistir na sua busca, mesmo diante de desafios. Além disso, os
empreendedores sao caracterizados por sua capacidade de inovagao e cria-
tividade, constantemente buscando solugbes unicas para problemas
existentes. Segundo o autor, eles também s&o conhecidos por sua disposi¢cao
em assumir riscos calculados, aproveitando oportunidades de negdcios
promissoras. Por fim, destacam-se a resiliéncia e a capacidade de adaptacao
dos empreendedores, permitindo-lhes superar adversidades e enfrentar as
constantes mudangas do ambiente empresarial.

Segundo Degen (2009, p. 14):

“Ser empreendedor ndo é sé ganhar muito dinheiro, ser
independente ou realizar algo. Ser empreendedor tem um custo
que muitos ndo estdo dispostos a pagar. E preciso esquecer, por
exemplo, a semana de quarenta horas de trabalho, de segunda a
sexta- feira, das oito as dezessete, com uma hora de almogo. O
empreendedor, mesmo muito bem-sucedido, geralmente trabalha

13



de doze a dezesseis horas por dia, n&o raro sete dias por semana.
Ele sabe o valor de seu tempo e procura utiliza-lo ao maximo
trabalhando arduamente na consecucdo de sua realizacdo. E
evidente que alguém que investe tantas horas em trabalho
sacrifica muitos aspectos de sua vida, principalmente o lazer e a
familia” (DEGEN, 2009, p. 14).

Isto &, a agdo do empreendedor sua forma de pensar e agir extrapola o
faturamento e o lucro do seu negdcio. Se trata de um mindset que pode
ser aprendido e treinado

o Sebrae, por meio EMPRETEC. De acordo com a instituicido este é “o
principal programa de formagéao de empreendedores do mundo, criado pela
Organizagdo das Nagdes Unidas (ONU), promovido em 40 paises e

exclusivo do Sebrae no Brasil.”

A metodologia define 10 (dez) caracteristicas empreendedoras e a cada uma

delas sdo atribuidos 3 comportamentos chave, conforme exposto a seguir:

Busca de Oportunidades e Iniciativa
Um empreendedor com forte busca de oportunidades e iniciativa age com
proativi- dade, antecipando situagdes e explorando possibilidades para
expandir seus negoécios. Ele esta constantemente atento a oportunidades
incomuns e busca aproveita-las para progredir, demonstrando uma postura
resiliente e determinada diante dos desafios.
Comportamentos chave:

- Age com proatividade.

» Busca possibilidades para expandir seus negocios.

» Aproveita oportunidades incomuns para progredir.

Persisténcia

A persisténcia é uma caracteristica essencial para o empreendedor, pois ele
enfrenta obstaculos com determinagao, reavaliando e ajustando seus planos
para superar objetivos. Nao desiste diante das adversidades e esforga-se
além da média para atingir seus objetivos, mostrando uma resiliéncia frente
aos desafios enfrentados e um compromisso inabalavel com o sucesso.
Comportamentos chave:

» Nao desiste diante de obstaculos.

14



» Reavalia e insiste ou muda seus planos para superar objetivos.

 Esforga-se além da média para atingir seus objetivos.

Disposicao para Correr Riscos Calculados

O empreendedor possui disposicdo para correr riscos, destaca-se
calculados, pro- cura e avalia alternativas para tomar decisdes, buscando
reduzir as chances de erro. Ele aceita desafios, desde que moderados, mas
com boas chances de sucesso, demonstrando uma postura estratégica e
uma abordagem calculada na gestdo de sua empresa.

Comportamentos chave:

« Procura e avalia alternativas para tomar decisdes.
« Busca reduzir as chances de erro.

» Aceita desafios moderados, com boas chances de sucesso.

Exigéncia de Qualidade e Eficiéncia

Para o empreendedor, a exigéncia de qualidade e eficiéncia é
fundamental. Essa pessoa deve estar constantemente em busca de
melhorias em seu negdcio e produtos, buscando satisfazer e superar as
expectativas dos clientes. Além disso, ele cria mecanismos para cumprir
prazos e padrdes de qualidade, garantindo uma operacao eficiente e de
alto padrao.
Comportamentos chave:

« Melhora continuamente seu negocio e/ou seus produtos.

- Satisfaz e excede as expectativas dos clientes.

« Cria procedimentos para cumprir prazos e padroes de qualidade.

Comprometimento

O comprometimento do empreendedor se manifesta no seu sacrificio
pessoal, na colaboragcdo com a equipe e no cuidado com os clientes. A
pessoa assume autorresponsa- bilidade, trabalhando em conjunto com seus
funcionarios e parceiros para alcangar bons resultados e priorizando o

relacionamento de longo prazo com os clientes, isto €, fidelizagao.
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Comportamentos chave:
» Traz para si mesmo as responsabilidades atreladas a sucesso e
fracasso.
« Atua em conjunto com a sua equipe para atingir bons resultados.
« Coloca o relacionamento com os clientes acima das necessidades

de curto prazo.

Busca de Informagoes

O empreendedor esta constantemente envolvido na busca por
informacgdes impor- tantes sobre sua area de atuagao, clientes, concorrentes e
seu proprio negécio. Ele investe tempo e esforco pessoal na avaliagao do
mercado, na investigagcao e atengao a novas oportunidades e na busca de
orientacdo de especialistas e mentores para tomar decisdes assertivas e
estratégicas.

Comportamentos chave:

- Envolve-se pessoalmente na avaliagao do seu mercado.

« Investiga sempre como oferecer novos produtos e servigos.

- Busca a orientacao de especialistas para tomar decisdes.

Estabelecimento de Metas
O empreendedor estabelece metas desafiadoras e claras para sua
empresa, tanto a curto quanto a longo prazo. Ele segue objetivos
importantes e mensuraveis, mantendo uma clara visdo de longo prazo e
criando indicadores de resultado para acompanhar seu progresso. Talvez
seja essa a competéncia mais desafiadora dos empreendedores
brasileiros.
Comportamentos chave:

« Persegue objetivos desafiantes e importantes para si mesmo.

« Tem clara visao de longo prazo.

« Cria objetivos mensuraveis, com indicadores de resultado.
Planejamento e Monitoramento sistematicos
O planejamento e monitoramento sistematicos sdo essenciais para o

empreendedor, que precisa estar atento aos desafios e oportunidades
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enfrentados pela sua empresa. A pessoa empreendedora acompanha o
andamento do se negdécio e a mensuragao de esforco da sua equipe,
buscando sempre efetividade.
Comportamentos chave:

¢ Enfrenta grandes desafios, agindo por etapas

¢ Adequa rapidamente seus planos as mudancgas e as variaveis

do mercado
¢ Acompanha os indicadores financeiros e os leva em consideragao

no momento da tomada de decisao.

Persuasao e Rede de Contatos
O empreendedor utiliza estratégias de persuasao e constréi uma rede de
contatos solida para influenciar pessoas chave e obter suporte para seus
projetos. Ele desenvolve relacionamento duradouros e construtivos a base
de confianga e repertorio, buscando apoio e colaboracao para alcangar seus
objetivos.
Comportamentos chave:

- Cria estratégias para conseguir apoio para seus projetos.

« Obtém suporte de pessoas chave para seus objetivos.

« Desenvolve redes de contatos e constroi bons relacionamentos

comerciais.

Independéncia e Autoconfianga
O empreendedor € independente e confiante em suas habilidades e
opinides. Por entender os objetivos, e ter um plano de ag&o alinhado as metas
e mensuragdes, ele confia em si mesmo diante da divergéncia.
Comportamentos chave:

« Confia em suas proéprias opinides mais do que nas dos outros.

- E otimista e determinado, mesmo diante da oposicao.

- Transmite confianca na sua propria capacidade.

4.2Plano de negdcios

O plano de negécios € uma ferramenta crucial para a criagao e
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administracdo de empresas, especialmente em setores altamente
competitivos e especializados, como o de joias em prata exclusivas. Esta
ferramenta serve como um roteiro detalhado que orienta o empreendedor
desde a concepgao da ideia até a implementacao e operagao do negdcio.
Dornelas (2003) destaca que o plano de negdcios € um documento que
descreve o0s objetivos de um negdcio e 0s passos necessarios para alcanga-
los, incluindo estratégias de marketing, operagdes, finangas e recursos
humanos. Ele ressalta a importancia do plano de negdcios como um guia
que auxilia os empreendedores a tomarem decisdes informadas e a
avaliarem a viabilidade de seus projetos.

Salim et al. (2003) complementam essa visédo, destacando que o plano
de negécios € uma ferramenta dindmica que deve ser constantemente
revisada e atualizada de acordo com as mudangcas no ambiente
empresarial. Eles enfatizam a importdncia de se considerar fatores
internos e externos ao elaborar um plano de negdcios, além de ressaltar a
necessidade de se definir claramente o modelo de negécios e a estratégia
competitiva da empresa.

Wildauer (2011) expande essa discussao ao apresentar diferentes tipos
de planos de negdcios, como para startups, empresas em fase de
crescimento, fusdes e aquisicdes, e captacdo de investimentos. Filion e
Dolabela (2000) contribuem para essa discussao ao apresentar diferentes
modelos de planos de negdcios, desde o tradicional até o simplificado, este
ultimo sendo adotado neste trabalho.

Um plano de negdcios deve abranger aspectos gerais da empresa, um

diagndstico bem-feito que pode revelar nichos de mercado inexplorados,

além da analise de mercado seguida pela definicdo de estratégias de

marketing, cruciais para posicionar a empresa e atrair clientes.

O plano de marketing deve detalhar taticas especificas, como campanhas

de midia social e participagcao em feiras. O plano operacional descreve

0s processos internos e logistica para produgao e distribuicdo das joias.

A elaboracdo do plano financeiro é outra etapa critica, envolvendo

projecdes de receitas, despesas e lucros, e analise de viabilidade
econdmica. As principais vantagens de um plano de negdcios incluem visao

estruturada do empreendimento, ferramenta de comunicagao eficaz para
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atrair investidores, e identificacdo e mitigacdo de riscos potenciais. No
contexto empresarial atual, o planejamento estratégico € essencial para a

sobrevivéncia e crescimento das empresas.
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5. METODOLOGIA

O tema central deste trabalho é “Plano de Negdcios para Abertura de uma
Empresa de Varejo de Joias em Prata” para a sua realizagio foi realizada
a revisao de literatura e analise qualitativa.

E importante destacar a limitagédo do trabalho, o plano de negécios n&o

foi testado na pratica, se trata de aplicagao tedrica do conteudo.



6. PLANO DE NEGOCIOS

6.1 A empresa

A empresa “Estilo Singular” é pretende ser conhecida por sua exceléncia na
fabrica- ¢do e venda de joias exclusivas em prata. Devera estar localizada em
um charmoso espacgo proprio, a operacao combina habilidades artesanais
com tecnologia de ponta para criar pegcas unicas que encantam os
clientes.

A equipe altamente qualificada e apaixonada trabalha em estreita colaboragao
com o designer exclusivo, dedicando criatividade e expertise para
desenvolver cole¢gdes que se destacam pela singularidade e beleza. Cada
peca € elaborada cuidadosamente, utilizando técnicas tradicionais de
ouivesaria aliadas a processos inovadores de producgao.

Além da fabricacdo meticulosa, a empresa também dedica especial
atencgao a experiéncia de compra dos clientes. O objetivo é que na loja,
eles sao recebidos em um ambiente acolhedor e sofisticado, onde podem
explorar a variedade de joias com tranquilidade. A equipe de vendas
altamente capacitada esta sempre disponivel para oferecer orientagao
personalizada e ajudar os clientes a encontrar a pega perfeita que

complementara seu estilo unico.

. Missao
Encantar e empoderar mulheres através de joias exclusivas em prata,
oferecendo uma experiéncia de compra excepcional e atendimento
personalizado. Buscamos ser pioneiros na criacdo de pecgas unicas que
expressem a individualidade e estilo de cada cliente, proporcionando

momentos de beleza e autoconfianga.

. Visao
Ser reconhecidos como referéncia em joias exclusivas em prata,
destacando-nos pelo pioneirismo na criacdo de designs unicos e pela
exceléncia no atendimento ao cliente. Buscamos expandir nossa presenca no
mercado, conquistando a confianca e fidelidade de mulheres que buscam

pecas que transmitam sua personalidade e estilo.
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. Valores
Pioneirismo: Buscamos constantemente inovar e surpreender, criando
tendéncias e oferecendo pecas unicas no mercado.
Exclusividade: Valorizamos a individualidade de cada cliente, oferecendo
pecas exclusivas que expressem seu estilo e personalidade.
Qualidade: Comprometemo-nos em oferecer produtos de alta qualidade,
confeccio- nados com materiais premium e acabamento impecavel.
Atendimento Personalizado: Priorizamos o atendimento atencioso e
personalizado, buscando en- tender as necessidades e desejos de cada
cliente para proporcionar uma experiéncia de compra unica e memoravel.
Integridade: Atuamos com transparéncia, ética e responsabilidade em

todas as nossas relagdes comerciais € compromissos.

e Propésito
Inspirar e empoderar mulheres, celebrando sua individualidade e beleza

unica por meio de pecgas exclusivas.

6.2 Estrutura organizacional e juridica

A empresa atendera pela razdo social Luxo Prateado Ltda sob a forma
juridica de sociedade empresaria limitada. O endereco fica localizado na
Rua dos Timbiras, 1234, Funcionarios, Belo Horizonte — MG.

Serao providenciados e entregues todos os documentos necessarios a
Receita Federal para que a empresa possua CNPJ e também o registro
na Junta Comercial do Estado de Minas Gerais (JUCEMG) desde o inicio
das atividades. Além disso, serao feitos os registros de inscricao
municipal e cadastro na previdéncia social. A Luxo Prateado se
enquadrara no regime tributario do Simples Nacional, onde a aliquota
pode variar de 4% a 33% (Tabela Simples Nacional Anexo Il) de imposto
sobre o faturamento.

Também sera providenciado junto a Prefeitura Municipal de Belo Horizonte o
Alvara de Funcionamento e Inscricdo no Cadastro Fiscal da Prefeitura

Municipal, além de vistoria do Corpo de Bombeiros e Alvara da Vigilancia
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Sanitaria do Municipio.

No inicio de suas atividades a Estilo Singular tera uma estrutura assertiva,
enxuta e simplificada, assim dada natureza do negdcio de venda de joias
em prata para mulheres, com foco em pioneirismo, e esta é a estrutura

organizacional da empresa:

6.2.1 Diretoria Executiva

Abrange as diretorias executiva e comercial que serdo de responsabilidade
da empresa, que sera responsavel pela lideranca estratégica da empresa,
definindo objetivos, estratégias e diretrizes gerais, bem como sera encarregada
de supervisionar as operagbes comerciais, incluindo vendas, marketing e
atendimento ao cliente.
Pro-labore: R$10.000,00

6.2.2 Departamento de Design e Desenvolvimento

Designer de Joias: Responsavel pela criagdo de novos designs exclusivos,
levando em consideragdo as tendéncias do mercado e os desejos dos
clientes.

Salario: R$ 7.000,00

Equipe de Desenvolvimento de Produtos: Encarregada de transformar os
designs em produtos finais, coordenando a producdo e garantindo a
qualidade das pecas.
Salario: R$ 4.500,00

6.2.3 Departamento de Operacoes

Analista de Operagdes e logistica: Responsavel por supervisionar a cadeia
de suprimentos, producao e logistica, bem como transporte garantindo
eficiéncia e qualidade em todas as etapas do processo.
Salario: R$ 5.000,00
6.2.4 Departamento Comercial
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Gerente de Vendas: Responsavel por liderar a equipe de vendas,
estabelecendo metas e estratégias para impulsionar as vendas e expandir a
base de clientes.

Salario: R$ 5.000,00

Equipe de Vendas e atendimento ao cliente: Encarregada de atender os
clientes, oferecer assisténcia personalizada, fechar vendas e garantir uma
excelente experiéncia de compra, além de gerenciar reclamacgdes, resolvendo
problemas e mantendo a satisfacdo do cliente em alta.

Salario: R$ 2.500,00

O organograma demonstrado na figura 1 evidéncia a estrutura:

Figura 1 — Organograma da Empresa

Diretoria Executiva e Comercial

Departamentode Design Departamento de Qperagdes — Departamentode Venda - Gerentes

Equipe de Desenvolvimento Equipede Vendas e Atendimento a
clientes

Fonte: elaborado pela autora, 2024

6.3 Descricao da operacao/sede

A sede da empresa Estilo Singular esta estrategicamente localizada na
Rua dos Timbiras, 1234, no bairro Funcionarios, em Belo Horizonte — MG.
Este bairro € conhecido por ser um dos mais nobres e movimentados da
cidade, com facil acesso a diversas vias principais € uma grande
concentracdo de comércio e servicos, o que atrai um publico

diversificado e de alto poder aquisitivo.

6.3.1 Escritério administrativo

Tamanho: 30 m?
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Espaco destinado as atividades administrativas da empresa, incluindo
escritérios para a geréncia, contabilidade e atendimento ao cliente.
Equipado com computadores, impressoras € outros equipamentos de

escritério necessarios.

6.3.2 Atelié de Producao e Manutengao

Tamanho: 40 m?

Descrigdo: Local onde s&o realizadas a criagdo, personalizacao e
manutencdo das joias. Equipado com ferramentas especializadas,
bancadas de trabalho e materiais de alta qualidade.

O atelié também conta com um espago para armazenamento seguro de
matérias-primas e produtos acabados:

Tamanho: 10 m?

Descricdo: Espago destinado ao armazenamento de produtos prontos para
venda e materiais de reposicdo. Equipado com prateleiras e sistemas de

seguranga para garantir a integridade dos itens armazenados.

6.3.3 Loja

A loja da empresa fica localizada no Diamond Shopping, na Av Olegario
Maciel, 1600, Tamanho: 40 m?

Descricao: Um ambiente sofisticado e acolhedor, onde os clientes podem
visualizar e experimentar as joias de prata. O showroom é decorado com
moveis elegantes e iluminagdo adequada para destacar o brilho e os detalhes

das pecas. Ha vitrines de vidro temperado e expositores de alta qualidade.

6.4 Equipamentos e materiais para inicio das operacdes

Para garantir o inicio das atividades da empresa Estilo Singular de maneira
eficiente e organizada, é essencial realizar um planejamento detalhado dos
equipamentos e materiais necessarios. A seguir, a listagem dos itens
indispensaveis para a operac¢ao da unidade, incluindo a quantidade, o valor



unitario e o custo total de cada item.

Tabela 1 — Equipamento e Materiais para Produgao

VALOR
ITEM QUANT. UNITARIO T‘()J;;"'
(R$)
Bancadas de R$
Trabalho 2 R$ 1.500,00 3.000,00
Ferramentas de R$
Joalheria 1 R$ 5.000,00 5.000,00
Sistema de R$
Exaustdo 1 R$ 3.000.00 3.000,00
. R$
Forno de Fundigao 1 R$ 8.000,00 8.000.00
Maquina de R$
Polimento 1 R$ 4.000,00 4.000,00
Balanca de R$
Precisao 1 R$ 1.500,00 1.500,00
Microscépio de R$
Joalheria 1 R$ 2.000,00 2.000,00
Lupas de Aumento 3 R$ 200,00 RS
’ 600,00
. ) R$
Pingas e Alicates 5 R$ 50,00 250,00
Martelos e R$
Marretas 3 R$ 100,00 300,00
, , R$
Limas e Serrinhas 5 R$ 30,00 150,00
Soldadores e R$
Macaricos 2 RS 500,00 1.000,00
Tapetes Antifadiga 2 R$ 300,00 R%
9 ' 600,00
Lampadas de R$
Mesa com Lupa 2 R$ 400,00 800,00
Prata em Barra 5 R$ 2.000,00 RS
’ ’ 10.000,00
- s R$
Acido Nitrico 3 R$ 100,00 300,00
. . R$
Lixas de Polimento 30 R$ 10,00 300,00
Panos de R$
Polimento 50 RS 5,00 250,00
R$
Fluxo de Solda 5 R$ 50,00 250,00
Total Produgao 41.300,00

Fonte: elaborado pela autora, 2024
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Tabela 2 - Equipamentos e Materiais necessarios para Loja

VALOR

ITEM QUANT. UNITARIO (TFS;)AL
(R$)
Vitrines de Vidro R$
Temperado 3 R$ 2.500,00 7.500,00
Expositores de R$
Joias 5 R$ 800,00 4.000,00
R$
Computadores 2 R$ 3.000,00 6.000,00
R$
Impressoras 1 R$ 1.200,00 1.200,00
Ar-Condicionado R$
Central 1 R$ 4.000,00 4.000,00
Sistema de 1 R$ R$
Seguranga 10.000,00 10.000,00
Moveis para R$
Escritério 3 R$ 1.500,00 4.500,00
Moveis para Area R$
de Espera 2 R$ 2.000,00 4.000,00
Equipamentos de R$
Ponto de Venda 1 R$ 2.500,00 2.500,00
Sistema de Som R$
Ambiente 1 R$ 2.000,00 2.000,00
Prateleiras  para R$
Estoque 5 R$ 300,00 1.500,00
Luminarias de R$
Exposicéo 10 RS 150,00 1.500,00
Decoragao e R$
lluminagao 1 R$ 5.000,00 5.000,00
R$
Tapetes 3 R$ 200,00 600,00
Espelhos de Corpo R$
Inteiro 2 R$ 500,00 1,000,00
Materiais de R$
Escritério 1 R$ 1.000,00 1.000,00
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Materiais de R$
Limpeza 1 R$ 500,00 500,00
Embalagens para R$
Joias 300 R$ 200 600,00
Etiquetas de Prego 500 R$ 0,50 RS
’ 250,00
Folhetos e Cartoes R$
de Visita 500 R$ 1,00 500,00
Total Loja R$
58.150,00

Fonte: elaborado pela autora, 2024

Tabela 3 — Total geral

CATEGORIA TOTAL (R$)
Producao 44.500,00
Loja 57.150,00
Total Geral 101.650,00

Fonte: elaborado pela autora, 2024

6.5 Plano Operacional

No Departamento de Design e Desenvolvimento, o processo comega com 0
Designer de Joias, cuja funcao vai além de simplesmente criar designs. Ele
precisa realizar pesquisas de mercado, identificando tendéncias e
preferéncias dos clientes. Em seguida, ele colabora com a Equipe de
Desenvolvimento de Produtos, composta por ourives e artesdos. Juntos,
transformam os conceitos em realidade, definindo os materiais, refinando os
detalhes e garantindo a qualidade das pecas.

No Departamento de Operacgoes, o Gerente de Operacdes € o coordenador
de toda logistica. Ele conduz a complexa cadeia de suprimentos,
estabelecendo parcerias estraté- gicas com fornecedores confiaveis. Além
disso, ele supervisiona a produgao, garantindo eficiéncia e precisdo em
cada etapa do processo. Com sua visao estratégica, ele otimiza a logistica,
garantindo que as joias cheguem aos clientes com pontualidade e
seguranga, seja por meio de transportadoras especializadas ou para a loja
fisica.

No Departamento Comercial, o Gerente de Vendas lidera uma equipe

dindmica, composta por vendedores experientes e apaixonados pelo produto.
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Eles sao treinados ndo apenas para vender, mas para criar experiéncias
para os clientes. Utilizando técnicas de vendas consultivas, eles entendem
as necessidades individuais de cada cliente, oferecendo solugdes
personalizadas e construindo relacionamentos de longo prazo. O Gerente
de Vendas esta constantemente analisando dados de vendas e feedback dos
clientes, ajustando estratégias conforme necessario para impulsionar o
crescimento e maximizar as receitas. Ele também é responsavel por garantir a
satisfacdo do cliente em todos os pontos de contato. Com canais de
comunicacdo abertos, como whatsApp, e-mail e telefone, a equipe de
vendas oferece suporte personalizado, respondendo a consultas,
fornecendo atualizagdes de pedidos e garantindo que cada cliente se sinta
valorizado e cuidado.

No Departamento Administrativo e Financeiro, o Gerente Administrativo e
Financeiro € o responsavel pelos dos recursos da empresa. Ele € garante a
saude financeira da empresa, gerenciando o orgamento, controlando os
custos e otimizando os processos administrativos. Além disso, ele
supervisiona as operagdes de RH, garantindo que a empresa tenha a equipe
certa, com as habilidades certas, para alcancar os objetivos estratégicos.
Com sua expertise em gestdo de negocios, ele fornece insights para
orientar as decisdes estratégicas da empresa e impulsionar o crescimento

sustentavel.

6.6 Analise Ambiental

6.6.1 Analise demografica

A analise demografica € um componente importante para a compreensao do
mercado em que a Estilo Singular operara. Este segmento abrange a
avaliacdo de caracteristicas populacionais, como idade, distribuicao
geografica, urbanizagao e classe social, que influ- enciam diretamente os
habitos de consumo e a demanda por produtos especificos, como joias de

prata.

6.6.2 Populacao e Faixa etaria
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O Brasil possui uma populacdo diversificada e em constante crescimento,
estimada em mais de 210 milhdes de habitantes. A faixa etaria predominante é
composta por jovens adultos e adultos em idade produtiva, que variam entre 25 e
45 anos. Este grupo demografico é particularmente relevante para o mercado de
joias de prata, pois inclui individuos que estdo em fases importantes de suas
vidas, como o inicio de carreiras profissionais, formacao de familias e busca por
ascensado social. Esses consumidores tendem a valorizar produtos que
simbolizem conquistas pessoais e status, tornando-os potenciais compradores

de joias de prata.

6.6.3 Urbanizacao
A urbanizagdo é um fator determinante no comportamento de consumo. No
Brasil, aproximadamente 85% da populacdo reside em areas urbanas,
especialmente em grandes centros como Sao Paulo, Rio de Janeiro, Belo
Horizonte e Brasilia. A concentracdo de rendae o acesso a uma variedade de
produtos e servicos sao significativamente maiores nessas regides. A
urbanizacdo também facilita o acesso a internet e ao e-commerce,
ampliando as oportunidades de venda online de joias de prata. Além disso,
avida urbanatende a ser mais dinamica, com eventos sociais e profissionais

que incentivam o uso de acessorios e joias.

6.6.4 Classe Média

O crescimento da classe média brasileira € um fenbmeno que tem
impulsionado diversos setores da economia, incluindo o de joias. A classe
média emergente busca pro- dutos de qualidade que oferegam bom custo-
beneficio. Este grupo demografico valoriza a aparéncia e o status social, mas
também é sensivel ao pregco. Portanto, joias de prata, que combinam
elegancia e acessibilidade, sdo particularmente atraentes para esses
consumi- dores. A Estilo Singular pode capitalizar essa tendéncia oferecendo
produtos que atendam as expectativas de qualidade e design, sem

comprometer a acessibilidade financeira.

6.6.5 Distribuicdo Geografica

A distribuicdo geografica da populagdo brasileira apresenta desafios e
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oportunidades distintas. Regides metropolitanas e capitais sdo mercados
promissores devido a alta densi- dade populacional e ao maior poder
aquisitivo. No entanto, regides menos urbanizadas e com menor
concentracao de renda podem apresentar desafios em termos de alcance e
penetracdo de mercado. A Estilo Singular deve considerar estratégias de
segmentacao geo- grafica para maximizar sua presenga em areas de maior
potencial de consumo, enquanto desenvolve abordagens especificas para

regides menos acessiveis.

6.6.6 Desigualdade de Renda
A desigualdade de renda é uma caracteristica marcante da sociedade
brasileira e pode influenciar significativamente o mercado de joias de prata.
Embora haja uma crescente classe média, a disparidade de renda ainda ¢ alta, o
que pode limitar o alcance de produtos de luxo em algumas regides. A Estilo
Singular deve estar ciente dessas disparidades e considerar estratégias de
precificagao e marketing que possam atrair tanto consumidores de alta renda
quanto aqueles da classe média emergente. Oferecer uma gama diversificada
de produtos, com diferentes faixas de preco, pode ser uma abordagem eficaz

para atender a um publico mais amplo.

6.6.7 Preferéncias de Consumo

As preferéncias de consumo variam significativamente entre diferentes
grupos de- mograficos. Jovens adultos tendem a preferir designs modernos e
inovadores, enquanto consumidores mais maduros podem valorizar
pecas classicas e atemporais. Além disso,ha uma crescente valorizagédo de
produtos artesanais e personalizados, com identificacdo de origem, que
oferecem um senso de exclusividade e individualidade. A Estilo Singular
pode explorar essas preferéncias diversificando suas colegcbes e
oferecendo opcdes de personalizacdo, como gravacdes e ajustes sob

medida.

6.6.8 Analise Econémica
Para além da analise demografica, a analise econémica é fundamental para

com- preender o ambiente em que a Estilo Singular operara, identificando
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fatores que podem influenciar a demanda por joias de prata e a viabilidade do
negocio. Este segmento abrange a avaliagdo de indicadores
macroecondmicos, como crescimento econdmico, inflagdo, taxa de cambio e
politicas fiscais, que afetam diretamente o poder de compra dos consumidores e

0s custos operacionais da empresa.

6.6.9 Crescimento Econémico
O crescimento econémico € um indicador crucial para a saude do mercado de
joias de prata. O Brasil tem enfrentado desafios econédmicos nos ultimos anos,
incluindo recessoes e crises fiscais, que impactaram negativamente o consumo
e a confianga dos consumidores. No entanto, ha sinais de recuperagao
econdmica, com projegdes de crescimento moderado nos proximos anos. A
retomada do crescimento econdmico pode aumentar o poder de compra dos
consumidores e estimular a demanda por produtos de luxo acessiveis, como
joias de prata. A Estilo Singular deve monitorar de perto os indicadores
econdmicos e ajustar suas estratégias de marketing e vendas para aproveitar

os periodos de crescimento.

6.6.10 Inflagao

A inflagdo € um fator econdmico que pode afetar significativamente o
mercado de joias de prata. A alta inflagdo reduz o poder de compra dos
consumidores, tornando-os mais cautelosos em relacdo a gastos
discricionarios. Além disso, a inflacdo pode aumentar os custos de producao e
logistica, impactando as margens de lucro da empresa. O Brasil tem uma
histéria de inflacdo volatil, e a Estilo Singular deve estar preparada para
lidar com essas flutuagbes. Estratégias como a diversificagcdo de
fornecedores, a otimizagcao de processos produtivos e a implementagao de
politicas de precificacdo flexiveis podem ajudar a mitigar os efeitos da
inflacao.

6.6.11 Taxa de Cambio
A taxa de cambio é outro fator econdmico relevante, especialmente para
empresas que dependem de materiais importados. A variagao da taxa de

cambio pode afetar o custo de insumos como prata, pedras preciosas e
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componentes de alta qualidade, que muitas vezes sao importados. Um real
desvalorizado pode aumentar os custos de importagcido,pressionando as
margens de lucro. Por outro lado, um real valorizado pode tornar os
produtos mais competitivos no mercado internacional. A Estilo Singular
deve considerar estratégias de hedge cambial para proteger-se contra
flutuagcdes adversas na taxa de cambio e explorar oportunidades de

exportacdo quando a moeda estiver favoravel.

6.6.12 Tributacao
A carga tributaria no Brasil € notoriamente alta e complexa, impactando
diretamente os custos operacionais das empresas. O setor de joias é
particularmente afetado por im- postos sobre produtos industrializados (IP1),
impostos de importagédo, ICMS (Imposto sobre Circulagdo de Mercadorias e
Servigos) e PIS/COFINS. A complexidade do sistema tributario brasileiro exige
um planejamento fiscal cuidadoso para minimizar os impactos financeiros. A
Estilo Singular deve investir em consultoria tributaria especializada para
garantir con- formidade e identificar oportunidades de otimizagao fiscal.
Além disso, a empresa pode considerar a participacdo em programas de
incentivo fiscal e parcerias com associagdes do setor para influenciar politicas

tributarias mais favoraveis.

6.6.13 Politicas Fiscais e Monetarias
As politicas fiscais e monetarias adotadas pelo governo brasileiro tém um
impacto significativo no ambiente de negdcios. Politicas fiscais expansionistas,
que incluem aumento de gastos publicos e redugdo de impostos, podem
estimular o consumo e beneficiar o mercado de joias de prata. Por outro lado,
politicas fiscais restritivas, que visam controlar o déficit publico através de
cortes de gastos e aumento de impostos, podem reduzir o poder de compra
dos consumidores. As politicas monetarias, que envolvem a gestao da taxa
de juros pelo Banco Central, também afetam o custo do crédito e o nivel de
consumo. Taxas de juros mais baixas incentivam o consumo € o
investimento, enquanto taxas mais altas podem desestimular gastos
discricionarios. A Estilo Singular deve acompanhar de perto as politicas fiscais e

monetarias e ajustar suas estratégias de negdcios em conformidade.
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6.6.14 Mercado de Trabalho
O mercado de trabalho é um indicador econdbmico que afeta diretamente o
poder de compra dos consumidores. Taxas de desemprego elevadas
reduzem a renda disponivel e a confianga do consumidor, impactando
negativamente a demanda por produtos de luxo. O Brasil tem enfrentado
desafios no mercado de trabalho, com taxas de desemprego relativamente
altas nos ultimos anos. No entanto, a recuperagao econémica pode levar a
uma melhora gradual no mercado de trabalho, aumentando a renda disponivel e
a demanda por joias de prata. A Estilo Singular deve monitorar as tendéncias do
mercado de trabalho e ajustar suas estratégias de marketing para atrair

consumidores em diferentes fases de sua vida profissional.

6.6.15 Regulamentagao do Setor

O setor de joias é regulamentado por leis especificas que garantem a
qualidade e a autenticidade dos produtos. Essas regulamentagdes incluem
normas sobre a pureza dos metais preciosos, a rotulagem dos produtos e a
certificagao de autenticidade. A conformi- dade com essas regulamentagdes &
essencial para construir a confianca dos consumidores e fortalecer a
reputacdo da marca.

A Estilo Singular deve garantir que todas as suas joias atendam aos
padrées de qualidade estabelecidos pelas autoridades reguladoras. Isso
pode incluir a obtencao de certificagdes de autenticidade e a realizagao de
testes de qualidade rigorosos. A transpa- réncia na comunicagdo sobre a
conformidade com as regulamentagdes pode aumentar a confianca dos

consumidores e diferenciar a marca no mercado.

6.6.16 Tributacédo
A carga tributaria no Brasil € alta e pode impactar significativamente os
custos operacionais e os pregos finais das joias. Impostos como o ICMS
(Imposto sobre Circulagdo de Mercadorias e Servigos), o IPI (Imposto sobre
Produtos Industrializados) e o PIS/COFINS (Programa de Integracao
Social/Contribuigédo para o Financiamento da Seguridade Social) aumentam os

custos de producao e distribuicdo.
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A Estilo Singular deve desenvolver estratégias para gerenciar a carga
tributaria de forma eficiente, minimizando os impactos nos precos finais. Isso
pode incluir a otimizagcdo da cadeia de suprimentos, a negociagao de
incentivos fiscais e a utilizagdo de regimes tributarios especiais. A
transparéncia na comunicagao sobre a composi¢cao dos pregos pode ajudar a
educar os consumidores sobre os desafios tributarios enfrentados pela

empresa.

6.6.17 Legislagcao Trabalhista
A conformidade com as leis trabalhistas é essencial para evitar penalidades e
garantir um ambiente de trabalho justo e seguro. A legislagédo trabalhista
brasileira inclui normas sobre salarios, jornada de trabalho, condi¢gbes de
trabalho e direitos dos trabalhadores. A ndo conformidade com essas leis
pode resultar em multas, agdes judiciais e danos a reputagdo da marca. A
Estilo Singular deve garantir que todas as suas praticas de gestdo de
recursos humanos estejam em conformidade com a legislagao trabalhista.
Isso pode incluir a im- plementagao de politicas de remuneragao justa, a
promogao de um ambiente de trabalho seguro e saudavel e a oferta de
beneficios aos funcionarios. A comunicagdo transparente sobre o
compromisso da empresa com os direitos dos trabalhadores pode fortalecer a

reputacdo da marca e atrair talentos.

6.7 Analise de Mercado

6.7.1 Mercado-Alvo
O mercado-alvo da Estilo Singular € composto por diferentes segmentos de
consumidores que tém interesse em joias de prata de alta qualidade e
design exclusivo.
Faixa Etaria: Mulheres e homens de 25 a 60 anos.
Renda: Consumidores com renda média a alta, que possuem poder
aquisitivo para investir em joias de qualidade.
Estado Civil: Solteiros, casados, e em relacionamentos estaveis.

Educacao: Ensino superior completo ou em andamento, muitas vezes com
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pos- graduagao.
Ocupacao: Profissionais liberais, executivos, empreendedores, funcionarios
de em- presas de médio e grande porte, e aposentados com boa condigao

financeira.

6.7.2 Geografia
Localizacao Inicial: Foco inicial no mercado brasileiro em Belo Horizonte.
Expansao Nacional: Planos de expansdo para outras regides do Brasil, em
grandes centros urbanos como Sao Paulo, Rio de Janeiro, Belo Horizonte,

Porto Alegre, e outras capitais.

Expansado Internacional: Futuramente, expansdo para mercados
internacionais, co- megando pela América Latina, Estados Unidos e

Europa.

6.7.3 Psicografia
Profissionais Jovens e Adultos (25-45 anos):
Estilo de Vida: Dinamico, com foco na carreira e no desenvolvimento pessoal.
Interesses: Moda, tecnologia, viagens, e experiéncias culturais.
Comportamento de Compra: Valorizam a conveniéncia das compras online
e a exclusividade dos produtos.
Mulheres Independentes (30-55 anos):
Estilo de Vida: Independente, com foco na realizagédo pessoal e profissional.
Interesses: Moda, beleza, bem-estar, e eventos sociais;
Comportamento de Compra: Fazem compras planejadas e buscam produtos

que reflitam sua personalidade e estilo.

Casais Jovens (25-40 anos):

Estilo de Vida: Ativo, com foco em construir uma vida juntos e celebrar
momentos especiais.

Interesses: Viagens, decoragao, gastronomia, e atividades ao ar livre.
Comportamento de Compra: Compram joias para presentear um ao outro em
ocasides especiais, como aniversarios e datas comemorativas.

Colecionadores e Apreciadores de Arte (35-60 anos):
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Estilo de Vida: Refinado, com interesse em arte, cultura e pecas exclusivas.
Interesses: Arte, antiguidades, design, e eventos culturais.

Comportamento de Compra: Buscam joias de prata como forma de inves-
timento e apreciagao estética, valorizando o trabalho artesanal e o design

unico.

Adolescentes e Jovens adultos (15-25 anos):

Estilo de Vida: Conectado, com forte presenca nas redes sociais e interesse
em tendéncias de moda.

Interesses: Moda, musica, tecnologia, e influenciadores digitais.
Comportamento de Compra: Influenciados por tendéncias e recomendagdes de

influenciadores, buscam joias que sejam modernas e acessiveis.

6.7.4 Comportamento de Compra
Compras Online: A maioria dos consumidores prefere a conveniéncia das
compras online, especialmente os profissionais jovens e adultos, e os
adolescentes e jovens adultos. A presenga de um e-commerce € essencial
para atender a essa demanda. No inicio das operagdes a estilo Singular

vendera online apenas via redes sociais.

Personalizagcdo: Ha uma crescente demanda por produtos personalizados.
Consumidores valorizam a possibilidade de personalizar suas joias, seja

através de gravagdes ou ajustes especificos.

Sustentabilidade: A preocupagdo com a sustentabilidade esta em alta.
Consumidores valorizam marcas que adotam praticas sustentaveis e éticas

em sua producéo.

Experiéncia de Compra: A experiéncia de compra, tanto online quanto em
lojas fisi- cas, deve ser memoravel e diferenciada. Atendimento personalizado e

um ambiente de compra agradavel sao fundamentais.

6.7.5 Segmentacdo de Mercado
A segmentacdo de mercado permite que a Estilo Singular direcione suas

estratégias de marketing de forma mais eficaz. Abaixo, detalhamos a



segmentacao de mercado com base nos perfis identificados:

Tabela 4 — Perfis possiveis clientes

ESTRATEGIAS DE

significativos.

SEGMENTO CARACTERISTICAS MARKETING
o Dindmicos, focados na Marketing d|g|tg|,
Profissionais carreira valorizam campanhas de e-mail,
Jovens e S parcerias com
Adultos conveniencia © influenciadores
exclusividade. . f
conteudo de valor.
Independentes, focadas Conteudo inspirador,
Mulheres na realizagdo pessoal, programas de fidelidade,
Independentes fazem compras eventos exclusivos,
planejadas. personalizagao.
Ativos, celebram Promogbes sazonals,
. campanhas de marketing
. momentos especiais, . ~
Casais Jovens emocional, opgbes de
buscam presentes

presentes
personalizados.

Colecionadores
e Apreciadores
de Arte

Refinados, apreciam
arte e exclusividade,
buscam investimento
em pegas unicas.

Langcamentos de
colecdes limitadas,
eventos culturais,

parcerias com artistas e
designers.

Adolescentes e
Jovens adultos

Conectados,

influenciados por
tendéncias e redes
sociais, buscam

modernidade.

Marketing em redes
sociais, colaboragdes
com influenciadores
digitais, lancamentos de
tendéncias.

Fonte: elaborado pela autora, 2024

6.8  Estratégia de Marketing

6.8.1 Posicionamento da Marca
O posicionamento da marca é fundamental para definir como a Estilo

Singular sera percebida no mercado e na mente dos consumidores.

6.8.2 Proposta de Valor
A proposta de valor da Estilo Singular é oferecer joias de prata de alta
qualidade, com design exclusivo e sofisticado, proporcionando uma
experiéncia de compra unica e memoravel. A marca se compromete a
entregar produtos que nédo apenas atendam, mas superem as expectativas

dos clientes, combinando beleza, durabilidade e inovacéo.
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6.8.3 Diferenciais Competitivos

Para se destacar no mercado, a Estilo Singular deve enfatizar seus

diferenciais competitivos, que incluem:

Design Exclusivo: Cada pecga é cuidadosamente desenhada por uma

equipe de designers garantindo exclusividade e sofisticacao.

Alta Qualidade: Uso de prata de alta qualidade e técnicas de produgéao

avancgadas para garantir durabilidade e acabamento impecavel.

Personalizacéo: Opgdes de personalizagao que permitem aos clientes criar

pecas unicas e significativas.

Atendimento Personalizado: Experiéncia de compra diferenciada, com
consultores de vendas treinados para oferecer um atendimento

personalizado e atencioso.

Sustentabilidade: Compromisso com praticas sustentaveis e éticas em toda a
cadeia de produgédo, desde a obtengdo da matéria-prima até a embalagem

final.

Experiéncia de Compra: Ambiente de compra agradavel e memoravel, tanto

online quanto na loja fisica, com foco na satisfagdo do cliente.

6.8.4 Comunicagao da Marca
A comunicag¢do da marca deve refletir os valores e a proposta de valor da

Estilo Singular. Identidade Visual:
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Figura 2 — Marca Estilo Singular

JOIAS E ACESSORIOS

Fonte: elaborado pela autora, 2024

6.8.5 Tom de Voz:
Elegante e Sofisticado: A comunicagao deve ser elegante e sofisticada, refle-

tindo a exclusividade das joias.

Acolhedor e Personalizado: O tom deve ser acolhedor e personalizado,

criando uma conexao emocional com os clientes.

Confiante e Inspirador: A marca deve transmitir confianga e inspirar os clientes

a se sentirem especiais e valorizados.
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6.8.6 Canais de Comunicacio
Redes Sociais: Presencga ativa no Instagram, Facebook, com conteudo visual
atraente e interativo, incluindo fotos de alta qualidade, videos de bastidorese
historias de clientes
Eventos e Feiras: Participagao em eventos e feiras de joias para aumentar a

visibilidade da marca e criar oportunidades de networking.

Parcerias: Colaboragdes com influenciadores e blogueiros de moda e joias

para alcang¢ar um publico mais amplo e aumentar a credibilidade da marca.

6.8.7 Mensagem Central:

“Estilo Singular: Onde a Elegancia Encontra a Exclusividade”
“Joias que Contam Sua Historia”

“Beleza e Sofisticacdo em Cada Detalhe”

6.8.8 Estratégias de Diferenciagao
Para reforgar o posicionamento da marca, a Estilo Singular deve adotar
estratégias de diferenciacdo que a destaquem dos concorrentes:
Lancamentos de Colecdes: Lancamentos periddicos de novas colegdes com
designs exclusivos e tematicos, criando um senso de novidade e exclusividade.
Edicbes Limitadas: Criagdo de edicbes limitadas para pecas especiais,
aumentando a percepc¢ao de valor e exclusividade.
Histérias de Clientes: Compartilhar histérias de clientes e suas experiéncias
com as joias da Estilo Singular, criando uma conexdo emocional e
autenticidade.
Sustentabilidade: Comunicar de forma transparente as praticas
sustentaveis da marca, desde a obtencao da matéria-prima até a producéao e

embalagem.

6.8.9 Percepcao de Valor
A percepcéo de valor é crucial para o sucesso da Estilo Singular. A marca deve
trabalhar para que os clientes percebam o valor das joias néao apenas pelo

preco, mas pela qualidade, design, exclusividade e experiéncia de compra. Isso
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pode ser alcangado através de:
Testemunhos e Avaliacdes: Incentivar clientes satisfeitos a deixarem
avaliagcbes e testemunhos, aumentando a credibilidade e a confianga na

marca.

Garantia de Qualidade: Oferecer garantias de qualidade e politicas de

devolugao flexiveis para aumentar a confianca dos clientes.

Experiéncia de Compra: Criar uma experiéncia de compra memoravel,
desde o atendimento personalizado até a embalagem elegante e

sustentavel.

6.9 Concorréncia

6.9.1 Visao Geral

O mercado de joias de prata no Brasil é altamente competitivo, com uma
variedade de players que vao desde pequenas joalherias artesanais até
grandes marcas estabeleci- das. A concorréncia pode ser dividida em trés
categorias principais: concorrentes diretos, concorrentes indiretos e novos

entrantes.

6.9.2 Concorrentes Diretos
Os concorrentes diretos sdo aqueles que oferecem produtos similares e
competem pelo mesmo publico-alvo. Abaixo estdo alguns dos principais

concorrentes diretos no mercado de joias de prata no Brasil:

Tabela 5 — Concorrentes Diretos

NOME DA ~ PONTOS PONTOS
EMPRESA DESCRICAO FORTES FRACOS
Uma das maiores Forte presenca
redes de joalherias de marca, Precos mais
Vi do Brasil, ampla rede de elevados, foco
ivara . . . X o
conhecida por suas lojas fisicas, e- maior em joias
joias de prata e commerce de ouro.
ouro. robusto.
Marca de luxo com Reputacao .
. Precos muito
forte presenca global, design Lo
H.Stern ; : . altos, publico-
internacional, exclusivo, alta .
L : alvo restrito.
oferece joias de qualidade.
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prata de alta
qualidade.
Boa relagao Menor foco em
Rede de joalherias custo-beneficio, design
Monte que oferece uma presenca em exclusivo
ampla ama de varias cidades, .
Carlo concorréncia
joias de prata e e-commerce .
7 acirrada com
ouro. eficiente.
outras marcas.
Marca Forte apclu de
. . personalizagcao
internacional marketing Precos
conhecida por suas ’eficaz elevados, foco
Pandora joias preser’wa maior em
personalizaveis, global charms e
especialmente ' pulseiras.
pulseiras e charms. Pregos
. acessiveis,
Especializada em design Menor
joias de prata, com moderno.  foco reconheciment
i foco em design . o de marca
Prata Fina 9 exclusivo em ’
moderno e prata menor
acessivel. ' presenca fisica.

Fonte: elaborado pela autora, 2024

6.9.3 Concorrentes Indiretos

Os concorrentes indiretos sdo aqueles que oferecem produtos diferentes,
mas que competem pelo mesmo orgamento do consumidor. No caso das
joias de prata, os concorrentes indiretos podem incluir: bijuterias de Alta
Qualidade: Marcas que oferecem bijuterias de alta qualidade e design
sofisticado, como Morana e Lela Acessorios; joias de Ouro: Marcas que
focam em joias de ouro, mas que podem atrair o mesmo publico-alvo em
busca de pegas de luxo, como HStern e Vivara; reldgios de Luxo: Marcas
de reldgios de luxo que competem pelo mesmo orgamento destinado a

acessorios, como Rolex e Tag Heuer.

6.10 Analise SWOT
A analise SWOT ¢é uma ferramenta estratégica que permite identificar as
forcas, fraquezas, oportunidades, e ameacas de uma empresa. Abaixo a
analise SWOT detalhada para a Estilo Singular.



Tabela 6 — Matriz SWOT
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CATEGORIA FATORES DESCRIGAO IMPACTO
A Estilo _S_lngular Ajuda a
oferece joias de .

. rata de alta constrw_r uma
Qualidade dos P lidad reputagao
Produtos qualidade, ~ com solida e

design exclusivo L
fidelizar
e acabamento clientes
impecavel. ’
?weste empresa Atrai  clientes
Design designs unicos e ggglusi\t;itéi%aem
Forcas Exclusivo inovadores, e ecas
diferenciando-se . _pec
PR diferenciadas.
da concorréncia.
Atendimento MelhqrAa . a

. personalizado e experiencia do

é:ieer;](:lemento ao eficiente, com chentet e
foco na satisfagao ?umen a da
do cliente. axa e
retencao.
Forte  presenca Aumenta a
online através de visibilidade da
Presenca Online redes sociais bem marca e
estruturadas e facilita as
perfis ativos. vendas online.
c . Atrai
Coor?promlsfa’oticas consumidores
Sustentabilidad P conscientes e
sustentaveis e
e . melhora a
uso de materiais imagem da
reciclaveis. 9
marca.
Dependéncia de Pode causar
fornecedores problemas de
Eependt(ajnma de gSpigltiiozo padr: abastecimento
ornecedores . d(; ° e aumento de
prata ¢ ala custos.
qualidade.
Recursos Pode restringir
financeiros o0 crescimento
Fraquezas limitados para e a

Capital Inicial
Limitado

expansao rapida

capacidade de

Reconheciment
o de Marca

e grandes competir com
investimentos em grandes
marketing. marcas.

Pode dificultar
Marca

relativamente
nova no mercado,

a atracdo de
novos clientes
e a penetragao




45

Escalabilidade

com baixo em novos
reconhecimento. mercados.
Limita o]

Dificuldade em
escalar a
produgcao sem
comprometer a

crescimento

rapido e a
capacidade de
atender a uma

qualidade. demanda
maior.
?:/:r?g:r?tradas em Pode _causar
Dependéncia de periodos flutuacoes

Vendas
Sazonais

especificos, como
datas
comemorativas.

significativas
no fluxo de
caixa.

Oportunidad
es

Expanséao de
Mercado

Expansdao para
novos mercados
geograficos, tanto
nacional quanto
internacionalment
e.

Aumenta a

base de
clientes e as
receitas.

Expanséao de
Mercado
Parcerias
Estratégicas
Inovagao em
Produtos

E-commerce

Tendéncia de
Sustentabilidad
e

Parcerias com
influenciadores,
celebridades e
outras marcas de
luxo.

Aumenta a
visibilidade da
marca e atrai
novos clientes.

Desenvolvimento
de novas linhas

Diversifica a

~ de produtos, oferta e atrai
Inovagéao em - .
como joias diferentes
Produtos .
personalizadas e segmentos de
colecdes clientes.
tematicas.
. Facili
Investimento em asgsstg ao(;
plataformas de e-
E-commerce produtos e

commerce e
marketing digital.

aumenta as
vendas online.

Tendéncia de
Sustentabilidad
e

Crescente
demanda por
produtos
sustentaveis e
éticos.

Alinha-se com
as
expectativas
dos
consumidores
e melhora a
imagem da
marca.




Ameacas

Concorréncia
Intensa
Flutuagbes no
Precgo da Prata
Mudangas nas
Preferéncias
dos
Consumidores
Riscos
Econbmicos
Regulamentagd
es e Impostos

Forte
concorréncia de
marcas
estabelecidas e
novos entrantes
no mercado de
joias.

Pode reduzir a
participagao
de mercado e
pressionar as
margens  de
lucro.
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Flutuagées no
Precgo da Prata

Variagdes no
preco da prata no
mercado
internacional.

Aumenta os
custos de
produgao e
pode afetar a

lucratividade.
Mudancas
. ¢ Pode tornar os
Mudangas nas rapidas nas
s N produtos
Preferéncias tendéncias de
obsoletos e
dos moda e :
. a . reduzir as
Consumidores preferéncias dos
vendas.

consumidores.

Riscos
Econdmicos

Instabilidade
econdmica e
crises financeiras.

Reduz o poder
de compra dos
consumidores
e afeta as
vendas.

Regulamentagd
es e Impostos

Mudangas nas
regulamentagdes
e aumento de
impostos  sobre
produtos de luxo.

Aumenta os
custos
operacionais e
pode reduzir a
competitividad
e.

Fonte: elaborado pela autora, 2024

6.11 Plano Financeiro

6.11.1Projec¢des Financeiras

Fluxo de Caixa (Projegao para os Primeiros 3 Anos)

Tabela 8 — Fluxo de Caixa (Projegao para os primeiros 3 anos

SALDO SALDO
ENTRADAS DE SAIDAS DE INICIAL FINAL
ANO CAIXA (R$) CAIXA (R$) (R$) (R$)
Ano 1 1.200.000 1.050.000 500.000 650.000
Ano 2 1.800.000 1.525.000 650.000 925.000
Ano 3 2.400.000 2.000.000 925.000 1.325.000




Fonte: elaborado pela autora, 2024

Balanco Patrimonial (Projegcao para os Primeiros 3 Anos)

Tabela 9 — Balango Patrimonial (Projegao para os primeiros 3 Anos)

ATIVOS PASSIVOS PATRIMONIO
ANO (R$) (R$) LIQUIDO (R$)
Ano 1 1.200.000 550.000 650.000
Ano 2 1.800.000 875.000 925.000
Ano 3 2.400.000 1.075.000 1.325.000

Fonte: elaborado pela autora, 2024

6.11.2 Analise de Break-Even (Ponto de Equilibrio)

O ponto de equilibrio é o nivel de vendas necessario para cobrir todos os

custos fixos e variaveis, sem gerar lucro ou prejuizo.

Custos Fixos Anuais: R$ 400.000 (Despesas Operacionais + Despesas
Gerais e Administrativas)

Margem de Contribui¢do: 50% (Receita - Custos Variaveis)

6.11.3 Necessidades de Financiamento

Investimento Inicial

Tabela 10 — Necessidade de Financiamento

ITEM VALOR
Instalagao da loja fisica e sede 200.000
Equipamentos e ferramentas de produgéo 100.000
Estoque inicial de prata e insumos 100.000
Marketing e publicidade 50.000
Capital de giro 50.000
Total 500.000

Fonte: elaborado pela autora, 2024

Tabela 11 — Fontes de Financiamentos



FONTE VALORES PART~|C|P
ACAO

Proprietario Unico 500.000 100%

Total 500.000 100%

Fonte: elaborado pela autora, 2024

6.11.4 Analise de Viabilidade

Ponto de Equilibrio Anual: R$ 800.000
Margem de Lucro Esperada: 20-30% sobre o custo das joias. ROI

(Retorno sobre o Investimento) ROl Esperado: 24 meses

6.11.5 Projecao de Receitas e Despesas

Receitas Anuais Esperadas: Ano 1: R$ 1.200.00
Ano 2: R$ 1.800.000

Ano 3: R$ 2.400.000

Despesas Anuais Esperadas: Ano 1: R$ 1.050.000
Ano 2: R$ 1.525.00
Ano 3: R$ 2.000.000

O plano financeiro da Estilo Singular, demonstra uma projegao solida
de crescimento e viabilidade. Com um investimento inicial de R$ 500.000, a
empresa esta bem posicionada para atingir o ponto de equilibrio no primeiro
ano e alcangar uma margem de lucro de 20- 30% nos anos subsequentes. A
analise de break-even e as projecodes financeiras indicam que a Estilo Singular
tem potencial para se tornar uma marca de referéncia no mercado de joias de

prata, com um retorno sobre o investimento esperado em 24 meses.
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7. CONSIDERAGOES FINAIS

O presente trabalho teve como objetivo principal a elaboragdo de um
plano de negdcios para a abertura de uma loja de varejo de joias
exclusivas em prata em Belo Hori- zonte, Minas Gerais. Através de uma
abordagem detalhada e estruturada, foram analisados diversos
aspectos essenciais para a viabilidade e sucesso do
empreendimento.

Inicialmente, a revisdao da literatura sobre empreendedorismo e as
caracteristicas do empreendedor proporcionou uma base tedrica sdlida
para compreender o perfil necessario para conduzir um negoécio no
competitivo mercado de joias. A analise das teorias de planos de
negocios destacou a importancia do planejamento estratégico como
ferramenta fundamental para minimizar riscos e maximizar
oportunidades.

A elaboracgio do plano de negdcios incluiu uma analise de mercado
abrangente, que identificou o perfil do consumidor e as tendéncias
de compra de joias em prata. A definicdo do publico-alvo e da persona
foi crucial para direcionar as estratégias de marketing e comunicacao,
garantindo uma abordagem mais eficaz e personalizada.

O plano de marketing detalhou as estratégias de promogao e
posicionamento da empresa, com énfase em campanhas de midia
social e participacdo em eventos do setor. A analise financeira
apresentou projecdes de receitas, despesas e lucros, além de uma
avaliacdo de viabilidade econbmica, demonstrando a
sustentabilidade do negdcio a longo prazo.

O estudo também abordou os desafios especificos do setor de varejo
de joias em prata, como a alta carga tributaria e a necessidade de
inovagdo constante para se destacar no mercado. As estratégias
propostas para gerenciar esses desafios incluem a otimizagdo da
cadeia de suprimentos, a negociacdo de incentivos fiscais e a
transparéncia na comunicagao com os consumidores.

A metodologia utilizada, baseada em revisao de literatura e analise

qualitativa, permi- tiu uma compreensao aprofundada dos fatores criticos
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para o sucesso do empreendimento. No entanto, € importante destacar
que o plano de negdcios nao foi testado na pratica, tratando-se de
uma aplicacao tedrica do conteudo estudado.

Em conclusao, o plano de negdcios elaborado neste trabalho representa
um recurso valioso para a abertura de uma empresa de venda de
joias em prata em Belo Horizonte. Através de uma viséo estruturada e
estratégica, o plano oferece um guia detalhado para a tomada de
decisdes informadas, minimizando riscos e aumentando as chances de
sucesso. Acredita-se que, com a implementacdo das estratégias
propostas, a empresa podera se estabelecer de forma competitiva e

sustentavel no mercado de joias em prata.
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