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RESUMO

Este trabalho apresenta um plano de negdcio desenvolvido para a MA Consultoria, com o
objetivo de estruturar estratégias voltadas a ampliagdo das vendas no ambiente digital e a
melhoria do fluxo de caixa. A pesquisa caracteriza-se como um estudo de caso de natureza
descritiva, baseado na analise das atividades comerciais, controle de estoque e praticas de
vendas da empreendedora. Foram identificadas dificuldades relacionadas ao acumulo de
produtos em estoque e a concorréncia local, especialmente na revenda de cosméticos. Como
proposta, o estudo apresenta a insercdo da empresa em plataformas digitais, como
marketplaces, visando alcancar novos publicos e reduzir a dependéncia do mercado local.
Também foram elaborados o plano de marketing, o plano financeiro ¢ a analise de
investimentos necessarios para a implementacdo das estratégias. Os resultados indicam que a
expansdo digital pode contribuir para o aumento das vendas, melhor gestdo do estoque e

maior controle do capital de giro, promovendo o crescimento sustentavel do negdcio.

Palavras-chave: plano de negdcio. vendas digitais. controle de estoque. marketing digital.

empreendedorismo.
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1. INTRODUCAO

A industria de cosméticos no Brasil tem se destacado como uma das maiores € mais
rentaveis do mercado interno, mantendo-se em crescimento mesmo em meio a periodos de
crise econOmica. Segundo a Associacdo Brasileira da Indutstria de Higiene Pessoal,
Perfumaria e Cosméticos (ABIHPEC, 2023), o Brasil estd colocado em 4° lugar no ranking
mundial de consumidores de produtos de beleza, esse crescimento tem sido impulsionado pela
valorizacdo da estética e do bem-estar como itens indispensaveis do dia a dia. Esse ambiente
desafiador implica que as empresas ja ndo podem dispor de estratégias tradicionais de gestao,
mas sim, as que lhes permitam conciliar qualidade, atendimento e controle dos processos

internos, de forma a assegurar a satisfagdo do cliente e a perenidade do negécio.

No cendrio brasileiro de beleza e cosméticos, as redes de vendas diretas e as parcerias
empreendedoras assumem um papel estratégico no crescimento € na profissionalizagdo do
setor. A Natura destaca-se com mais de 1,6 milhdo de consultoras ativas no Brasil, sendo a
quase totalidade usudrio,ia do aplicativo comercial da marca e cerca de 848 mil com conta

digital em seu hub financeiro Natura Pay (Medeiros, 2024)

Segundo a Natura (2025), a empresa estabeleceu metas socioambientais que incluem o
aumento de 10% no Indice de Desenvolvimento Humano (IDH) de suas Consultoras de
Beleza até 2030, além da garantia de renda digna para 100% de sua rede profissional até
2050. A companhia também prevé a implementagdo de pagamentos por servigos ambientais
para todas as comunidades fornecedoras no mesmo horizonte temporal.

Paralelamente, conforme divulgado pelo Grupo Boticario (2025), a organizagdo tem
consolidado um modelo de negdcios multicanal e inovador no segmento de revenda. Em
2024, registrou crescimento de 19% no volume de vendas, alcangando aproximadamente
R$35,7 bilhdes, resultado impulsionado por estratégias de capacitagdo, digitalizagdo e
fortalecimento do ecossistema de revendedores. A empresa tem investido em treinamentos,
espacos de suporte e programas de incentivo a renda empreendedora, reforcando seu
compromisso com o desenvolvimento sustentavel da rede.

Diante desse panorama, observa-se que o setor apresenta um ambiente favoravel para
micro e pequenas empresas que atuam como consultoras e revendedoras, sustentado por apoio
institucional, inovagdo digital e politicas de inclusdo econdmica, fatores que contribuem para
o fortalecimento do posicionamento competitivo e para a longevidade desses
empreendimentos no mercado de cosméticos.

Na Paraiba, as micro e pequenas empresas (MPEs) desempenham um papel



fundamental na economia local, representando cerca de 95,4% dos negocios ativos do estado.
Em 2024, o numero total de empreendimentos formais alcangou aproximadamente 264 mil
registros, dos quais 163 mil correspondem a microempreendedores individuais (MEIs), 87,9
mil a microempresas (MEs) e 12,9 mil a empresas de pequeno porte (EPPs) (SEBRAE/PB,
2024).

O setor de servigos € o mais expressivo, respondendo por cerca de 45% das atividades

das MPEs, seguido pelo comércio, com 38,2%, evidenciando a relevancia dessas areas para a
geracdo de renda e emprego no estado (SEBRAE/PB, 2024).
De acordo com dados da Junta Comercial do Estado da Paraiba (JUCEP/PB, 2024), no
primeiro semestre de 2024 foram abertas 22.805 novas empresas, sendo 75,2% classificadas
como microempreendedores individuais (MEIs), evidenciando o dinamismo da economia
paraibana.

Esses indicadores revelam que o ambiente de negdécios na Paraiba ¢
predominantemente composto por microempreendedores € pequenos empresarios queassim
como no setor de cosméticos e consultoria de beleza, atuam de forma autdnoma, com forte
presenca digital e foco em nichos de atendimento personalizado, tornando-se essenciais para o
desenvolvimento econdmico e social regional.

Muitas consultoras do segmento de beleza estdo se transformando em
Microempreendedoras ao migrar para modelos on-line de pronta entrega, o que exige uma
combinagdo de competéncias em vendas, marketing digital e logistica. Segundo o SEBRAE
(2023a), essas pequenas empresas enfrentam desafios como estruturagdo de fluxo de caixa,
correta formagdo de precos, analise de mercado e uso de ferramentas digitais de divulgacao,
fatores que frequentemente levam ao insucesso quando negligenciados. Além disso, no setor
de beleza on-line, consultoras devem aplicar estratégias de marketing digital, como o uso de
redes sociais, videos tutoriais ¢ WhatsApp Business, para se destacar e converter vendas em
um ambiente competitivo (SEBRAE, 2023b).

Nos modelos de pronta entrega, ¢ essencial que a consultora/empreendedora tenha
acesso a ferramentas que permitam atitude autonoma, rapido atendimento ao cliente e gestao
de estoque e entrega. De acordo com o Guia de Consultoras e Consultores de Beleza Natura e
Avon (Oliveira et al., 2023), a presenga digital constante amplia o alcance e agrega valor a
consultoria, tornando-se um diferencial competitivo no mercado. Por fim, a transformacao
digital das redes de vendas diretas demonstra que consultoras que adotam canais on-line e
logistica de pronta entrega conseguem escalar mais rapidamente e responder ao consumidor

que busca conveniéncia, personalizacao e rapidez na entrega.



1.1. Objetivos

1.1.1. Objetivo Geral

Analisar o desempenho da empresa MA Consultoria e propor estratégias de fortalecimento da
sua presenca digital, com foco na melhoria da gestdao de estoque, do atendimento ao cliente e

na sustentabilidade organizacional.

1.1.2. Objetivos especificos

° Diagnosticar o mercado de cosméticos online, identificando oportunidades de

expansao e diferenciagao.
° Avaliar o perfil e o comportamento de compra dos clientes da empresa.

° Aplicar ferramentas de gestdo (SWOT e PESTEL) para compreender fatores internos

e externos que influenciam o negocio.

° Desenvolver estratégias de marketing digital voltadas ao aumento da visibilidade,

captagdo e fidelizacdo de clientes.

° Analisar os processos operacionais € propor melhorias em gestao de estoque, logistica

e pos-venda.

° Realizar projegdes financeiras que sustentam a viabilidade do plano de crescimento

digital.
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2. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

A presente pesquisa caracteriza-se como aplicada, pois tem como finalidade propor
estratégias que contribuam para o fortalecimento das vendas digitais da empresa MA
Consultoria, visando a redu¢@o do estoque e a melhoria do capital de giro do negdcio.

Quanto aos objetivos, trata-se de uma pesquisa descritiva, uma vez que busca analisar
caracteristicas do mercado de cosméticos, bem como compreender as estratégias utilizadas
por revendedoras e consultoras que atuam nesse segmento.

No que se refere a abordagem do problema, o estudo apresenta carater qualitativo,
pois procura compreender praticas e estratégias adotadas por concorrentes do setor,
especialmente no que diz respeito a gestao de estoque e as vendas por meio de canais digitais.

Como procedimento técnico, foi utilizado o estudo de caso da empresa MA
Consultoria, permitindo analisar sua realidade atual, suas praticas comerciais e as
oportunidades de crescimento no ambiente digital.

A coleta de dados foi realizada por meio de entrevistas com concorrentes que atuam
no segmento de vendas de cosméticos, com o objetivo de identificar estratégias relacionadas a
gestdo de estoque, formas de comercializagdo e utilizagdo das redes sociais como ferramenta
de vendas. As informacdes obtidas serviram como base para a elaboracdo das estratégias

propostas no plano de negdcio.
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3 PESQUISA DE MERCADO NA PERSPETIVA DO CONCORRENTE

Com o objetivo de compreender as praticas de gestdo de estoque e as estratégias de
atuacdo no mercado de cosméticos, foi realizada uma andlise de concorrentes que atuam na
mesma cidade e segmento da empresa MA Consultoria. A pesquisa considerou informagdes
obtidas por meio de observacao e entrevistas com empresas locais, permitindo identificar
estratégias de gestdo, reposicdo de produtos e posicionamento de mercado. A seguir sdo

apresentados os principais concorrentes analisados.

3.1. Loja Elshaday

A loja FElshaday estd localizada na cidade de Remigio e atua no mercado ha
aproximadamente sete anos, sendo considerada uma referéncia na cidade e também em
localidades vizinhas. Além da comercializagdo de maquiagens, a empresa também trabalha
com bolsas, acessorios, produtos capilares e itens voltados para depilagdao, ampliando seu
publico consumidor e diversificando seu portfélio de produtos. Em relacdo a gestdo de
estoque, a empresa utiliza um sistema integrado para controle das mercadorias. Quando novos
pedidos chegam a loja, os produtos passam inicialmente por um processo de conferéncia e
precificagdo em um espaco especifico destinado a essa finalidade. Apds essa etapa, os itens
sdo organizados e expostos nas prateleiras da loja, estratégia que contribui para evitar o

esquecimento de mercadorias e facilita o controle do estoque

Outra estratégia observada refere-se a gestdo de produtos com baixa quantidade ou
proximos do prazo de validade. Nesses casos, a loja realiza promogdes com precos reduzidos,
buscando acelerar a saida dessas mercadorias e evitar o acumulo de estoque, além de liberar
espago para novos produtos.

A loja trabalha com produtos prontos para revenda, adquiridos diretamente de
fornecedores. O prazo médio de reposi¢ao ¢ de aproximadamente sete dias, embora em alguns
momentos possa haver indisponibilidade de determinados itens, o que gera dependéncia do
fornecedor e falta de previsdo para reposi¢ao. A reposi¢ao de produtos ocorre de acordo com
a demanda de vendas. Segundo informagdes obtidas na entrevista, o estoque minimo
estabelecido ¢ de aproximadamente 12 unidades por produto, enquanto o estoque maximo de

seguranga pode chegar a cerca de 48 unidades.

12



3.2. Do Carmo Perfumaria

Outro concorrente relevante identificado na pesquisa de mercado ¢ a Docarmo
Perfumaria, empresa que atua no segmento de venda de cosméticos na cidade ha
aproximadamente duas décadas. A loja possui forte atuagdo na comercializacdo de produtos
das marcas Natura ¢ O Boticario, sendo amplamente reconhecida no mercado local pelo
grande volume de vendas.

A empresa se destaca por possuir o nivel Diamante+ no programa de consultoria da
Natura, classificagdo que representa alto desempenho em vendas dentro da rede de
consultoras da marca. Esse posicionamento permite a empresa obter condigdes comerciais
diferenciadas junto aos fornecedores, o que possibilita oferecer produtos com pregos mais
competitivos no mercado local.

Esse fator influencia diretamente a dinamica de concorréncia no municipio, uma vez
que a pratica de pregos mais baixos pode dificultar a atua¢do de outros revendedores que

trabalham com margens menores ou com menor volume de compras.

3.3. Analise da Concorréncia

A analise dos concorrentes locais permite compreender melhor o funcionamento do
mercado de cosméticos na cidade e identificar estratégias utilizadas por empresas que atuam
nesse segmento. A partir das informagdes obtidas sobre a loja Elshaday e a Docarmo
Perfumaria, foi possivel observar diferentes formas de atuagdo no mercado, especialmente em

relacdo a gestdo de estoque, diversidade de produtos e posicionamento competitivo.

A loja Elshaday apresenta uma estratégia baseada na diversificacdo de produtos e no
controle organizado do estoque, utilizando sistema integrado e estratégias para evitar o
acimulo de mercadorias, como promogdes para produtos com baixa saida ou préoximos do
prazo de validade. Essa pratica contribui para manter o fluxo de vendas e evitar perdas
financeiras.

Por outro lado, a Docarmo Perfumaria se destaca pelo grande volume de vendas e pela
forte atuacao na revenda de produtos das marcas Natura e O Boticario. O nivel Diamante+ no
programa de consultoria da Natura possibilita acesso a condigdes comerciais diferenciadas,
permitindo oferecer pregos mais competitivos no mercado local.

Diante desse cenario, observa-se que o mercado local apresenta concorrentes
consolidados, com estratégias voltadas tanto para a diversidade de produtos quanto para a

competitividade de pregos. Dessa forma, para novos empreendimentos ou consultorias

13



menores, torna-se importante buscar alternativas estratégicas que permitam ampliar as

oportunidades de vendas.

Nesse contexto, a utilizagdo de canais digitais surge como uma estratégia relevante
para ampliar o alcance do negocio, possibilitando atender consumidores de outras cidades e
reduzir a dependéncia do mercado local. O investimento em vendas online, divulgacdo em
redes sociais e atendimento digital pode contribuir para fortalecer a presenca da empresa no
mercado e aumentar o volume de vendas, além de auxiliar na redugdo do estoque e na

melhoria do capital de giro.

14



4. PLANO DE NEGOCIO

O modelo de atuagdo da empresa ¢ baseado em vendas diretas e digitais, utilizando
redes sociais e aplicativos de comunicagdo como principais canais de comercializagdo, o que
permite maior proximidade com os clientes e flexibilidade no atendimento. Esse formato
contribui para a redug¢ao de custos operacionais ¢ amplia o alcance do negodcio para além do

mercado local.

O empreendimento tem como foco a qualidade dos produtos ofertados e a satisfagao
do cliente, buscando fidelizagdo por meio de um atendimento personalizado e da oferta de

produtos reconhecidos no mercado de beleza.

4.1 Sumario executivo

A MA Consultoria ¢ um empreendimento voltado para a comercializagao de produtos
de beleza, atuando com marcas reconhecidas no mercado. O negocio tem como objetivo
principal ampliar suas vendas por meio de estratégias digitais, visando reduzir o estoque

parado e melhorar o fluxo de caixa.

A empresa ¢ gerida pela propria empreendedora, que realiza todas as atividades
operacionais ¢ administrativas. Diante das dificuldades enfrentadas no mercado local,
principalmente em relagdo a concorréncia e a baixa rotatividade de alguns produtos, foi

elaborado um plano de negodcio com foco na expansao para plataformas digitais.

O plano propde a utilizagao de ferramentas como marketplaces e redes sociais, aliadas
a um controle financeiro estruturado, com o intuito de aumentar o alcance do negocio,

melhorar o giro de estoque e garantir maior sustentabilidade financeira

15



4.2. Competéncia do empreendedor

A empreendedora possui conhecimento pratico no segmento de vendas de cosméticos,
adquirido por meio da sua atuagdao direta como consultora e revendedora. Ao longo dessa
experiéncia, desenvolveu habilidades importantes relacionadas ao atendimento ao cliente,

organizacdo de pedidos e divulgacio de produtos.

Atualmente, estd cursando graduacdo em Administragdo, o que tem contribuido para
ampliar seus conhecimentos na area de gestdo, especialmente no que se refere ao

planejamento, controle financeiro e organizagdo do negocio.

Além disso, utiliza redes sociais como principal ferramenta de vendas, buscando
sempre manter um bom relacionamento com os clientes e oferecer um atendimento mais

proximo e personalizado.

Sua vivéncia no mercado permite identificar oportunidades e desafios do negdcio,
principalmente em relagdo a gestao de estoque e as estratégias de vendas, contribuindo para o

desenvolvimento e melhoria continua do empreendimento.

4.3. Situacao de Vendas e Fluxo de Caixa

A MA Consultoria realiza suas vendas por meio de um modelo hibrido, que envolve
tanto a comercializacdo de produtos disponiveis em estoque quanto a venda sob encomenda,
conforme a demanda dos clientes. A aquisicdo de mercadorias ocorre, em sua maioria,
durante periodos promocionais, com o objetivo de obter melhores margens de lucro.

No entanto, essa estratégia tem gerado, em alguns casos, o acimulo de estoque,
especialmente de produtos da marca Natura, cuja rotatividade tem sido impactada pela forte
concorréncia local e pelas condi¢des comerciais praticadas tanto por outros revendedores
quanto pela propria empresa fornecedora.

O controle das vendas ¢ realizado por meio de planilhas, nas quais sdo registrados os
valores de compra, os precos de venda e os lucros obtidos em cada produto. Além disso, a

empresa mantém um acompanhamento detalhado das vendas realizadas a prazo,

16



registrando os valores recebidos mensalmente, o que contribui para a organizagao financeira e
o controle do fluxo de caixa.

Dessa forma, observa-se que, apesar da existéncia de um controle financeiro
estruturado, a empresa enfrenta desafios relacionados ao giro de estoque e a competitividade
no mercado local. Nesse contexto, torna-se necessario adotar estratégias que ampliem o
alcance das vendas, especialmente por meio de canais digitais, com o objetivo de aumentar a
saida dos produtos e melhorar o capital de giro do negocio.

Tabela 1 — Controle dos produtos Natura.

PRODUTOS VALOR REVENDA LUCRO VENDIDO PAGO
DESO ERVA DOCE[RS 64,89 [R$90,00 [R$25.11 [R$60,00 [RS 30,00
3X

BRUMA UNA R$ 3843 [R$55,00 [RS 16,57

ESFOL MORANGO[RS 62,86 [R$90,00  [R$ 27,14

2X

SAB NOZ PECA 2X [R$41,48 [R$60,00 [R$ 18,52

ESSENCIAL OUD  [R$ 127,33 [R$ 182,00 [R$ 54,67 [R$ 182,00 [RS 50,00
PROTETOR 70 FAC [R$ 76,94 [R$ 160,00 [RS 83,06

SAB MORANGO 2X [R$20,74 [R$ 60,00 [RS$ 39,26

TOTAL: RS 432,67 [R$ 697,00 [R$ 264,33 [R$ 242,00 [RS 80,00

Fonte: Elaboracao propria (2026).

Apos a analise dos dados apresentados na Tabela 1, observa-se que os produtos da
marca Natura apresentam uma margem de lucro significativa, evidenciando a viabilidade da
revenda. No entanto, nem todos os itens foram vendidos no periodo analisado, o que impacta

diretamente no retorno financeiro imediato.

Nota-se que, apesar do lucro potencial total ser relevante, o valor efetivamente
recebido ainda ¢ inferior ao esperado, indicando a necessidade de estratégias que aumentem o
volume de vendas e melhorem o giro de estoque. Dessa forma, torna-se essencial investir em

divulgagdo e promogdes, visando aumentar a saida dos produtos e otimizar os resultados.
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Tabela 2 — Controle dos produtos O Boticario e Eudora.

propUTOs |"ATOR  lREvEnDA |Lucro  |vEnDIDO  [PAC

0
lcLoss NINA[RS 4399 [R$ 55,00 RS 11,01
ROSA
MALBEC RS 178,42 [R$ 210,00 R$ 31,58 [R$210,00  [R$ 25,00
NATV  SPARR$ 39,02 [R$ 65,00 RS 25,98
JASMIM
BODY SPRAYR®27.92  R$35,00 R$ 7,08 R$ 35,00 R$ 35,00
EDP
TOTAL: |R$ 289,35 [R$ 365,00 R$ 75.65 [R$245,00  [R$ 60,00

Fonte: Elaborac¢io propria (2026).

Com base nos dados apresentados na Tabela 2, verifica-se que os produtos das marcas
O Boticario e Eudora também apresentam boa margem de lucro, contribuindo positivamente
para a rentabilidade do negdcio. Entretanto, assim como observado na tabela anterior, nem

todos os produtos foram comercializados no periodo analisado.

O valor ja recebido demonstra que hd retorno financeiro, porém ainda parcial,
reforcando a importancia de estratégias voltadas ao aumento das vendas e a reducdo do
estoque parado. Dessa forma, a gestdo eficiente dos produtos torna-se fundamental para

garantir melhores resultados financeiros.

Tabela 3 — Controle de clientes.
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CLIENTE VALOR RECEBIDO SALDO
CLIENTE A (RS 182,00) (RS 50,00) (RS 132,00)
CLIENTE B (RS 60,00) (RS 30,00) (RS 30,00)
CLIENTE C (RS 245,00) (R$ 60,00) (RS 185,00)
CLIENTE D (RS 193,00) (R$ 100,00) (RS 93,00)
CLIENTE E (RS 200,00) (R$ 200,00) (RS- )
CLIENTE F (RS 34,00) (RS 34,00) (RS- )
CLIENTE G (R$ 195,00) (R$ 100,00) (RS 95,00)
CLIENTE H (RS 180,00) (RS 180,00) (RS - )
CLIENTE I (R$ 53,00) (R$ 53,00) (R$ - )
CLIENTE J (RS 30,00) (RS 30,00) (R$ - )
CLIENTE K (RS 20,00) (RS 20,00) (RS- )
CLIENTE L (RS 38,00) (RS 38,00) (R$ - )
CLIENTE M (RS 80,00) (RS 80,00) (R$ - )
TOTAL: RS 1.510,00) (R$ 975,00) RS 535,00)

Fonte: Elaboracao propria (2026).
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O controle de clientes apresentado na Tabela 3 contempla diferentes origens de vendas
realizadas pela empreendedora. Os trés primeiros clientes (A, B e C) correspondem as vendas
efetuadas no més de marco, relacionadas principalmente a pedidos das marcas Natura ¢ O

Boticario.

Os demais clientes referem-se as vendas realizadas a partir de produtos disponiveis em
estoque, bem como a valores pendentes de compras realizadas em periodos anteriores. Isso
ocorre em funcao da pratica de vendas a prazo adotada pela empreendedora, na qual parte dos

clientes realiza o pagamento de forma parcelada ou em datas posteriores a compra.

Ao final do periodo analisado, observa-se um valor total de vendas de R$1.510,00, dos
quais R$975,00 ja foram efetivamente recebidos, restando um saldo pendente de R$535,00.
Esses dados evidenciam a importancia do controle financeiro e do acompanhamento dos
recebimentos, contribuindo para uma gestdo mais eficiente do fluxo de caixa, além de auxiliar
na tomada de decisdes relacionadas a concessdo de crédito e ao planejamento financeiro do

negocio.

Tabela 4 — Entradas e saidas.

ENTRADAS Valor SAIDAS Valor
'Vendas recebidas (Natura) RS 80,00 Pro-labore RS 200,00
Vendas recebidas (Boticario) RS 60,00 Boletos pagos Boticario R$ 345,47
Vendas recebidas a prazo RS 563,00 Saida do estoque RS 331,00
Vendas do estoque R$ 272,00

RESULTADO DO PERIODO = [R$ 975,00 RS 876,47

Fonte: Elaboracao propria (2026).
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A analise do fluxo de caixa referente ao més de mar¢co demonstra que o
empreendimento apresentou um resultado financeiro positivo no periodo. As entradas
totalizaram R$975,00, correspondendo aos valores efetivamente recebidos das vendas,
incluindo tanto vendas a vista quanto recebimentos de vendas realizadas a prazo, além das

vendas de produtos disponiveis em estoque.

As saidas somaram R$876,47, sendo compostas pelo pagamento de boletos referentes
a compras da marca O Boticario, retirada de pro-labore e custos relacionados a saida de
produtos do estoque. Ressalta-se que as compras realizadas junto a Natura ndo foram
incluidas como saida neste periodo, uma vez que seu pagamento ocorre no més subsequente,

conforme prazo estabelecido.

Dessa forma, o resultado do periodo foi positivo em R$98,53, indicando que, embora
o empreendimento tenha gerado lucro no periodo analisado, a margem foi reduzida. Esse
cenario evidencia a necessidade de maior controle sobre os custos e de estratégias que

aumentem o volume de vendas, a fim de melhorar o desempenho financeiro do negécio.

Além disso, destaca-se que parte das vendas ainda se encontra pendente de
recebimento, sendo controlada separadamente na tabela de clientes, o que reforca a
importincia do acompanhamento continuo do fluxo de caixa para garantir a satide financeira

da empresa.
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Tabela 5 — Despesas Fixa

Despesas Mensais Valor
Energia elétrica (RS 60,00)
Agua (R$ 40,00)
Internet (RS 70,00)
Fretes (RS 20,00)
Pro-labore (RS 200,00)
Total: RS 390,00

Fonte: Elaboracao propria (2026).

A Tabela 5 apresenta as despesas fixas mensais da MA Consultoria, evidenciando os

principais custos necessarios para a manutencdo das atividades do negocio. Entre as despesas

destacam-se os gastos com energia elétrica, dgua, internet e fretes, além do pro-labore, que

corresponde a remuneracao da empreendedora pelas atividades desempenhadas.

O total das despesas fixas mensais ¢ de R$390,00, valor que deve ser considerado no

planejamento financeiro do empreendimento, uma vez que impacta diretamente na

lucratividade. A inclusdo do pro-labore demonstra uma visdo mais estruturada da gestdo

financeira, permitindo distinguir os recursos da empresa da remuneragdo pessoal da

empreendedora.

Dessa forma, o controle das despesas fixas contribui para uma melhor organizagao

financeira e auxilia na defini¢do de estratégias que garantam a sustentabilidade e o

crescimento do negdcio.
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4.4. Estrutura Organizacional

A MA Consultoria possui uma estrutura organizacional simples, sendo gerida pela
propria empreendedora, que € responsavel por todas as atividades do negdcio, incluindo
compra de mercadorias, atendimento aos clientes, divulgacao dos produtos, organizacdo do
estoque e entrega dos pedidos.

Essa estrutura enxuta permite maior controle das operagdes, porém exige organizagao

e planejamento para garantir eficiéncia nas atividades.

4.4.1. Orientacao Estratégica

Missao - Proporcionar aos nossos clientes uma experiéncia Unica, oferecendo produtos de alta

qualidade e servigos excepcionais.

Visao - Torna-se uma referéncia em vendas digitais de cosméticos, ampliando o alcance do

negocio para além do mercado local e consolidando a marca no ambiente online.

Valores:

° Qualidade nos produtos;

° Compromisso com o cliente;

° Transparéncia nas relagdes;

° Responsabilidade e ética;

° Inovacao nas estratégias de vendas;

4.5. Analise do Ambiente

O mercado de cosméticos apresenta alta competitividade, com a presenca de
concorrentes consolidados no ambito local. Além disso, fatores como preco, variedade de
produtos e relacionamento com o cliente influenciam diretamente as decisdes de compra dos

consumidores.

Nesse cenario, destaca-se a importancia da utilizacdo de estratégias digitais como
forma de ampliar o alcance do negocio, reduzir a dependéncia do mercado local e aumentar as

oportunidades de vendas.
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No que se refere a analise SWOT, observa-se que, como forgas, o empreendimento
apresenta atendimento personalizado, proximidade com os clientes e flexibilidade nas vendas,
especialmente por meio do modelo a prazo. Como fraquezas, destacam-se a limitacdo de
capital de giro e o acimulo de estoque de alguns produtos, o que pode comprometer o fluxo

financeiro.

Em relacdo as oportunidades, identifica-se o crescimento do uso das redes sociais
como canal de vendas, possibilitando maior divulgacdo dos produtos e alcance de novos
clientes. Por outro lado, as ameagas estdo relacionadas a forte concorréncia local, as
promocgdes realizadas pelas proprias marcas fornecedoras e a variacdo nos precos praticados

por outros revendedores.

Dessa forma, a andlise evidencia a necessidade de adog¢do de estratégias que
potencializam os pontos fortes, minimizem as fraquezas e aproveitem as oportunidades do

mercado, visando melhorar o desempenho e a competitividade do negdcio.
4.6. Plano de Marketing e Vendas

4.6.1. Estratégias de Marketing

A estratégia de marketing da MA Consultoria serd baseada principalmente na
utilizacdo de canais digitais, com o objetivo de ampliar o alcance do negdcio e aumentar o
volume de vendas.

A empresa atuara em plataformas de marketplace, como Mercado Livre e Shopee,
permitindo alcancar clientes em diversas regides do pais. Esses canais possibilitam maior
visibilidade dos produtos e facilitam o processo de compra para o consumidor.

Além disso, serdo utilizadas redes sociais, como Instagram ¢ WhatsApp, para divulgacao dos
produtos, interagdo com clientes e fortalecimento do relacionamento, contribuindo para a
fidelizagdo e aumento das vendas.

A empresa também adotard estratégias promocionais, como ofertas, descontos e
divulgagdo de produtos com baixa rotatividade, com o objetivo de reduzir o estoque e
melhorar o capital de giro.

Para a realizacdo das entregas, a empresa utilizard o servico Melhor Envio como
principal recurso logistico. Essa ferramenta permite a comparagao de fretes entre diferentes
transportadoras, contribuindo para a reducdo de custos e maior eficiéncia no envio dos

produtos.
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A utilizagdo de plataformas digitais integradas a logistica possibilita maior agilidade

no processamento dos pedidos e melhor experiéncia para o cliente final
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4.6.2. Identidade Visual

A identidade visual da MA Consultoria foi desenvolvida com o objetivo de transmitir
elegancia, simplicidade e conexdo com o publico feminino. A constru¢do da marca busca
refletir os valores do empreendimento, especialmente no que se refere ao cuidado pessoal, a

autoestima e a proximidade com os clientes.

Nesse contexto, a logomarca foi criada como elemento central da comunicag¢do visual,
sendo utilizada como principal forma de identificagio da empresa nos canais digitais e

materiais de divulgagdo

Figura 1- Logomarca da MA Consultoria
Elaboracao Propria (2023)

A logomarca apresenta uma composicao visual baseada em formas orgénicas e cores
suaves, com predominancia de tons de rosa, que remetem ao universo da beleza, feminilidade
e autocuidado. A tipografia utilizada ¢ moderna e delicada, transmitindo leveza e sofisticagao,

ao mesmo tempo em que mantém a simplicidade necessaria para facil reconhecimento.

Além disso, a escolha dos elementos visuais contribui para a constru¢do de uma
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identidade consistente e alinhada ao publico-alvo, fortalecendo a presenga da marca no

ambiente digital e tornando-a mais atrativa e memoravel para os consumidores.

A Figura 2 apresenta o perfil da MA Consultoria na rede social Instagram, utilizado
como principal canal de divulgacdo dos produtos disponiveis em estoque. Por meio dessa
plataforma, a empreendedora expde os itens para venda, compartilha novidades e promogdes,

atraindo a aten¢do dos clientes e ampliando o alcance do negocio.

19:29 -al = S5a
- = I
—= ma__.consultoria - S —_
O gque vocé
esta pensa... MA CONSULTORIA
: so 142 206
posts seguidores seguindo

S
Beleza, cosmeticos e cuidados pessoais
Revenda de Natura, Avon, OBoticario e Eudora

e @anab.o_ @__.mheloisaa

= Formas de pagamento: Cartao, PIX, Espécie.
s Entregas em Remigio, Arara.

¢=? minhaloja.grupoboticario.... e 1 outro link

Painel profissional
2,8 mil visualizagdes nos ultimos 20 dias.

Editar perfil Compartilhar perfil
+ O @ @ ™
Nowvo Boticario Eudora ANOMN Men
HH = =
Bocly Spiash -

VOCE SABIA QUE Lo Fe
0S PERFUMES i

MUDAM DE d g

ESTACAO? &

(3N = e

Figura 2 — Perfil do Instagram da Empresa.

Observa-se que o perfil apresenta coeréncia com a identidade visual da marca,
utilizando cores e elementos alinhados ao posicionamento do negodcio. O Instagram € utilizado
principalmente como vitrine digital, permitindo a exposi¢do dos produtos disponiveis em

estoque de forma atrativa.
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O atendimento aos clientes ocorre, em sua maioria, por meio do WhatsApp, para onde
os consumidores sdo direcionados apds o primeiro contato no Instagram. Essa estratégia
possibilita um atendimento mais direto e personalizado, facilitando a negociacdo, o

fechamento das vendas e o acompanhamento dos pedidos.

Dessa forma, a integragdo entre as plataformas contribui para maior eficiéncia no
processo de vendas, fortalecendo o relacionamento com os clientes e ampliando as

oportunidades de comercializagao.

O atendimento aos clientes ocorre, em sua maioria, por meio do WhatsApp, para onde
os consumidores sao direcionados apds o primeiro contato no Instagram. Essa estratégia
possibilita um atendimento mais direto e personalizado, facilitando a negociagdo, o

fechamento das vendas e o acompanhamento dos pedidos.

Dessa forma, a integracdo entre as plataformas contribui para maior eficiéncia no
processo de vendas, fortalecendo o relacionamento com os clientes e ampliando as

oportunidades de comercializacao
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4.7. Plano Financeiro

O plano financeiro ¢ uma das etapas mais importantes para o desenvolvimento e a
sustentabilidade de um empreendimento, pois permite organizar, controlar e analisar os
recursos disponiveis, bem como planejar investimentos e prever resultados. Por meio dele, ¢
possivel compreender a viabilidade do negodcio, identificar necessidades de capital e apoiar a

tomada de decisdes estratégicas.

No caso da MA Consultoria, o plano financeiro ¢ fundamental para garantir o
equilibrio entre entradas e saidas, além de possibilitar o controle do fluxo de caixa ¢ a
organizagdo das vendas realizadas, especialmente aquelas efetuadas a prazo. Considerando o
modelo de negbcio adotado, baseado na revenda de produtos e no uso de canais digitais,
torna-se essencial planejar adequadamente os investimentos, a fim de otimizar os recursos €

ampliar o alcance das vendas.

Dessa forma, os investimentos realizados sdo direcionados principalmente para a
estruturacdo das operacdes no ambiente digital, melhoria do atendimento ao cliente e
fortalecimento da presenca da marca, contribuindo diretamente para o crescimento € a

competitividade do empreendimento.
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4.7.1. Investimentos.

Tabela 6 - Investimentos previstos.

Item Descricio Valor

Embalagens Caixas, envelopes e prote¢dao dos produtos [R$ 150,00

Etiquetas e impressao Identificagdo e organizagao logistica R$ 80,00

[nternet (proporcional) Gestao das plataformas e atendimento aofR$ 70,00
cliente

Taxas de plataformas Comissoes de Shopee e Mercado Livre  [R$ 150,00

[Marketing digital Divulgagdo e impulsionamento nas redes|R$ 200,00
sociais

Reserva para fretes (MelhorjCustos iniciais com envios via plataformaR$ 200,00

Envio) logistica

Total de Investimentos RS 850,00

Fonte: Elaboracgao propria (2026).

Os investimentos previstos para a expansdo digital da MA Consultoria foram
definidos com base nas necessidades operacionais do negocio, priorizando a utilizagdo do

estoque ja existente e evitando novos custos com aquisi¢ao de mercadorias.

O valor de R$150,00 destinado as embalagens refere-se a aquisi¢do de materiais como
caixas, envelopes e itens de prote¢dao, garantindo maior seguranga no transporte ¢ melhor
apresentagdo ao cliente final. Ja4 o investimento de R$80,00 em etiquetas e impressdo tem
como objetivo organizar o processo logistico, facilitando a identificacdo dos pedidos e

contribuindo para maior eficiéncia nas entregas.

O custo de R$70,00 com internet corresponde a utilizagdo desse recurso para gestdo
das plataformas digitais, atendimento ao cliente ¢ acompanhamento dos pedidos. Em relacao
as taxas das plataformas, foi estimado o valor de R$150,00, considerando as comissdes

cobradas por marketplaces como Shopee e Mercado Livre sobre as vendas realizadas.
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O investimento em marketing digital, no valor de R$200,00, tem como objetivo
ampliar a visibilidade da empresa, por meio da divulgagdo em redes sociais e possiveis

impulsionamentos, buscando alcangar novos publicos € aumentar o volume de vendas.

Por fim, foi considerada uma reserva de R$200,00 destinada ao custeio de fretes,
operacionalizada por meio da plataforma Melhor Envio, que possibilita a cotacdo e
contratacdo de servicos logisticos. A utilizagcdo dessa ferramenta contribui para a redugdo de
custos e maior eficiéncia no processo de envio dos pedidos, embora esses valores possam

variar conforme o volume de vendas.

Dessa forma, os investimentos totalizam R$850,00, sendo direcionados
exclusivamente para a estruturacdo e fortalecimento das vendas no ambiente digital, sem a
necessidade de ampliacdo do estoque, o que contribui para a melhoria do fluxo de caixa e

maior eficiéncia na gestdo do negocio
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4.8. Recursos Humanos

A MA Consultoria possui uma estrutura organizacional enxuta, sendo gerida pela
propria empreendedora, que € responsavel por todas as atividades do negocio. Entre suas
atribuicdes estdo a aquisi¢do de mercadorias, organizacao do estoque, atendimento ao cliente,

divulgacao dos produtos e gestao das vendas.

Essa centralizagdo das atividades permite maior controle das operagdes, porém exige

organizagdo, planejamento e disciplina para garantir eficiéncia no desempenho das funcdes.

Com o crescimento das vendas, hd a possibilidade futura de ampliagao da equipe,
especialmente para auxiliar nas areas de atendimento e logistica, contribuindo para a melhoria

do desempenho operacional e expansdo do negdcio.

4.9. Recursos Tecnologicas

A MA Consultoria utiliza recursos tecnoldgicos como base para o desenvolvimento de
suas atividades, especialmente no que se refere as vendas digitais.
Entre as principais ferramentas utilizadas, destacam-se as plataformas de marketplace, como
Mercado Livre e Shopee, que possibilitam a comercializagdo dos produtos em escala
nacional.

Além disso, a empresa utiliza redes sociais e aplicativos de comunica¢do para
divulgacdo e atendimento ao cliente.

Para a logistica de envio, sera utilizado o servico Melhor Envio, que permite otimizar
os custos de frete e melhorar a eficiéncia na entrega dos produtos.

O uso dessas tecnologias contribui para ampliar o alcance do negdcio, melhorar a

experiéncia do cliente e aumentar a competitividade da empresa no mercado.
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5. Consideracoes Finais

O presente trabalho teve como objetivo analisar o desempenho da empresa MA
Consultoria e propor estratégias de fortalecimento da sua presenca digital, com foco na

melhoria da gestdo de estoque, do atendimento ao cliente e na sustentabilidade do negdcio.

A partir da andlise realizada, foi possivel diagnosticar o mercado de atuagdo e
identificar oportunidades de expansdo, especialmente por meio do ambiente digital, além de
compreender o comportamento dos clientes, que valorizam praticidade, atendimento

personalizado e condi¢cdes de pagamento flexiveis.

A aplicagdo de ferramentas de gestdo, como a analise SWOT, permitiu identificar
fatores internos e externos que influenciam o desempenho do empreendimento, evidenciando
pontos fortes, como o relacionamento com os clientes, e desafios, como o acimulo de estoque

e o impacto das vendas a prazo no fluxo de caixa.

No que se refere aos processos operacionais, verificou-se que a empresa possui uma
organizacao basica, porém necessita de melhorias na gestao de estoque, logistica e estratégias

de pos-venda, a fim de aumentar a eficiéncia e reduzir perdas financeiras.

Diante disso, foram propostas estratégias de marketing digital voltadas a ampliacdo da
visibilidade da empresa, captagdo e fidelizacdo de clientes, bem como a utilizacdo de
plataformas como Shopee e Mercado Livre para expandir as vendas e melhorar o giro de

mercadorias.

Além disso, as projecdes financeiras demonstraram que os investimentos necessarios
para essa expansdo sdo vidveis, sendo direcionados principalmente para logistica, marketing
digital e estruturacdo das operagdes online, sem a necessidade de novos investimentos em

estoque.

Conclui-se que as estratégias propostas atendem aos objetivos estabelecidos,
contribuindo para o fortalecimento da presenca digital da empresa, melhoria da gestdo
financeira e aumento da competitividade no mercado. Ressalta-se que o sucesso do plano
depende da continuidade da organizagdo financeira, do acompanhamento das vendas e da

adaptagao constante as demandas do ambiente digital
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