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1. INTRODUCAO

Diante da crescente conscientizacao sobre habitos saudaveis e a pratica de exercicios fisicos,
o mercado de roupa fitness vem disfrutando um crescimento significativo nos ultimos anos. De
acordo com o SEBRAE (2022), embora 47% da populagdo ndo pratique atividades fisicas
regularmente, o mercado de moda fitness tem um grande potencial de crescimento.

Dados da International Health, Racquet & Sportsclub Association (IHRSA, 2019), nos
revela que o Brasil, tem a segunda posi¢do como a nagdo com maiores numeros de academia,
sendo 35 mil unidades, ficando atras apenas dos Estados Unidos, embora apenas 5% da
populagdo seja frequente nas instalagoes.

Diante disso, o setor de moda fitness na cidade de Jodo Pessoa, na Paraiba, conta com um
composto de diversas lojas especializadas, além de filiais de marcas nacionais. Com o crescente
crescimento de academias, estudios de pilates, yoga, € eventos esportivos, a demanda por
vestudrio adequado e confortavel para as praticas de exercicio sé cresce, e leva em consideracao

tendéncias alinhadas a moda.

2. SUMARIO EXECUTIVO

A JA Moda Fitness € uma empresa de comercializagao de roupas para exercicio fisico
feminina, que oferece produtos que aliam conforto, estilo e performance para mulheres que
buscam qualidade de vida, e bem-estar com a pratica de atividades fisicas. Oferecendo roupas
no tecido de malha poliamida com gramaturas de 260g a 320g, sendo elas: leggings, shorts,
camisetas, camisas baby look, tops € macacao, para mulheres que vestem manequim do 36 ao
42. As vendas sdo feitas pelo método de comercializacdo ‘boca a boca’, e por exposi¢do das
pecas em uma academia no bairro do Cristo Redentor — Jodo Pessoa. Porém, com a
popularizagao das redes sociais, a loja precisou também se adaptar para as vendas em meio
digital. Todavia, a empresa precisa de métodos e estratégias para crescimento, ¢ melhoria de
vendas, como precificagdo adequada, identificacdo do seu publico-alvo, € um plano de

marketing eficiente.
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2.1. OBJETIVOS

O objetivo principal desse plano de negocio € a estruturacao e organizagdo da JA Moda
Fitness, para melhoria e desenvolvimento do comércio, levando em consideragdo o mercado,

fornecedores. E consumidores do setor de moda fitness.

Tém-se conhecimento que a empresa esta necessitando de uma ampla visdo de
administracdo de recursos financeiros. E estratégias de marketing, para melhoria de vendas e
captacao de clientes.

Visa também passar o conhecimento necessario para uma empreendedora de como
melhorar a gestdo do seu negdcio. E entender da melhor forma, como se portar diante do

mercado competitivo.

2.2. DADOS DOS EMPREENDEDORES

A JA Moda Fitness conta com dois socios, Joelma Gomes Aranha dos Santos, de 55 anos,
com ensino superior incompleto, e uma breve experiéncia no comércio local sendo
empreendedora de forma amadora no proprio bairro.

Inicialmente, no ano de 2019, empreendeu em um quiosque na entrada de uma academia de
bairro, vendia produtos alimenticios de linha fitness, como sucos detox, sucos energéticos. E
sopas saudaveis. Nesse negocio, ja conseguia expor suas pe¢as de roupa nos manequins na
passagem de entrada para academia. Porém, teve seu breve fechamento em 2020, como
consequéncia da pandemia da COVID-19. Logo apds, empreendeu novamente, no ramo
alimenticio, com a venda de Rubacdo de forma delivery, ideia essa, que também ndo obteve
sucesso, e foi encerrado no mesmo ano. Em paralelo, mesmo com o fechamento das unidades
de academia local, continuava com a venda das pecas de roupas fitness, por via, Whatsapp, e
entrega por delivery.

Joelma tem como socio. Seu marido Carlos Augusto Faria dos Santos, 57 anos, que trabalhou
25 anos no comércio do centro da cidade de Jodo Pessoa, e possui vasta experiéncia no mercado
de tecidos. Atualmente administra seu negdcio de cortinas personalizadas, € em paralelo entra
como segundo sécio, retendo todo o capital que é aplicado na compra das pecas da loja.
Responsavel por gerir e custodiar os recursos financeiros, organizando o que sera retirado para

lucro e para reinvestimento do negécio.
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2.3.DADOS DO EMPREENDIMENTO

Quadro 1 — Dados do Empreendimento.
NOME DA EMPRESA JOELMA GOMES ARANHA DOS SANTOS
CNPJ: 27.034.392/0001-66

Fonte: Elaborada pela autora (2025).
2.4. MISSAO E VISAO

A empresa tem como missdo oferecer roupas fitness femininas que unem qualidade,
conforto e design, proporcionando experiéncias positivas, valorizando o bem-estar e ajudando
as mulheres a se sentirem poderosas.

Sua visao ¢ tornar-se referéncia em moda fitness feminina na cidade de Jodao Pessoa, sendo
reconhecida pela inovagao, qualidade dos produtos e exceléncia no atendimento. Além disso,
busca expandir sua presenca no mercado digital e fisico, com o objetivo de realocar sua loja
para um ponto mais estratégico até o ano de 2035, garantindo um crescimento soélido e

sustentavel.

2.5. VALORES

Seus valores incluem o compromisso com a qualidade, através do uso de materiais durdveis
e confortaveis; a inovac¢do, acompanhando tendéncias para oferecer produtos modernos e
funcionais; o incentivo ao bem-estar, promovendo autoestima feminina e habitos saudaveis; o
compromisso com o cliente, oferecendo atendimento personalizado com foco na satisfacao; e

a busca constante por sustentabilidade, adotando praticas responsaveis no setor da moda.
2.6 LOGOMARCA E SLOGAN

A logomarca da JA Moda Fitness. Foi desenvolvida de uma forma estratégica, para transmitir
de maneira clara. E objetiva a identidade da marca. O nome da empresa surge com a
combinac¢do das iniciais da proprietaria (J) de Joelma e (A) de Aranha, unidas ao segmento de

atuagdo, que ¢ o de moda fitness.
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Figura 1 — Logomarca da Empresa.

MODA FITNESS

Fonte: Elaborada pela autora, (2025)

As disposicoes das cores também foram colocadas de forma essencial para construcao
da identidade visual. O roxo/magenta. Transmite criatividade, energia e vitalidade, junto ao
branco, que simboliza equilibrio, e o azul escuto, que remete a confianca e qualidade. Dessa
forma, a marca JA Moda Fitness consegue unir estética, tornando-se um simbolo de facil
reconhecimento.

O slogan escolhido para marca ¢ “Qualidade, estilo e atitude para o seu treino”. Foi
desenvolvido com a intencdo de reforgar a esséncia e os principais atributos que a empresa
deseja transmitir para suas clientes. Uma mensagem breve. E impactante, fortalecendo os

valores inegociaveis da marca.

2.7 SETOR DE ATIVIDADE E ENQUADRAMENTO JURIDICO

A JA Moda Fitness, pertence ao setor comercial do segmento de vestuario varejista
feminino, sendo o foco da empresa roupas fitness femininas, atendendo o publico consumidor
final.

Estéa classificada como MEI (Microempreendedor individual), no setor de comércio
varejista, CNAE 47.71-7-03, com tributacdo do Simples Nacional, com valor fixo mensal de
R$ 76,90 (setenta e seis reais e noventa centavos), e com faturamento maximo de 81.000,00
anual.

Diante de um planejamento financeiro. E uma crescente no valor dos lucros mensais,
posteriormente objetiva-se migrar para a forma juridica microempresa, onde serd devidamente

registrada a porcentagem correspondente a cada um dos sécios.

2.8 CAPITAL SOCIAL
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O capital social da JA Moda Fitness, foi constituido inicialmente pelo montante de R$
4.000,00 mensais, tendo origem de um dos sécios, de acordo com a Tabela 1. Nao obteve

nenhum tipo de empréstimos bancarios, apenas capitalizacdo com recursos proprios.

Quadro 2 — Capital Social

SOCIO VALOR INICIAL INVESTIDO | %
CARLOS R$ 4.000,00 100%
INVESTIMENTO TOTAL MENSAL RS$ 4.000,00 100%

Fonte: Elaborada pela autora (2025)

Esse valor vem sendo reinvestido continuamente no negdcio, de acordo com a receita
gerada pelas vendas, os recursos sao acumulados, retirado o lucro e posteriormente reinvestidos
em novas compras de produtos. O que garante um estoque e a manutengao do ciclo de operagao
sem a necessidade de mais empréstimos externos, sustentando assim um crescimento organico

da empresa.

3. ANALISE DE MERCADO

Kotler e Keller (2012, p.3), definem a administra¢do de marketing como a combinagao
entre arte e ciéncia que selecionam mercados-alvos, e visam atrair, reter e fidelizar clientes por
meio da criagdo, entrega ¢ comunicagdo. Diante disso, entendemos que a analise de mercado ¢
uma extremidade muito importante, para definicdo de publico-alvo, anélise de concorréncia e
posicionamento no mercado.

O mercado de moda fitness vem apresentando um crescimento expressivo nos ultimos
anos, como consequéncia do aumento da preocupacgao das pessoas com a saude € o bem-estar.
Segundo o Instituto de Estudos e Marketing Industrial (2023), o mercado de moda esportiva
tem mostrado crescimento constante, impulsionado pelo aumento da busca por um estilo de
vida saudavel.

Essa nova onda reflete as mudangas de comportamento do consumidor, que busca cada
vez mais a pratica de exercicios fisicos e esportes, levando assim a crescente demanda por
roupas funcionais e confortaveis. O estudo do IEMI destaca que marcas do setor tém investido
em inovagao tecnologica, utilizando tecidos de alta performance que oferecem beneficios como
compressao muscular, controle térmico e secagem rapida.

Em uma pesquisa feita pela revista Bling, o mercado de moda Fitness no Brasil, além

de ter ganhado forcas, reflete muito mais que a funcionalidade das pecas, mas um estilo para
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quem pratica atividade fisica, dentro ou até mesmo fora das academias. Afirma também que
pecas estilosas e ténis funcionais e com tecnologia vem conquistando espaco no mercado e nas
redes sociais.

Para compreender de uma melhor forma o mercado local, foi realizada uma pesquisa,
por aproximadamente trés semanas. O objetivo de obter dados relevantes sobre habitos,
preferenciais e necessidades do publico do mercado de roupa fitness. Através da coleta dos
dados, foi possivel tragar um perfil mais claro dos consumidores, e entender alguns critérios de
compra.

A pesquisa foi enviada diretamente para mulheres, que residem no estado da Paraiba.
Obtivemos 26 respostas. Com amostragem nao probabilistica por conveniéncia, com sua
maioria entre 26 a 35 anos, e as perguntam abordavam temas como habitos de consumo, canais

de compra, fatores que influenciam na decisdo de compra, entre outros.

A partir da analise dos dos resultados da pesquisa, observamos que o conforto ¢ a
elasticidade sdo os fatores mais valorizados, orientando dessa forma a JA Moda Fitness a
investir em pecas com qualidade de malha e caimento. Outro fator analisado, é o prego, que
ficou como ideal entre R§51 a R$100, permitindo assim a marca se posicionar de forma

competitiva e atrativa para o seu publico-alvo.

Outro indicativo sdo os meios de venda da JA Moda Fitness. Com forte presenga na loja
fisica, e no instagram, reforca a importancia da integracdo entre os canais, tornando assim a
rede social o principal meio de comunicagdo e vendas. Consequentemente, enfatizando assim a

importancia do investimento nas estratégias de marketing.

Essa leitura estratégica do mercado, permite assim, que a JA Moda Fitness otimize o
estoque, direcione de uma forma mais eficiente os investimentos de marketing, e aumente a
taxa de conversdo e fidelizacdo das clientes. Garantindo assim, decigdes mais assertivas

baseadas em dados, ajudando na constru¢ao da marca e desenvolvimento do negocio.
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Figura 2 — Faixa Etaria

Qual faixa etaria vocé pertence?

26 respostas

® Menos de 18
® 18a25
@ 26a35

® 36a45
® 46 ou mais

Fonte: Dados da Pesquisa

Figura 3 — Frequéncia na Pratica de Exercicios Fisicos

Qual a faixa de prego ideal para vocé na compra de roupas fitness?
26 respostas

@ Até R$ 50

@® De R$ 51 aR$ 100
@ De R$ 101 a R$ 150
® Acimade R$ 150

Fonte: Dados da pesquisa

Figura 4 — Faixa de Preco Ideal

Vocé pratica atividades ou exercicios fisicos regularmente?
26 respostas

® Sim
® Nzo

© As vezes

Fonte: Dados da pesquisa
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Figura 5 — Influéncia na Decisdo de Compra

0 que mais influencia sua decisdo de compra? (marque até 2 opgoes)
26 respostas

Preco 19 (73,1%)
Conforto 17 (65,4%)
Marca
Estilo
Elasticidade
0 5 10 15 20

Fonte: Dados da pesquisa

Dessa forma, a moda fitness deixa de ser uma tendéncia passageira, para um mercado
totalmente consolidado, ¢ em melhoria. Marcas e lojas. Procuram cada vez mais o
desenvolvimento das pegas, incluindo as novas tecnologias, estratégias de venda e marketing,

além da adaptagdo as novas exigéncias do consumidor.

3.1. ESTUDO DOS CLIENTES

3.1.1 PUBLICO-ALVO (PERFIL DOS CLIENTES)

A JA Moda Fitness tem como publico exclusivo mulheres, que se preocupam cada vez
mais com sua saude. E colocam em suas rotinas as praticas de exercicios fisicos e esportes. O
mercado de atuacdo ¢ a cidade de Jodo Pessoa — PB, de forma presencial com exposi¢cdo de
produtos em uma academia no bairro do Cristo, um espaco na residéncia, com exposi¢ao das
pecas e provador, além da loja online pela rede social Instagram.

Com o objetivo de tragar o perfil e conhecer melhor as clientes da JA Moda Fitness,
realizamos uma pesquisa, por meio de um formulario do Google Forms, que foi enviado para
as clientes por meio do Whatsapp. Foram obtidas 13 respostas, e foram perguntados pontos
essenciais que ajudam a construir qual o publico que a empresa esta atendendo, e como pontos,

como renda mensal, cidade e faixa etaria podem influenciar o poder de compra.



Figura 6 — Faixa Etaria Dos Clientes
Qual sua faixa etaria?

13 respostas
46,2%

Fonte: Dados da pesquisa

@ Menos de 18 anos
® 18a 24 anos

@ 25a 34 anos

® 35244 anos

@ 45 anos ou mais

Figura 7 — Estado Civil Dos Clientes
Qual é o seu estado civil?

13 respostas
@® Solteira
® Casada
@ Divorciada
@ Unizo estavel
@ Prefiro nao dizer

Fonte: Dados da pesquisa

Figura 8 — Renda Mensal Dos Clientes

Qual a sua renda mensal média?

13 respostas

@ Menos de R$ 1.000
@ De R$ 1.001 a R$ 2.500
@ De R$ 2.501 a R$ 4.000
@ De R$ 4.001 a R$ 6.000
@ Acima de R$ 6.000

46,2%

Fonte: Dados da pesquisa
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Figura 9 — Escolaridade Dos Clientes

Qual seu nivel de escolaridade?

13 respostas
@ Ensino Fundamental incompleto
38,5% @ Ensino Fundamental completo
@ Ensino Médio incompleto
@ Ensino Médio completo
@ Ensino Superior incompleto

@ Ensino Superior completo
® Pos-graduagéo ou mais

Fonte: Dados da pesquisa

Figura 10 — Gasto Médio Com Roupa Fitness Por Compra

Quanto vocé costuma gastar por peca de roupa fitness?
13 respostas
@ Menos de R$ 50
® R$51aR$ 100
@ R$ 101 aR$ 150
@® R3$ 151 aR$ 200
A @ Acima de R$ 200

Fonte: Dados da pesquisa

Figura 11 — Preferéncia Na Forma De Pagamento

Vocé prefere pagar como?

13 respostas

® Pix

@ Cartao de crédito (2 vista)

@ Cartzo de crédito (parcelado)
@ Dinheiro

A @ Boleto

@ Link de pagamento

Fonte: Dados da pesquisa
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Dessa forma, foi analisado que, demograficamente, a idade média das consumidoras da
JA moda Fitness, varia entre 18 e mais de 50 anos, com um percentual mais representativo entre
a faixa etaria de 25 a 34 anos, sendo de maioria mulheres casadas, e com renda mensal entre
R$ 1.001 a R$ 2.500, sendo a maior parte pos-graduadas ou mais, ¢ residentes na cidade de

Jodo Pessoa na Paraiba.

3.1.2. COMPORTAMENTO DOS CLIENTES

A adocao de um estilo de vida saudavel vem impulsionando diretamente o consumo de
produtos relacionados as atividades fisicas, como roupas fitness. De acordo com Moura (2017),
o estilo de vida saudavel e seu impacto no consumo de moda tem se refletido em diversas
regides do Brasil.

De acordo com o artigo “Moda Fitness: Tendéncias além das academias” do SEBRAE
(2021), a participagdo das mulheres nas atividades fisicas ¢ um destaque em nosso Pais. O
aumento da renda e a conscientizacdo sobre a saide e bem-estar sdo os principais
impulsionadores dessa tendéncia. A pesquisa revela que o publico ¢ predominantemente
feminino, e que isso reflete diretamente nas demandas do consumo de roupas fitness.

A pesquisa encomendada pela Lycra (2015), revelou que, entre os brasileiros que
praticam atividades fisicas, aproximadamente 25% utilizam roupas esportivas durante a pratica
de exercicios. Além disso, 48% desses consumidores também usam essas roupas em atividades
de lazer e no dia a dia, devido ao conforto que proporcionam. A média de gasto por peca ¢ de
R$ 92, sendo que homens gastam em média R$ 103 ¢ mulheres R$ 82,60.

De acordo com a Expoecomm, a qualidade do produto (65%) e o prego (62%) sdo os
principais fatores que influenciam a decisao de compra de produtos esportivos pelos
consumidores brasileiros. Esses dados destacam a importancia desses aspectos na escolha de

roupas fitness.

3.1.3. LOCALIZACAO

A JA Moda Fitness tem a sua localiza¢ao no Bairro do Cristo Redentor, situada na Rua
Morise de Miranda Gusmao, uma rua muito conhecida e que faz ligacdo direta entre as

extremidades do bairro.
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A loja fica dentro da residéncia dos socios, pelo fator de falta de capital para o aluguel
de um ponto fixo. Porém, ¢ organizada e mantida com todos os modveis de suporte, como balcdo,
cabideiros, cabides, provador, e iluminacao adequada para recebimento de clientes para as
provas das roupas.

E pretensio da empreendedora, abrir um ponto comercial em uma localizagdo mais
atrativa, com um ambiente mais favoravel e confortavel para as clientes que desejarem comprar
em loja fisica. Dessa forma, podemos atender consumidoras de qualquer localidade, e chamar
atencao para clientes de bairros proximos, como Geisel, Rangel e Jos¢ Américo, além de manter

a localizagdo ja conhecida por clientes que tem fidelidade com a empresa.
3.2 ESTUDO DOS CONCORRENTES

Para estudo dos concorrentes da JA Moda Fitness, utilizei uma regido com alcance de
um raio de 1 km, dentro do bairro do Cristo Redentor, que ¢ onde fica localizada a loja fisica,
e a academia que as pecas sdo expostas.

Figura 12 — Localizag@o dos Concorrentes
O Americanas

cesso recente

~<

Academia

€sso recente

Igreja Assembleia de
Deus - Congregacao... @

cessorecente
CRISTO
REDENTOR
Estédio José @

Américo de Almeida..

W L6
e %,
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Figura 13 — Localizagdo dos Concorrentes

o

4 OT. CIDADE
JARDIM

Ry

o MVfit academia

LOT. CIDADE cola
2 REDENCAO @ Escols
GB-glejo caroco de Pinha

CONCORRENTES COM

ﬁ JA MODA FITNESS ou‘-\nmn COM EXPOSICAO (’) v v r ey LOCALIZACAO NAO INFORMADA

Fonte: Elaborada pela autora (2025)

Para melhor anélise foram separadas 4 concorrentes (Fitness e Beach Modas; Concept
Fitness; Loja Moda Dete e Lu Moda Fitness), sendo 2 informadas em nosso didmetro
geografico, e 2 ndo informadas, porém encontradas por pesquisa via aplicativos digitais. Diante
disso, foram contatadas as concorrentes para entender e analisar. E desenvolver uma matriz de
concorréncia regional, para termos um estudo comparativo.

Como podemos ver a seguir, observamos que 2 dos 4 concorrentes. Estio com os
negocios permanentemente desativados. Logo, os concorrentes que terdo influéncia direta sobre
a andlise na matriz de concorréncia. Serdo apenas 2, que tem atividade de comércio ativa no

bairro do Cristo Redentor.

Figura 14 — Concorrente Fechado

Fitness e

Beach Modas
Permanentemente
fechado

LF Y
Fonte: Elaborada pela autora (2025)



Figura 15 — Contato com Concorrente

seq., 7 de abr.

a podem ler,
. Saiba mais

Opa, boa tarde. A loja Concept Fitness

ainda funciona?
0Ola, nao mais

Ah sim, obrigada

Fonte: Elaborada pela autora (2025)

Figura 16 — Pagina do Concorrente A Ativa

Lu Moda Fitness

15 292 378
posts seguidores seguindo

Saude/beleza

Produtos fitness de alta performance X
Envio para toda grande Jodo Pessoa ¥
Jodo Pessoa

Em até 18x nos cartbes mm

(f) W.apy -CHs

Fonte: Elaborada pela autora (2025)

Figura 17 — Pagina do Concorrente B Ativa

LS Moda Dete
s Dele TP 1124 794

S e Ceensdnias i A
e posts seguidores seguindo

Vestuario (marca)

Loja Moda Dete
T Jodo Pessoa

Por: @ 2 ele

@ Segunda 3 Sabado: 9h as 18h
Trabalhamos com entregas §®

Rua Izidro Gomes, n°43, Joao Pessoa

(f) link

Fonte: Elaborada pela autora (2025)
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Para uma melhor andlise, foi feita uma pesquisa com as duas concorrentes e assim

organizado pela ferramenta Matriz de concorréncia, os pontos que tém mais impacto para uma
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loja de moda fitness, € como as concorrentes se comportam diante desses quesitos, em

comparagdo a JA Moda Fitness.

Quadro 3 — Matriz de Concorrentes

Concorrente | Preco Qualidade Canais de venda | Atendimento | Diferencial
Vocé $$ WhatsApp, Médio Qualidade das pegas
Instagram, Loja + prego justo
Fisica e
Exposicao de
Pecas
Concorrente | $$$ WhatsApp e | Médio Dividir em muitas
A (Lu Moda Instagram vezes no cartdo de
Fitness) crédito
Concorrente | $$ WhatsApp, Médio Prego baixo
B (Moda Instagram e
Date) Exposicao de
Pecas

Fonte: Elaborada pela autora (2025)

3.3 ESTUDO DOS FORNECEDORES

A escolha dos fornecedores ¢ uma agdo estratégica, ja que deve manter a qualidade,
competitividade, sustentabilidade e preco. Segundo Rosa (2013), ¢ de suma importancia uma
analise profunda dos fornecedores, ja que deve considerar aspectos que terdo impacto nos
custos operacionais. E no nivel de atendimento ao cliente.

Para JA Moda Fitness, a selecao dos fornecedores ¢ realizada com objetivo de manter o
foco em pegas de qualidade, com variedade e pregos acessiveis, provenientes em sua maioria

da feira Moda Center, em Santa Cruz do Capibaribe — PE, maior polo téxtil do Nordeste.

Quadro 4 — Estudo dos Fornecedores

Ordem | Descricao | Nome do | Preco Condi¢oes | Prazo de | Localizacao
dos Itens Fornecedor (RS) de entrega (Estado ou
pagamento Municipio)
Short SF MODA 25,00 PIX /a vista | Imediato ou 3 | Santa Cruz do
Ciclista FITNESS dias uteis Capibaribe — PE
Top SF MODA 22,00 PIX / a vista | Imediato ou 3 | Santa Cruz do
Avulso FITNESS dias uteis Capibaribe — PE
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Conjunto NK Moda 70,000 — | PIX/a vista | Imediato ou 3 | Santa Cruz do
de Legging | Fitness 90,00 dias uteis Capibaribe — PE
Conjunto NK Moda 60,00 — | PIX/avista | Imediato ou 3 | Santa Cruz do
Shorts Fitness, € 80,00 dias uteis Capibaribe — PE
Trenno
Fitwear
Camisetas | Camboa Moda | 23,00 PIX / a vista | Imediato ou 3 | Santa Cruz do
Fitness dias uteis Capibaribe — PE
Macacao Cambo Moda | 55,00 - | PIX/a vista | Imediato ou 3 | Santa Cruz do
Fitness, € 70,00 dias uteis Capibaribe — PE
Trenno
Fitwear
Leggings Summi 55,00 — | PIX/avista | Imediato ou 3 | Santa Cruz do
Fitwear 70,00 dias uteis Capibaribe — PE
Baby Look | Camboa Moda | 25,00 PIX /a vista | Imediato ou 3 | Santa Cruz do
Fitness dias uteis Capibaribe — PE

Fonte: Elaborada pela autora (2025)

Dessa forma, entendemos que a fonte de fornecedores da JA Moda Fitness, esta

concentrada no polo téxtil de Santa Cruz De Capibaribe, em Pernambuco, o que vem

favorecendo a variedade de produtos, e precos mais competitivos. As condi¢des de pagamento,

predominante a vista ou Pix, revela maior agilidade nas transagdes, porém exige um controle

rigoroso do fluxo de caixa.

3.4 ANALISE SWOT

Apds uma andlise concreta dos concorrentes da JA Moda Fitness, que levou em

consideracdao. Concorrentes diretos. Do proprio bairro, onde fica localizado a loja fisica. E o

ponto de mostruario das pecas, vamos usar a ferramenta de Analise SWOT para definir quais

os diferenciais. E algumas variaveis que podem afetar o negocio.

Quadro 5 — Analise SWOT

FORCAS

e Produtos de boa qualidade com pregos
acessiveis;

e Presenca dos produtos em academia local;

e Variedade de modelos, cores e tamanhos

FRAQUEZAS

e Baixo investimento em marketing digital e
redes sociais;
e Loja fisica com estrutura simples;

e Estoque limitado em alguns tamanhos ou
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disponiveis;
e Facilidade de pagamento, Oferece varias

formas;

cores;
* Pouca presenga em marketplaces ou canais de

venda online.

¢ Relacionamento préoximo com as clientes.

OPORTUNIDADES

e Aumento da procura por roupas fitness devido |

AMEACAS

Concorréncia com grandes

marcas que

ao crescimento do estilo de vida saudavel; | vendem online com frete gratis;

¢ Possibilidade de parcerias com academias e | ® Trocas frequentes nas tendéncias de moda que

influencers; exigem atualizacgdo constante;

* Promogbes constantes. Para cada troca de | « Pequeno poder de compra das clientes atuais.

colegdo;

e Participacdo em eventos esportivos e auldes.
Fonte: Elaborada pela autora (2025)

Logo em seguida, foi elaborada também uma analise SW2H, como forma de transformar
os insights obtidos na matriz SWOT em ag¢des praticas e estratégias, contribuindo para
melhoria, crescimento e fortalecimento da JA Moda Fitness. A matriz me permitiu organizar o
planejamento de uma forma mais clara. E responder as perguntas essenciais para o que deve ser

feito. Dessa forma tornaremos o plano de agdes mais objetivo. E direcionado, tornando a pratica

mais facil de execucao.

Quadro 6 — Analise SW2H

O que? Por qué? Quando? Quem? Quanto?
Onde? (Where Como? (How
(What) (Why) ( ) (When) (Who) ( ) (How much)
. S Criar postagens
Investir em .. Proprietaria postag
. Para aumentar Redes sociais . semanais, reels, .
markeling a presenca (Instagram Inicio: * parceiro de arcerias com Inicial:
digital P 2 gram, o R marketing + P R$500,00/
Lo online e atrair WhatsApp ¢ proximo més | . influencers e N
(anuincios e . , . influencers + . . més
, mais clientes possivel site) . mvestir em
conteudos) trafego pago ,
trafego pago
Aumentar .
o0 estoque Responsavel Analisar Conforme
q Evitar perda de Apbs andlise P histérico de
dos Instagram e local pelas . demanda —
vendas por falta - de vendas no vendas e ajustar x 1
tamanhos i de exposigdo o R compras . média de R$
. de variedade proximo més C pedidos com
mais (Proprietaria) 1.000,00
fornecedores
procurados
. N Cartdo fidelidade R$ 100,00
Criar um Fidelizar .
. . . simples (compre para
programa clientes e Daqui a dois S ~
WhatsApp Proprietaria 5, ganhe 1), ou confecgdo
de aumentar o meses ; L, N
. sistema digital inicial dos
fidelidade retorno . . o
via app gratuito materiais
Firmar
arcerias Contato direto -
p Aumentar . ’ Variavel
com S Academias da o troca por
. visibilidade e i Proximas 4 S (com base
academias regido e perfis Proprietaria permutas ou
gerar confianga . semanas I nas
e o fitness locais comissdo sobre .
. no publico parcerias)
influencers vendas
locais




31

Montar um stand
.. . simples
Participar Aproveitar Hmples,
. Sempre que o distribuir R$ 300,00
de eventos eventos para Eventos locais e : Proprietaria .
~ . . tiver . brindes, por evento
e auldes de divulgar a academias . + socio g
oportunidade vouchers, e (em média)
fitness marca ¢ vender .
: divulgar no
Instagram
Assim que Estimar um
melhorarmos Planejando orgamento
0s outros financeiramente, inicial que
Para oferecer Em uma .
. S pontos, analisando envolva
Abrir um uma melhor localizagao .
ca L atingindo pontos aluguel,
espaco experiéncia as estratégica e de . .
) . . uma melhor " comerciais, estruturagao
fisico clientes, facil acesso na o Os socios
. . estabilidade . reformando o do espago,
maior e aumentar a cidade, ) responsaveis o
. s . financeira , . local conforme a moveis,
mais visibilidade da | preferencialmente pelo negocio . ) S
. com as identidade da comunicagao
estruturado marca e em areas com boa . . .
) . . . - vendas online marca e criando visual e
para a loja. | profissionalizar circulagdo do . . .
) L e presenciais um ambiente marketing de
o atendimento. publico-alvo. . . ~
(curto a agradavel e inauguragao.
médio funcional. Em média R$
prazo). 5.000,00
Fonte: Elaborada pela autora (2025)
4.0 PLANO DE MARKETING

4.1 DESCRICAO DOS PRINCIPAIS PRODUTOS

A JA Moda Fitness faz comercializa¢io de vestuario feminino, sendo eles classificados
como moda fitness, oferecendo pecas como leggings, tops, shorts, camisetas, baby look,
macacoes e conjuntos, que sao confeccionados em malha poliamida com gramaturas de 260g a
320g. priorizando o conforto e zero transparéncia nas pecas. Atende mulheres que vestem do
manequim 34 ao 42, sendo classificado as pecas em (P, M, G). Podemos citar algumas marcas

de fornecedores, como NK Moda Fitness, AdaptWay, Camboa e SF Moda Fitness.
4.2 PRECO
Para descobrir o preco que o consumidor est4 disposto a pagar pelos produtos deve ser

alinhado as expectativas e ao poder de compra do publico-alvo, dessa forma, foi utilizado como

analise as duas pesquisas feitas nos itens 3.0 e 3.1.
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Figura 18 — Qual a faixa de preco ideal para vocé na compra de roupas

Qual a faixa de preco ideal para vocé na compra de roupas fitness?

26 respostas

® Ate R$ 50

® De R$ 51 aR$ 100
@ DeR$ 101 aR$ 150
@® Acima de R$ 150

|
— ]

Fonte: Dados da Pesquisa (2025)

Figura 19 —Quanto vocé costuma gastar por peca de roupa fitness por peca?

Quanto vocé costuma gastar por pega de roupa fitness?

13 respostas

® Menos de R$ 50
® R$51aR$ 100

@ R$ 101 aR$ 150
® R$ 151 aR$ 200
@ Acima de R$ 200

Fonte: Dados da Pesquisa (2025)

Com base nas respostas obtidas por meio das duas pesquisas realizadas com o publico-
alvo e com clientes da JA Moda Fitness, foi possivel identificar com mais clareza a faixa de

valor considerada ideal para a compra de pecas fitness: entre R$ 51 e RS 100.

Na primeira pesquisa, com 26 respondentes, 69,2% afirmaram que o valor ideal para
adquirir roupas fitness esta entre R$ 51 ¢ R$ 100, faixa que se mostrou majoritaria. Ja na
segunda pesquisa, que buscou entender o quanto as consumidoras costumam pagar por pega, 0s
resultados foram coerentes com a anterior. Cerca de 46,2% disseram pagar entre R$ 51 ¢ R$
100, enquanto outras 23,1% estdo dispostas a investir até R$ 150, desde que enxerguem valor

agregado no produto, como qualidade superior, conforto e durabilidade.
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Diante desses dados, € possivel concluir que a maior parte do publico da marca se sente
confortavel comprando pecas que estejam dentro dessa faixa de preco intermedidria. Por isso,
deve continuar priorizando produtos que se mantenham entre R$ 60 ¢ R$ 100, garantindo

competitividade sem renunciar a qualidade.

4.3 ESTRATEGIAS PROMOCIONAIS

A divulgacdo dos produtos da JA Moda Fitness continuara sendo conduzida de forma
simples, criativa e adequada a realidade do negocio. Como ja possui presenga no Instagram e
jarealiza algumas agdes de promogdes em eventos, a ideia € que a marca adicione mais algumas
praticas e torne mais frequente essas estratégias. A seguir, foi elaborado um quadro com

possiveis a¢des que podem ser adotadas, de forma acessivel e com boa possibilidade de retorno.

Quadro 7 — Estratégias promocionais

Acao Promocional Objetivo Principal | Frequéncia Custo Estimado
Publica¢des no | Engajar o publico e |3 a 5 vezes por |RS 0 (produgdo
Instagram divulgar novos | semana interna)

produtos
Sorteios e brindes Atrair novos | Em datas | RS 50 a RS 100 por

seguidores e gerar | estratégicas acao

movimento na

pagina
Parcerias com | Alcancar novos | Bimestral RS 100 a RS 150 por
influenciadoras locais | publicos de forma parceria

organica
Catdlogos digitais no | Facilitar o processo | Mensal RS 0 (produgdo
WhatsApp de compra e interna)

exposicao dos

produtos
Divulgacao em | Fortalecer a | Conforme RS 100 por evento
academias e eventos | presenca local e | disponibilidade (média)

conquistar novas

clientes.
Cartbes de visita e de | Divulgar a marca no | Trimestral RS 80 (impressdo
fidelidade ponto fisico e simples)

durante entregas

Fonte: Elaborada pela autora (2025)
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Dessa forma, podemos observar que estratégias simples. E de facil execu¢ao fardo uma
grande diferenga, pois vao aumentar a prioriza¢ao do relacionamento com seu publico, além do
fortalecimento da marca de forma digital, valorizando assim a experiéncia do cliente. A questao
¢ que essas agdes devem seguir o tempo determinado, para que possam gerar resultados

constantes, além de fidelizar os consumidores.
4.4 ESTRUTURA DE COMERCIALIZACAO

Atualmente, os principais meios de venda sdo as redes sociais, com destaque para o
Instagram e Whatsapp, onde as pegas sdo divulgadas por meio de publicacdes. E os pedidos
sdo feitos por meio do direct ou pelo link que estd na pagina que leva direto para o chat do
Whatsapp.

Ha também. O atendimento personalizado, em que a empreendedora leva as pecas até
as academias, ou até as residéncias das interessadas, oferecendo praticidade. E comodidade. A
JA Moda Fitness, também conta com um pequeno espago adaptado dentro da residéncia, onde
as clientes também podem ser atendidas presencialmente. Esse local, embora simples, ¢
organizado de forma acolhedora, permitindo que as consumidoras experimentem as pe¢as com
tranquilidade e recebam atendimento individualizado.

E um modelo de comercializagdo informal, mas permite uma maior aproximagio com
o publico, o que fortalece a confiangca com a marca. Porém, ¢ de interesse da empresa, que com
a abertura de um local fisico maior, o canal de distribuicdo ficard com uma forma mais
organizada. E mais vidvel para clientes que fardo as compras presencialmente, além de um

conformo maior para as novas consumidoras da marca.

Quadro 8 — Canais de Vendas

Canal de Venda Descric¢ao Beneficios para a | Frequéncia de
Cliente Utilizacao
Instagram Divulgacao de | Praticidade, Utilizado
produtos por fotos, | agilidade e | diariamente

videos e stories, | visualizagdo
com atendimento | imediata dos

via direct. produtos
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WhatsApp Canal direto para | Contato rapido e | Utilizado
duvidas, envio de | atendimento diariamente
catalogos e | personalizado
fechamento de
pedidos.
Espaco fisico na | Ambiente simples e | Atendimento Conforme
residéncia organizado, com | presencial e | agendamento
araras, provador e | possibilidade de
pecas para pronta- | experimentar 0s
entrega. produtos
Atendimento  em | Exposi¢do de pecas | Facilidade de acesso | Semanal ou
academias em academia | para clientes que ja | conforme
parceira da regido. | frequentam  esses | disponibilidade
espagos
Entregas em | As empreendedoras | Conveniéncia, Sob demanda
domicilio levam os produtos | conforto e
até a casa da cliente | atendimento
para venda ou | personalizado
retirada.
Futuro ponto fisico | Planejado para os | Mais conforto, | Planejado para
comercial proximos anos, com | variedade de | médio prazo
estrutura mais | produtos e
ampla e melhor | profissionalizacdo
visibilidade local. da marca
Marketplaces Plataformas online | Em Entrada  prevista
para ampliar | planejamento/futuro | para breve
alcance e vendas

Fonte: Elaborada pela autora (2025)

Serd necessaria uma melhoria e ampliagdo nos canais de vendas de acordo com o
crescimento da marca. Pensa-se na criagdo de um site ou plataforma para a divulgacdo dos
produtos que teremos para pronto entrega, além da entrada em alguma rede de marketplace ¢
um ponto comercial fisico maior, com objetivo de fortalecer a comercializacdo e, assim

aumentar as vendas, mantendo a proximidade com o cliente.
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4.5 LOCALIZACAO DO NEGOCIO

Atualmente, a JA Moda Fitness esta situada no bairro do Cristo Redentor, em Jodo
Pessoa — PB, como ¢ relatado no item 3.2 no estudo dos concorrentes. O negocio possui um
local fisico na residéncia da empreendedora, de forma adaptada, e exposi¢do das pecas na
academia Proéllife, situada no mesmo bairro.

No entanto, essa ¢ uma forma provisoria para atendimento presencial das clientes, visto
que, ¢ planejada a abertura de um ponto de venda maior, mais estratégico e visivel, capaz de
atrair e receber um fluxo maior de clientes. E oferecer uma experiéncia de compra mais

completa. Dessa forma, selecionariamos a possivel localizagdo a seguir:

Quadro 9 — Informagdes do negdcio

Cristo Redentor Jodo Pessoa Paraiba Brasil
Fone 1 (83) 98811-7308 Fone 2 (83) 98611-3831
Email Joelmaranhal512@gmail.com

Fonte: Elaborada pela autora (2025)

A escolha ¢ por permanecer no bairro Cristo Redentor se da pela base de clientes ja
fidelizada na regido, proximidade com academias locais de fécil acesso para moradoras dos
bairros vizinhos, como Rangel e Geisel, o que permite um atendimento personalizado para os
clientes atuais, com seguranca e estrutura adequada para a proposta da loja. A permanéncia no
mesmo bairro também facilita a logistica de entregas e mantém os custos operacionais mais

acessivelis.

5.0 PLANEJAMENTO OPERACIONAL

5.1 LAYOUT

Atualmente a loja fisica esta localizada na residéncia dos socios, como foi citado
anteriormente, que fica localizada no bairro do Cristo, na cidade de Jodo Pessoa. O ambiente
apesar de simples, conta com itens que ajudam no desempenho das vendas, como balcao,
moveis de exposi¢do das pecas, cabides, ventilador, cortina, espelho, boa iluminagao e espaco
para prova das roupas.

O outro espago que a JA Moda Fitness possui. E um pequeno stand de manequins que

fica exposto em uma academia do bairro, onde estdo exibidas 3 manequins femininas, em cima
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de uma base de madeira, na recep¢do, localizada na entrada da academia. Abaixo podemos

analisar a disposi¢ao dos itens nos dois ambientes descritos:

Figura 20 — Layout da Loja Fisica atual ¢ Local da exposi¢do dos manequins

Loja Fisica: Rua Morise de Miranda Gusmio, 2152 - Cristo Redentor

Provador

Balcao

Movéis de Araras Movéis de Araras

Exposi¢io dos Manequins - Prollife Academia - R. Industrial Danilo da Penha Paiva, 375 - Cristo Redentor

1
i
i
i
I
i
1
i
I
i
[

Recpeio da
academia
Recpegio da
academia

Manequins
expostos

Fonte: Elaborada pela autora (2025)

No entanto, para atender melhor as clientes, e oferecer uma experiéncia de compra ainda
mais profissional, o planejamento prevé mudangas para um ponto comercial em uma
localizagdo estratégica. Dessa forma, o objetivo ¢ dispor de um espaco fisico exclusivo, com
vitrine voltada para rua, area interna mais ampla para circulagdo, provadores maiores € mais
confortaveis e uma area reservada para estoque. Abaixo idealizamos uma possivel ideia layout,

que permitird uma melhor organizacdo, maior visibilidade, e uma ambiente mais agradavel.

Figura 21 — Planejamento elaborado para o espaco fisico futuro

T
B Movéis de Araras E
£ Provador Provador
g
=)
s
= 18 2
Bancada de exposi¢iao = =2
) 8
iz
3]
Movéis de Araras Movéis de Araras

Fonte: Elaborada pelo autor, 2025
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Dessa forma, seria previsto um /ayout, com uma vitrine de entrada expondo os
manequins, permitindo a visualizacdo imediata das pecas para quem passar externamente. Ao
longo das paredes, os mdveis de araras, onde serdo dispostas as pecas, de forma organizada,
como tipo, cor e tamanho. No centro do ambiente, uma bancada de exposi¢ao para apresentar
langamentos, promogdes ou pegas em destaque.

Havera provadores amplos € como boa iluminagdo ao lado direito, e logo a frente o
balcdo de atendimento, que funcionard como ponto central para pagamento, retirada de compras
e suporte as clientes. Ao fundo, um pequeno estoque, que servird para reposi¢do de pecgas no
saldo, e que ficara restrito apenas a equipe. Esse layout, representado na figura acima, visa criar
um melhor fluxo para as clientes e uma experiéncia mais agradavel, onde as consumidoras

ficardo a vontade, para escolher e ver suas pecas, sendo moderna e funcional.

5.2 CAPACIDADE PRODUTIVA

A capacidade da JA Moda Fitness ¢ determinada pelo volume de pegas que ¢ adquirido
junto aos fornecedores em cada compra de reposicao de estoque. Atualmente, cada reposi¢ao
ocorre uma vez ao més, com a compra de aproximadamente 60 pecas por lote, incluindo itens
como leggings, tops, shorts, camisetas, baby look, conjuntos, macacoes. Essa quantidade ¢
distribuida estrategicamente para atender a demanda do publico, levando em consideragao
pecas que as clientes mais gostam de comprar.

Em um novo cenario, que sera a abertura de um novo espago, e a intensificacdo das
estratégias de marketing digital que serdo adotas preveé, consequentemente, o aumento nas
vendas, e assim a compra de um numero maior de pecas, sendo necessario o aumento
gradualmente do volume de compras, prevendo uma média de 120 a 140 pecas por més.

Essa projecao leva em consideragdo a atual base de clientes, e o potencial de novas
consumidoras a serem alcangadas, fazendo com que a reposi¢cdo seja constante, garantindo

variedade de modelos, tamanhos e cores disponiveis, além de novas tendéncias € modelos.

5.2 PROCESSOS OPERACIONAIS

Os processos operacionais da JA Moda Fitness sdo estruturados em um fluxo continuo

que comeca na compra das mercadorias, até o fechamento da compra com a cliente. Com a
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abertura futura do novo ponto fisico, essa organizacao sera otimizada, ja que havera ampliacao

das vendas. E um niimero maior de atendimento presencial.

Figura 22 — Fluxo de Processos Operacionais

4 N 4 N 4 N
Pesquisa basica com Conferéncia e Atendimento
clientes armazenamento presencial e digital
\ J \ J \ J
4 N 4 N 4 N
Planejamento de Precificagao e Fechamento de
compras exposicao das pegas venda e pagamento
\ J \ J \ J
4 N 4 N 4 N
Aquisicdo junto aos Divulgacdo nas redes Entrega das pecas e
fornecedores sociais pds-venda
\ J \ J \ J

Fonte: Elaborada pela autora (2025)

O ciclo do processo se inicia de uma forma mais informal, onde é feita uma pesquisa
basica com as clientes assiduas, perguntando se hé interesse ou necessidade por algum produto,
igual a algum j4 adquirido ou algum novo desejado. Essa abordagem simples e proxima permite
identificar oportunidades de compras mais assertivas.

Com base nas informagdes coletadas, define-se entdo o planejamento de reposi¢ao das
pecas. E a organizacdo da viagem até os fornecedores. Nessa parte, ¢ necessario garantir
condicdes vantajosas, além de selecionar pegas que combinem qualidade, conforto, custo baixo
e tendéncias atuais. E muito importante. Manter produtos de marcas que ja sdo oferecidos e que
possuem uma boa venda.

Ao chegar com a mercadoria, realiza-se assim a conferéncia das pegas, e junto, as notas
fiscais. Sdo analisados os materiais, as cores, costuras e tamanhos, para s6 assim entdo comegar
o0 processo precificacao, separacao e organizagao das pegas para exposicao tanto na loja fisica,
como nos manequins na academia. Paralelamente, ¢ feita a acdo de divulgagao, as clientes sao
avisadas da chegada na nova colecao via Whatsapp. E por meio de fotos e videos, sdo inseridos

nas redes sociais as novidades da loja.
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Sendo desenvolvido o interesse da cliente pela peca, € realizado o atendimento, podendo
ser ele. Presencial ou digital, sendo combinado entre as partes, como sera realizada a prova as
roupas, se a cliente deseja vir até o local fisico, se ela deseja receber a peca em casa, ou se
deseja pegar a peca que esta exposta nos manequins na academia.

A finalizacdo da compra acontece no balcdo caso seja atendimento presencial, ou por
meio de /ink de pagamento ou PIX, caso seja compra online. Apds alguns dias, mantem-se o
contato com a cliente, para verificagao da satisfacdo. E coleta de feedback. Seguindo-se, assim
etapas eficientes, agilidade no atendimento e um relacionamento mais proximo com as

consumidoras.

5.3 NECESSIDADE DE PESSOAL

Atualmente, a operagdo da JA Moda Fitness. Conta com a atuagao direta dos dois socios,
levando em consideragdo que a empresa esta classificada como MEI, podendo assim ter apenas
um funciondrio de carteira assinada, a empresaria prefere trabalhar com equipe reduzida, sendo

ajudada pelos familiares, como o marido e a filha.

A proprietaria e sua filha, ficam responsaveis pela parte do planejamento de compras,
organizag¢do e disponibilizacdo das pecas, assim como precificacdo, divulgacdo e contato com
as clientes. Ja seu socio, e marido, fica com a responsabilidade financeira, definindo orgamentos

para reposi¢ao de mercadorias.

Quadro 10 — Cargos e Fungdo
CARGOE FUNCAO QUALIDADES NECESSARIAS

Proprietaria (Joelma) Experiéncia em vendas, gestdo de estoque,
negociacao com fornecedores, organizagao

administrativa

Sécio (Carlos) Conhecimento em gestdo financeira,
controle de fluxo de caixa, elaboracao de

orcamentos e analise de custos.

Marketing (Sabryna) Habilidade em criagdo de conteudo para
redes sociais, fotografia e edicdo de

imagens.

Fonte: Elaborada pela autora (2025)
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Essa estrutura, embora seja funcional no momento, precisara sofrer uma mudanga diante
do aumento do volume das vendas. E da previsao de expansdao do ponto comercial. O aumento
da equipe visa garantir uma maior agilidade. E a retirada do acumulo de fungdes, além de
melhorar a eficiéncia na gestdo, fortalecendo, assim, a marca. E sustentando o crescimento

projetado para os proximos anos.

6.0 PLANEJAMENTO FINANCEIRO

6.1 ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS FIXOS

De acordo com o Sebrae (2019), os investimentos fixos sdo os bens duraveis adquiridos
pela empresa, com intuito de viabilizar as operagdes, como os mdveis, equipamentos e alguns
utensilios necessarios para o funcionamento da loja. Na JA Moda Fitness. foram considerados
moveis de exposi¢cdo, balcdo de atendimento, manequins, espelho, iluminagdo e demais itens.

O detalhamento desses investimentos nos permite analisar o valor que foi aplicado na estrutura

inicial.

Quadro 11 — Investimento Fixos

Item Quantidade Valor estimado | Total (RS)
(unitario — RS)

Moveis de | 2 300,00 600,00
exposicao
Balcao 1 300,00 300,00
Espelho 1 150,00 150,00
Ventilador de teto | 1 100,00 100,00
pequeno
Cortina de provador | 1 150,00 150,00
Cabides 150 3,00 450,00
Etiquetadora 1 80,00 80,00
Manequins 3 150,00 450,00
Expositor 1 200,00 200,00
TOTAL: 2.480,00

Fonte: Elaborada pela autora (2025)
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Observa-se que o montante aplicado no investimento fixos totaliza R$ 2.480,00, valor
que representa o que foi gasto para a compra desses itens que sdo fundamentais e servem como
base estrutural da JA Moda Fitness. Esses bens garantem uma exposicdo adequada das pegas,

e melhor organizacao do espago de venda.

6.2 INVESTIMENTOS PRE-OPERACIONAIS

Os investimentos pré-operacionais sao aqueles gastos realizados anteriormente ao inicio
das atividades da empresa. E de acordo com Sebrae (2008), exemplos de investimentos pré-
operacionais incluem despesas com reforma, imoéveis, taxas, e acoes de divulgagdo. Abaixo, foi
listado os investimentos pré-operacionais que a JA Moda Fitness, realizou e aqueles que ainda

sdo pagos atualmente.

Quadro 12 — Investimento Pré-operacionais

Item Quantidade Valor unitario (R$) | Total (R$)
Registro do MEI 1 0,00 0,00
Marketing inicial Mensal 0,00 0,00
Divulgacao em | 1 200,00 200,00
eventos/academias

TOTAL: 200,00

Fonte: Elaborada pela autora (2025)

Foi totalizado o valor de R$ 200,00, representando o valor de um voucher que foi
investido em um evento de auldo, no inicio das atividades da empresa. Outros investimentos,
como marketing, sao feitos pela filha da empresaria, logo sem nenhum valor adicionado, e o
registro do MEI, também sem custo, ja que ndo ¢ agregado valor na abertura desse tipo regime

tributario.

6.3 CAPITAL DE GIRO

O capital de giro consiste no meios necessarios para custear o ciclo operacional da
empresa, permitindo cobrir despesas e manter os estoques até o recebimento das vendas. Para

Rosa (2013), ¢ essencial planejar o capital de giro, pois facilitara o equilibrio financeiro, que as
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atual da JA Moda Fitness, levando em consideragdo o cenario atual:

Quadro 13 — Contas a Receber (Prazo Médio de Vendas)

Prazo médio de | % Numero de dias Média Ponderada
vendas

A vista 70% 0 0

A prazo (30 dias) 30% 30 9

Prazo médio total 9 dias

Fonte: Elaborada pela autora (2025)

Quadro 14 — Fornecedores (Prazo Médio de Compras)

Prazo médio de | % Numero de dias Média Ponderada
compras

A vista (compra | 60% 0 0

feita diretamente no

fornecedor)

A vista (pedido | 40% 2 1

feito para entrega)

Prazo médio total 1 dia

Fonte: Elaborada pela autora (2025)

Quadro 15 — Estoques (necessidade média de estoques)

Necessidade média de estoque

Numero de dias

4 meses 120 dias
Fonte: Elaborada pela autora (2025)
Quadro 16 — Caixa Minimo
Item Valor (RS)
Custo fixo mensal (Aluguel espago | 126,90

academia: R$ 50,00; MEIL: R$ 76,90)

Custos variaveis (estoque ja considerado) | -
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Custo total da empresa 126,90
Custo diario (126,90/30) 4,23
Necessidades liquida de capital de giroem | 128
dias

Caixa minimo 541,44

Fonte: Elaborada pela autora (2025)

Quadro 17 — Capital de Giro (Resumo)

Investimento financeiros RS
Estoque inicial 1.400,00
Caixa minimo 541,44
Total do capital de giro 1.941,44

Fonte: Elaborada pela autora (2025)

Em um cenario futuro, a JA Moda fitness planeja expandir suas operagdes para um ponto

fisico maior, logo devemos levar em consideragdo algumas alteragdes que implicardo um

aumento considerdvel nos valores que citamos acima. Esses elementos vao impactar

diretamente o capital de giro, pois aumentara a necessidade de novos recursos para garantir o

equilibrio financeiro.

Quadro 18 — Caixa minimo (Estimativas Para Aluguel De Espaco Fisico Maior)

Item

Valor (RS$) — Aluguel R$
500

Valor (RS$) — Aluguel
RS 600

Custo fixo mensal (Aluguel
do espago da academia: R$
50,00; MEIL: R$ 76,90;
Aluguel de um local futuro:
R$ 500,00 a 600,00; Energia:
RS 300,00; Agua: R$ 100,00;
Produtos de RS

80,00)

limpeza:

1.106,90

1.206,90

Custos variaveis (estoque ja

considerado)

Custo total da empresa

1.106,90

1.206,90
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Custo diario 36,90 40,23
Necessidades  liquida  de | 4.723,20 5.149,44
capital de giro em dias

Caixa minimo 4.723,20 5.149,44

Fonte: Elaborada pela autora (2025)

Quadro 19 — Capital de Giro (Resumo - Estimativas Para Aluguel De Espaco Fisico Maior)

Investimento financeiros RS - Aluguel RS 500 RS - Aluguel RS 600
Estoque inicial 1.400,00 1.400,00
Caixa minimo 4.723,20 5.149,44
Total do capital de giro 6.123,20 6.549,44

Fonte: Elaborada pela autora (2025)

Agora vamos apresentar um comparativo dos dados, em relagdo a valores atuais com

valores que possivelmente serdo acrescentados apos a mudanga para um local fisico maior,

levando em consideracao que esse € um planejamento futuro da empresa.

Quadro 20 — Comparativos de Valores Em Relacdo Ao Capital De Giro, Caixa Minimo e Custo Fixo

Descricao Cenario atual (RS) | Cenario futuro | Cenario futuro
(Aluguel — RS 500) | (Aluguel — RS 600)

Aluguel do espaco | 50,00 50,00 50,00

da academia

MEI 76,90 76,90 76,90

Aluguel do ponto | - 500,00 600,00

fisico

Energia - 300,00 300,00

Agua - 100,00 100,00

Produtos de | - 80,00 80,00

limpeza

Custo fixo mensal 126,90 1.106,90 1.206,90

Caixa minimo 541,44 4.723,20 5.149,44

Estoque inicial 1.400,00 1.400,00 1.400,00

Capital de giro total | 1.941,44 6.123,20 6.549,44
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Fonte: Elaborada pela autora (2025)
Figura 23 — Comparativos de valores em relagdo ao capital de giro, caixa minimo e custo fixo

Comparativo de Capital de Giro: Cenario Atual x Futuro

B Custo Fixo
mm Caixa Minimo
6000} mmm Capital de Giro Total

5000 ¢

4000t

Valores (R$)

30001

20001

1000+

Futuro R$500 Futuro R$600
Fonte: Elaborada pela autora (2025)

Dessa forma, em uma analise comparativa, o capital de giro atual da JA Moda Fitness
terd um aumento significativo apos a abertura de um novo espago fisico. Observa-se que no
cendrio atual, apresenta um capital de giro de R$ 1.941,44, e tem uma projecdo para o futuro
que varia entre R$ 6.123,20 ¢ R$ 6.549,44, triplicando os valores.

Esse crescimento reflete os novos custos fixos adicionais que a empresa devera ter,
como aluguel, energia, agua. E produtos de limpeza, além de um novo valor de caixa minimo
que sera necessario para manter as operagoes estaveis. Concluimos. Que serd necessario um
bom planejamento prévio ja que as responsabilidades financeiras aumentaram

significativamente.

6.4 INVESTIMENTO TOTAL

Segundo Dornelas (2016), o planejamento financeiro deve estar sempre alinhado ao
planejamento estratégico do negocio, dessa forma, ao definir os investimentos necessarios,
auxilia o empreendedor a compressdo ndo apenas de valores atuais, mas também de recursos
que sdo indispensaveis para manté-lo em operagao.

No caso da JA Moda Fitness, realizamos um levamento de como esta o cenario atual e

projecdes para o futuro, levando em consideracgdo. A ideia de abertura de um novo espaco fisico
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dos custos com os futuros investimentos.
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Quadro 21 — Investimentos Totais Com Comparativos

Descricao dos | Cenario atual (RS) | Cenario  Futuro | Cenario  Futuro
investimentos (Aluguel — RS 500) | (Aluguel — RS 600)
Investimentos fixos | 4.000,00 4.000,00 4.000,00

Capital de Giro 1.941,44 6.123,20 6.549,44
Investimentos pré- | - - -

operacionais

TOTAL (1+2+3) 5.941,44 10.123,20 10.549,44

Fonte: Elaborada pela autora (2025)

Analisamos que, como a JA Moda Fitness, vem funcionando de uma forma mais enxuta
atualmente, o investimento demandado total é de R$ 5.941,44, valor esse que é proveniente de
recursos proprios, € do capital de giro. Nos cendrios futuros, poderd haver uma variagao entre
R$ 10.123,20 ¢ R$ 10.549,44, dependendo do valor do aluguel, que se pretende pagar. Dessa
forma, entendemos que embora os custos aumentem, a empresa ja vem se planejando para que
essa expansao seja de forma responsavel, mantendo a sustentabilidade financeira. A

independéncia. Por meio de recursos proprios.

6.5 ESTIMATIVA DO FATURAMENTO MENSAL DA EMPRESA

No planejamento financeiro da JA Moda Fitness. Serd essencial prever o faturamento
que a empresa conseguira alcancar de acordo com os produtos principais ofertados. Para isso,
fizemos uma estimativa de quantidade de vendas, com os precos unitdrios praticados e o
faturamento total esperado. Permite-se, assim compreender o potencial da receita da empresa,

e avaliar o negdcio em curto prazo.

Quadro 22 — Estimativa de Faturamento Mensal

Produto Quantidade Preco de venda | Faturamento total
(estimada de | unitario (R$) (em RS)
vendas)

Leggings 10 90,00 900,00

Top 10 40,00 400,00
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Shorts 8 40,00 320,00
Camisetas 8 40,00 320,00
Baby Look 10 45,00 450,00
Conjuntos 10 110,00 1.100,00
Macacao 3 80,00 240,00
Bermudas 10 45,00 450,00
TOTAL 69 - 4.180,00

Fonte: Elaborada pela autora (2025)

Dessa forma, observa-se que a loja vem alcangando um faturamento mensal de
aproximadamente de R$ 4.180,00, considerando uma projecao realista das vendas. Porém, com
o novo planejamento de abertura de um espago fisico maior. E consequentemente, a venda de

mais produtos, ¢ de se esperar um maior faturamento mensal, como podemos analisar a seguir.

Quadro 23 — Estimativa De Faturamento Para o Futuro Com a Abertura Do Novo Espaco Fisico

Produto Quantidade Preco de venda | Faturamento total
(estimada de | unitario (RS) (em RS)
vendas)

Leggings 15 90,00 1.350,00

Top 12 40,00 480,00

Shorts 10 40,00 400,00

Camisetas 10 40,00 400,00

Baby Look 15 45,00 675,00

Conjuntos 15 110,00 1.650,00

Macacao 5 80,00 400,00

Bermudas 12 45,00 540,00

TOTAL 94 - 5.895,00

Com base nessas estimativas, prevemos que com a expansao do espaco fisico, e aumento

das compras e vendas de mais quantidade de pecas, o faturamento mensal conseguira aumentar

Fonte: Elaborada pela autora (2025)
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aproximadamente 41% em relacdo ao atual. Essa previsdo financeira ird ajudar na tomada de

decisdo e nos investimentos que serdo feitos.

6.6 ESTIMATIVA DOS CUSTOS DE COMERCIALIZACAO

Os custos de comercializacdo sdo aqueles diretamente relacionados as vendas,
incluindo impostos, comissdes. E taxas que podem incidir sobre a receita. No caso da JA Moda
Fitness, a empresa esta enquadrada no regime Microempreendedor Individual (MEI), e os
tributos sdo recolhidos mensalmente de forma simplificada. Conforme aponta do SEBRAE
(2019), esse tipo de regime permite que os pequenos empreendedores tenham maior

previsibilidade sobre seus custos tributarios.

Quadro 24 — Estimativa de Comercializacdo Atual

Descricao % Faturamento Custo total (RS)
estimado

Impostos
SIMPLES (DAS - | Valor Fixo - 76,90
MEI)

Gastos com vendas

Propaganda - - 0,00
(Fortalecimento
digital)

Taxa das | 5% 4.180,00 209,00
maquinetas de
cartdo de crédito
TOTAL 285,90

Fonte: Elaborada pela autora (2025)

Com o possivel aumento de faturamento depois da expansdo do espago fisico, como
consequéncia alguns valores serdo alterados. Entdo ¢ apresentado a seguir, como ficard a

estimativa de custo, diante da futura situagao.

Quadro 25 — Estimativa De Custos De Comercializagdo Futuro

Descricao % Faturamento Custo total (RS)

estimado

Impostos
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SIMPLES (DAS -
MEI)

Valor Fixo

76,90

Gastos com vendas

Propaganda
(Fortalecimento
digita, Marketing e
etc.)

150,00

Taxa das maquinetas

de cartdo de crédito

5%

5.895,00

294,75

TOTAL

521,65

Dessa forma, como ja previsto, os custos de comercializagdo terdo um significativo
aumento, ja que no cenario atual, a JA Moda Fitness, tem um custo médio de R$ 285,90,
enquanto em um cenario futuro esse valor sobe para R$ 521,65. Porém, isso mostra que mesmo

com o crescimento da empresa, os custos permanecem sob controle. E garantem uma boa

Fonte: Elaborada pela autora (2025)

viabilidade para expansdo planejada.

6.7 APURACAO DOS CUSTOS DAS MERCADORIAS VENDIDAS

O custo de mercadorias vendidas (CMV) representa o valor gasto na aquisicdo dos

produtos que serao vendidos. Segundo Rosa (2013), esse calculo ¢ fundamental para definir o

preco de venda e para controle da margem bruta do negocio.

Quadro 26 — Estimativa De Custo De Materiais Atual

Produto/Servigo Est. Vendas | Custo Unit. (R§) | CMV (RS)
(unid.)

Leggings 10 55,00 550,00
Top 10 22,00 220,00
Shorts 25,00 200,00
Camisetas 22,00 176,00
Baby Look 10 25,00 250,00
Conjuntos 10 60,00 600,00
Macacao 3 45,00 135,00
Bermudas 10 25,00 250,00
TOTAL 69 - 2.381,00




Fonte: Elaborada pela autora (2025)
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Agora vamos fazer o comparativo de acordo com as aquisi¢des das pecas com o cenario

futuro, ja que teremos um aumento nas compras. E consequentemente no valor dos custos de

materiais.

Quadro 27 — Estimativa De Custo De Materiais No Cenario Futuro

Produto/Servigo Est. Vendas | Custo Unit. (R$) CMYV (RS)
(unid.)

Leggings 15 55,00 825,00
Top 12 22,00 264,00
Shorts 10 25,00 250,00
Camisetas 10 22,00 220,00
Baby Look 15 25,00 375,00
Conjuntos 15 60,00 900,00
Macacao 5 45,00 225,00
Bermudas 12 25,00 300,00
TOTAL 69 - 3.359,00

Fonte: Elaborada pela autora (2025)

Analisamos que, com a implementacao do cendrio futuro. E o aumento de vendas

previstas, havera necessidade de maior investimento e aquisicdo de um volume maior de

produtos para o estoque, com o aumento do CMV de R$ 2.381,00, para RS 3.359,00,

representando um aumento de 41,1%.

6.8 ESTIMATIVAS DE CUSTOS FIXOS OPERACIONAIS MENSAIS

Nesse ponto vamos fazer uma analise importante, que ¢ como os custos fixos mensais

vao variar, fazendo um comparativo com a nossa atual situa¢do e nosso planejamento futuro,

visto que sera uma mudanga significativa, € os custos acompanharam esse avango do negocio.

Quadro 28 — Comparativo Dos Custos Fixos Operacionais.

Descri¢ao Cenario Atual (RS) Cenario Futuro (RS)
Aluguel / Espaco academia 50,00 500,00 /600,00

MEI (tributacao fixa) 76,90 76,90

Agua - 80,00
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Energia elétrica - 200,00

Internet - 100,00

Pré-labore - 500,00
Manutengdo de equipamentos - 70,00

Material de limpeza - 50,00

Material de escritorio - 40,00
Depreciacao - 50,00

Outras despesas - 80,00

Total 126,90 1.746,90/1.846,90

Fonte:

Atualmente, os custos fixos operacionais sdo muitos baixos, somando R$ 126,90
mensais, valor que vem garantindo uma manuten¢do minima das operagdes. No entanto com a

migragdo para um ponto comercial maior, o valor projetado ficara entre R$ 1.746,90 ¢ R$

Elaborada pela autora (2025)

1.846,90, o que representa um acréscimo expressivo

6.9 DEMOSTRATIVOS DE RESULTADOS DO EXERCICIO

De acordo com o SEBRAE (2019), a DRE. E uma ferramenta essencial para avaliar a

viabilidade economica do negdcio, pois permite comparar a receita gerada com os custos €

despesas, verificando se a empresa esta operando com lucro ou prejuizo. Dessa forma, vamos

fazer uma analise dos cenarios.

Quadro 29 — DRE Com Comparativos De Cenarios

Descri¢ao Atual Futuro — Aluguel | Futuro — Aluguel
(RS) 500 (RS) 600 (RS)

Receita Total com Vendas 4.180,00 | 5.895,00 5.895,00

Custos Variaveis Totais (CMV) 2.381,00 | 3.359,00 3.359,00

(-) Impostos sobre vendas (MEI) 76,90 76,90 76,90

(-) Gastos com vendas (maquineta + | 209,00 44475 444,75

marketing)

Margem de Contribui¢ao (Receita | 1.513,10 | 2.014,35 2.014,35

— CMV — Impostos — Gastos)
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Custos Fixos Totais 126,90 1.746,90 1.846,90
Resultado Operacional (Lucro) 1.386,20 | 267,45 167,45
% Lucro sobre Receita 33,1% 4,5% 2.8%

Fonte: Elaborada pela autora (2025)

Observa-se. Que o cenario atual da JA Moda Fitness apresenta um resultado positivo
muito expressivo, com um lucro operacional de R$ 1.386,20, representando 33,1% da receita,
J& que possui uma carga baixa de custos. J4 no cenario futuro, entendemos que inicialmente

mesmo com o aumento do faturamento, os custos fixos elevados irdo reduzir a margem de lucro.

Isso nos mostra, que a expansao serd financeiramente viavel se for acompanhada de uma
boa estratégia de vendas, além do controle de despesas. E um plano de marketing eficiente,
garantindo assim, um crescimento estrutural que ndo comprometa a lucratividade. E que tenda

a aumentar com o passar do tempo.

6.10 INDICADORES DE RESULTADO

6.10.1 PONTO DE EQUILIBRIO

O ponto de equilibrio se trata de instrumento que serve para identificar o volume minimo
de vendas necessario para que a empresa cubra todos seus custos. De acordo com Oliveira
(2014). Esse ponto, representa 0 momento em que a receita se iguala ao custo total, sendo assim
ideal, a analise de viabilidade da empresa. A seguir, foi gerado o calculo para JA Moda Fitness,
de acordo com a férmula do ponto de equilibrio, e utilizando o cenario atual, e cendrios pos
expansdo:

IMC= (RECEITA — CUSTOS VARIAVEIS TOTAIS) / RECEITA
PE= CUSTOS FIXOS TOTAIS / IMC

Quadro 30 — Ponto De Equilibrio

Cenario Receita CMV Impostos Gastos com | Custos Fixos
(R9) (R9) (R9) vendas (R$) (R9)
Atual 4.180,00 2.381,00 | 76,90 209,00 126,90
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Futuro 5.895,00 — 76,90 444,75 1.746,90
(aluguel 500)
Futuro 5.895,00 — 76,90 444,75 1.846,90
(aluguel 600)

Fonte: Elaborada pela autora (2025)

Sendo assim, temos:

Quadro 31 — Ponto De Equilibrio — Cenario Atual

Cenario atual
IMC= (4.180 —2.381 — 76,90 — 209) / 4.180 = 0,362 — 36,20%
PE = 126,90/ 0,362 =R$ 350,57
Fonte: Elaborada pela autora (2025)
Quadro 32 — Ponto De Equilibrio — Cenario Futuro R$500

Cenirio futuro (aluguel RS 500)
IMC =2.014,35/5.895 = 0,342

PE =1.746,90/ 0,342 =R$ 5.112,31
Fonte: Elaborada pela autora (2025)

Quadro 33 — Ponto De Equilibrio — Cenario Futuro R$600
Cenario futuro (aluguel RS 600)
IMC =2.014,35/5.895 = 0,342
PE = 1.846,90/ 0,342 = R$ 5.404,96

Fonte: Elaborada pela autora (2025)

Dessa forma, entendemos que, para o cendrio atual, a JA Moda Fitness, empata em
média R$ 351 em vendas, porém, com a mudanga de cenario. E abertura de um novo espaco,
os custos fixos terdo um salto. E, assim o equilibrio subira para R$ 5.112,00 com um aluguel
de 500 reais, e R$ 5.404,96, com um aluguel de 600 reais. Isso confirma que a necessidade de

volume de vendas deve ser bem maior ap6s a mudanga.

6.10.2 LUCRATIVIDADE

A lucratividade tem o poder de medir quanto o faturamento vai se transformar em lucro

liquido no final do més. Como destaca Gitman (2010), a lucratividade ¢ um importante
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parametro para saber como estar a saude financeira do negdcio, pois vai indicar a capacidade
de converter a receita em retorno. Dessa forma, vamos medir em todos os cenarios. A

lucratividade da JA Moda Fitness, seguindo a formula:

LUCRATIVIDADE= LUCRO LiQUIDO / RECEITA TOTAL X 100

Quadro 34 — Lucratividade — Todos Os Cenarios

Cenario Lucro (RS) | Receita (RS) | Lucratividade
Atual 1.386,20 4.180,00 33,1%

Futuro (aluguel 500) | 267,45 5.895,00 4,5%

Futuro (aluguel 600) | 167,45 5.895,00 2,8%

Fonte: Elaborada pela autora (2025)

Concluimos que, no cendrio atual, a empresa retém aproximadamente 33% do que
fatura, que ¢ um Otimo cendrio para o negocio. J& quando analisamos com o espago novo,
observamos que a lucratividade tera uma queda significativa, por causa do aumento dos custos
fixos. Por isso, a solugdo sera a venda de mais produtos e a dilui¢do dos custos, para poder

recuperar a margem.

6.10.3 RENTABILIDADE

Segundo Matarazzo (2010), a rentabilidade ¢ um dos pontos mais importante para
analise da atratividade de um negocio. Ou seja, a rentabilidade vai comparar o lucro com o
capital investido, sendo essencial para avaliar se o dinheiro aplicado esta realmente trazendo

retorno. Para isso, utilizaremos a formula:

RENTABILIDADE= LUCRO LIiQUIDO / INVESTIMENTO TOTAL X 100

Quadro 35 — Rentabilidade — Todos Os Cenarios

Cenario atual Cenario futuro (R$ 500) | Cenario futuro (RS 600)
1.386,20/5.941,44 x 100=| 267,45/ 10.123,20 x 100 = | 167,45/ 10.549,44 x 100 =
23,33% ao més 2,64% ao més 1,59% ao més

Fonte: Elaborada pela autora (2025)
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Como vimos também nos outros quadros, o cenario atual ¢ de forma disparada o melhor
entre os indices, e em relagdo a rentabilidade do negdcio, o capital investido hoje, remunera
muito bem, e apds a expansdo sofrerd uma queda expressiva. Porém, para melhorar essa

rentabilidade futura, o plano sera elevar o faturamento.

7.0 CONSTRUCAO DE CENARIOS

Para Dornelas (2016), ¢ essencial a simulacdo de cendrios para o negdcio, ja que
devemos levar em consideracao circunstancias pessimistas, provaveis e otimistas. Por isso, a
JA Moda Fitness tera suas estimativas financeiras analisadas. Em trés cenarios distintos,
visando entender os impactos das variagcdes no faturamento, custos. E consequentemente, no

lucro.

Quadro 36 — Projecdes De Cenarios Financeiros

Descricao Cenario Cenario Cenario
Pessimista Provavel Otimista
Valor (R$) | (%) Valor (R$) | (%) Valor (RS) | (%)
Receita total com | 4.000,00 100% | 5.895,00 100% | 6.500,00 100%

vendas

-) Custos | 2.800,00 70% | 3.359,00 57% | 3.500,00 54%
variaveis (CMV)

-) Impostos | 76,90 1,9% | 76,90 1,3% | 76,90 1,2%
sobre vendas

(=) Gastos com | 250,00 6,3% | 444,75 7,5% | 500,00 7,7%
vendas

Subtotal 1| 873,10 21,8% | 2.014,35 34,2% | 2.423,10 | 37,3%

(Margem de
contribuicio)

(—) Custos fixos | 1.000,00 25% | 1.746,90 29,6% | 1.800,00 | 27,7%

totais
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Resultado —126,90 -3,1% | 267,45 4,5% | 623,10 9,6%
Operacional

(Lucro/Prejuizo)

Fonte: Elaborada pela autora (2025)

Podemos observar que essa simulag@o revela a importancia de um bom planejamento
financeiro para JA Moda Fitness. No cenario pessimista, vemos que o prejuizo operacional
resultante da queda das vendas. E do aumento dos custos, reforca a necessidade de estratégias
para a diminuicao de despesas. E controle de estoque

Ja no cendrio provavel, ¢ evidenciado que a empresa. Pode manter resultados positivos,
embora contidos, j4 que tem o planejamento de expansdo do negocio, exigindo assim, um
esfor¢co maior em marketing. E um aumento no volume de vendas para sustentar a lucratividade.

Quando analisamos um cenario otimista, observamos um crescimento significativo na
margem de contribui¢do e no lucro, resultado esse. Que pode ser alcangado com boas praticas
de gestdo, fidelizagdo de clientes e ampliagdo da presenca no mercado.

Assim, ¢ refor¢cado que embora a expansao da JA Moda Fitness, envolva riscos, ela ¢
bastante viavel, porém, deve ser acompanhada de boas estratégias de vendas, ¢ um bom controle

financeiro, além, da constante adaptacao das demandas do mercado.



58

REFERENCIAS

BLING. Mercado fitness no Brasil: dados e tendéncias para 2025. Blog Bling, 24 abr.
2025. Disponivel em: https://blog.bling.com.br/mercado-fitness-no-brasil/. Acesso em: 13 jul.
2025.

DORNELAS, J. C. A. Empreendedorismo: transformando ideias em negocios. 6. ed. Rio
de Janeiro: Empreende, 2016.

EXPOECOMM. Comportamento de compra de produtos fitness no Brasil. Expoecomm.
Disponivel em: https://www.expoecomm.com.br/35percent-dos-brasileiros-preferem-
comprar-produtos-esportivos-em-lojas-virtuais?utm_source=chatgpt.com. Acesso em: 23 mar.
2025.

FASHION NETWORK. Entrevista Lycra® revela habito de compra de pecas fitness.
Fashion Network Brasil. Disponivel em: https://br.fashionnetwork.com/news/Entrevista-
lycra-revela-habito-de-compra-de-pecas-fitness%2C542689.html?utm_source=chatgpt.com.
Acesso em: 23 mar. 2025.

GITMAN, L. J. Principios de administragao financeira. 12. ed. Sdo Paulo: Pearson Prentice
Hall, 2010.

JA MODA FITNESS. Pesquisa de analise de mercado. [formulario eletronico]. Disponivel
em: https://docs.google.com/forms/d/1fE-ZzBbvR S-
uW08V4doY7cK0agcQkcHOnLt4 VQzVxI/edit#responses. Acesso em: 04 ago. 2025

JA MODA FITNESS. Pesquisa sobre perfil das clientes e comportamento de compra.
[formulario eletronico]. Disponivel em:
https://docs.google.com/forms/d/10dtJKgiPjm3q6aA1FQPLrjVi9WTqrx T4 EKfuFy TPs/edit
#responses. Acesso em: 04 ago. 2025.

KOTLER, P.; KELLER, K. L. Administracao de marketing. 14. ed. Sao Paulo: Pearson
Prentice Hall, 2012.

MATARAZZO, D. C. Analise financeira de balancos: abordagem basica e gerencial. 7.
ed. Sao Paulo: Atlas, 2010.

MOURA, V. R. O estilo de vida saudavel e seu impacto no consumo de moda.
ResearchGate, 2017. Disponivel em:

https://www.researchgate.net/publication/321982881 O ESTILO DE VIDA SAUDAVEL
E SEU IMPACTO NO_CONSUMO DE MODA. Acesso em: 23 mar. 2025.

OLIVEIRA, D. P. R. Planejamento estratégico: conceitos, metodologia e praticas. 30. ed.
Sao Paulo: Atlas, 2014.

ROSA, C. A. Como elaborar um plano de negdcios. Brasilia: SEBRAE, 2013.
SEBRAE. Como elaborar um plano de negécios. Brasilia: SEBRAE, 2008.

SEBRAE. Como elaborar um plano de negdcios. Brasilia: SEBRAE, 2019.



59

SEBRAE. Moda Fitness: Tendéncia além das academias. Disponivel em:
https://bibliotecas.sebrae.com.br/chronus/ARQUIVOS CHRONUS/bds/bds.nsf/976866dd79¢c
805d9acebe8055ec1614d/%24File/19614.pdf. Acesso em: 23 mar. 2025.

SEBRAE. O movimentado universo da moda fitness. Disponivel em:
https://sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/o-movimentado-universo-da-moda-
fitness,a439¢58b21861810VgnVCM100000d701210aRCRD. Acesso em: 9 mar. 2025.



60

APENDICE
1. PESQUISA — ANALISE DE MERCADO (GOOGLE FORMS)
Qual faixa etaria vocé pertence?
Menos de 18
18a25
26 a 35
36a45
46 ou mais
Vocé pratica atividades ou exercicios fisicos regularmente?
Sim
Nao
As vezes
Com que frequéncia vocé compra roupas fitness?
Semanalmente
Mensalmente
Raramente
Nunca
Onde vocé costuma comprar roupas fitness?
Loja fisica
Loja online

Instagram
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Outro

O que mais influéncia sua decisdo de compra? (marque até 2 opcdes)
Preco

Conforto

Marca

Estilo

Elasticidade

Vocé costuma usar roupas fitness para atividades além da pratica esportiva (ex: no dia a

dia, lazer)?

Sim

Nao

As vezes

Qual a faixa de preco ideal para vocé na compra de roupas fitness?
Até R$ 50

De R$ 51 aR$ 100

De R$ 101 aR$ 150

Acima de R$ 150

Quais canais voceé utiliza para se informar sobre moda fitness?
Instagram

TikTok

YouTube



Sites/blogs especializados

Outro
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2. PESQUISA - PERFIL DOS CLIENTES (GOOGLE FORMS)

Qual sua faixa etaria?

Menos de 18 anos

18 a 24 anos

25 a 34 anos

35 a 44 anos

45 anos ou mais

Qual é o seu estado civil?

Solteira

Casada

Divorciada

Unido estavel

Prefiro ndo dizer

Qual ¢é a sua ocupagao?

Ex: estudante, autonoma, CLT, empreendedora, dona de casa, etc.

Qual a sua renda mensal média?

Menos de R$ 1.000

De R$ 1.001 a R§ 2.500

De R$ 2.501 a R$ 4.000

De R$ 4.001 a R$ 6.000

Acima de R$ 6.000
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Qual seu nivel de escolaridade?

Ensino Fundamental incompleto

Ensino Fundamental completo

Ensino Médio incompleto

Ensino Médio completo

Ensino Superior incompleto

Ensino Superior completo

Pos-graduagdo ou mais

Em qual cidade/bairro vocé mora?

Com que frequéncia vocé costuma comprar roupas fitness?
Toda semana

1 vez por més

A cada 2 a 3 meses

S6 quando preciso renovar meu guarda-roupa

Quase nunca

Quando vocé compra roupa fitness, costuma adquirir:
Conjuntos completos

Apenas leggings/calcas

Apenas tops

Apenas camisetas

Acessorios fitness (meias, luvas, etc.)
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Onde vocé costuma comprar roupas fitness?
Instagram/WhatsApp

Loja fisica Fitness

Lojas de departamento (Riachuelo, Renner, etc.)
Shopee/Shein

Marcas famosas (ex: Nike, Adidas, etc.)

Quanto vocé costuma gastar por peca de roupa fitness?
Menos de R$ 50

R$ 51 aR$ 100

R$ 101 aR$ 150

R$ 151 aR$ 200

Acima de R$ 200

Na sua opinido, o que mais influéncia sua decisdo de compra de roupa fitness?
Preco

Qualidade

Conforto

Marca

Estilo/modelo

Atendimento da loja

Facilidade de pagamento

Frete
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Vocé prefere pagar como? *
Pix

Cartao de crédito (a vista)
Cartao de crédito (parcelado)
Dinheiro

Boleto

Link de pagamento

Se vocé pudesse sugerir algo para melhorar a experiéncia de compra de roupas fitness, o

que seria?



