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RESUMO

De acordo com os dados do Ibraflor (Instituto Brasileiro de Floricultura), o setor da
floricultura movimentou mesmo em meio a pandemia do Covid-19 R$10,9 bilhdes em
2021. Desta forma, o presente trabalho tem como objetivo apresentar o estudo sobre
o mercado de flores e plantas, a viabilidade de abertura de um atelié de kokedamas,
produto artesanal decorativo que exige cuidados e manutengdes diferenciados,
estudar quais plantas se adaptam a técnica, identificar quais matérias primas estao
disponiveis no mercado, divulgar a técnica por meio das redes sociais e 0
fornecimento de kokedamas para arranjos de festas e lembrancinhas. A andlise foi
feita de modo que se pudesse identificar o crescimento do mercado de flores e plantas
e a viabilidade de investir em arranjos de decoragdes para casamento, aniversarios e
similares levando em consideracao a praticidade do produto oferecido e a forma com
que ele contribui para o nosso meio ambiente. Portanto, apdés o levantamento
bibliografico e pesquisa de campo, verificou-se que com um investimento de
R$250.000,00 era possivel obter resultado operacional de R$33.758,50.

Palavras-chaves: Kokedamas. Modelo de Negécio. Analise de Mercado.



ABSTRACT

According to data from Ibraflor (Brazilian Institute of Floriculture), the floriculture sector
moved R$10.9 billion in 2021, even in the midst of the Covid-19 pandemic. market for
flowers and plants, the feasibility of opening a kokedama workshop, a decorative
handcrafted product that requires special care and maintenance, studying which plants
adapt to the technique, identifying which raw materials are available on the market,
publicizing the technique through networks social services and the supply of
kokedamas for party arrangements and souvenirs. The analysis was carried out in
such a way that it was possible to identify the growth of the flowers and plants market
and the feasibility of investing in arrangements of decorations for weddings, birthdays
and the like, taking into account the practicality of the product offered and the way in
which it contributes to the our environment. Therefore, after the bibliographic survey
and field research, it was found that with an investment of R$250,000.00 it was

possible to obtain an operating result of R$33,758.50.

Keywords: Kokedamas. Business model. Market analysis.
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1 INTRODUGCAO

De acordo com os dados levantados pelo Ibrafor (Instituido Brasileiro de
Floricultura), podemos demonstrar que o setor de floricultura movimentou R$10,9
bilhdes em 2021. Na avaliagao do Ibraflor (2021), ha uma tendéncia de que o trabalho
em home office e alguns habitos de consumos adquiridos durante a pandemia
perdurem, o que faz o setor investir em aumento de produ¢ao para os proximos anos.

“A demanda vinda do setor de decoragao esta crescendo e o setor precisara

de tempo para recompor a producao e atender ao mercado. Esperamos que
2022 seja um ano melhor, com a realizagédo de festas e eventos que ficaram

represados durante a pandemia” (VALVERDE, 2021).

O setor ainda conta com diversas tecnologias que podem facilitar o processo
produtivo, como estufas que controlam a temperatura (mesmo com a utilizacdo de
pouca energia), sistemas automatizados de irrigagao e até mesmo de adubagédo com
horarios programados pelo produtor. Gragas a essas tecnologias, € possivel aumentar
a produtividade, espécies cultivadas, e consequentemente atender um publico maior,

com a producéo em larga escala.

Mediante a analise de crescimento do setor, é possivel entender um pouco do
mercado e dos possiveis fornecedores para o produto desenvolvido: a kokedama. A
kokedama € uma bola de musgo que envolve uma planta, ndo precisa de vaso e é
muito utilizada na decoragdo de ambientes. E destinada para as pessoas que querem
ter plantas em casa, mas ndo tem tempo de regar todos os dias, pois € de facil
manuten¢ao. O grande diferencial do kokedama esta na sua simplicidade, tanto em

termos da elaboracdo como de manutencéo.

Considerando a necessidade daqueles que querem ter uma planta como objeto
decorativo, mas nao tem tempo para dedicar a elas, ja que as plantas em vasos
requerem uma rega constante enquanto a kokedama traz praticidade e também pode
ser uma opcao inovadora de decoragao para festas de casamento, aniversarios e
similares. Desta forma tem-se um produto artesanal ecologicamente correto, a fim de
diminuir o uso de plastico, economizar tempo e dar um toque diferenciado no

ambiente.
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Assim, o presente trabalho busca analisar a viabilidade de negécio de um atelié
de kokedamas, a qual refere-se a um produto artesanal decorativo que exige cuidados

e manutencgdes diferenciados. Os objetivos especificos sao:

o Estudar quais plantas se adaptam a técnica;

o Identificar as op¢des de matéria-prima disponiveis no mercado;

o Divulgar a técnica por meio de redes sociais;

. Criar uma cartilha de orientagao sobre os cuidados com a kokedama;

o Fornece kokedamas para arranjos de festa e lembrancinhas.

2 REVISAO DE LITERATURA

2.1 Introducao sobre a técnica de Kokedama

A Kokedama (etimologia japonés koke: musgo, dama: bola) €, como sugere o
nome, uma bola de musgo, que podem ser colocadas em arranjos suspensos e sao

muito utilizadas em decoracdo de ambientes, uma vez que s&o de facil manutengao.

A técnica tem sido muito difundida no Brasil e tem conquistado mais adeptos
tanto na fabricagdo como no consumo, no entanto sua origem ¢é oriental.
O que se sabe no senso comum € que a técnica se tornou muito popular no
Japao como sendo arte dos pobres, uma vez que em meados do século XV
a expressao artistica no pais era reservada apenas a elite. Essa derivagao
do estilo bonsai foi chamado, a principio, de Nearai, pois ndo possuia camada
de musgo (MELLO, 2017, p.7).
Ao longo dos anos a técnica sofreu algumas adaptagdes e hoje consiste em
envolver uma planta ornamental na bola de musgo a fim de que ela mantenha a
umidade e crie raizes. Com isso, a rega nao precisa ser constante como nas plantas

convencionais e dispensa a utilizagdo de vasos.

2.2 Importancia da interagcao pessoas-plantas durante a pandemia e

isolamento social

Em 2020, a disseminag&o de um virus mortal e altamente contagioso, fez com

que a populacdo ficasse reclusa, de quarentena, para conter seu avango e
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transmissao. A quarentena, infelizmente, acabou durando mais do que quarenta dias,
e as pessoas foram se reinventando durante esse processo. Encontraram novas
formas de gerar renda, aderiram ao home office e foram se adaptando a nova
realidade, ainda que com dificuldades.

Durante esse periodo, a grande quantidade de noticias sobre a pandemia,
mortes, crise e recessdo econdmica, levaram a muitas pessoas experimentarem
sentimentos de tristeza, estresse, ansiedade e até mesmo depressdo, sentimentos

que podem ser agravados também por conta do isolamento.

Por isso, muitas pessoas aderiram a jardinagem como hobby, como uma
maneira de se sentir produtivo ou mesmo pelo bem-estar. Assim, o cultivo de plantas
cresceu durante esse periodo, ja que trazer a natureza para os espagos internos pode
efetivamente aumentar o contato com o ambiente natural, o que pode ser benéfico
para a saude e o conforto (DENG; DENG, 2018). Nesse contexto, a pratica de
atividades como jardinagem, horticultura, confecgdo e compra de arranjos florais e
contemplagdo de jardins residenciais podem ser importantes aliados para a
preservagao e recuperagao da saude (PAIVA et al., 2020, p.401).

2.3 Estatisticas Sobre o Mercado de Flores no Brasil

O dinamismo comercial da floricultura sdo fendbmenos relativamente recentes,
no entanto, a atividade ja contabiliza numeros extremamente significativos. Nos
ultimos cinco anos o setor ornamental tem obtido um crescimento bastante aceitavel,
sendo que as vendas estdo concentradas em datas comemorativas, com maior
procura no Dia das Maes, Dia de Finados, Natal e Dia dos Namorados. Nesses
periodos, os varejos sdo solicitados a oferecer maior quantidade e diversidade de

produtos para atender o mercado consumidor.

O estado de Sao Paulo, impulsionado principalmente pela regido de Holambra,
€ o maior produtor e também o que mais consome flores e plantas ornamentais. No
geral, para 2022, as estimativas sédo positivas, sendo que a tendéncia € de que os
segmentos produtivos de plantas e flores continuem crescendo. A estimativa inicial é
de uma alta de 12% sobre 2021, porém, a concretizagao dos resultados dependera

da evolucao da economia nacional.
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2.4 Perfil comportamental dos consumidores de flores e plantas

ornamentais

No Brasil, o setor consumidor de flores e plantas ornamentais desenvolveu-se
gradualmente. Existem diferentes perfis de consumidores, que podem ser divididos
em quatro grupos: os que compram os produtos devido ao romantismo, para
expressar afeto, misticismo ou mesmo para reduzir o estresse; os que adquirem o
produto baseado no simbolismo e na conquista; o terceiro adquire flores e plantas
ornamentais para embelezamento e ornamentacao; e a quarta caracteriza-se como o
consumidor de promog&o, ou seja, aquele que adquire o produto devido a algum tipo
de data comemorativa. Ao longo dos anos o comportamento de compra se modificou

e o consumo ficou mais ligado ao género.

Relacionando o comportamento em uma compra ao género, mulheres e
pessoas de 20 a 44 anos sao os principais compradores de flores, elas
procuram mais interacdo, tendendo a se concentrar em pessoas levando a

ser muito importante o tratamento dos funcionarios (LAKSHMI et al., 2017).

2.5 Meio Ambiente e Sustentabilidade

O meio-ambiente vem cada vez mais sofrendo com a acdo humana. Emissdes
de gas carbébnico, redugdo da camada de ozbnio, desmatamento, excesso de
producéao de lixo, sdo apenas alguns dos problemas que afetam o meio ambiente e

consequentemente todos os seres vivos.

E cada vez mais necessario pensar em alternativas sustentaveis, para mudar
esse cenario. O desenvolvimento sustentavel envolve varias camadas da sociedade,

e precisa ser uma pauta discutida e com estratégias elaboradas e praticas.

Uma estratégia simples e que todos podem aplicar no dia a dia € a redugéo de
lixo. Isso € possivel evitando o desperdicio, reutilizando embalagens (reciclando),
utilizando refis, e também eco-bags, a fim de reduzir o uso de sacolas plasticas nas

compras, entre outros.
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No setor da floricultura e plantas ornamentais, uma estratégia possivel é a
producao de kokedamas, ja que a técnica permite que a planta seja envolvida em uma
bola de musgo, por onde mantém a umidade e recebe nutrientes e, portanto, dispensa
a utilizagédo de vasos, tanto de ceradmica, como os de plastico.

2.6 Nuvem de Palavras

Foi realizado uma nuvem de palavras a qual evidencia a ocorréncia das
principais palavras utilizadas na presente revisdo bibliografica, destacando as

palavras relacionadas a tematica deste trabalho.

Figura 1- Nuvem de palavras
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3 METODOLOGIA DE PESQUISA

Quadro 1- Metodologia de pesquisa

Sintese para estruturagdao do método cientifico

Critérios de
classificagao

Atributos metodoldégicos

Tipo de conhecimento

O conhecimento que € buscado para a realizagédo do projeto
€ cientifico, pois foi analisado varios tipos de bibliografias
para que fosse possivel entender o assunto.

Natureza da pesquisa

A natureza do projeto é aplicada, no mundo atual, para que|
as pessoas conhegam a técnica e adquiram um produto|
sustentavel e de qualidade.

O objetivo esta sendo descritivo e exploratério, pois é

Objetivo necessario o conhecimento do contexto a qual a empresa se
insere, além da descricao do negdcio.

A abordagem do projeto é a quali-quantitativa, ou seja, o

Abordagem projeto explora a analise comparativa e descritiva e também

utiliza estatistica para a analise da pesquisa de mercado.

Técnicas e ferramentas
de coleta de dados

O método para recolher dados dos clientes seria um
questionario on-line, que se diz respeito a quantidade de|
pessoas que consomem ou que possam consumir plantas e,
consequentemente, a técnica.

Amostra

O tanto de pessoas que responderam o formulario foram
todas aquelas que tiveram acesso ao /ink compartilhado via
WhatsApp®.

Objeto de analise

Tem como objetivo em analisar a prépria empresa
baseando-se através das respostas das pessoas atingidas.

Foco de analise

Ver o tamanho do publico que consomem plantas.

Dificuldade de cuidado com plantas.

E quantas pessoas se interessariam em consumir a técnica
mesmo que ndo conhecessem.

Sujeito de analise

Clientes e ndo clientes.

Forma de analise dos
dados obtidos

Sera analisado de forma de gerar gréficos.

Comparativa.

Descritiva.

Subjetiva.
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Ressalta-se que foi realizada uma pesquisa de entre os dias 18 e 25 de
novembro de 2021, pela plataforma Google Forms® com 62 respostas de habitantes
de Tupa-SP. Divulgada on-line pelo aplicativo WhatsApp®, foi realizada com o intuito
da abertura de uma empresa voltada para o ramo de flores, que atendam a demanda

de amantes da jardinagem, para a aceitagao de uma técnica pouco conhecida.

3. PLANO DE NEGOCIOS
3.1 Descrigao da Empresa

Nome da Empresa: N. P. Comércio e distribuicao de flores e plantas LTDA-
ME

Nome Fantasia: Kokeflora Atelié
CNPJ: 35.431.778/0001-23

Missao: Produzir e comercializar as melhores plantas, para superar as
expectativas dos nossos clientes, trazendo um estilo proprio e garantindo exceléncia

no atendimento.

Visao: Ser uma empresa referéncia no mercado, mantendo uma producéo de

qualidade, tendo como objetivo a valorizagao da sustentabilidade.
Setor de Atividade: Comércio e distribuicdo de plantas e flores

Forma Juridica: A empresa sera ME, Microempresa, em que os sécios tém

responsabilidade limitada.

Enquadramento Tributario: O enquadramento tributario sera Simples

Nacional

Dados dos fundadores
Quadro 2- Fundador 01

Fundador 01
Nome: Natalia Pereira de Amorim
Endereco: Rua Jodo Nepomuceno, n° 341 Cidade/Estado: Tupa - SP
E-mail: nataliap.amorim@hotmail.com Telefone:14 99888-0099

Atribuicao e Formagao do Fundador 01: Diretora- Bacharel em Administragao
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Quadro 3- Fundador 02

Fundador 02
Nome: Vanessa de Souza Silva
Endereco: Rua Sorocaba, n°56 Cidade/Estado: Tupa - SP
E-mail: vanessa.s@gmail.com Telefone: 14 99658-2333

Atribuicao e Formagao do Fundador 02: Gestora- Bacharel em Administragao

Quadro 4- Fundador 03

Fundador 03
Nome: Bianca Vieira do Nascimento
Endereco: Rua Hokonossuque Yabuta, n°77 Cidade/Estado: Bastos-SP
E-mail: biancavnascimento@gmail.com Telefone:14 99785-8552

Atribuicao e Formagao do Fundador 03: Analista de RH: Tecndlogo em Gestéo de

Recursos Humano

Quadro 5- Fundador 04

Fundador 04
Nome: Marinete Nascimento
Endereco: Alameda Cardiff, n°1515 Cidade/Estado: Tupa- SP
E-mail: nascimento.marinete@hotmail.com Telefone: (14) 99625-6285

Atribuicao e Formagao do Fundador 04: Contadora: Ciéncias Contabeis

Quadro 6- Fundador 05

Fundador 05
Nome: Deise Cristina de Souza
Endereco: Cherentes, n° 523 Cidade/Estado: Tupa - SP
E-mail: deise.csouza@gmail.com Telefone: (14)99648-5599

Atribuicao e Formagao do Fundador 05: Auxiliar de logistica: Logistica

Capital Social
Quadro 7- Capital Social

Valor do Capital
Integralizado

Natalia Pereira de Amorim R$50.000,00

Vanessa de Souza Silva R$50.000,00

Nomes do Fundador
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Bianca Vieira do Nascimento R$50.000,00
Marinete Nascimento R$50.000,00
Deise Cristina de Souza R$50.000,00

3.2 Fonte de Recursos

Os recursos proprios (capital social) serdo utilizados para a compra de méveis
como aparador, poltronas, cadeiras, armarios para armazenamento de materiais,
mesas, eletrodomésticos como geladeira e cafeteira, eletroeletrénicos, notebooks,
impressora. Além da compra de um veiculo utilitario para carregar e entregar as

kokedamas aos clientes.

3.3 Analise de Mercado

3.3.1 Analise dos Clientes

Analisando os resultados obtidos com a pesquisa, pode-se concluir que o
publico-alvo, tem de 36 a 45 anos, preferem fazer suas compras em lojas fisicas e que
mais de 90% delas gostam de plantas, 50% gostam de plantas de porte médio e mais
da metade ndo conhecem a técnica, o que se torna um ponto muito positivo para a

implementacédo da nossa empresa no mercado.

Os dados nos mostram também, que a praticidade do produto faz com que os
clientes nao precisem dispor tanto do seu tempo para fazer a manuteng¢ao de suas
plantas e de acordo com nossa pesquisa, 31,7% do publico tem preferéncia em molhar
as suas plantas apenas 2 vezes por semana, que mostra o quanto nosso produto se

torna viavel a essas pessoas.
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3.3.2 Analise dos Concorrentes

Quadro 8 - Analise dos concorrentes

Qualidade do Preco Condicoes de | Atendimento | Servigos Oferecidos
Produto/Servico Pagamento
A- Pires flores Médio R$80 a R$100,00 | A vista Ruim Plantas variadas,
Cartao arranjos e kokedamas
B-Jardim kokedama Médio R$80,00 a A vista Bom Kokedamas
R$100,00 Cartao
C-Personal garden Médio R$80,00 a | Avista Bom Kokedamas e
R$180,00 Cartdo paisagismo
Viveiros
A- Viveiro Beija flor Médio R$45,00 a | A vista Bom Orquideas
R$90,00 Cartao Heras
Costela de Adao
B- Viveiro Espago Médio R$60 a R$90,00 | A vista Bom Costela de Adao
verde Cartéao
C- Viveiro B&B | Médio R$35,00 a | A vista Otimo Orquideas
Garden R$100,00 Cartao Heras
Costela de Adao
D- Viveiro de mudas | Médio R$48,00 A vista Bom Costela de Adao
Flora (Maraba) Cartao
Supermercados
A- Supermercado | Bom R$39,90 a | A vista Otimo Orquidea
Avenida R$75,00 Cartao Hera
Costela de Adao
B- Supermercado Max | Otimo R$40,00 A vista Ruim Orquideas
Kawakami Cartao
Floricultura
A- Saci flores Otimo A vista Otimo Orquideas
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Cartao

B- Doce Encanto Otimo A vista Bom Orquideas
Cartao

C- Pax Flores Otimo A vista Bom Orquideas
Cartao

Conclusao da Analise dos Concorrentes: De acordo com a analise dos dados acima, podemos concluir que as empresas
oferecem produtos iguais, com a mesma faixa de prego, utilizam pontos de venda semelhantes e possuem tipos de negociagao
similares, atingindo, por conta disso, 0 mesmo nicho de mercado e publico-alvo.

A diferenca observada esta na qualidade do produto e no atendimento ao cliente, que remete a uma experiéncia ndo muito

boa para o publico final.



3.3.3 Analise dos Fornecedores

Quadro 9 - Analise dos fornecedores
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Ordem Nome do Fornecedor Descricao do Preco Condigoes de Prazo de Localizagao do
Item Pagamento Entrega Fornecedor
1 Flora Baio Musgo R$35,00 28/35 3 dias Marilia
2 Flora Baio Hera R$30,00 28/35 3 dias Marilia
3 Mudas & Plantas Musgo R$30,00 A vista 1 semana Herculandia
4 Max Kawakami Orquideas R$49,90 A vista Quinta-feira Tupa
5 Avenida Supermercado Orquideas R$49,90 A vista Quinta-feira Tupa
R$59,90
6 Comercial Monteiro Fio de Nylon R$6,20 A vista 1 dia Tupa
7 Farmacia Esparadrapo R$4,50 A vista 1 dia Tupa

Conclusao da Analise dos Fornecedores: De acordo com a analise dos dados acima, podemos concluir que as empresas

fornecedoras tem um prego
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3.3.4 PESQUISA DE MERCADO

Com base na pesquisa de mercado realizada entre os dias 18 e 25 de
novembro de 2021, pela plataforma Google Forms® com 62 respostas de habitantes
de Tupa. Divulgada on-line pelo aplicativo WhatsApp® foi realizada com o intuito da
abertura de uma empresa voltada para o ramo de flores, que atendam a demanda de
amantes da jardinagem, para a aceitagao de uma técnica pouco conhecida. Com os
resultados obtidos pelo publico, pode-se observar os resultados extraidos pelos

graficos abaixo.

Figura 2- Faixa etaria dos entrevistados

Qual sua idade?
62 respostas

@ Menos de 18 anos

©® 19a25anos
26 a 35 anos
@ 36a45anos
,,/—“ @ 45 anos ou mais

@® 18a25anos
@ Opgao 2
® Opgao3

O grafico mostra que 9,7% tém menos de 18 anos, 29% dos entrevistados tém
de 19 a 25 anos; 17,7% 26 a 35 anos; 27,4% tém 36 a 45 anos; 11,3% tém 45 ou mais

e os restantes nao foram identificados por um erro sistémico.

Quando perguntados sobre o gosto por plantas 91,9% das pessoas

entrevistadas gostam de plantas, ja as 8,1% delas ndo gostam.
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Figura 3- Gosto por plantas
Vocé gosta de plantas?
62 respostas

@® Sim
@ Nao

Tal informagao é confirmada por 74,2% dos entrevistados terem plantas em
casa, enquanto 25,8% delas, ndo tem, apesar de gostarem.

Figura 4- Se tem plantas em casa
Vocé tem plantas em casa?
62 respostas

@ sim
@ Nao

No grafico acima, podemos notar que quando perguntados sobre o motivo de
nao terem pode-se notar que 22,6% nao sabem cuidar, 14,5% nao tem espaco e

outras 14,5% nao possuem tempo.

Figura 5- Se nao tem plantas qual o motivo?

Se nao tem qual o motivo?
62 respostas

@ Nao possui tempo

@ Eutenho

@ Tenho plantas
@ Tenho

@ Nao tem motivo

<0 4
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Apesar da maior parte dos entrevistados gostarem de plantas e terem em casa,
69,4% das pessoas entrevistadas ndo conhece a técnica, ja 30,6% conhecem a

técnica.

Figura 6- Se conhece a técnica

Voceé ja conhece essa técnica?
62 respostas

@ Sim
® Nao

Quando perguntados sobre a frequéncia de rega, pode-se observar que
31,7% dos entrevistados regam suas plantas 2 vezes por semana, ja 21,7% 3 vezes

por semana, 18,3% 4 vezes por semana e 28,3% nenhuma vez.

Figura 7- Quantas vezes molham as plantas

Quantas vezes vocé as agua?
60 respostas

@ 2 vezes por semana
@ 3 vezes por semana
® 4 vezes por semana
@ Nenhuma vez

O porte preferido das plantas entre os entrevistados é de 50% gostam de médio

porte, 38,3% de pequeno porte, 6,7% de grande porte e 5% nao gostam de plantas.



28

Figura 8- Qual porte de plantas gostam

Vocé gosta de planta de qual porte?
60 respostas

@ Pequeno porte
@ Médio porte

® Grande porte
l @ Naio gosto de plantas

Sobre o local de compra de plantas, 92,7% preferem fazer suas compras de
plantas através de uma loja fisica, ja 1,8% preferem as redes sociais, outras 1,8%

preferem comprar no site.

Figura 9- Como prefere fazer suas compras de plantas

Como voceé prefere/costuma fazer suas compras de plantas?
55 respostas

@ Site

@ Redes sociais

® Loja fisica

@ Nao compro

@ Nao costumo comprar

Sendo que 43,1% das pessoas entrevistadas prefere fazer suas compras com

o cartao, ja 41,4% preferem pagar em dinheiro e 12,1% pagar com pix.

Figura 10- Forma de pagamento

Qual a forma de pagamento voceé prefere?
58 respostas

@ Dinheiro

@ Cartio

® Pix

@ Boleto bancério




29

3.4Plano Marketing

3.4.1 Descrigao dos Principais Produtos ou Servigos

O grande diferencial da kokedama esta na sua simplicidade, tanto em termos
de elaboracéo, como de manutencao. O kokedama é uma arte criativa. Um bom truque

para nao errar na decoragao e usa-los com um senso minimalista.

A técnica consiste em envolver as raizes com uma bola compacta de substrato,
com terra adubada, fibra de coco e musgo. Com essa técnica, pode-se usar 0s mais
variados tipos de plantas e criar arranjos lindos e duradouros. A sua manutengao é de
facil cuidado, consiste em mergulhar a bola de musgo 1 vez por semana na agua por

15 minutos e apds escorrer, esta pronta para decorar o ambiente.

3.4.2 Prego

O foco principal € ndo utilizar uma estratégia de preco e sim agregar valor ao

produto.

Quadro 10 - Espécies de plantas

Espécies de Plantas Precos
Hera R$ 7,00
Orquideas R$ 39,90
Mini Espada R$ 8,00
Costela de Adao R$ 45,00

3.4.3 Estratégias Promocionais

O principal objetivo de uma estratégia promocional € aumentar o valor das
vendas. Em geral, estratégias que se concentrem principalmente na demanda

primaria, para aumentar o volume de vendas e ter como alvo um publico especifico.
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Como estratégias promocionais podemos citar o desconto fidelidade; destinado
aos clientes que comprarem kokedamas para decoracao de casamentos e eventos, o
desconto de aniversario, e a quinta do amor. Este ultimo se trata de uma estratégia
em que uma porcentagem dos lucros de um dia (15%), serdo revertidos para as ONG’s

de nossa cidade.

3.4.4 Estrutura de Comercializagao

Os meios mais adequados para alcancar os clientes seriam de forma on-line e
em uma loja fisica. Atualmente o melhor caminho para atrair clientes para a loja fisica
sdao as publicacdes em redes sociais, para todos terem facil acesso ao produto,
atendimento por WhatsApp® e presencial, para quem n3o pode sair de casa conseguir

garantir seu produto mesmo assim.

3.4.5 Localizagao da Empresa

A empresa estara localizada na Avenida Tamoios, lugar que concentra a maior
parte dos estabelecimentos comerciais da cidade, com uma estrutura ampla, moderna
e confortavel. Ao observar o comércio de Tupa, percebemos que grande parte das
lojas de sucesso tem sua localizagdo na avenida e que o fluxo de pessoas € maior,

possibilitando a visibilidade de nosso negdcio aos clientes.

Quadro 11- Localizagdo da empresa

Endereco da Empresa: Avenida Tamoios, n°1875

Bairro: Centro Cidade/Estado: Tupa-SP

Telefone/Fax: (14)3346-1675

3.5 Plano Operacional

3.5.1 Layout ou Arranjo Fisico
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Figura 11- Layout da empresa

3.5.2 Capacidade Produtiva

Analisando o volume diario da produgao de 2 funcionarios que produzem 16
kokedamas cada um, podemos identificar que a capacidade produtiva da empresa é
de 2 kokedamas por hora, 32 kokedamas por dia e 164 kokedamas por semana,
totalizando assim, 656 kokedamas por més. Em datas comemorativas como dia das
maes e natal, sera feito um estoque para suprir a demanda, ja que nesses periodos é

esperado que as vendas aumentem.

3.5.3 Necessidade de Pessoal

A empresa néao tera outros funcionarios, pois a méo de obra sera exercida pelos

proprios socios.

3.6 Plano Financeiro

3.6.1 ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS



3.6.2 Estimativa dos investimentos fixos

A — Maquinas e equipamentos — Produgao / Prestagao de servigo

Tabela 1- Maquinas e equipamentos

Maquinas e equipamentos

Descricao Quantidade
1 | Notebook 1| R$ 3.150,00 R$ 3.150,00
2 | Computador 4 | R$ 1.400,00 R$ 5.600,00
Subtotal | R$ 5.600,00

B — Moveis e utensilios

Tabela 2- Mdveis e utensilios

Moveis e utensilios

Descrigéao Quantidade

1 | mesa 5,00 150,00 | R$ 750,00

2 | Cadeiras 5,00 250,00 | R$ 1.250,00

3 | balcéo 1,00 2100,00 | R$ 2.100,00

4 | Armario exp. 1,00 1104,96 | R$ 1.104,96

5 | Cafeteira 2,00 379,00 | R$ 758,00

6 | Armario estoque 4,00 277,20 | R$ 1.108,80
Subtotal | R$ 7.071,76

C - Veiculos

Tabela 3- Veiculos

Veiculos




33

Descricao Quantidade

1  Effa 2021 1 R$24.900,00 R$ 24.900,00

Subtotal R$ 24.900,00

3.6.3 Estimativa dos investimentos pré-operacionais

Tabela 4- Total dos investimentos

Total dos investimentos fixos R$ 37.571,76
Total dos investimentos pré-operacionais R$ 12.300,00
Total dos investimentos R$ 49.871,76

Tabela 5- Investimentos pré-operacionais

INVESTIMENTOS PRE- R$
OPERACIONAIS

Despesas de legalizagao R$ 800,00

Obras civis e/ou reformas R$ 8.000,00

Divulgagao R$ 1.500,00

Cursos e treinamentos R$ 1.000,00

Outras despesas R$ 1.000,00
TOTAL R$ 12.300,00

3.6.3 ESTIMATIVA DO FATURAMENTO DA EMPRESA



Tabela 6- Estimativa do faturamento da empresa
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ANO | MESES Costela de Adao Orquidea Hera Mini Espada QUANT. | FATURAMENTO
VENDIDA
Vendas | preco vendas | prego vendas | prego vendas | preg¢o

R$ 190,00 R$ 140,00 R$ 85,00 R$ 45,00

2023 | Janeiro 120 R$ 180 R$ 110 R$ 200 R$ 610 R$ 66.350,00
22.800,00 25.200,00 9.350,00 9.000,00

2023 | Fevereiro 100 R$ 120 R$ 130 R$ 260 R$ 610 R$ 58.550,00
19.000,00 16.800,00 11.050,00 11.700,00

2023 Margo 90 R$ 180 R$ 80 R$ 280 R$ 630 R$ 61.700,00
17.100,00 25.200,00 6.800,00 12.600,00

2023 Abril 80 R$ 150 R$ 100 R$ 300 R$ 630 R$ 58.200,00
15.200,00 21.000,00 8.500,00 13.500,00

2023 Maio 80 R$ 300 R$ 200 R$ 800 R$ 1380 R$ 110.200,00
15.200,00 42.000,00 17.000,00 36.000,00

2023 Junho 62 R$ 200 R$ 90 R$ 265 R$ 617 R$ 59.355,00
11.780,00 28.000,00 7.650,00 11.925,00

2023 Julho 70 R$ 120 R$ 150 R$ 250 R$ 590 R$ 54.100,00
13.300,00 16.800,00 12.750,00 11.250,00

2023 | Agosto 90 R$ 130 R$ 180 R$ 300 R$ 700 R$ 64.100,00
17.100,00 18.200,00 15.300,00 13.500,00
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2023 | Setembro 90 R$ 200 R$ 150 R$ 400 R$ 840 R$ 75.850,00
17.100,00 28.000,00 12.750,00 18.000,00

2023 | Outubro 80 R$ 250 R$ 220 R$ 550 R$ 1100 R$ 93.650,00
15.200,00 35.000,00 18.700,00 24.750,00

2023 | Novembro 90 R$ 400 R$ 220 R$ 600 R$ 1310 R$ 118.800,00
17.100,00 56.000,00 18.700,00 27.000,00

2023 | Dezembro 120 R$ 500 R$ 220 R$ 1000 R$ 1840 R$ 156.500,00
22.800,00 70.000,00 18.700,00 45.000,00

TOTAL 1072 }203.680,00 | 2730 R$ 1850 R$ 5205 R$ 10857 R$ 977.355,00
382.200,00 157.250,00 234.225,00




3.6.4 CAPITAL DE GIRO

3.6.4.1

Estimativa do estoque inicial

Tabela 7- Estimativa do estoque inicial
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CAPITAL DE GIRO

CUSTO FIXO MENSAL R$ 3.500,60
CUSTO VARIAVEL MENSAL R$ 36.625,82
CUSTO TOTAL DA EMPRESA R$ 40.126,42
CUSTO TOTAL DIARIO R$ 1.337,55

NECESSIDADE LIQUIDA DE CAPITAL | 5
DE GIRO (em dias)

TOTAL | R$ 6.687,74

3.6.4.2

Prazo médio de vendas

Tabela 8- Prazo médio de vendas

PRAZO MEDIO % NUMERO DE DIAS | MEDIA PONDERADA
DE VENDAS EM DIAS
A VISTA 50% |0 0
A PRAZO 50% |30 15
A PRAZO 0% 60 0
A PRAZO 0% 90 0

PRAZO MEDIO




3.6.3.1 Prazo médio de compra

Tabela 9- Preco médio de compra
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PRAZO MEDIO % de vendas NUMERO DE MEDIA
DE COMPRAS DIAS PONDERADA EM
DIAS
A VISTA 50% 0 0
A PRAZO 50% 30 15
A PRAZO 60 0
A PRAZO 90 0
PRAZO MEDIO TOTAL 15
3.6.3.2 Necessidade média de estoque

Tabela 10- Necessidade média de estoque

NECESSIDADE MEDIA DE ESTOQUE (em 5

dias)

Assim, o capital de giro necessario é de R$ 6.687,74 conforme tabela abaixo.

Tabela 11- Capital de giro

CAPITAL DE GIRO

CUSTO FIXO MENSAL R$ 3.500,60
CUSTO VARIAVEL MENSAL R$ 36.625,82
CUSTO TOTAL DA EMPRESA R$ 40.126,42
CUSTO TOTAL DIARIO R$ 1.337,55
NECESSIDADE LIQUIDA DE CAPITAL |5

DE GIRO (em dias)

TOTAL

R$ 6.687,74
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Portanto, para a manutengdo do negocio nos 12 primeiros meses sera
necessario investimento de R$ 250.000,00, provenientes de 100% de recursos

proprios.

Tabela 12- Descrigao dos investimentos

DESCRICAO DOS VALOR (R$) (%)
INVESTIMENTOS

INVESTIMENTOS FIXOS | R$ 37.571,76 66,4%
CAPITAL DE GIRO R$ 6.687,74 11,8%
INVESTIMOS PRE- R$ 12.300,00 21,7%
OPERCIONAIS

TOTAL | R$ 56.559,50

Tabela 13- Fontes de recursos

FONTES DE RECURSOS VALOR (R$) (%)
RECURSOS PROPRIOS | R$ 250.000,00 100%
RECURSOS DE 0
TERCEIROS
OUTROS 0

TOTAL | R$ 250.000,00

3.6.5 ESTIMATIVA DE CUSTOS VARIAVEIS

3.6.5.1 Custo unitario de matéria-prima

Tabela 14- Custos de matéria-prima

CUSTOS DE MATERIA PRIMA (POR UNIDADE)

COSTELA DE ADAO
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MATERIAL QUANTIDADE CUSTO TOTAL (R$)
UNITARIO (R$)
MUSGO 0,5 R$ 40,00 R$ 20,00
NYLON 1,5 R$ 5,90 RS 8,85
MUDA 1 R$ 45,00 R$ 45,00
TOTAL R$ 73,85
ORQUIDEA
MATERIAL QUANTIDADE CUSTO TOTAL (R$)
UNITARIO (R$)
MUSGO 0,5 R$ 40,00 R$ 20,00
NYLON 1,5 R$ 5,90 RS 8,85
MUDA 1 R$ 39,90 R$ 39,90
TOTAL R$ 68,75
HERA
MATERIAL QUANTIDADE CUSTO TOTAL (R$)
UNITARIO (R$)
MUSGO 0,2 R$ 40,00 R$ 8,00
NYLON 0,5 R$ 5,90 R$ 2,95
MUDA 1 R$ 10,00 R$ 10,00
TOTAL R$ 20,95
MINI ESPADA
MATERIAL QUANTIDADE CUSTO TOTAL (R$)
UNITARIO (R$)
MUSGO 0,1 R$ 40,00 R$ 4,00
NYLON 0,5 R$ 5,90 R$ 2,95
MUDA 1 R$ 8,00 R$ 8,00
TOTAL RS 14,95




3.6.5.2

Tabela 15- Custos de comercializagao
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Estimativa dos custos de comercializagao

CUSTOS DE COMERCIALIZAGCAO

DESCRIGAO % FATURAMENTO CUSTO TOTAL
ESTIMADO R$
1. IMPOSTOS
IMPOSTOS FEDERAIS
SIMPLES 11% R$ 977.355,00 R$ 104.576,99
IRPJ 0% R$ 977.355,00 RS -
PIS 0% R$ 977.355,00 R$ -
COFINS 0% R$ 977.355,00 RS -
CSLL 0% R$ 977.355,00 RS -
IMPOSTOS ESTADUAIS
ICMS 0% R$ 977.355,00 RS -
IMPOSTOS MUNICIPAIS
ISS- IMPOSTO 0% R$ 977.355,00 RS -
SOBRE SERVICO
SUBTOTAL 1 R$ 104.576,99
2. GASTOS COM VENDAS
COMISSOES 0% R$ 977.355,00 R$ -
PROPAGANDA 1% R$ 977.355,00 R$ 4.886,78
TAXA DE f‘DM. 3% R$ 977.355,00 R$ 24.433,88
DO CARTAO
SUBTOTAL 2 R$ 29.320,65

TOTAL (SUBTOTAL 1 + 2)

R$ 133.897,64
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CUSTOS DE COMERCIALIZACAO (POR UNIDADE)

R$ 12,33

3.6.5.3

Tabela 16-Custos de materiais diretos

Apuracao dos custos dos materiais diretos e/ou
mercadorias vendidas

CUSTOS DE MATERIAIS DIRETOS

PRODUTO/ ESTIMATIVA DE CUSTO CMD/CM
SERVICO VENDAS UNITARIO DE
(UNIDADES) MATERIAIS/ R$
AQUISICAO R$
Costela de 1072 R$ 73,85 R$ 79.167,20
Adao
Orquidea 2730 R$ 68,75 R$ 187.687,50
Hera 1850 R$ 20,95 R$ 38.757,50
Mini Espada 5205 R$ 14,95 R$ 77.814,75
TOTAL | R$ 383.426,95
3.6.6 ESTIMATIVA DE CUSTOS FIXOS
3.6.6.1 Estimativa do custo com depreciagao
Tabela 17-Estimativa dos custos com depreciagao
ATIVOS FIXOS VALOR DO BEM VIDA UTIL EM DEPRECIAGAO
(R$) ANOS ANUAL (R$)
OBRAS 8.000,00 25 R$ 320,00
CIVIS/REFORMAS
EQUIPAMENTOS 5.600,00 5 R$ 1.120,00
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MOVEIS E 7.071,76 10 R$ 707,18
MAQUINAS

VEICULOS 24.900 5 R$ 4.980,00
OUTROS

TOTAL | R$ 7.127,18

3.6.6.2 Estimativa dos custos fixos operacionais mensais

Tabela 18- Estimativa dos custos fixos operacionais mensais

DESCRICAO CUSTO TOTAL MENSAL (R$)
Aluguel R$ 1.900,00
Condominio RS -
IPTU R$ 170,00
Agua R$ 260,00
Energia Elétrica R$ 300,00
Telefone RS -
Honorario do contador R$ 350,00
Pré- Labore R$ 25.000,00
Manutencao dos equipamentos
Salarios + Encargos R$ 5.000,00
Material de limpeza R$ 150,00
Material de escritorio R$ 200,00
Combustivel R$ 500,00
Taxas Diversas R$ 250,00
Servigos de terceiros R$ 800,00
Depreciagio R$ 7.127,18

Outras despesas
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TOTAL

R$ 42.007,18

CUSTO FIXO (POR UNIDADE)

R$ 3,87

3.6.7 DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS DO EXERCICIO — DRE

Tabela 19- Demonstrativo de resultados do exercicio DRE

DESCRICAO

R$

RECEITA TOTAL COM VENDAS

R$ 977.355,00

CUSTOS VARIAVEIS TOTAIS

R$ 439.509,84

(-) CUSTOS COM MATERIAIS
DIRETOS E/OU CMV (*)

R$ 305.612,20

(-) IMPOSTOS SOBRE VENDAS

R$ 104.576,99

() GASTOS COM VENDAS

R$ 29.320,65

SUBTOTAL

R$ 537.845,17

MARGEM DE CONTRIBUIGAO

R$ 0,55

CUSTOS FIXOS TOTAIS

R$ 504.086,11

RESULTADO OPERACIONAL
(LUCRO/PREJUIZO)

R$ 33.758,50

3.6.8 PONTO DE EQUILIBRIO

3.6.8.1 Margem de Contribuigao

Tabela 20- Margem de contribuigao

Margem de Contribuicao

Receita Total

R$ 977.355,00
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Custos Variaveis Totais R$ 439.509,84

Total 0,55

3.6.8.2 Ponto de Equilibrio

Tabela 21- Ponto de equilibrio

Ponto de Equilibrio

Custo Fixo R$ 504.086,11

Total R$ 916.009,13

Isso quer dizer que é necessario que a empresa tenha uma receita total de R$

916.009,13 ao ano para cobrir todos os seus custos.

3.7 AVALIAGAO ESTRATEGICA

Quadro 12- Avaliacao estratégica

Fatores Internos Fatores Externos
(Controlaveis) (Incontrolaveis)
Forcgas Oportunidades
Pontos . ,
Fortes 1. Qualidade do produto e 1. Proposta inovadora
durabilidade 2. Diferencial da marca
2. Facil acesso as plantas
3. Atendimento diferenciado
Fraquezas Ameacas
Pontos
Fracos 1. Aumento na linha de 1. Escassez de recursos
produgao naturais
2. Falta de pessoal qualificado 2. Concorréncia
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Conclusao da Analise SWOT: Através da analise SWOT identificou-se que é
necessario dar atencdo aos seguintes aspectos: manter a qualidade do produto,
melhorar e aumentar a linha de producao conforme a demanda, qualificar funcionarios
com treinamento adequado, buscar sempre a inovagao, focar no atendimento

diferenciado e manter um ambiente confortavel, agradavel e aconchegante.

4 CONSIDERAGOES FINAIS

Verificou-se que os arranjos feitos com plantas ornamentais se enquadram em
um nicho de mercado especifico e em crescimento. Na pesquisa de mercado
observou-se que 91,9% das pessoas entrevistadas gostam de plantas. Neste sentido,
a personalizag¢ao do servigo se torna um diferencial, fazendo com que o cliente tenha

um arranjo unico e de facil cultivo.

Com base no plano financeiro notou-se que € viavel a abertura do Atelié, pois
0s numeros mostram que com o capital inicial (R$250.000,00) é possivel estruturar a
empresa incialmente e ter uma margem de lucro (R$ 33.758,50) considerado razoavel

nos primeiros 12 meses de funcionamento.

De forma geral, o mercado de plantas tem uma projecdo de crescimento
promissora. Tendo algum diferencial frente aos concorrentes, como viveiros e

floriculturas, sendo possivel vislumbrar lucro.
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APENDICE A - MODELO BASICO DE CONTRATO SOCIAL
SOCIEDADE LIMITADA

CONTRATO DE CONSTITUIGAO DE EMPRESA
N. P. Comércio e distribui¢cao de flores e plantas LTDA- ME

1. Natalia Pereira de Amorim, Brasileira, solteira, nascida dia 14/10/1994, profissao
Administradora, portadora do CPF 424.433.928-05, do RG 45.217.405-03, 6rgao
expedidor SSP e SP, reside na Rua Jodo Nepomuceno n° 341, Parque Universitario
2 — Tupa/SP, CEP: 17607-445,

2. Bianca Vieira do Nascimento, Brasileira, solteira, nascida dia 22/11/2001, profissao
RH, portadora do CPF 549.345.567-90, do RG 12.421.890-1, 6rgao expedidor SSP e
SP, reside na Rua Hokonossuque Yabuta n® 77, Parque das Nacgdes -Bastos-SP,
CEP: 17690-000,

3. Vanessa de Souza Silva, Brasileira, solteira, nascida dia 07/10/1994, profissao
Gestora, portadora do CPF 442.604.337-04, e do RG 45.481.375-3, 6rgao expedidor
SSP e SP, reside Rua Sorocaba, n°56, Centro Tupa-SP, CEP: 17600.030,

4. Marinete Nascimento, Brasileira, solteira, nascida dia 20/07/1987, profissao Auxiliar
de Contadora, portadora do CPF 264.192.298-39, do RG 28.948.496-0, érgéo
expedidor SSP e SP, reside na Rua Alameda Cardiff, n°56, Vila Inglesa - Tupa /SP,
CEP: 17603-633 e,

5. Deise Cristina de Souza Batista, Brasileira, divorciada, nascida dia 07/10/1994,
profissdo Auxiliar de Logistica, portadora do CPF 333.464.468-59, e do RG
45.830.327-0, 6rgao expedidor SSP e SP, reside Rua Cherentes, n°523, Centro Tupa-
SP, CEP: 17600.000, constituem uma sociedade limitada, mediante as seguintes
clausulas:

12 A sociedade girara sob o nome empresarial de N. P. Comércio e distribuigao de
flores e plantas LTDA- ME e tera sede e domicilio na Avenida Tamoios n° 1875, Centro
— Tupa/SP CEP: 17600-000.

22 O capital social sera R$250.000,00 (duzentos e cinquenta mil reais que sera
dividido em 20.000 mil quotas de valor nominal R$50.000,00 (cinquenta mil reais),
integralizadas, neste ato em moeda corrente do Pais, pelos socios:

Natalia Pereira de Amorim n° de 20.000 mil quotas R$50.000,00
Bianca Vieira do Nascimento n® de 20.000 mil quotas R$50.000,00

Vanessa de Souza Silva n° de 20.000 mil quotas R$50.000,00
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Marinete Nascimento n° de 20.000 mil quotas R$50.000,00

Deise Cristina de Souza Batista n® de 20.000 mil quotas R$50.000,00

32 A sociedade tera por objetivo, o0 ramo de comercio varejista e distribuicdo de
kokedamas.

42 A sociedade iniciara suas atividades dia 06/01/2023 e seu prazo de duracgao €
indeterminado.

5% As quotas sao indivisiveis e ndo poderéo ser cedidas ou transferidas a terceiros
sem o consentimento do outro socio, a quem fica assegurado, em igualdade de
condicdes e preco direito de preferéncia para a sua aquisicdo se postas a venda,
formalizando, se realizada a cessao delas, a alteragcédo contratual pertinente.

62 A responsabilidade de cada sdcio é restrita ao valor de suas quotas, mas todos
respondem solidariamente pela integralizagcéo do capital social.

72 A administracdo da sociedade sera exercida por seu sécio NATALIA PEREIRA DE
AMORIM com os poderes e atribuicbes que ficara incumbo o uso do nome
empresarial, vedado, no entanto, em atividades estranhas ao interesse social ou
assumir obrigagdes seja em favor de qualquer dos quotistas ou de terceiros, bem
como onerar ou alienar bens iméveis da sociedade, sem autorizagao do outro sdcio.

82 Ao término de cada exercicio social, em 31 de dezembro, o administrador prestara
contas justificadas de sua administragdo, procedendo a elaboragao do inventario, do
balanco patrimonial e do balanco de resultado econémico, cabendo aos sdcios, na
proporcao de suas quotas, os lucros ou perdas apuradas.

9% Nos quatro meses seguintes ao término do exercicio social, os sécios deliberardo
sobre as contas e designardo administrador(es) quando for o caso.

102 A sociedade podera a qualquer tempo, abrir ou fechar filial ou outra dependéncia,
mediante alteragao contratual assinada por todos os socios.

112 Os socios poderédo, de comum acordo, fixar uma retirada mensal, a titulo de “pro-
labore”, observadas as disposi¢cdes regulamentares pertinentes.

122 Falecendo ou interditado qualquer sécio, a sociedade continuara suas atividades
com os herdeiros, sucessores e o0 incapaz. Nao sendo possivel ou inexistindo
interesse destes ou do(s) socio(s) remanescente(s), o valor de seus haveres sera
apurado e liquidado com base na situagdo patrimonial da sociedade, a data da
resolucao, verificada em balang¢o especialmente levantado.

Paragrafo unico - O mesmo procedimento sera adotado em outros casos em que a
sociedade se resolva em relacéo a seu sécio.
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132 O(s) Administrador(es) declara(m), sob as penas da lei, de que nao esta(ao)
impedidos de exercer a administracao da sociedade, por lei especial, ou em virtude
de condenacao criminal, ou por se encontrar(em) sob os efeitos dela, a pena que vede,
ainda que temporariamente, o acesso a cargos publicos; ou por crime falimentar, de
prevaricacao, peita ou suborno, concussao, peculato, ou contra a economia popular,
contra o sistema financeiro nacional, contra normas de defesa da concorréncia, contra
as relagdes de consumo, fé publica, ou a propriedade.

142 Fica eleito o foro de Tupa para o exercicio e o cumprimento dos direitos e
obrigagdes resultantes deste contrato.

E por estarem assim justos e contratados assinam o presente instrumento em 5
vias.

Tupa, 05 de setembro de 2022.

aa) aa)

Natalia Pereira de Amorim Bianca Vieira do Nascimento
aa) aa)

Vanessa de Souza Silva Marinete Nascimento
aa)

Deise Cristina de Souza Batista

Visto: (OAB/SP)

Nome



APENDICE B - FORMULARIO APLICADO PARA PESQUISA DE MERCADO

1. Qual sua idade?
() Menos de 18 anos
()19 a 25 anos
()26 a35anos
()36 a 45 anos
() 45 anos ou mais
2. Vocé gosta de plantas?
()Sim
() Nao
3. Vocé ja conhece essa técnica?
()Sim
() Nao
4. Vocé tem plantas em casa?
() Sim
() Nao
5. Se nao tem qual o motivo?
() Nao possui tempo
() Nao sabe cuidar
(') Nao tem espacgo

Outro:

6. Quantas vezes vocé as agua?
() 2 vezes por semana
() 3 vezes por semana
() 4 vezes por semana

() Nenhuma vez

7. Vocé gosta de planta de qual porte?
() Pequeno porte
() Médio porte
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() Grande porte

() Nao gosto de plantas

8. Como vocé prefere/costuma fazer suas compras de plantas?
() Site
() Redes sociais
() Lojafisica
Outro:

9. Qual a forma de pagamento vocé prefere?
() Dinheiro
() Cartao
() Pix

() Boleto bancario
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APENDICE C - QUADRO DE MODELAGEM DE NEGOCIOS - FERRAMENTA CANVAS

Quadro 13- Ferramenta Canvas

Parcerias- 3 | Athvidades- £ Oferta de Aelacionamenta Segmentos de
Fabricagio =10 Descante
“nk!d.mls mlm"n -
Fornecedores de
tiria-prl Atendimento ao e =
o cliente | . T
Transporte dos Decoragdo Inovadora
produtas
Recursos- Canais
chave Loja fisica
Plantas
Whatsapp Site
Mercado llvre
Musgo Instagram Email
Canais de distribuigdo Mercado livre
Estrutura de Custos = Fontes de Receita
Marketing Recursos e Fabricagio Ferrarentas = Dinheiro, pix & cartio
Impostas Custos finos Salarios Transoorte Wendas de kokedamas, loja Lembrancinhas {mini kokedamas)
fisica




