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SUMARIO EXECUTIVO

A Espelho Meu Cosmeéticos surge no mercado da beleza com a proposta de atender a
todos os géneros que buscam produtos de qualidade e confianca para o autocuidado. O
diferencial do empreendimento estd em oferecer um portfolio diversificado, que vai desde
linhas populares até produtos profissionais, proporcionando resultados de ‘saldao’ no dia a dia
dos clientes. Inicialmente, a operacdo serd digital, com vendas realizadas pelo Instagram,
WhatsApp Business e programa de afiliados no Mercado Livre, além de servigo de entrega via
motoboy parceiro. Futuramente, prevé-se a expansao para ponto fisico, mantendo a integracao
entre canais digitais e presenciais.

O empreendimento prioriza um atendimento personalizado, tanto no ambiente virtual
quanto no presencial, buscando construir relacionamentos so6lidos com os clientes. Para isso,
serdo oferecidas acdes de demonstracdo de produtos e sessdes de beleza, que permitem ao
consumidor vivenciar a experiéncia de uso e conhecer técnicas corretas de aplicagdo. Essas
estratégias visam aumentar o engajamento, despertar interesse e fidelizar clientes por meio da
experimentagao pratica.

Comprometida com a exceléncia, a Espelho Meu Cosméticos contard com fornecedores
reconhecidos no mercado e mantera canais de comunicacao ageis para sanar duvidas, orientar
sobre prazos de entrega, esclarecer sobre produtos e receber feedbacks. O compromisso central
¢ garantir qualidade, confianga e pontualidade, assegurando que os pedidos sejam entregues
dentro do prazo estipulado e com total satisfagdo do cliente.

O setor de cosméticos no Brasil é um dos que mais crescem no mundo, sendo o Pais um
dos maiores consumidores globais. Nesse cendrio, a Espelho Meu Cosméticos posiciona-se
como um empreendimento vidvel e promissor, fundamentado em um modelo de negocio
enxuto, adaptavel e alinhado as tendéncias de consumo e comportamento dos clientes. Para
tanto, a elaboracdo deste plano de negdcios utilizou como base a metodologia de Assaf Neto
(2020), que enfatiza a integracdo entre planejamento financeiro, proje¢des de resultados e
analise de viabilidade, assegurando maior solidez e credibilidade ao projeto.

No quadro abaixo, apresentamos os principais indicadores financeiros do
empreendimento:

Indicadores de Viabilidade Valor

Ponto de Equilibrio R$ 7.164,18
Lucratividade 148,42 %
Rentabilidade 119,82 %

Prazo de Retorno do Investimento |2 meses e 5 dias
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1. DESCRICAO DO EMPREENDIMENTO

Nesta secdo, serao apresentadas informagdes do que € a Espelho Meu Cosméticos, seu
proposito, composicdo empreendedora e aspectos base fundamentais serdo expostos juntamente
com as caracteristicas de mercado e seu posicionamento. Para Oliveira (2014), empreender
exige nao apenas vocagao, mas também capacitagdo e planejamento sistematico, com base em
estudos e dados concretos. Por isso, a estruturagdo do Plano de Negdcios da Espelho Meu
Cosméticos seguiu uma abordagem coerente com a realidade de mercado e as tendéncias do
setor.

1.1 Sobre a Empresa

Inspirada na magia do momento em que vocé se olha no espelho e se reconhece unica.
Assim como um espelho reflete sua imagem, nos refletimos sua esséncia através de produtos
que celebram sua beleza e autenticidade. A sementinha da empresa foi plantada no ano de 2023,
mas a Espelho Meu Cosméticos foi fundada de fato no ano de 2025, na cidade de Jodo Pessoa,
Paraiba, por uma estudante de Administragdo, com o objetivo de oferecer uma experiéncia
diferenciada no setor de cosméticos. Atuando na area de varejo, a empresa tem se consolidado
como uma loja que combina inovacao e atendimento personalizado, atendendo as necessidades
de um publico diverso em busca de produtos de beleza e cuidados pessoais. Desde sua fundagao,
a Espelho Meu Cosméticos opera exclusivamente no formato de loja virtual, oferecendo
conveniéncia e praticidade para seus clientes. O portfolio de produtos da empresa inclui uma
ampla variedade de cosméticos, como maquiagens, perfumes, acessorios de beleza e outros
itens especificos para o autocuidado.

1.1.1 Logomarca

A logomarca foi confeccionada por um servigo terceirizado, buscando caracteristicas da
atualidade, entende-se que é um diferencial pela uniformidade das paletas de cores e utilizada
de forma profissional nas redes sociais e comunicacdes.

Figura 1. Logo Espelho Meu Cosméticos

ESPELHO MEU

COSMETICOS

Fonte: Elaboragao Terceirizada, Pertencente a Espelho Meu Cosméticos (2025)

1.2 Empreendedora
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Jardiane de Brito Ribeiro, 27 anos, brasileira, natural de Guarabira - PB, solteira,
residente em Mangabeira, Jodo Pessoa - PB, Graduanda em Administracdo na Universidade
Federal da Paraiba.

1.3 Defini¢ao do Negocio

Quadro 1: Defini¢do do Negocio

Questdes para Definir a Missdo da Empresa

Setor em que a empresa atua? Varejo de cosméticos
O que fazemos? Enaltecemos a beleza e autoestima de nossos clientes
Para quem fazemos? Mulheres de todas as idades

Proporcionamos um atendimento qualificado, buscando sempre oferecer o que

Como fazemos? , . .
hé de mais avangado em cosméticos e bem-estar.

"Enaltecer a beleza e autenticidade através de produtos de qualidade e oferecer

Missao da empresa: ) .
p um atendimento qualificado."

Fonte: Elaboracdo Propria (2025)
Apbs a aplicagdo das perguntas estratégicas para a definicdo da existéncia da empresa,

ficou decidido que a Espelho Meu tem como sua identidade entregar produtos de qualidade e
oferecer um atendimento qualificado.

1.4 Sintese das Responsabilidades da Equipe Dirigente

Inicialmente, a gestdo e dire¢dao do negocio € de total responsabilidade da proprietaria,
garantir a qualidade dos servicos e satisfacdo dos clientes. As principais atribuigdes e
responsabilidades da equipe dirigente sdo:

e Planejar e gerenciar as atividades do negécio, desde a selecdo de fornecedores até a
definicdo de precos e promogdes, garantindo a eficiéncia e eficacia da operacao.

e Gerenciar estoque.

e Atender e interagir com os clientes, garantindo que eles estejam satisfeitos com a
experiéncia oferecida.

e Gerenciar as financas do negocio controlando as receitas e despesas, definindo o
or¢amento e investindo em melhorias.

e Desenvolver a marca e estratégias de marketing definindo a publicidade e comunicagao,
buscando ampliar a visibilidade e a captacdo de novos clientes.
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1.5 Forma Juridica

A Espelho Meu Cosméticos seguird pelo cadastro de Microempreendedor Individual
(MEI), que ¢ uma modalidade adequada para pequenos negdcios. Nesse formato, a proprietaria
assume total responsabilidade pela empresa e suas obrigacdes, incluindo aspectos legais e
tributarios. Como resultado, a empresa sera registrada em nome da empresaria, simplificando a
estrutura juridica e tributaria do negdcio. Isso € particularmente vantajoso para um faturamento
inicial mais baixo e uma operacao de escala reduzida, proporcionando simplicidade e controle
direto sobre a gestdo empresarial.

De acordo com a Agéncia Camara de Noticias, estd em tramite o Projeto de Lei
Complementar (PLP) 108/21 onde aumenta para R$ 130 mil a receita bruta anual permitida
para enquadramento como Microempreendedor Individual (MEI). A proposta, que tramita na
Camara dos Deputados, ainda autoriza o MEI a contratar até dois empregados e,
consequentemente, afeta sua obrigagao mensal. Ja aprovada pelo Senado, a proposi¢ao altera o
Estatuto da Micro e Pequena Empresa, que hoje enquadra como MEI o empresario individual
com receita bruta, no ano-calendario anterior, de até R$ 81 mil e permite a contratacdo de
apenas um empregado.

Veja o que muda de forma detalhada no Quadro 2:

Quadro 2: Microempreendedor Individual - MEI

Microempreendedor Individual — MEI

Ano-base 2024 2025
Salério-minimo RS 1.412,00 R$ 1.518,00
Limite de faturamento R$ 81.000,00 R$ 130.000,00
Faturamento mensal R$ 6.750,00 R$ 10.833,33
Funcionarios 1 2

INSS Convencional (5% do salario-minimo) | R$ 70,60 R$ 75,90
ICMS / ISS RS 6,00 RS 6,00

Total das obrigagdes mensais R$ 76,60 R$ 81,90

Fonte: Elaboracao Propria (2025)

1.6 Area de Atuacdo

No Cadastro Nacional de Atividades Economicas (CNAE), a drea de atuacdo de uma
loja de cosméticos pode ser definida como "Comércio varejista de cosméticos, produtos e de
higiene pessoal" (CNAE 4772-5/00), conforme Figura 1:



classificagao

Figura 2: Classificagdo CNAE

Atividades

Estrutura

Hierarquia

Secdo:
Divisdo:
Grupo:
Classe:

Subclasse:

G COMERCIO; REPARAQAO DE VEICULOS AUTOMOTORES E MOTOCICLETAS
47 COMERCIO VAREJISTA
7.7 Comércio varejista de produtos farmacéuticos, perfumaria e cosméticos e artigos médicos, opticos e ortopédicos

47.72-5 Comeércio varejista de cosméticos, produtos de perfumaria e de higiene pessoal

4772-5/00 Comércio varejista de cosméticos, produtos de perfumaria e de higiene pessoal

Notas Explicativas:
Esta subclasse compreende:
- 0 comeércio varejista de cosméticos, produtos de perfumaria, de toucador e de higiene pessoal

Esta subclasse compreende também:
- 0 comércio varejista especializado em fraldas descartaveis e absorventes higiénicos

Esta subclasse nao compreende:
- 0 comércio varejista de produtos farmacéuticos com manipulacdo de formula (4771-7/02)

Fonte: CNAE/IBGE (2025)

Abrangendo os seguintes produtos:

Figura 3: Lista de Descritores

Lista de Descritores

Registros encontrados: 22

trar [T00_~] regi oK il

Codigo 4
4772-5/00
4772.
4772-5/00
4772-5/00
4772-5/00
4772-5/00
4772-5/00
4772-5/00
4772-5/00
4772-5/00
4772-5/00
4772-5/100
4772-5/00
4772-5/00

4772-5/00
4772-5/00
4772-5/00
47725100
4772-5/00
47725100
4772-5/00

Descrigao
ABSORVENTE HIGIENICO INTIMO; COMERCIO VAREJISTA
ARTIGOS DE HIGIENE PESSOAL: COMERCIO VAREJISTA
ARTIGOS DE PERFUMARIA: COMERCIO VAREJISTA
ARTIGOS DE TOUCADOR; COMERCIO VAREJISTA DE
BASES PARA UNHA E ROSTO: COMERCIO VAREJISTA
BATONS E BLUSH; COMERCIO VAREJISTA
BRONZEADORES E ACELERADORES DE BRONZEAMENTO; COMERCIO VAREJISTA
COSMETICOS; COMERCIO VAREJISTA
CREME DENTAL, PASTA DE DENTE, DENTIFRICIO; COMERCIO VAREJISTA
CREMES E LOGOES; COMERCIO VAREJISTA
ESMALTES PARA UNHAS; COMERCIO VAREJISTA
FRALDAS DESCARTAVEIS: COMERCIO VAREJISTA
MAQUIAGEM; COMERCIO VAREJISTA
PERFUMARIA; COMERCIO VAREJISTA
PERFUMES, ESSENCIAS; COMERCIO VAREJISTA
PRESERVATIVOS (CAMISINHAS); COMERCIO VAREJISTA
PRODUTOS DE BELEZA E HIGIENE PESSOAL:; COMERCIO VEREJISTA
PRODUTOS DE HIGIENE E PERFUMARIA PARA ANIMAIS: COMERCIO VAREJISTA
PRODUTOS DE HIGIENE E PERFUMARIA PARA USO VETERINARIO; COMERCIO VAREJISTA
PRODUTOS DE HIGIENE PESSOAL: COMERCIO VAREJISTA
PRODUTOS DE PERFUMARIA: COMERCIO VAREJISTA
ALCOOL EM GEL PARA USO EM HIGIENE PESSOAL; COMERCIO VAREJISTADE

Fonte: CNAE/IBGE (2025)
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1.7 Capital Social

O Capital Social da Espelho Meu Cosméticos sera integralizado exclusivamente pela
socia proprietaria, totalizando um valor médio de R$ 1.289,71, conforme apresentado no

Quadro 3:

Quadro 3: Capital Social

Sécia Valor (RS) %
Jardiane de Brito Ribeiro R$ 1.289,71 100%
Valor Total (RS) R$ 1.289,71 100%

Fonte: Elaboragdo Propria (2025)

Baseando-se na média distribuidos nos itens no Quadro 4:

Quadro 4: Distribuigdo do Capital

Item Investimento
Estoque Inicial R$ 849,77
Mobiliario e Equipamentos R$ 299,36
Marketing e Divulgagdo R$ 140,58
Valor médio real R$ 1.289,71

1.8 Identidade Filosofica

A identidade filosofica € essencial para nortear a empresa em dire¢ao aos seus objetivos
e metas e, consequentemente, ao seu sucesso. Composta pela triade do planejamento estratégico
(Visao, Missdo e Valores), propde-se a defini¢ao de diretrizes que a Espelho Meu Cosméticos

terd como parametros de atuagao.

1.8.1 Missdo

Fonte: Elaboragdo Propria (2025)

Entregar produtos de qualidade e oferecer um atendimento qualificado.

1.8.2 Visao

Ser a melhor empresa do ramo de cosméticos no estado da Paraiba.

1.8.3 Valores
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Empatia
Sustentabilidade
Personalizacao

Etica

Liberdade de escolha
Humanidade
Oportunidade

2. ANALISE DE MERCADO

O setor de cosméticos no Brasil apresenta um crescimento continuo, impulsionado pelo
aumento do consumo de produtos de beleza e cuidados pessoais. Com um publico diversificado
e em constante busca por inovagdo, o mercado se destaca pela ampla variedade de produtos em
diversas categorias, incluindo cuidados com a pele, cabelos, maquiagem, fragrancias e produtos
de higiene pessoal. Segundo dados da Associagdo Brasileira da Industria de Higiene Pessoal,
Perfumaria e Cosméticos (ABIHPEC, 2023), essa amplitude de oferta tem impulsionado o Pais
a ocupar o quarto lugar no ranking mundial de consumo de produtos de beleza, ficando atras
apenas dos Estados Unidos, da China e do Japao.

O mercado global de cosméticos cresceu 15% entre 2021 e 2022, fazendo com que a
industria mundial da beleza registrasse um volume de receitas de 504 bilhdes de dolares em
2022. Os cuidados com a pele detém a posicdo dominante, capturando substanciais 42% da
quota de mercado, enquanto os produtos de cuidados com a pele e com os cabelos representam,
em conjunto, quase 60% desse mercado. Estima-se que o segmento de skincare gere
impressionantes 177 bilhoes de dolares até 2025 (STATISTA, 2023).

Ademais, o e-commerce vem desempenhando papel central no crescimento do setor. De
acordo com levantamento do SEBRAE (2023), as vendas online de cosméticos cresceram
consideravelmente nos ltimos anos, impulsionadas pela facilidade de acesso, diversidade de
opgoes e pela pandemia de COVID-19, que intensificou o uso de plataformas digitais para
consumo de produtos de beleza. Dentro desse contexto, a atuacdo da Espelho Meu Cosméticos
por meio das redes sociais Instagram e WhatsApp representa uma estratégia alinhada as
tendéncias contemporaneas de mercado.

Em nivel local, a cidade de Jodo Pessoa, capital do estado da Paraiba, apresenta
potencial consideravel para novos negocios no setor de beleza e cosméticos. Segundo dados do
Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE, 2024), o municipio possui uma populagao
superior a 800 mil habitantes, distribuida entre diferentes faixas de renda e com habitos de
consumo variados, o que amplia o mercado consumidor para empresas que atuem com
variedade de produtos e atendimento personalizado, caracteristicas propostas pela Espelho Meu
Cosméticos.

2.1 Andlise SWOT

A analise SWOT permite a identificagdo dos principais desafios e oportunidades
oriundos do ambiente externo a organiza¢do, bem como nossos fatores internos, como nossa
fraqueza e forgas para atuar no mercado de cosméticos. O Quadro 5 retrata essa analise.
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Quadro 5: Analise SWOT

Pontos Fortes Pontos Fracos
Qualidade dos produtos Nova no mercado
Flexibilidade Desconto com parceiros
Atendimento Recursos limitados
Localizagdo Falta de fidelidade a marca
Oportunidades Ameagas
Parcerias Concorréncia intensa
Fidelizagdo dos clientes Flutuagdes econdmicas
Promover a marca Mudanga de preferéncia do consumidor
Tecnologia
Expandir

Fonte: Elaboracdo Propria (2025)

A andlise SWOT elaborada para a Espelho Meu Cosméticos revelou importantes
aspectos a serem considerados. Como ponto forte, destaca-se o atendimento personalizado e a
oferta variada de produtos, abrangendo desde linhas populares até marcas profissionais. Como
fraqueza, evidencia-se a limita¢do inicial de capital para investimento em divulgacdo. As
oportunidades concentram-se na expansao do e-commerce € no uso estratégico das midias
sociais. Ja as ameacas incluem a concorréncia com grandes marcas e franquias estabelecidas no
mercado local.

Dessa forma, verifica-se que o empreendimento esta inserido em um setor promissor,
caracterizado por constante evolugdo e elevado potencial de lucratividade, especialmente para
negocios que se adaptem as novas exigéncias dos consumidores, como a valorizacdo de
produtos sustentaveis e a busca por experiéncias de compra diferenciadas.

3. PESQUISA DE MERCADO

A presente pesquisa de mercado adota uma abordagem mista, quantitativa e qualitativa,
com o objetivo de proporcionar uma andlise abrangente e detalhada do mercado de atuagdo da
Espelho Meu Cosméticos, na cidade de Joao Pessoa — PB. Conforme destaca Oliveira (2014),
a elaboragdo de um plano de negocios eficiente requer conhecimento detalhado do ambiente
interno e externo da empresa, sendo indispensavel a realizacdo de pesquisas com potenciais
clientes e agentes do setor.

No que se refere a etapa quantitativa, o questionario estruturado foi aplicado
virtualmente por meio do Google Forms, alcancando uma amostra de 105 participantes, todos
residentes em Jodo Pessoa e com idade minima de 18 anos. Ja a etapa qualitativa consistiu em
entrevistas semiestruturadas realizadas com 11 empreendedoras atuantes no mercado de
cosméticos da regido. A coleta de dados ocorreu nos meses de julho e agosto de 2025,
permitindo captar percepcdes consistentes e variadas sobre o setor.
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Os procedimentos de andlise seguiram duas etapas principais: a analise quantitativa foi
desenvolvida a partir da organizag@o e tabulacdo dos dados obtidos, com apoio de gréficos,
tabelas e percentuais, buscando descrever padrdoes de comportamento e preferéncias dos
consumidores, conforme a orientagdo metodologica de Gil (2008). A analise qualitativa, por
sua vez, teve como base a interpretacao das respostas das entrevistas, permitindo compreender
significados e contextos atribuidos pelas empreendedoras, o que refor¢a o carater exploratdrio
descrito por Sampieri, Collado e Lucio (2013) e Virgillito (2017).

3.1 Pesquisa Quantitativa com Consumidores

A etapa quantitativa da pesquisa caracteriza-se como descritiva, tendo como finalidade
a identificacdo de caracteristicas e comportamentos dos consumidores de cosméticos. Para a
coleta de dados, foi utilizado um questionario estruturado, elaborado no Google Forms e
aplicado virtualmente a residentes de Jodo Pessoa com idade igual ou superior a 18 anos.

O questionario abordou aspectos como frequéncia de compra de cosméticos, categorias de
produtos mais consumidas, canais de compra preferidos, disposi¢do a pagar mais por produtos
de qualidade superior e interesse por brindes e promog¢des. Conforme Gil (2008), esse tipo de
pesquisa possibilita a descrigdo de varidveis presentes em determinada populacdo, sendo
adequado para delinear o perfil do publico-alvo.

A analise dos dados coletados seguiu procedimentos estatisticos descritivos simples,
conforme sugerido por Sampieri, Collado e Lucio (2013), possibilitando a apresentagao de
frequéncias absolutas, relativas e graficos explicativos, que auxiliam na interpretacdo e na
formulacao de estratégias de marketing para o negocio.

3.2 Pesquisa Qualitativa com Empreendedoras do Setor

A etapa qualitativa consistiu na realizacdo de entrevistas semiestruturadas com
empreendedoras atuantes no mercado de cosméticos da regido de Jodo Pessoa. As participantes
foram selecionadas intencionalmente, considerando sua experiéncia no setor e sua atuacao
direta no comércio de cosméticos.

O roteiro de entrevista foi composto por questdes relativas ao tempo de atuacdo no setor,
definicdo do modelo de negdcio, principais desafios enfrentados, perfil dos clientes atendidos,
produtos mais comercializados, critérios de escolha de fornecedores, canais de venda mais
utilizados e estratégias de marketing empregadas. Além disso, foram solicitadas recomendagdes
e dicas para novos empreendedores que pretendem ingressar no mercado.

Segundo Sampieri, Collado e Lucio (2013), a abordagem qualitativa ¢ adequada para
aprofundar a compreensdo de fenomenos sociais ¢ mercadoldgicos, permitindo a coleta de
informagdes ricas e detalhadas, essenciais para o entendimento do contexto empresarial e para
a formulacao de agdes estratégicas no plano de negdcios.
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3.3 Integragao dos Métodos

A utilizacdo combinada de métodos quantitativo e qualitativo justifica-se pela
necessidade de captar tanto a perspectiva dos consumidores quanto a experiéncia pratica de
empreendedoras do setor, conforme orientagdes do SEBRAE (2021). Essa estratégia possibilita
uma visdo mais completa do mercado e reduz as incertezas inerentes ao processo de
planejamento de um novo empreendimento.

3.4 Resultados das Pesquisas

A pesquisa de mercado da Espelho Meu Cosméticos contou com uma abordagem mista:
quantitativa e qualitativa. A etapa quantitativa, de carater descritivo, teve como objetivo
identificar habitos de consumo, preferéncias e expectativas dos consumidores em relagdo a
produtos de beleza, perfumaria e autocuidado. O instrumento de coleta foi um questionario
estruturado, elaborado no Google Forms e aplicado virtualmente a moradores de Jodo Pessoa
com idade igual ou superior a 18 anos. Ja a etapa qualitativa consistiu em entrevistas
semiestruturadas com empreendedoras atuantes no setor de cosméticos da regido. As
participantes foram selecionadas de forma intencional, considerando sua experiéncia pratica e
atuacdo direta no comércio local. Os dados obtidos permitiram compreender com maior
profundidade o comportamento do publico-alvo e os desafios enfrentados por quem empreende
no setor, sendo fundamentais para validar a proposta do negocio e direcionar a estruturagao das
estratégias de marketing, vendas e atendimento da Espelho Meu Cosméticos.

3.5 Resultados da Pesquisa com Consumidores

Buscando identificar padroes de comportamento, preferéncias e fatores decisivos de
compra que influenciam o mercado local. De acordo com Virgilito (2017), a pesquisa de
marketing de carater quantitativo permite traduzir em nUmeros as percepgdes dos
consumidores, oferecendo uma base solida para decisdes estratégicas. Assim, os dados
apresentados a seguir representam ndo apenas estatisticas, mas também elementos
fundamentais para a compreensao do perfil do consumidor.

A andlise dos resultados inicia-se pela varidvel género, uma vez que o setor de
cosméticos apresenta forte relacdo com o perfil demografico da populagdo. De acordo com o
Censo Demografico de 2022, as mulheres representam 51,5% da populagdo brasileira, enquanto
os homens correspondem a 48,5% (IBGE, 2023). Este dado nacional refor¢a a relevancia do
publico feminino como principal consumidor de produtos de beleza, ainda que se observe, nos
ultimos anos, um crescimento significativo da participagdo masculina nesse mercado. Dessa
forma, ao analisar os resultados da pesquisa aplicada, torna-se possivel identificar se o perfil
dos respondentes acompanha a tendéncia demografica do Pais ou apresenta especificidades
proprias do publico-alvo.
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Gréfico 1: Género

Qual seu género?

105 respostas

@® Feminino
@ Masculino
) Outros

Fonte: Pesquisa de Campo (2025)

Na pesquisa aplicada, observou-se que 81% dos respondentes pertencem ao género
feminino, confirmando a forte presenca das mulheres como consumidoras predominantes no
setor de cosméticos. Esse dado esta alinhado a tendéncia nacional, onde as mulheres
representam 51,5% da populagdo brasileira (IBGE, 2023) e tradicionalmente sdo as principais
impulsionadoras do consumo de produtos de beleza e autocuidado. A predominancia feminina
entre os participantes reforca a importancia de direcionar estratégias de marketing e
comunicagdo da Espelho Meu Cosméticos para esse publico, sem desconsiderar, contudo, a
expansao do mercado masculino de cosméticos, que tem crescido nos ultimos anos.

Na variavel faixa etéria, identificou-se que 59% dos respondentes possuem entre 18 e
24 anos. Esse resultado reflete uma concentragdo significativa de jovens adultos, publico com
alto potencial de consumo em categorias como maquiagem, skincare e perfumaria. Contudo,
deve-se considerar que a forma de aplicagdo da pesquisa, compartilhada em grupos de
estudantes universitarios pode ter influenciado essa predominancia etaria, o que caracteriza uma
limita¢dao do estudo. Apesar desse viés, os dados dialogam com o perfil geral de consumo de
cosméticos no Brasil, uma vez que, segundo a ABIHPEC (2023), os jovens adultos estdo entre
os principais consumidores de produtos de beleza, impulsionados pelo acesso as redes sociais
e pela busca por identidade e autocuidado.
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Grafico 2: Faixa Etaria

Qual sua idade?
105 respostas

@ Menos de 18 anos
® 18 a24 anos

@ 25a 34 anos

® 35 a 44 anos

@® 45 a 54 anos

® 55 anos ou mais

Fonte: Pesquisa de Campo (2025)

Grafico 3: Renda

Qual sua faixa de renda mensal?
105 respostas

@ Até R$ 1.500
@ De R$ 1.501 a R$ 3.000

@ De R$ 3.001 a R$ 5.000
) @ Acima de R$ 5.000
A

Fonte: Pesquisa de Campo (2025)

Ao relacionar a faixa etaria com a renda mensal declarada, observa-se que 51% dos
respondentes estao entre 18 e 24 anos e, a0 mesmo tempo, 60% afirmaram possuir rendimento
mensal de até R$ 1.500,00. Esse dado reforga a hipotese de que grande parte dos participantes
se encontra em fase de formagdo académica e inicio de carreira, muitas vezes vinculados a
programas de estdgio, bolsas ou trabalhos temporarios. A presenga majoritaria de jovens com
renda limitada influencia diretamente o padrdo de consumo, privilegiando produtos acessiveis
e de boa relagao custo-beneficio.

Segundo a ABIHPEC (2023), embora os jovens adultos constituam um dos segmentos
mais dindmicos para o setor de cosméticos, seu poder aquisitivo ainda restrito os leva a buscar
linhas populares e intermediarias, o que justifica a estratégia da Espelho Meu Cosméticos de
atuar tanto com marcas populares quanto com linhas profissionais, permitindo atender
diferentes perfis de clientes.
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Grafico 4: Frequéncia de Compra

Com que frequéncia vocé compra cosméticos?
105 respostas

@ Semanalmente
® Quinzenalmente
@ Mensalmente
@ Raramente

~~

Fonte: Pesquisa de Campo (2025)

A andlise da frequéncia de compra de cosméticos revelou que a maioria dos
respondentes afirmou adquirir esses produtos semanalmente, evidenciando um habito de
consumo recorrente e estavel, que amplia as oportunidades para negocios do setor. Esse dado
confirma o potencial de fidelizacdo dos clientes por meio de estratégias de relacionamento
continuo, como promogdes sazonais, langamentos regulares e contetido de engajamento em
redes sociais.

No que se refere aos canais de compra preferidos, verificou-se que a loja fisica
permanece como a principal escolha dos consumidores, seguida pelas compras realizadas pela
internet. Tal resultado reforga a relevancia da experiéncia presencial, a0 mesmo tempo em que
evidencia o crescimento do comércio digital como alternativa pratica e cada vez mais valorizada
pelos consumidores. Vejamos no grafico 5.

Grafico 5: Locais de Compra

Onde vocé costuma comprar cosméticos? (Pode marcar mais de uma opgao)
105 respostas

Lojas fisicas de cosméticos 75 (71,4%)

Farmacias/drogarias 46 (43,8%)

Supermercados 30 (28,6%)

Lojas online (Shopee, Amazon,
Mercado Livre etc.)

Redes sociais (Instagram,
WhatsApp)

Catalogos (Avon, Natura,
Boticario etc.)

0 20 40 60 80

53 (50,5%)
13 (12,4%)

33 (31,4%)

Fonte: Pesquisa de Campo (2025)



24

Diante desse cenario, a Espelho Meu Cosméticos estruturou seu plano de marketing
inicial com foco prioritario no ambiente digital, utilizando Instagram e WhatsApp Business
como canais principais de vendas e relacionamento. Essa decisdo encontra respaldo na
tendéncia crescente do comércio eletronico de cosméticos no Brasil, que, segundo o SEBRAE
(2023), apresentou expansdo significativa nos ultimos anos. Contudo, a empresa também
vislumbra, em médio e longo prazo, a abertura de uma loja fisica, alinhando-se a preferéncia
majoritaria identificada na pesquisa e fortalecendo a presenca da marca tanto no meio digital
quanto presencial.

Em relagdo aos fatores que mais influenciam a decisao de compra, constatou-se que o
preco acessivel foi apontado por 80% dos respondentes, seguido da qualidade do produto (76%)
e da marca conhecida (terceira op¢ao mais relevante). Esse resultado evidencia que o publico-
alvo busca um equilibrio entre custo-beneficio e confiabilidade das marcas, confirmando a
importancia de politicas de precos competitivas aliadas a oferta de produtos de qualidade.
Conforme o SEBRAE (2023), consumidores brasileiros de cosméticos tém se mostrado cada
vez mais atentos ao valor percebido da compra, levando em consideragdo ndo apenas o preco,
mas também atributos de confianca, seguranca e reputagdo da marca.

No que se refere aos tipos de cosméticos mais consumidos, quatro categorias se
destacaram entre os participantes: cuidados com o cabelo (71,4%), perfumaria (64,8%),
cuidados com a pele (63,8%) e maquiagem (60%). A predominancia dos cuidados capilares
esta em conforme com os dados da ABIHPEC (2023), que apontam esse segmento como um
dos mais relevantes no consumo nacional, seguido pela perfumaria e skincare. Esses resultados
reforgam a estratégia da Espelho Meu Cosméticos de estruturar um portfolio diversificado, com
énfase em linhas de cuidados com cabelo, pele e perfumaria, além de maquiagens, de modo a
atender as preferéncias predominantes de seus futuros clientes.

Vejamos a seguir, o que influéncia a decisao de compra e os produtos mais consumidos
nos Graficos 6 e 7:

Grafico 6: Influéncia na Decisdo de Compra

0 que mais influencia sua decisdo de compra? (Pode marcar mais de uma opgéo)

105 respostas

Prego acessivel 84 (80%)
Qualidade do produto 80 (76,2%)
Marca conhecida 56 (53,3%)
Ingredientes naturais/sustentav... 18 (17,1%)
Embalagem bonita 10 (9,5%)

Indicagao de influenciadores/bl... 17 (16,2%)

Testes e amostras gratis 19 (18,1%)

0 20 40 60 80 100

Fonte: Pesquisa de Campo (2025)
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Gréfico 7: Produtos Mais Consumidos

Quiais tipos de cosméticos vocé mais consome? (Marque até 3 opgdes)
105 respostas

Maquiagem 63 (60%)

Cuidados com a pele
(hidratantes, protetor solar)
Cuidados com o cabelo
(shampoos, mascaras)

67 (63,8%)
75 (71,4%)

Perfumaria (perfumes, colénias) 68 (64,8%)

Cuidados corporais (6leos,

0,
esfoliantes) 28 (26,7%)

Produtos veganos/naturais

Fonte: Pesquisa de Campo (2025)

Ao analisar dos resultados sobre os canais de comunicagdo preferidos para receber
novidades de cosméticos observou-se que o Instagram se destaca amplamente, com 49,5% das
respostas, seguido pelo WhatsApp (23,8%) e pelo TikTok (19%). Esse dado reforca o
protagonismo do [Instagram como principal ferramenta de interacdo entre marcas e
consumidores no setor de beleza, consolidando-se como a rede mais eficaz para estratégias de
marketing digital, relacionamento e vendas. De acordo com Munhoz (2020), o Instagram
tornou-se um dos principais canais de atragdo e conversao de clientes, especialmente em nichos
ligados a estética, moda e beleza.

Em relacao as compras realizadas diretamente por redes sociais, verificou-se que 46,7%
dos respondentes ainda ndo adquiriram cosméticos pelo Instagram ou WhatsApp, mas
demonstraram interesse em fazé-lo, enquanto 42,9% afirmaram ja ter realizado compras por
esses canais. Esse resultado evidencia um potencial significativo de expansdo das vendas
online, visto que quase 90% do publico pesquisado possui experiéncia ou abertura para
consumir por meio dessas plataformas. Tal comportamento confirma a crescente aceitagdo do
chamado social e-commerce, tendéncia que vem transformando o processo de compra ao
integrar entretenimento, relacionamento e consumo em ambientes digitais. Observe os graficos
8e9.
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Grafico 8: Canais de Comunicagdo

Como vocé prefere receber novidades sobre cosméticos?
105 respostas

@ Instagram

@ WhatsApp

@ TikTok

@ Facebook

@® E-mail

® YouTube

@ Prefiro n receber
® youtube

12V

Fonte: Pesquisa de Campo (2025)

Grafico 9: Compras por Meio de Instagram e WhatsApp

Vocé ja comprou cosméticos pelo Instagram ou WhatsApp?
105 respostas

® Sim
@ N3o, mas compraria
@ Nao e nao compraria

Fonte: Pesquisa de Campo (2025)

Os resultados validam a estratégia da Espelho Meu Cosméticos de adotar o Instagram e
0 WhatsApp Business como principais canais de divulgagdo, relacionamento e vendas,
reforcando a escolha descrita no plano de marketing. Além disso, ao manter presenca no 7ikTok
em cardter complementar, a empresa podera ampliar sua visibilidade entre publicos mais
jovens, aproveitando a tendéncia de consumo de conteudos rapidos e interativos. Assim, a
integracao entre redes sociais e atendimento personalizado se mostra essencial para consolidar
a marca no mercado local e acompanhar as praticas mais atuais do setor.

3.6 Resultados da Pesquisa com Empreendedoras

A etapa qualitativa da pesquisa teve como objetivo compreender em profundidade a
experiéncia de empreendedoras atuantes no mercado de cosméticos em Jodo Pessoa (PB),
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explorando desafios, estratégias e percepcoes relacionadas ao setor. Conforme ressalta Virgilito
(2017), a pesquisa qualitativa possibilita captar nuances e significados que ndo podem ser
expressos apenas em numeros, fornecendo uma visao mais completa do fenomeno estudado.
Dessa forma, as entrevistas semiestruturadas realizadas com 11 profissionais do ramo tornam-
se essenciais para identificar praticas consolidadas, dificuldades enfrentadas e oportunidades
percebidas no ambiente de negdcios, servindo como subsidio para a estruturagdo do plano de
negocios da Espelho Meu Cosméticos.

Observe os Graficos 10 e 11:

Grafico 10: Tempo de Atuacdo no Mercado

H& quanto tempo vocé atua no mercado de cosméticos?

11 respostas

@ Menos de 1 ano
® 1a3anos

4 a6 anos
® Mais de 6 anos

Fonte: Pesquisa de Campo (2025)

No que se refere ao tempo de atuagao das empreendedoras entrevistadas, observou-se
que 54,5% estdo no mercado ha mais de seis anos, evidenciando a presenca de agentes
experientes que acumulam conhecimento pratico sobre as dinamicas do setor. Esse resultado ¢
relevante, pois reforca a necessidade de novos empreendimentos, como a Espelho Meu
Cosméticos, adotarem estratégias competitivas capazes de se destacar em um ambiente ja
consolidado. Por outro lado, 36,4% atuam entre um e trés anos, € 9,1% entre quatro e seis anos,
o que indica que o setor também possui abertura para novos negocios, sustentado pela alta
demanda de consumo de cosméticos no Brasil (ABIHPEC, 2023).
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Grafico 11: Definicdo do Negocio

Como vocé define seu modelo de negécio?
11 respostas

® Loja fisica

@ Loja online (Instagram, WhatsApp,
Shopee, site proprio etc.)

@ Revenda de marcas conhecidas (Avon,
Natura, Eudora etc.)

@ Fabricagéo propria de cosméticos

36,4%

Fonte: Pesquisa de Campo (2025)

Quanto ao modelo de negocio, 45,5% das empreendedoras atuam com revenda de
marcas conhecidas (como Avon, Natura e Eudora), 36,4% possuem lojas online em plataformas
como Instagram, WhatsApp, Shopee ou sites proprios, e apenas 18,2% afirmaram operar em
loja fisica. Esses dados refletem a predomindncia de modelos de baixo custo fixo e alta
flexibilidade operacional, alinhados a tendéncia crescente do comércio digital no setor de
beleza. Para a Espelho Meu Cosméticos, que inicia suas operagdes no formato digital, esse
resultado fortalece a estratégia de entrada via redes sociais e plataformas online, aproveitando
a facilidade de acesso ao publico e a reducdo de barreiras de investimento em infraestrutura
fisica, como ressaltado por SEBRAE (2023).

Grafico 12: Publico-Alvo

Qual o publico-alvo principal do seu negécio?
11 respostas

@® Mulheres
@® Homens
@ Ambos

Fonte: Pesquisa de Campo (2025)

Na Grafico 12, observa-se que no que diz respeito ao publico-alvo, as empreendedoras
entrevistadas indicaram que 72,7% de seus negocios sdo voltados para ambos os géneros,
enquanto 27,3% declararam ter como foco principal o publico feminino. Esse resultado revela
que, embora o setor seja fortemente associado ao consumo feminino, ha uma ampliagdo da
oferta também para os homens, refletindo a tendéncia de crescimento do mercado de cuidados
pessoais masculinos no Brasil, como mostra ABIHPEC (2023).
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Além disso, no panorama demografico brasileiro, de acordo com dados da Pesquisa
Nacional por Amostra de Domicilios Continua 2024, divulgados pelo IBGE, sdo registrados 92
homens para cada 100 mulheres no Pais, e essa disparidade se torna mais aguda em faixas
etarias mais elevadas, como entre idosos de mais de 60 anos, onde ha apenas 70 homens para
cada 100 mulheres como mostra a UOL Noticias.

Ao comparar com os resultados da pesquisa quantitativa realizada com consumidores,
nota-se que 81% dos respondentes foram do género feminino, confirmando a predominancia
desse publico como principal consumidor de cosméticos. Essa diferenga de perspectiva
evidencia que, na pratica, as vendas ainda se concentram em mulheres, mas o olhar das
empreendedoras para atender ambos os géneros representam um posicionamento estratégico de
longo prazo, acompanhando a expansdo da demanda masculina.

Assim, a analise sugere que o foco inicial deve estar no publico feminino, que constitui
a maior base de consumo, mas sem desconsiderar a inclus@o de linhas masculinas no portfélio.
Essa estratégia permitira ampliar a fatia de mercado, diversificar as vendas e consolidar a marca
como inclusiva e acessivel a diferentes perfis de clientes.

J& na faixa etaria predominante entre os clientes, identificou-se que 63,3% afirmaram
atender, principalmente, consumidores entre 35 e 44 anos, seguidos por 45,5% que destacaram
clientes acima de 45 anos. E nas faixas etarias de 18 a 24 anos e de 25 a 34 anos foram apontadas
de forma equivalente, representando 27,3% cada. Esse resultado sugere que, na pratica do
mercado, ha uma concentragdo significativa de consumo em faixas etarias mais elevadas,
refletindo um perfil de cliente com maior poder aquisitivo e estabilidade financeira. Vejamos
no Gréfico 13.

Grafico 13: Faixa Etaria Predominante

Quais faixas etdrias predominam entre seus clientes? (Pode marcar mais de uma)

11 respostas

Até 18 anos

18 a 24 anos

25 a 34 anos
35 a 44 anos 7 (63,6%)
Acima de 45 anos —5 (45,5%)
0 2 4 6 8

Fonte: Pesquisa de Campo (2025)

Entretanto, ao associar tais informag¢des com os resultados obtidos na pesquisa
quantitativa, observa-se uma predominancia distinta: 51% dos respondentes se encontram entre
18 e 24 anos, faixa mais jovem e possivelmente composta em grande parte por universitarios,
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conforme também evidenciado na renda. Essa diferen¢a evidencia duas frentes de oportunidade:
a primeira consiste em, explorar o publico jovem com potencial de fidelizacdo a longo prazo,
utilizando as estratégias de marketing digital, nos canais preferenciais desse segmento; se faz
necessario para estruturar a segunda frente a adaptar parte do mix de produtos e campanhas para
atender consumidores mais maduros, que representam o maior volume de consumo identificado
pelas empreendedoras, equilibrando assim a estratégia entre desejo e poder de compra.

Esse cruzamento de informagdes reforca a necessidade de segmentacdo de mercado,
permitindo que a Espelho Meu Cosméticos alinhe suas acdes para captar o interesse dos jovens
ao mesmo tempo em que constrdi campanhas de valor agregado para consumidores de 35 anos
ou mais, com maior poder de compra e fidelidade.

Mais adiante quando questionadas sobre seus canais de venda, observou-se que 81,8%
das empreendedoras apontaram o WhatsApp como o principal responsavel por suas vendas,
enquanto apenas 18,2% destacaram a loja fisica. Esse dado reforca a importancia das redes
sociais como canal de relacionamento direto e personalizado com os clientes, oferecendo
praticidade no atendimento e fechamento das vendas. Contudo, ao comparar com o0s
consumidores, percebe-se uma diferenca relevante: na pesquisa quantitativa, a maior parte dos
respondentes afirmou realizar suas compras em lojas fisicas, com a infernet ocupando o
segundo lugar como canal de aquisigao.

Grafico 14: Canal com Maior Venda

Qual canal gera mais vendas para o seu negécio?
11 respostas

® Loja fisica

@ Instagram
WhatsApp

@ Site préprio

[ ) Marketplace (Shopee, Mercado Livre,
Amazon etc.)

18,2%

Fonte: Pesquisa de Campo (2025)

Essa aparente contradicao pode ser interpretada de duas formas. Primeiro, ela evidencia
que, embora os consumidores ainda prefiram a compra presencial, ha um espago crescente para
vendas digitais, especialmente em canais de proximidade como WhatsApp e Instagram.
Segundo, demonstra que as empreendedoras estdo mais adaptadas a modelos de
comercializacdo online, o que pode antecipar uma tendéncia de mudanga gradual no
comportamento do consumidor.

No que tange as estratégias de venda e marketing, 72,7% das empreendedoras relataram
utilizar promogoes e descontos, 45,5% distribuem brindes gratis e 27,3% fazem divulgacao em
Instagram e TikTok. Esses resultados mostram um foco em estimulos financeiros e recompensas
diretas como principal atrativo. Ja na pesquisa com consumidores, 80% destacaram prego
acessivel como principal fator de decisdo, seguido por 76% qualidade do produto e 63,8%
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marca conhecida. Nota-se, portanto, que ha coeréncia parcial entre oferta e demanda: enquanto
empreendedoras priorizam promocdes e descontos, os consumidores valorizam prego acessivel,
mas também indicam a qualidade como fator decisivo, algo que nem todas as estratégias
relatadas pelas empreendedoras conseguem assegurar.

Grafico 15: Estratégias de Marketing Utilizadas

Quais estratégias de venda e marketing vocé utiliza? (Pode marcar mais de uma opg&o)
11 respostas

Divulgagao no Instagram/TikTok 3 (27,3%)

Trafego pago (anuncios)|—0 (0%)

Parcerias com influenciadores/
blogueiras

Promocgdes e descontos 8 (72,7%)

Brindes e amostras gratis 5 (45,5%)
Indicagéo de clientes (programa ”
de fidelidade) 3(27.3%)
0 2 4 6 8

Fonte: Pesquisa de Campo (2025)

Diante disso, a Espelho Meu Cosméticos podera diferenciar-se ao equilibrar sua politica
de precos e promog¢des com uma comunicagdo clara sobre a qualidade e credibilidade das
marcas oferecidas. Esse alinhamento permitird ndo apenas atrair clientes sensiveis ao preco,
mas também fidelizar aqueles que buscam confianga e valor agregado nos produtos adquiridos.

Quando questionadas sobre os tipos de produtos mais vendidos, as empreendedoras
apontaram a perfumaria como unanimidade 100%, seguida de cuidados para o cabelo 45,5% e
cuidados com a pele 36,4%. Esses dados dialogam de forma direta com os resultados da
pesquisa realizada com consumidores, na qual os itens mais consumidos foram cuidados com
o cabelo 71,4%, perfumaria 64,8%, cuidados com a pele 63,8% e maquiagem 60%. Conforme
mostra o Grafico 16:
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Grafico 16: Produtos Mais Vendidos

Quiais tipos de produtos vocé mais vende? (Pode marcar mais de uma opgao)
11 respostas

Maquiagem 2 (18,2%)

Cuidados com a pele

%
(hidratantes, protetor solar) +(88.:4%)

Cuidados com o cabelo

0,
(shampoos, mascaras) 3.45:5%)

Perfumaria (perfumes, colénias) 11 (100%)

Produtos veganos/naturais

0,0 2,5 5,0 7,5 10,0 12,5

Fonte: Pesquisa de Campo (2025)

A convergéncia entre as duas pesquisas confirma a relevancia dessas categorias como
ntcleo central do consumo de cosméticos em Jodo Pessoa. Isso refor¢a a justificativa
apresentada na analise de mercado da Espelho Meu Cosméticos, a escolha estratégica de
trabalhar com linhas de cuidados capilares, perfumaria e skincare ndo apenas atende aos desejos
do consumidor final, mas também esta alinhada as praticas comerciais das empreendedoras
locais que ja possuem experiéncia consolidada no setor.

Desse modo, o portfolio da Espelho Meu se apresenta coerente com a realidade de
mercado, fortalecendo sua proposta de oferecer produtos de alto giro, capazes de garantir maior
previsibilidade de vendas e fidelizagao do publico.

Grafico 17: Fornecedores

De onde vém seus produtos?
11 respostas

@ Produgéo prépria

@ Fornecedores locais (Jodo Pessoa e
regiao)

@ Fornecedores nacionais

@ Importagéo (China, EUA, Europa etc.)

Fonte: Pesquisa de Campo (2025)

O grafico 17, mostra os resultados da pesquisa qualitativa onde indicam que a maior
parte das empreendedoras entrevistadas obtém seus produtos de fornecedores locais 72,7%,
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enquanto 27,3% recorrem a fornecedores nacionais. Essa predominancia do fornecimento local
demonstra a relevancia da proximidade para o segmento de cosméticos, pois reduz custos
logisticos, garante maior agilidade na reposicdo de estoque e permite negociagdes mais diretas,
fatores destacados no plano operacional da Espelho Meu Cosméticos, que opta por um estoque
enxuto e de facil reposicao.

Grafico 18: Selecdo de Fornecedores

Quais critérios vocé considera ao escolher um fornecedor? (Escolha até 3)
11 respostas

Prego competitivo —6 (54,5%)

Qualidade dos produtos 8 (72,7%)

Prazo de entrega —5 (45,5%)

Exclusividade dos produtos 1(9,1%)
Facilidade de negociagao e

pagamento —5 (45,5%)

Fonte: Pesquisa de Campo (2025)

O Grafico 18, aborda os critérios de escolha dos fornecedores, o fator mais valorizado
foi a qualidade dos produtos 72,7%, seguido por preco competitivo 54,5%, e, em igual
proporgao 45,5%, prazo de entrega e facilidade de negociacdo e pagamento. Esses dados se
mostram coerentes com os achados da pesquisa quantitativa com consumidores, em que
qualidade do produto apresentou 76% e preco acessivel 80% foram os dois principais fatores
que influenciam na decisdo de compra. Assim, ha um claro alinhamento entre a preocupacao
dos empreendedores em garantir fornecedores de qualidade e preco justo e a expectativa dos
consumidores finais, o que fortalece a coeréncia estratégica do plano de negdcios.

Esse alinhamento refor¢a a posicao da Espelho Meu em buscar parcerias solidas com
fornecedores locais e nacionais, garantindo ndo apenas produtos competitivos no mercado, mas
também eficiéncia na entrega e confianca por parte dos clientes.

Por fim, ao serem questionadas sobre quais dicas dariam para quem esta comegando e
busca bons fornecedores de cosméticos, as empreendedoras destacaram aspectos como priorizar
marcas bem aceitas e com preco acessivel, garantir a qualidade dos produtos e escolher
fornecedores sérios e de procedéncia confidvel. Embora essa questdo ndo tenha carater
quantitativo, ela ¢ relevante por traduzir em recomendagdes praticas a experiéncia de quem ja
atua no setor, funcionando como um fechamento qualitativo da pesquisa. Tais orientagdes
reforcam os principais pontos observados nas andlises anteriores, preco competitivo, qualidade
e credibilidade. Sendo assim, contribuem para confirmar a coeréncia entre a percep¢ao dos
consumidores ¢ a pratica das empreendedoras, além de oferecer subsidios uteis para a
formulacdo de estratégias na Espelho Meu Cosméticos.
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4. PLANO DE MARKETING

Para a Espelho Meu Cosméticos, foi desenvolvido um plano de marketing digital com
base nas orientacdes de Munhoz (2020), que destaca o uso estratégico do Instagram como
ferramenta de atracdo, relacionamento e conversao de clientes no ambiente virtual. O foco sera
a utilizacdo do Instagram como canal principal para divulgagao dos produtos, relacionamento
com o publico e geracdo de vendas.

4.1 Objetivos

O principal objetivo ¢é transformar seguidores em clientes reais, criando um
relacionamento sdlido com o publico e utilizando estratégias alinhadas as praticas
recomendadas no marketing digital. Além disso, pretende-se:

e Aumentar a visibilidade da marca no mercado local,;
e Atrair um publico-alvo segmentado (consumidores de cosméticos e autocuidado);
e [Estabelecer um posicionamento diferenciado nas redes sociais.

4.2 Defini¢des Estratégicas

Segmentacdo de mercado, contemplado em sua maioria por mulheres com idade entre
18 e 45 anos, residentes em Jodo Pessoa (PB), interessados em produtos de beleza, skincare e
autocuidado. Este perfil foi identificado com base na pesquisa de mercado realizada e reforcado
pela literatura do setor (MUNHOZ, 2020).

Publico-alvo, consumidores de cosméticos e produtos de autocuidado, principalmente
mulheres jovens e adultas, que valorizam qualidade de produtos e atendimento personalizado.

A Espelho Meu Cosméticos se posicionard como uma marca acessivel, confiavel e
proxima do consumidor, com foco no atendimento humanizado e na oferta de produtos que

unem qualidade e preco justo. O diferencial serd o relacionamento direto via redes sociais € o
foco em cosméticos de linhas reconhecidas no mercado.

4.3 Mix de Marketing

e Produto
A loja oferecera um portfolio variado de produtos de cuidados com a pele, maquiagem,
cuidados com os cabelos, perfumaria e kits promocionais. Todos provenientes de marcas

reconhecidas no mercado nacional, com énfase em linhas com boa aceitagdo popular.

e Preco
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A politica de pregos serd competitiva e compativel com o mercado local. Serao
praticados precos promocionais em datas comemorativas, condi¢des especiais para combos
e diversas formas de pagamento: cartdo de crédito, débito, dinheiro em espécie e PIX.

e Estratégias de Distribuicdo (Pracga)

Os canais de venda serdo: Instagram e WhatsApp Business (com atendimento direto ao
cliente); programa de Afiliados no Mercado Livre, permitindo o alcance de um publico mais
amplo e otimizagdo da logistica via plataforma; e entregas locais com frete reduzido ou gratuito
acima de determinado valor, além de retirada em ponto fisico de apoio (caso disponivel).

e Promocao ¢ Comunicagao

A comunicac¢do da marca tera como base o marketing digital no Instagram e WhatsApp,
com foco em contetdo de valor (dicas, tutoriais, reels, antes/depois), campanhas sazonais e
interatividade (enquetes, /ives, perguntas nos stories).

Parcerias com influenciadores locais: para refor¢o do posicionamento e geracdo de
engajamento.

Antncios patrocinados: para alcance segmentado no Instagram e Facebook.

Programa de Afiliados no Mercado Livre: como estratégia complementar, aproveitando
a forga da plataforma para promover os produtos a um publico maior e gerar vendas indiretas
com comissao para afiliados, sem custos fixos adicionais a operagao.

Monitoramento continuo: O desempenho sera acompanhado por meio de métricas das
plataformas digitais (alcance, engajamento, conversao) com ajustes mensais nas acdes. Além
disso, serdao definidos OKRs (Objectives and Key Results) trimestrais, como, por exemplo,
aumentar em 20% o nimero de clientes ativos e ampliar em 15% as vendas por meio de
campanhas digitais. Para mensuracdo dos resultados, serdo utilizados KPIs (Key Performance
Indicators), como taxa de conversdo de seguidores em clientes, custo por aquisi¢do (CPA),
retorno sobre investimento em marketing (ROI), taxa de recompra e nivel de satisfacdo dos
clientes. Essa estratégia permitira uma analise mais sistematica da performance do negocio,
garantindo alinhamento entre os objetivos da empresa e os resultados obtidos.

4.4 Estratégias

O plano de marketing digital sera fundamentado nas trés fases estratégicas, conforme as
recomendagdes de Munhoz (2020):

e Atrair - Configuracdo do perfil profissional no Instagram:
Estruturacao completa do perfil com foto de qualidade, biografia clara, /ink de contato
(WhatsApp/Linktree) e destaques com informagdes relevantes (catalogo, promocdes e

depoimentos de clientes).

e Relacionar - Produ¢ao de conteudo de valor:
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Criacdo de posts educativos e promocionais, como dicas de uso dos produtos, tutoriais,
reels demonstrando aplicagdes e cuidados com a pele, e posts em carrossel com informagdes
uteis ao publico.

Interacao com os seguidores, com realizacdo de enquetes, perguntas nos stories € uso
de caixas de perguntas para aumentar o engajamento e construir um relacionamento mais
proximo com os potenciais clientes.

Uso de hashtags segmentadas, aplicacao de hashtags estratégicas para ampliar o alcance
das postagens e atrair seguidores do nicho de cosméticos e autocuidado.

e Vender - Parcerias com Influenciadores
Além das parcerias com influenciadores locais, sera realizado monitoramento constante,

com analise de indicadores como alcance, engajamento, crescimento de seguidores e conversao
em vendas, para ajustes e melhoria continua.

4.5 Cronograma

e 1% fase — Organizagao

Configuracdo do perfil, defini¢do do publico e planejamento do conteudo, criagao de
calendéario de postagem, implantacdo de estratégias de conteudo, implementagdo de ferramentas
gratuitas: Meta Business, Canva, Google Agenda.

e 2% fase — Otimiza¢dao Continua

Publicagao regular (posts, stories e reels), enquetes e interacao nos stories, estratégias
de hashtags segmentadas.

e 3% fase — Vender e Analisar Resultados

Divulgacdo com influenciadores locais e primeiros testes de anincios patrocinados,
analise de métricas e ajustes na estratégia, avaliacao de indicadores (visualizagoes,
engajamento € conversao).

5. PLANO OPERACIONAL

O plano operacional descreve de forma detalhada como as atividades da Espelho Meu
Cosméticos serao executadas diariamente, assegurando que o fluxo de operagoes seja eficiente,
agil e alinhado as estratégias de marketing e vendas definidas no plano de negdcios. Segundo
Corréa e Corréa (2019), a gestao eficiente das operacdes € fundamental para garantir qualidade,
produtividade e satisfagdo do cliente.
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5.1 Localizagao

A Espelho Meu Cosméticos atuard, inicialmente, no formato loja virtual, atendendo
prioritariamente clientes da cidade de Jodo Pessoa — PB e regido metropolitana. A escolha pela
localizagdo estratégica na capital paraibana se deve a fatores como: fécil acesso a fornecedores
de cosméticos e insumos; proximidade com centros de distribuicdo de transportadoras e
Correios; e infraestrutura logistica favoravel para entregas rapidas na propria cidade e em
municipios vizinhos.

Jodo Pessoa ¢ um polo de consumo relevante no estado, concentrando mais de 800 mil
habitantes (IBGE, 2024) e apresentando alto potencial de demanda por produtos de beleza, o
que fortalece as oportunidades de venda. Além disso, sua posicdo geografica facilita o
recebimento de mercadorias oriundas de outros estados, reduzindo custos e prazos de reposi¢ao
de estoque.

5.2 Descrig¢ao do Processo Operacional

O processo operacional foi definido com base nas preferéncias e comportamentos
identificados na pesquisa de mercado, que apontou a relevancia da entrega rapida, a importancia
do atendimento personalizado e a preferéncia dos clientes por realizar compras através de redes
sociais. Dessa forma, a estrutura das operagdes da Espelho Meu Cosméticos foi planejada para
oferecer agilidade, praticidade e proximidade no relacionamento com o consumidor, garantindo
que cada etapa desde o recebimento do pedido até a entrega, atenda as expectativas do publico-
alvo identificado. Sendo assim, seguira as seguintes etapas:

e Recebimento do pedido: O cliente podera efetuar compras por meio do Instagram,
WhatsApp Business ou através do link de afiliados no Mercado Livre.

e Confirmacdo de pagamento: Para vendas diretas via redes sociais, 0 pagamento sera
processado via PIX ou /ink para cartdo de crédito. No caso do Mercado Livre, o sistema
da plataforma gerenciara pagamentos automaticamente.

e Separacdo e conferéncia do pedido: Os produtos serdo retirados do estoque e conferidos
para garantir que estejam em perfeito estado e dentro do prazo de validade.

e Embalagem: Sera utilizado o material adequado para protecdo dos itens, garantindo
segurang¢a no transporte. Kits promocionais receberdo embalagem personalizada para
reforco da marca.

Entrega:

e Local: via motoboy parceiro ou entrega propria, com frete reduzido ou gratuito para
compras acima de determinado valor.

e Outros estados/regides: via transportadoras ou Correios (quando a venda ocorrer pelo
Mercado Livre, a logistica sera gerenciada pela propria plataforma).
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5.3 Layout e Estrutura Operacional

Como se trata de um empreendimento digital, o /ayout fisico serd simplificado, com
espaco destinado ao armazenamento dos produtos, com prateleiras organizadoras, area para
separagdo e embalagem, e estac@o de trabalho para gestdo administrativa e de marketing.

Com foco no estoque enxuto e de alta rotatividade, composto apenas por itens
estratégicos com maior saida, de acordo com a demanda identificada nas vendas. A reposi¢ao
sera feita diretamente com os fornecedores parceiros de forma agil, garantindo sempre produtos
atualizados, dentro do prazo de validade e evitando a imobilizagdo excessiva de capital. Essa
estratégia permitira flexibilidade na oferta, otimizag@o do espago fisico e reducao de riscos com
produtos parados ou perdas por vencimento.

A estrutura minima inclui:

e Estoque organizado por categorias de produtos (maquiagem, skincare, perfumaria e
cabelos).

e Area para montagem de pedidos e embalagens.

e Estagdo de atendimento online e gestao de redes sociais e criagdo de contetido.

5.4 Capacidade Operacional

No inicio das atividades, a capacidade média estimada sera de 30 a 50 pedidos/més,
podendo aumentar progressivamente conforme o fortalecimento da marca e a ampliacao das
acoes de marketing digital. A operacgdo inicial serd gerenciada pela proprietaria, o que assegura
agilidade no atendimento e no processamento dos pedidos.

Com o aumento da demanda, sera considerada a adog¢ao de solugdes de automacgao
parcial, como integragao do catalogo do Instagram com o WhatsApp Business, uso de chatbots
para respostas automaticas a perguntas frequentes e sistemas de emissdo de etiquetas e
acompanhamento de entregas. Essas ferramentas permitirao maior produtividade, redugao do

tempo de resposta ao cliente e escalabilidade do negocio sem necessidade imediata de aumento
proporcional da equipe.

5.5 Recursos Humanos
Inicialmente, todas as fun¢des serdo desempenhadas pela proprietaria, incluindo:
e Atendimento e relacionamento com clientes;

e Gestdo de redes sociais e marketing digital;

e Controle de estoque e logistica de entregas;
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e Administragdo financeira e relacionamento com fornecedores.

Com o crescimento das vendas, esta previsto a contratagao de apoio para:

e Atendimento e vendas online;
e Separagdo, embalagem e expedigdo de pedidos;

e Gestdo de redes sociais e marketing digital.

5.6 Tecnologias e Sistemas Utilizados

e [nstagram: canal principal de marketing e relacionamento;

o  WhatsApp Business: atendimento rapido, envio de catdlogos e fechamento de vendas;
e Mercado Livre (Programa de Afiliados): ampliagdo de alcance e logistica integrada;
e Meta Business Suite: agendamento e anélise de desempenho de publicagdes;

e Planilhas Google: controle de estoque e fluxo de caixa;

e Canva, CapCut, InShot e Tik Tok para produgdes de conteudos visuais para redes
sociais.

5.7 Controle e Avaliacao das Operacdes

O desempenho operacional serd monitorado mensalmente por meio de avaliacdo de
insights (visualizagdes, engajamento e conversdo) e apoio do Meta Business Suite:
agendamento e analise de desempenho de publicagdes como:

e Visualizagdes;

e Interacoes;

e Novos seguidores;

e Conteudos compartilhados;

e Trafego pago, conversdo de seguidores, curtidas, engajamento entre outros.

Assim como também analise minuciosa para retencao do cliente, como:

e Feedbacks;
e Taxa de satisfacdo do cliente (pos-venda);
e Taxa de recompra;
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Tempo médio de atendimento;

Tempo médio de entrega;

Percentual de entregas dentro do prazo;

Percentual de pedidos com erro (zero erro como meta).

5.8 Portfolio Inicial

A selecdo inicial de produtos foi fundamentada nos segmentos mais consumidos no
Brasil, de acordo com dados recentes sobre comportamento de compra em e-commerce €
marketplaces. A priorizagao desses itens permite trabalhar com um estoque enxuto, de alta
rotatividade e voltado as tendéncias de consumo, favorecendo a sustentabilidade financeira do
negocio e reduzindo riscos de capital imobilizado.

A defini¢do deste portfolio estratégico foi baseada em dados do SEBRAE (2025) e de
analises de consumo em e-commerce e marketplaces (PAGSEGURO, 2024), reforcando a
aderéncia da Espelho Meu Cosméticos as preferéncias do publico consumidor brasileiro.

Sendo assim, a lista do estoque inicial contemplou alguns dos itens que estdo entre os
30 produtos cosméticos mais consumidos no Brasil.

Oleo capilar reparador
Hidratante corporal

Mascara de hidratagao capilar
Protetor solar facial

Base liquida de alta cobertura
Mascara de cilios

Batom de longa duracao

BB Cream com protecao solar
. Protetor solar corporal

10. Balm labial hidratante

11. Sabonete em barra

12. Perfumes

13. Desodorantes

14. Shampoo

15. Condicionador

OO N U AW~

6. PLANO FINANCEIRO

O planejamento financeiro da Espelho Meu Cosméticos tem como objetivo estruturar
€ organizar oS recursos necessdarios para a abertura e manutencdo das operagdes, além de
projetar os resultados esperados para os proximos trés anos. Um plano financeiro bem elaborado
¢ essencial para que o empreendimento se mantenha sustentavel e competitivo no mercado.

Conforme o SEBRAE (2025), um controle financeiro estruturado possibilita decisdes
estratégicas mais assertivas, com base em dados atualizados, além de garantir seguranca para
investimentos futuros e acesso facilitado a capital de giro. Dessa forma, a gestao financeira da
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Espelho Meu Cosméticos sera pautada em estimativas realistas de faturamento, custos e
investimentos, a fim de assegurar crescimento gradual e sustentdvel. Complementando essa
perspectiva, Oliveira (2014) destaca que o planejamento financeiro ¢ fundamental para reduzir
riscos € garantir maior seguranga na tomada de decisdo, servindo como um guia para a
sustentabilidade do negocio.

6.1 Investimento Inicial

O investimento inicial da Espelho Meu Cosméticos foi efetuado de forma enxuta, de
acordo com a proposta de atuagdo digital e o foco em otimizagao de recursos. Como demonstra
0 Quadro 6, o valor médio real necessario para o inicio das atividades totalizou R$ 1.289,71,
distribuido entre estoque inicial, aquisi¢ao de mobiliario e equipamentos basicos, além de agdes
de marketing e divulgagdo. Essa estratégia financeira evidencia a viabilidade do
empreendimento, uma vez que reduz custos fixos no inicio da operacao e direciona os recursos
disponiveis para o capital de giro, permitindo maior seguranca nas atividades iniciais e criando
condi¢des para a expansdo gradual do negocio por meio do reinvestimento dos lucros.

Quadro 6: Investimento Inicial

Item Investimento
Estoque Inicial R$ 849,77
Mobiliario e Equipamentos R$ 299,36
Marketing e Divulgagio R$ 140,58
Valor médio real R$1.289,71

Fonte: Elaboracdo Propria (2025)

Nesse contexto, a estratégia de investimento inicial enxuto da Espelho Meu Cosméticos
se alinha ao conceito de Produto Minimo Viavel (MVP), que consiste em langar uma versao
essencial do negdcio para testar hipoteses e aprender com o publico com o menor investimento
possivel (SEBRAE-RN, 2023). Essa abordagem possibilita iterar e ajustar o modelo de negocio
conforme o feedback real dos consumidores, reduzindo riscos e otimizando os recursos
disponiveis.

6.1.1 Estoque Inicial

Quadro 7: Estoque Inicial

Descricao Qtd. | Valor Revenda Lucro

Perfume Men Galbe 1 R$ 89,16 R$ 104,90 RS 15,74
Ref Lily Tradicional 1 RS 67,92 R$ 79,90 R$ 11,98
Protetor Sun 70 1 RS 57,53 R$ 79,82 R$ 22,29
Quasar Classic 1 R$ 103,94 RS 129,90 R$ 25,96
Diva Esplendida 1 RS 71,94 R$ 99,99 R$ 28,05
Body Splash Amor no ar 1 R$ 106,16 R$ 124,90 R$ 18,74
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Batom intense verm 310 1 R$ 20,32 R$ 20,32 R$ 0,00
Hid. Corporal ameixa 2 RS 66,82 R$ 169,80 RS 102,98
Shap. + cond.Hidrat. Micel. 1 R$ 57,53 R$ 79,90 RS 22,37
Masc. Hidrat. Micelar 1 R$ 40,97 RS 56,90 R$ 15,93
Shap. + cond.caut. Dos fios 1 R$ 59,69 RS 82,90 R$ 23,21
Masc. Cauteriz. Dos fios 1 R$ 40,97 RS 56,90 R$ 15,93
Total RS 849,77 |R$ 1.086,13 R$ 303,18

Fonte: Elaboragdo Propria (2025)

6.1.2 Mobiliario e equipamentos

Quadro 8: Mobiliario e Equipamentos

Item Preco (RS)
Alicate perfurador de papel (1 furo, 6 mm) R$ 27,99
Bandeja espelhada 20 cm R$ 20,00
Fitilho (5 mm X 35 m, pacote com 10) R$ 12,39

Estante de plastico 6 prateleiras 60 cm x 20 cm Preto | RS 198,98

Ring light R$ 20,00
Tapete pelicia R$ 20,00
Total R$ 299,36

Fonte: Elaboracao Proépria (2025)

6.1.3 Marketing e Divulgacao

Quadro 9: Investimento em Marketing e Divulgagdo

Item Preco (RS)
Resma De Papel Cartéo RS 37,99
Impressao de cartdes R$ 32,20
Sacolas RS 38,89
Impressao folha adesiva RS 31,50

Total R$ 140,58
Fonte: Elaboracao Propria (2025)

6.2 Projecao dos Resultados

As projecdes financeiras foram elaboradas considerando o potencial de vendas obtido a
partir da pesquisa de mercado e da andlise setorial. Estima-se que no primeiro ano as vendas
atinjam cerca de 30 a 50 pedidos mensais, com tiquete médio de R$ 80,00, gerando um
faturamento anual aproximado de R$ 28.800,00 a R$ 48.000,00. A partir do segundo ano, com
o fortalecimento da marca e expansao das estratégias de marketing, a expectativa ¢ de
crescimento de 30% nas receitas. Para o terceiro ano, projeta-se consolidagdo com aumento de
20% sobre o faturamento do segundo ano.
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Quadro 10: Projegao dos Resultados

Periodo Faturamento
1 ano RS 48.000,00
2 anos RS 62.400,00
3 anos R$ 74.880,00
Lucro R$ 26.402,40

Fonte: Elaboragdo Propria (2025)

No quadro 10, a proje¢do dos Resultados apresenta as estimativas financeiras para a
Espelho Meu Cosméticos. Para o primeiro ano de atividade, projeta-se um faturamento de R$
48.000,00. No periodo de 2026 a 2027, a expectativa é de alcangar um faturamento total de R$
137.280,00, considerando a consolidagdao da marca e a ampliacdo das vendas. Assim, ao final

dos trés primeiros anos de funcionamento, o negocio devera registrar um lucro acumulado
estimado em R$ 26.402,40.

Essas proje¢des confirmam a viabilidade econdmica do empreendimento e demonstram
que os resultados esperados estdo alinhados as condigdes ja conquistadas nos meses iniciais de
operagao, reforgando o potencial de crescimento gradual e sustentavel da empresa no mercado.

6.3 Projecdo do Fluxo de Caixa

A projecao do fluxo de caixa € essencial para assegurar o equilibrio financeiro da
Espelho Meu Cosméticos e planejar de forma adequada a entrada e saida de recursos ao longo
do tempo. Segundo Assaf Neto (2020), o fluxo de caixa projetado permite antecipar
necessidades de capital, prever resultados financeiros e reduzir riscos operacionais,
funcionando como um instrumento de apoio a tomada de decisdo. Nesse sentido, a empresa
utilizara controles periddicos de recebimentos e pagamentos, de modo a garantir liquidez para
o cumprimento das obrigacdes de curto prazo e criar condi¢des para reinvestimento dos lucros
em estratégias de expansao.

Quadro 11: Formas de Pagamento Aceitas e Respectivas Taxas do Mercado Pago

Formas de Pagamento e Taxas
Forma de pagamento Funcionamento Taxa do Mercado Pago
Pix/chave ou QR code Entrada imediata 0%
Link de pagamento Entrada imediata 0,99% sobre o valor da transagao
Débito (na hora) Entrada imediata 1,99%
Crédito a vista (na hora) Prazq de  recebimento 4,74%
imediato
Crédito a vista (30 dias) Recebimento em 30 dias | 3,03%
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Recebimento  imediato

Crédito parcelado (na hora) com parcelamento

5,31% + tarifa de parcelamento

Recebimento em 30 dias

Crédito parcelado (30 dias) com parcelamento

3,60% + tarifa de parcelamento

Fonte: Elaboracao Propria (2025), com base em informagdes do Mercado Pago.

A definicdo das formas de pagamento aceitas busca equilibrar conveniéncia para o
cliente e viabilidade financeira para o negdcio. Apesar das taxas mais elevadas em modalidades
como o crédito parcelado, sua manutencdo como op¢do estratégica ¢ justificada pela
possibilidade de ampliar o acesso e aumentar o ficket médio das compras, atendendo
consumidores que preferem dividir os pagamentos. Por outro lado, formas como PIX e débito,
que apresentam taxas nulas ou reduzidas, serdo incentivadas por meio de comunicagdo e
possiveis beneficios, uma vez que garantem maior liquidez e reduzem custos operacionais.

Para fortalecer essa estratégia, a empresa adota praticas como descontos exclusivos para
pagamentos via PIX, estimulando o uso dessa modalidade. Essa abordagem contribui para a

fidelizagdo, amplia a percepcao de transparéncia e gera equilibrio entre custo e conveniéncia,
beneficiando tanto o negocio quanto o consumidor.

6.4 Balang¢o Patrimonial

Quadro 12: Proje¢do do Balango

Balanco Patrimonial 1° Semestre 2025

Ativo Valor (R$) Passivo Valor (R$)

Ativo Circulante Passivo Circulante

Caixa R$ 2.000,00 | Fornecedores a pagar R$ 500,00

Estoque RS$ 1.515,00 | Despesas a pagar RS 100,00

Contas a receber R$ 1.000,00

Total Ativo Circulante R$ 4.515,00 | Total Passivo Circulante |R$ 600,00

Ativo nao circulante Patriménio Liquido

Equipamento e mobiliario RS 299,36 Capital social R$ 1.289,71
Lucros R$ 2.924,65

Total Ativo ndo Circulante R$ 299,36 Total Patriménio liquido |R$ 4.214,36

Total Ativo R$ 4.814,36 | Total Passivo + PL RS 4.814,36

Fonte: Elaboragdo Propria (2025)

6.4.1 Balanco Patrimonial Projetado

Quadro 13: Proje¢do do Balango Patrimonial

Balanco Patrimonial Projetado DEZEMBRO 2025
Ativo Valor (R$) Passivo Valor (R$)

Ativo Circulante Passivo Circulante




Caixa R$ 2.400,00 | Fornecedores a pagar R$ 1.000,00

Estoque R$ 1.439,00 | Despesas a pagar R$ 100,00

Contas a receber R$ 1.600,00

Total Ativo Circulante R$ 5.439,00 | Total Passivo Circulante |R$ 1.100,00

Ativo nio circulante Patriménio Liquido

Equipamento e mobiliario RS 269,42 Capital social R$ 1.289,71
Lucros R$ 3.318,71

Total Ativo nido Circulante R$ 269,42 Total Patriménio liquido | R$ 4.608,42

Total Ativo R$ 5.708,42 | Total Passivo + PL R$ 5.708,42

Fonte: Elaboracao Propria (2025)

6.5 Demonstrativo de Resultados do Exercicio (DRE)

Quadro 14: DRE 1° Semestre 2025

Descricao Valor (RS)
Receita Bruta de Vendas R$ 20.000,00
(-) Custos Variaveis (CV) R$ 17.000,00
(=) Margem de Contribui¢do RS 3.000,00
(-) Custos Fixos (CF) R$ 600,00
(=) Lucro Operacional RS 2.400,00
(-) Impostos (estimativa 0%) R$ 0,00

(=) Lucro Liquido R$ 2.400,00

Fonte: Elaboracao Propria (2025)

Quadro 15: DRE 1° Ano

Descricio Valor (R$)

Receita Bruta de Vendas R$ 48.000,00

(-) Custos Variaveis (CV) R$ 39.960,00

(=) Margem de Contribuigio RS 8.040,00

() Custos Fixos (CF) RS 1.200,00

(=) Lucro Operacional RS 6.840,00
(-) Impostos (estimativa 0%) RS 0,00

(=) Lucro Liquido RS 6.840,00

Fonte: Elaboracao Propria (2025)

6.5.1 Detalhamento dos Valores

1. Custos Variaveis (R$ 39.960):

Foram calculados como:
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CV = Saidas — Custos Fixos =39.960 — 1.200 = 38.760
Incluem:

Custo da Mercadoria Vendida (CMV)
Taxas de meios de pagamentos
Marketing

Embalagens e frete

2. Custos Fixos (R$ 1.200,00)
e Referem-se apenas a internet (R$ 100 x 12 meses).
3. Impostos

Diante o cenario do exercicio do primeiro ano, consideramos zero por nao ter
efetuado a abertura do CNPJ.

6.6 Analise de Retorno do Investimento

Para avaliar a atratividade do investimento inicial, utilizou-se o método da Taxa Interna
de Retorno (TIR), que representa a taxa de desconto que iguala o valor presente dos fluxos de
caixa futuros ao investimento inicial, sendo um indicador decisorio para aceitagdo ou rejeicao
de projetos (ASSAF NETO, 2020).

Quadro 16: Retorno do Investimento

Ano Fluxo de Caixa (RS) Descricao
0 (-) 1.289,71 Investimento Inicial
1 (+) 6.840,00 Lucro Liquido Ano 1
2 (+) 8.892,00 Lucro Liquido Ano 2 (+30%)
3 (+) 10.670,40 Lucro Liquido Ano 3 (+20%)

Fonte: Elaboragdo Propria (2025)

A TIR representa a taxa de desconto que iguala o Valor Presente Liquido (VPL) a zero.
Ela mede a rentabilidade do projeto em termos percentuais:

Utilizaremos o 1 ano para calcular a TIR, de acordo com o lucro esperado para o
primeiro ano ficou o valor médio equivalente a R$ 570,00/més.

TIR = 44% ao ano

Uma Taxa Interna de Retorno (TIR) de 44% ja no primeiro ano, evidenciando uma alta
rentabilidade do projeto e confirmando o forte potencial de retorno sobre o investimento inicial.

A TMA corresponde ao retorno minimo esperado pelo investidor, considerando o risco
do negobcio e alternativas de investimento. Para este plano, foi definida uma TMA de 14,25%
para o primeiro ano.



47

O VPL consiste na diferenca entre o valor presente das entradas de caixa futuras e o
investimento inicial, descontados pela TMA. O resultado encontrado foi de R$ 1.901,59,
indicando que o negdcio gera valor e apresenta viabilidade economica.

Ao comparar os dois indicadores, observa-se que a TIR (44%) ¢ superior a TMA
(14,25%). Isso significa que o investimento € atrativo.

7. INDICADORES DE VIABILIDADE FINANCEIRA

7.1 Liquidez Corrente (LC)

e Formula: LC = Ativo Circulante / Passivo Circulante
e (Calculo: LC=R$5.439,00/R$ 1100,00 = 4,94

A empresa possui R$ 4,94 para cada R$ 1,00 de divida de curto prazo, indicando
excelente capacidade de pagamento.

7.2 Participagdo de Capital de Terceiros (ENDIVIDAMENTO)

e Formula: Endividamento = (Passivo Circulante / Patrimonio Liquido) x 100
e Calculo: Endividamento = (R$ 1.100,00 / R$ 4.608,42) x 100 = 23,87 %

A empresa possui baixo endividamento, com apenas 23,87 % de recursos originados de
terceiros.

7.3 Margem de Lucro Liquido

e Formula: Margem de Lucro = (Lucro Liquido / Receitas) x 100

Célculo: Margem de Lucro = (6.840 / 48.000) x 100 = 14,25 %

A empresa gerou R$ 14,25 % de lucro para cada R$ 100,00 vendidos, refletindo
lucratividade saudavel.

7.4 Ponto de Equilibrio (PE)

e Formula: PE = Custos Fixos / Margem de Contribuicao (%)
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e (Cilculo:
Custos Variaveis = Saidas — Custos Fixos =R$ 32.700,00 —R$ 1.200,00 =R$ 31.500,00
Margem de Contribuigdo (MC) = (R$ 6.500,00 / R$ 38.000,00) x 100 =17,11%
PE =RS$ 1.200,00/ 0,1675 =R$ 7.164,18

A empresa precisa faturar R$ 7.164,18 anualmente para cobrir todos os custos.

7.5 Tempo de Retorno

e Formula: Tempo de Retorno = Investimento Inicial / Lucro Anual
e (Calculo:

Tempo de Retorno = R$ 1.289,71 / R$ 6.840,00 ~ 0,18
O resultado 0,18 representa a fragao de ano necessaria para recuperar o investimento inicial.
Convertendo:

0,18 ano = 2,16 meses (cerca de 2 meses e 5 dias).

7.6 Rentabilidade Sobre o Patrimonio Liquido (ROE)

e Formula: ROE = (Lucro Liquido / Patriménio Liquido) x 100
e Célculo: ROE = (6.840 / 4.608,42) x 100 = 148,42 %

A empresa obteve um retorno excepcional de 148,42 % sobre o capital investido pela
proprietaria.

7.7 Rentabilidade Sobre o Ativo Total (ROA)

e Formula: ROA = (Lucro Liquido / Ativo Total) x 100
e Calculo: ROA = (R$ 5.300,00 / 5.708,42) x 100 = 119,82 %
Os ativos geraram um retorno de 119,82 % demonstrando eficiéncia operacional.

O plano financeiro elaborado demonstra viabilidade econdmica e solidez operacional,
com base em projecdes realistas e indicadores robustos. O investimento inicial enxuto RS
1.289,71, aliado a estratégia de MPV, permitiu a empresa iniciar suas atividades com baixo
risco ¢ alta capacidade de adaptacdo ao mercado. Os resultados evidenciam alta liquidez, baixa
dependéncia de capital de terceiros, elevada rentabilidade e VLP positivo, confirmando que o
projeto ¢ atrativo e apresenta robustez financeira. A comparacao entre TIR (44 %) e TMA
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(14,25%) comprova que o retorno projetado supera o custo de oportunidade, reforcando a
recomendagao de implantagdo do empreendimento.

8. CONSTRUCAO DOS CENARIO

Quadro 17: Cenérios

Cenirio Descriciao Faturamento | Faturamento Acoes Estratégicas
¢ Ano2 (R$) |Ano 3 (RS) & g

Realista Cr’esglmento estavel conforme a RS 62.400.00 |RS 74.880.00 Manptengao das estratégias atuais, foco em
média do setor. fidelizagdo.

Otimista Alta ~ aceitagdo de mercado, R$ 72.000.00 | RS 97.200,00 Relnveftlmento agressivo em marketing e
crescimento acelerado. expansio de estoque.

Critico Crises Aexfernas, aumento da RS 48.000.00 | RS 43.200,00 Corte de custos ndo essenciais, busca por
concorréncia. fornecedores mais baratos.

Fonte: Elaboragdo Propria (2025)

Os cenarios foram projetados considerando crescimento realista de 30 % no segundo
ano € 20 % no terceiro. No cenario otimista, adotou-se crescimento de 50 % e 35 %,
respectivamente. No cenario critico, o faturamento foi mantido estavel no segundo ano e sofreu
reducao de 10 % no terceiro.

A andlise de cenarios apresentada permite concluir que a Espelho Meu Cosméticos
possui flexibilidade para atuar em diferentes contextos de mercado. O cendrio otimista
evidencia o alto potencial de crescimento do setor de cosméticos no Brasil, refor¢ado pela
expansdo do e-commerce e pelo comportamento do consumidor que valoriza conveniéncia e
atendimento personalizado. J4 o cenario realista confirma que, mesmo com crescimento
moderado, a empresa tem condi¢gdes de atingir resultados sustentaveis, garantindo capital de
giro e retorno progressivo sobre o investimento. Por fim, o cendrio critico demonstra que, ainda
diante de desafios como retragdo econdmica ou aumento da concorréncia, a estratégia de baixo
custo fixo, presenca digital e atuagdo em multiplos canais (/nstagram, WhatsApp e Mercado
Livre) garante resiliéncia ao negocio, possibilitando ajustes rapidos e manutencao da operagao.

Assim, os resultados da analise confirmam a viabilidade do empreendimento e indicam
que o modelo de negdcio € seguro, estratégico e alinhado as tendéncias atuais do setor, o que
fortalece suas perspectivas de consolida¢do no mercado nos proximos anos.

9. DECISAO GERENCIAL

O presente Trabalho de Conclusdo de Curso teve como objetivo elaborar o plano de
negdcios da Espelho Meu Cosméticos, empreendimento voltado para a revenda de produtos de
beleza, perfumaria e autocuidado na cidade de Jodo Pessoa — PB. A partir da aplicagdo de
metodologias de pesquisa quantitativa e qualitativa, foi possivel compreender o perfil dos
consumidores, identificar praticas comuns do setor e analisar os principais desafios enfrentados
por empreendedores da area. Observe os indicadores financeiros no quadro 18.
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Quadro 18: Indicadores Financeiros

Indicadores de Viabilidade Valor

Ponto de Equilibrio RS 7.164,18
Lucratividade 148,42 %
Rentabilidade 119,82 %

Prazo de Retorno do Investimento |2 meses e 5 dias

Fonte: Elaboracdo Propria (2025)

A andlise dos resultados obtidos, associada as projecdes mercadoldgicas e financeiras,
evidenciou que o modelo de negdcio proposto ¢ viavel e apresenta potencial de crescimento
sustentavel. A decisdo de iniciar a operagdo em formato digital, com foco em canais como
Instagram, WhatsApp Business e programa de afiliados no Mercado Livre, mostrou-se
adequada, pois reduz custos fixos, aumenta a flexibilidade e permite maior proximidade com
os clientes.

Conforme Iudicibus (2020), a contabilidade gerencial ¢ essencial para subsidiar escolhas
estratégicas, pois fornece informagdes que orientam a tomada de decisdo e reduzem riscos.
Nesse sentido, a Espelho Meu Cosméticos fundamenta sua atuacdo em dados concretos,
acompanhando métricas de desempenho para avaliar resultados e realizar ajustes continuos.

Dessa forma, conclui-se que a Espelho Meu Cosméticos retne condigdes de
consolidacdo e expansdo, com um posicionamento competitivo pautado na conveniéncia, no
atendimento humanizado e na qualidade dos produtos, confirmando a viabilidade do negbcio e
oferecendo um caminho consistente para o crescimento no setor de beleza e cosméticos em
Jodo Pessoa e regido. Concluindo-se que ¢ um projeto viavel.
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APENDICE A

QUESTIONARIO DA PESQUISA DE MERCADO DE COSMETICOS EM JOAO
PESSOA.

Ol4! Esta pesquisa faz parte de um estudo académico sobre o mercado de cosméticos em Joao
Pessoa. Sua participacdo ¢ muito importante e leva apenas 2 minutos. As respostas sao
anonimas. Obrigada! Em atendimento a Lei Geral de Protegdo de Dados Pessoais (Lei n°
13.709/2018), informo que os dados coletados neste questiondrio serdo utilizados
exclusivamente para fins académicos, no desenvolvimento do Trabalho de Conclusao de Curso
(TCC) do curso de Administra¢ao da Universidade Federal da Paraiba (UFPB), cujo objetivo ¢
a elaboragdo de um plano de negdcios para a futura empresa Espelho Meu Cosméticos.

As informagdes fornecidas sdo confidenciais, ndo serdo compartilhadas com terceiros e nao
permitirdo a identificagdo dos respondentes. A participacdo ¢ voluntdria e o(a) participante
podera desistir a qualquer momento, sem qualquer prejuizo.

1. Vocé leu e esta de acordo com os termos de participagdo e tratamento de dados descritos
acima? Marcar apenas uma.

Sim, estou ciente e concordo em participar da pesquisa.
Nao concordo e ndo desejo participar.

2. Qual sua idade?

Menos de 18 anos.
18 a 24 anos

25 a 34 anos

35 a 44 anos

45 a 54 anos

55 anos ou mais

3. Qual seu género?

Feminino
Masculino
QOutros

4. Qual sua faixa de renda mensal?

Até R$ 1.500

De R$ 1.501 aR$ 3.000
De RS 3.001 a R$ 5.000
Acima de RS 5.000

5. Com que frequéncia vocé compra cosméticos?

Semanalmente
Quinzenalmente
Mensalmente
Raramente
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6. Onde vocé costuma comprar cosméticos? Marque todas que se aplicam.

Lojas fisicas de cosméticos

Farmacias/drogarias

Supermercados

Lojas online (Shopee, Amazon, Mercado Livre etc.)
Redes sociais (Instagram, WhatsApp)

Catalogos (Avon, Natura, Boticario etc.)

7. O que mais influéncia sua decisd@o de compra? Marque todas que se aplicam.

Preco acessivel

Qualidade do produto

Marca conhecida

Ingredientes naturais/sustentaveis
Embalagem bonita

Indicagao de influenciadores/blogueiras
Testes e amostras gratis

8. Quais tipos de cosméticos vocé mais consome? Marque todas que se aplicam.

Magquiagem

Cuidados com a pele (hidratantes, protetor solar)
Cuidados com o cabelo (shampoos, mascaras)
Perfumaria (perfumes, colonias)

Cuidados corporais (6leos, esfoliantes)

Produtos veganos/naturais

9. Vocé costuma buscar cosméticos de linhas profissionais ou linhas mais populares?

Populares
Profissional

10. Vocé estaria disposto(a) a pagar um pouco mais por produtos de melhor qualidade?

Sim
Nao
Talvez

11. Como vocé prefere receber novidades sobre cosméticos? Marcar apenas uma.

Instagram
WhatsApp
Tik Tok
Facebook
E-mail
Outro:

12. Vocé ja comprou cosméticos pelo Instagram ou WhatsApp?



Sim
N3ao, mas compraria
Nao e nao compraria

13. O que vocé gostaria de ver em uma nova loja de cosméticos local?

14. Voceé se interessa por receber amostras gratis, brindes ou descontos em suas compras?

Sim
Nao
Indiferente
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APENDICE B

PESQUISA DE MERCADO - EMPREENDEDORAS DO SETOR DE COSMETICOS

Ola! Este questionario faz parte de um estudo académico sobre o mercado de cosméticos. Seu
conhecimento e experiéncia sdo muito valiosos para essa pesquisa. As respostas sao
confidenciais. Obrigada pela participagdo! Em atendimento a Lei Geral de Protecao de Dados
Pessoais (Lei n° 13.709/2018), informo que os dados coletados neste questionario serdo
utilizados exclusivamente para fins académicos, no desenvolvimento do Trabalho de Conclusdo
de Curso (TCC) do curso de Administragao da Universidade Federal da Paraiba (UFPB), cujo
objetivo é a elaboracdo de um plano de negocios para a futura empresa Espelho Meu
Cosméticos.

As informagdes fornecidas sdo confidenciais, ndo serdo compartilhadas com terceiros e nao
permitirdo a identificagdo dos respondentes. A participacdo ¢ voluntdria e o(a) participante
poderé desistir a qualquer momento, sem qualquer prejuizo.

1. Vocé leu e esta de acordo com os termos de participagdo e tratamento de dados descritos
acima? Marcar apenas uma.

Sim, estou ciente e concordo em participar da pesquisa.
Nao concordo e nao desejo participar.

2. Ha quanto tempo vocé atua no mercado de cosméticos? Marcar apenas uma.

Menos de 1 ano
1 a 3 anos
4 a 6 anos
Mais de 6 anos

3. Como vocé define seu modelo de negdcio? Marcar apenas uma.

Loja fisica

Loja online (Instagram, WhatsApp, Shopee, site proprio etc.)
Revenda de marcas conhecidas (Avon, Natura, Eudora etc.)
Fabricagao propria de cosméticos

4. Quais os principais desafios que vocé enfrenta no seu negocio atualmente?

5. Qual o publico-alvo principal do seu negdcio? Marcar apenas uma.

Mulheres

Homens

Ambos

6. Quais faixas etdrias predominam entre seus clientes? Pode marcar mais de uma.
Até 18 anos

18 a 24 anos
25 a 34 anos



35 a 44 anos
Acima de 45 anos

7. Quais tipos de produtos vocé mais vende? Marque todas que se aplicam.

Maquiagem

Cuidados com a pele (hidratantes, protetor solar)
Cuidados com o cabelo (shampoos, mascaras)
Perfumaria (perfumes, coldnias)

Produtos veganos/naturais

8. Quais dicas vocé daria para quem esta comec¢ando um negocio de cosméticos?
9. De onde vém seus produtos? Marcar apenas uma.

Producao propria

Fornecedores locais (Jodo Pessoa e regiao)
Fornecedores nacionais

Importacdo (China, EUA, Europa etc.)

10. Quais critérios vocé considera ao escolher um fornecedor? Escolha até 3.

Preco competitivo

Qualidade dos produtos

Prazo de entrega

Exclusividade dos produtos
Facilidade de negociagdo e pagamento

11. Qual canal gera mais vendas para o seu negdcio? Marcar apenas uma.

Loja fisica

Instagram

WhatsApp

Site proprio

Marketplace (Shopee, Mercado Livre, Amazon etc.)

12. Quais estratégias de venda e marketing vocé utiliza? Marque todas que se aplicam.

Divulgacao no Instagram/Tik Tok

Trafego pago (antincios)

Parcerias com influenciadores/blogueiras
Promogdes e descontos

Brindes e amostras gratis

Indicacao de clientes (programa de fidelidade)
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13. Como vocé encontrou seus fornecedores no inicio do seu negocio? Teve alguma dificuldade

nesse pI'OCGSSO?

14. Quais dicas vocé daria para quem esta comecando e busca bons fornecedores de cosméticos?
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