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Manual de assinaturas para varejistas  
de flores e plantas ornamentais 

 
Como estruturar, testar e operar uma receita recorrente com entregas viáveis e clientes bem atendidos. 
Este manual traz um roteiro para floriculturas, lojas de plantas e pequenos garden centers. A assinatura 
funciona quando resolve uma compra repetida do cliente, cobre todos os custos e pode ser cumprida 
com regularidade. Comece com um piloto pequeno e só amplie depois de medir a margem e a qualidade 
das entregas. 

1. Diagnostique a demanda 
Revise os últimos três a seis meses de pedidos. Separe compras recorrentes de flores para recepção, 
mesa, escritório ou presente; reposição de plantas; e manutenção de vasos. Converse com clientes 
frequentes sobre frequência, orçamento, local de entrega, preferências, restrições de espécies e 
disponibilidade para receber. 

• Escolha um público inicial com necessidade previsível: empresas com recepção, restaurantes, 

clínicas, hotéis ou consumidores que renovam arranjos em casa. 

• Anote o que já compram, quanto gastam, quando precisam receber e o que costuma causar 

frustração: esquecimento, escolha, transporte ou cuidado. 

• Evite prometer uma espécie específica o ano todo. Trabalhe com categorias, porte, paleta e 

substituições previamente combinadas. 

2. Escolha uma oferta simples 

 

Modelo Entrega possível Ponto de atenção 

Flores recorrentes 
Arranjo semanal ou quinzenal 

para casa ou negócio 
Definir tamanho, durabilidade 
esperada e janela de entrega. 

Plantas do mês 
Uma planta ornamental 
mensal com cartão de 

cuidados 

Adequar espécie à luz, espaço 
e presença de pets ou 

crianças. 

Reposição e cuidado 
Insumos e visita programada 
para vasos, quando houver 

capacidade técnica 

Descrever exatamente o 
serviço, área e materiais 

incluídos. 

Clube de vantagens 
Mensalidade com benefícios e 

acesso a novidades 
Calcular uso provável dos 

benefícios e regras de resgate. 

 
Para começar, ofereça apenas um ou dois planos, com poucas opções de tamanho e frequência. 
Considere retirada na loja como alternativa à entrega. 
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3. Descreva a promessa antes de vender 
Em uma página, informe produto ou serviço incluído, quantidade, frequência, área atendida, janela de 
entrega, preço, data e meio de cobrança. Explique como confirmar endereço, mudar preferências, 
pausar, remarcar, substituir item indisponível e cancelar. Fotos podem ilustrar o padrão, mas a 
composição deve permitir variação sazonal. 
Exemplo de oferta: “Um arranjo de flores da estação, tamanho médio, entregue a cada 15 dias na região 
atendida. A paleta é escolhida no cadastro e a composição varia conforme disponibilidade. Alterações 
devem ser solicitadas até dois dias úteis antes da montagem.” Ajuste prazos à sua operação real. 

4. Calcule o preço por entrega e por mês 
Some flores ou plantas, embalagem e cartão, perdas esperadas, mão de obra de montagem, transporte, 
taxas de cobrança e uma parcela dos custos fixos. Inclua margem suficiente para reposições e 
imprevistos. Se houver várias entregas no mês, multiplique os custos variáveis por sua frequência antes 
de comparar com a mensalidade. 
 

Exemplo ilustrativo por entrega Valor 

Produto e insumos R$ 38 

Embalagem e cartão R$ 7 

Montagem e perdas previstas R$ 12 

Entrega R$ 13 

Total variável R$ 70 

 
Em duas entregas mensais, o custo variável estimado é R$ 140. Se a mensalidade for R$ 190, sobram R$ 
50 para taxas, custos fixos e lucro. Esse saldo não é lucro líquido. Substitua todos os números pelos seus 
custos e simule aumento de fornecedores, perda de flores e rota com poucos pedidos. 

5. Organize a operação 

• Cadastro: nome, contato, endereço, instruções de acesso, data de início, preferências e restrições 

relevantes para escolha da planta. 

• Calendário: cobrança, compra com fornecedor, montagem, despacho, confirmação da entrega e 

contato após o primeiro ciclo. 

• Estoque: reserve o volume contratado e tenha alternativas aprovadas por categoria, cor ou faixa de 

valor; registre perdas e trocas. 

• Entrega: agrupe assinantes por região e dia, defina limite de pedidos por rota e registre ausência do 

destinatário e nova tentativa. 

• Qualidade: escolha produtos apropriados à duração prometida, acondicione para transporte e envie 

instruções simples de conservação. 

Use uma planilha com uma linha por assinatura: cliente, plano, valor, próxima cobrança, status do 
pagamento, próxima entrega, custo real, observações e data de cancelamento. Restrinja o acesso aos 
dados a quem precisa operar o serviço. 
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6. Faça um piloto com clientes conhecidos 
Apresente a proposta a um grupo inicial de 20 a 50 clientes, como sugere o artigo, se sua capacidade 
permitir. Para uma loja menor, convide menos pessoas e limite as vagas à capacidade de montar e 
entregar com qualidade. Rode pelo menos dois ciclos completos antes de ampliar. Peça comentários 
sobre aparência, pontualidade, adequação ao ambiente e facilidade de mudança. 
 
Acompanhe semanalmente: interessados, assinaturas ativas, entregas no prazo, custo real por entrega, 
perdas, pagamentos pendentes, compras adicionais e pedidos de cancelamento. Calcule a margem de 
contribuição como receita recebida menos custos variáveis e taxas do plano. Investigue cancelamentos 
antes de alterar preço ou frequência. 

7. Defina cobrança e relacionamento 

• Ofereça um meio de pagamento que sua loja consiga acompanhar. Se usar cobrança recorrente 

autorizada, explique ao cliente como funciona a autorização, a data e o valor; confirme as 

condições com seu prestador de pagamento. Uma data fixa, como dia 10, facilita o controle, mas 

a entrada depende dos pagamentos efetivamente concluídos. 

• Defina por escrito o que acontece com pagamento não concluído e entregas já agendadas. Faça 

lembretes respeitosos, suspenda novas entregas conforme as condições informadas e facilite 

regularização. Permita cancelamento por um canal simples, confirme a data de encerramento e 

esclareça o destino de valores já pagos e entregas futuras. Ajuste essas regras às normas 

aplicáveis e às condições oferecidas ao consumidor. 

• Após cada entrega, confirme o recebimento e ofereça orientação de cuidado. Convites para 

novidades, oficinas ou vantagens podem fortalecer a relação, desde que sejam úteis e enviados 

conforme a preferência do cliente. 

8. Checklist de lançamento 

☐ Demanda recorrente e público inicial definidos 

☐ Plano, frequência, área e capacidade de entrega documentados 

☐ Preço simulado com custos, perdas, taxas e margem 

☐ Regras de substituição, pausa, cobrança e cancelamento claras 

☐ Planilha, calendário e responsáveis preparados 

☐ Piloto com limite de vagas e indicadores semanais 

 

Fonte de referência: Expresso MEI, edição 75, setembro de 2026, FecomercioSP, artigos “Chega de depender de vendas 
pontuais” e “Como tirar o plano de assinaturas do papel”.  

Adaptação e exemplos setoriais elaborados para este manual 


