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"Em um mundo de constante mudanca, os que aprendem

e adaptam suas estratégias continuam a prosperar."”

— Philip Kotler



RESUMO

O presente Trabalho de Conclusdo de Curso (TCC) objetiva elaborar um plano de negocios
estratégico para a expansao da Intimates Lingeries, uma loja virtual de moda intima feminina
com centro de operacgdes situado em Solanea—PB. Diante do crescimento acelerado do e-
commerce nacional e das demandas de profissionalizagdo de pequenos negocios regionais, a
proposta fundamenta-se na estruturagdo de estratégias de marketing digital, profissionalizagao
da gestdo e ampliacdo do mix de produtos (incorporando semijoias e itens de beleza). A
metodologia adota uma abordagem qualitativa e aplicada, valendo-se da estratégia de estudo de
caso descritivo e exploratorio. Os resultados da analise financeira e de mercado indicam alta
viabilidade operacional e financeira para o projeto, impulsionados por uma estrutura enxuta,
margem de contribui¢do favoravel (71,05%) e prazo estimado de retorno sobre o investimento
(payback) de aproximadamente 5 meses no cenario realista. Conclui-se que o planejamento
continuo e a estruturacdo das agdes digitais sdo determinantes para a sustentabilidade e o

fortalecimento competitivo de microempresas no comércio eletronico.

Palavras-chave: Plano de Negocios; E-commerce; Moda Intima; Marketing Digital;

Viabilidade Financeira.
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1. SUMARIO EXECUTIVO
1.1. RESUMO DO PLANO DE NEGOCIO

Este projeto de Trabalho de Conclusao de Curso tem como propdsito a criacao de
um plano de negocios completo para uma expansido de uma loja virtual de moda intima
feminina, a Intimates Lingeries, onde o seu centro de operacdes fica localizado na cidade
de Solanea, no brejo paraibano. Por sua vez o projeto tem seu foco voltado para um
planejamento de estratégias de marketing digital. O objetivo ¢ expandir as vendas e
fortalecer a sua posi¢dao no mercado, agregando um mix de produtos maior, incorporando
novos itens de beleza como maquiagens e semijoias.

O setor de vendas digitais no Brasil vem mantendo uma expansao consistente nos
ultimos anos, conseguindo o feito de se firmar como uma das modalidades de consumo
mais fortes do mercado. Segundo a Associacdo Brasileira de Comércio Eletronico, em
2024 o e-commerce arrecadou cerca de R$ 204,3 bilhdes e teve uma previsdo de
crescimento para o ano de 2025, cerca de R$ 224,77 bilhdes, isso é em torno de 10% a
mais no faturamento em relacao a 2024 (ABCOMM, 2024). Esse crescimento pode ser
relacionado a digitalizacdo acelerada e a crescente preferéncia do publico brasileiro pelas
compras online, fendmeno que acompanha as transformagdes tecnologicas e a integragao
cada vez maior entre tecnologia e consumo nas estratégias de marketing contemporaneas
(KOTLER; KARTAJAYA; SETIAWAN, 2021; CHAFFEY; ELLIS-CHADWICK, 2022).

Dados do setor de e-commerce mostra que os brasileiros estdo se acostumando
cada vez mais com as novas transagdes online, dando destaque aos nichos de moda e
cosméticos. A NuvemCommerce ¢ um relatorio anual de tendéncias e dados do e-
commerce brasileiro, esse relatdrio mostra um crescimento de 37% em receita no varejo
digital (NUVEMSHOP, 2025). A ABCOMM mostra também que o publico feminino ¢
responsavel por cerca de 60% dessas compras online, seguindo como orienta¢do os dados
de 2024, além de que a categoria de Higiene e Beleza ¢ uma das mais fortes de valor que
alcanca todo o mercado (ABCOMM, 2024). Esse cendrio pode ser associado as
transformagcdes no comportamento do consumidor impulsionadas pela grande
digitalizagdo gerada pela pandemia do COVID-19 no ano de 2020 que ampliaram a
confianga nas transagdes online e fortaleceram a presenca dos consumidores nos meios

digitais (GABRIEL, 2021).
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1.1.2. JUSTIFICATIVA

Este Trabalho de Conclusio de Curso fundamenta-se na urgéncia de
profissionalizar pequenos negocios digitais em mercados regionais. Embora o e-
commerce brasileiro esteja em alta, muitos empreendedores ainda gerem suas lojas de
forma improvisada, sem um norte estratégico, o que freia a competitividade. Atualmente,
a presenca online ndo ¢ mais um diferencial, mas um pré-requisito para se manter dentro
do mercado, o novo perfil do consumidor exige que marcas utilizem ferramentas técnicas
para garantir saude financeira e previsibilidade de caixa.

No nicho de moda intima e cosméticos possui uma grande disputa por atengao,
1sso acaba exigindo que a empresa va além das postagens em redes sociais € foque na
experiéncia do cliente e no fortalecimento da marca. A proposta de ampliar o catalogo
com maquiagens € semijoias surge como uma tatica para elevar o faturamento por cliente
e diversificar riscos.

Geograficamente, o estudo foca em Solanea, no brejo paraibano, cidade com
potencial digital subestimado e caréncia de andlises académicas aplicadas.
Academicamente, o projeto une teoria administrativa e pratica de mercado, servindo
como um guia de gestdo para que microempresas de cidades menores possam crescer de

forma organizada e sustentavel no ambiente virtual.

1.1.3. OBJETIVOS
1.1.3.1. OBJETIVO GERAL

Elaborar um plano de negdcios estratégico para a expansdo de uma loja virtual de moda
intima feminina localizada no municipio de Solanea—PB, com énfase na implementacao

de estratégias estruturadas de Marketing Digital.

1.1.3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Analisar o cenario do comércio eletronico e do Marketing Digital em Solanea e
regido, identificando oportunidades de crescimento e posicionamento competitivo para
pequenos negdcios digitais.

2. Realizar um diagndstico estratégico da empresa, avaliando sua estrutura atual de

vendas, presenca digital e potencial de expansao.
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3. Estruturar estratégias de Marketing Digital, contemplando producdo de contetdo,
trafego pago, funil de vendas e relacionamento com o cliente, com foco no aumento da
conversdo e da previsibilidade de receitas.

4. Propor a diversificagdo do mix de produtos, incorporando maquiagens e semijoias
como estratégia de ampliacdo do ficket médio e geragdo de novas fontes de receita.

5. Desenvolver projecdes financeiras e analise de viabilidade, avaliando o impacto da
expansdo na lucratividade e sustentabilidade do negécio.

6. Definir indicadores de desempenho (KPIs) para monitorar crescimento de vendas,

engajamento digital, retorno sobre investimento e fortalecimento da marca.

1.1.3 METODOLOGIA

A presente investigacdo define-se como uma pesquisa aplicada, visto que seu
propdsito central é oferecer solugdes praticas para o plano de expansdo de uma empresa
real no ambiente virtual. Dessa forma, busca-se contribuir com estratégias que possam
auxiliar no crescimento da empresa analisada e no fortalecimento da sua presenca no
mercado digital.

No que diz respeito a abordagem do problema, o trabalho adota um caréater
qualitativo, ou seja, seu foco serd compreender e interpretar comportamentos através das
percepcOes e experiéncias humanas. Essa escolha se justifica pelo fato de que a pesquisa
busca compreender aspectos relacionados ao marketing digital, ao posicionamento da
marca e as oportunidades de crescimento dentro do comércio eletrénico. A partir dessa
premissa, possibilita-se analisar o cenario atual da empresa e propor melhorias
estratégicas.

Quanto aos objetivos, o estudo assume uma feicdo exploratdria e descritiva. A
pesquisa exploratéria permite ampliar o entendimento sobre o contexto do comércio
eletrbnico e suas praticas atuais. Ja o carater descritivo busca apresentar de forma mais
detalhada as estratégias de marketing e logistica que podem contribuir para o
desenvolvimento e expansdo das atividades da empresa. Como estratégia principal de
investigacdo, optou-se pelo método de estudo de caso, focando na analise aprofundada de
um e-commerce de moda intima sediado no municipio de Solanea, no estado da Paraiba.
A partir desse estudo de caso, a pesquisa pretende analisar a situacédo atual da empresa e,

com base nessas informacdes, propor direcionamentos estratégicos na area de marketing
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digital que contribuam para a ampliacéo das vendas e para o fortalecimento da marca no
ambiente online.

Para a realizacdo da pesquisa, serdo utilizados dados provenientes de fontes
secundarias, como relatérios de mercado, artigos cientificos, livros e dados estatisticos
sobre o comércio eletrdnico no Brasil. Além disso, serdo analisadas informacGes
relacionadas ao funcionamento da empresa estudada, como seu posicionamento digital,
presenca em redes sociais, portfolio de produtos e estratégias de venda online. Essas
informacdes servirdo como base para a analise do cenério atual da empresa e para a

elaboracgdo das propostas estratégicas de marketing voltadas a expansdo do negécio.
1.2. DADOS DO EMPREENDEDOR

Nome da Empresa: Intimates Lingeries

Nome da Empreendedora: Joice Kelly Campelo do Nascimento

Formacao: Cursando Bacharelado em Administracao

Profissao: Empreendedora no ramo de moda intima

Tempo de atuaciao no negocio: Aproximadamente 4 anos

Experiéncia profissional: Possui experiéncia na area de vendas, com atuagdo no
comércio de moda intima feminina. A mesma possui um curso voltado para o campo de

Marketing Digital
Area de atuacdo: Comércio eletronico (e-commerce)

A empreendedora possui experiéncia pratica no segmento de vendas, especialmente
no ramo de moda intima feminina, o que contribui para o conhecimento do publico-alvo
e das necessidades do mercado. Além disso, o fato de estar cursando Administragao
contribui para o desenvolvimento de competéncias relacionadas a gestdo do negocio,

marketing e tomada de decisdes estratégicas.
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1.3. MISSAO, VISAO E VALORES DA EMPRESA
1.3.1 MISSAO:

Oferecer produtos de moda intima e beleza que promovam conforto, autoestima e
praticidade, por meio de um atendimento de qualidade e de uma experiéncia de compra

acessivel no ambiente digital.
1.3.2 VISAO:

Tornar-se referéncia no comércio eletronico de moda intima feminina na regiao
do Brejo Paraibano no prazo de 3(trés) anos, ampliando sua atuagdo no mercado digital e
conquistando reconhecimento pela qualidade dos produtos e pela proximidade com suas

clientes.

1.3.3 VALORES:

Valoriza¢ao da autoestima feminina
Compromisso com a qualidade dos produtos
Respeito e transparéncia com os clientes
Foco na satisfagao do cliente

Inovagao e adaptacao ao ambiente digital
Etica nas relacdes comerciais

1.4. SETORES DE ATIVIDADES

A empresa € estruturada em setores de atividades que auxiliam na organizacao e no
funcionamento do negdcio. Entre os principais setores, destacam-se o setor comercial,
responsavel pelas vendas e atendimento ao cliente; o setor de marketing digital, voltado
para a divulgacdo da marca e captacdo de clientes; o setor de logistica, encarregado do
controle de estoque e envio dos produtos; o setor financeiro, que realiza o controle das
receitas e despesas; e o setor de compras, responsavel pela aquisicdo de mercadorias e
relacionamento com fornecedores. Mesmo sendo uma empresa de pequeno porte, essas
atividades podem ser desempenhadas pela propria empreendedora, de forma integrada,

contribuindo para a organizagéo e desenvolvimento do negocio.
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1.5. FORMA JURIDICA

Atualmente, o negocio ¢ conduzido de forma informal, ndo possuindo registro
formal como pessoa juridica, sendo operado apenas com o Cadastro de Pessoa Fisica

(CPF) da empreendedora.

No entanto, considerando o objetivo de expansdo da empresa, pretende-se realizar
a formalizagdao do negocio, sendo a forma juridica de Microempreendedor Individual
(MEI) uma das opg¢des mais vidveis para o momento inicial, devido a sua simplicidade e
menor carga tributaria. Futuramente, ha a possibilidade de migracao para uma estrutura

juridica mais robusta, conforme o crescimento das atividades.

1.6.ENQUADRAMENTO TRIBUTARIO

Atualmente, o negdcio ndo possui enquadramento tributario, uma vez que ainda nao
estd formalizado juridicamente. Com a proposta de expansao e formalizacdo da empresa,
pretende-se enquadra-la no regime do Simples Nacional, por ser um modelo simplificado
de tributacdo, voltado para micro e pequenas empresas. Esse regime permite a unificacao
de impostos e apresenta menor carga tributaria, sendo adequado para negdcios em fase

inicial e em crescimento.

Caso a empresa seja formalizada como Microempreendedor Individual (MEI), o
enquadramento tributario ocorrera de forma automatica dentro do Simples Nacional. Em
um cenario futuro de crescimento, podera ser avaliada a permanéncia nesse regime ou a

migracao para outras modalidades, conforme o aumento do faturamento.

1.7.FONTE DE RECURSO

A fonte de recursos utilizada para o inicio das atividades do negécio foi composta
por capital proprio da empreendedora, proveniente de uma reserva financeira que a
mesma ja possuia. Esses valores foram destinados a aquisicdo de mercadorias,
estruturacdo inicial do negdcio e investimentos em divulgacdo no ambiente digital. A
utilizacdo de capital proprio proporcionou maior autonomia na conducdo do negdcio,
enquanto 0s recursos provenientes de terceiros contribuiram para viabilizar o inicio das

atividades.
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2. ANALISE DE MERCADO

O comércio na cidade de Solanea—PB apresenta caracteristicas tipicas de municipios
de pequeno porte, com uma populagio estimada em 27.748 habitantes (IBGE, 2025) ele
se encaixa diretamente em uma definicdo de cidade de pequeno porte, nessas cidades o
consumo local é fortemente influenciado pela proximidade entre vendedores e clientes,
além da valorizagdo do atendimento personalizado. Nos ultimos anos, observa-se um
crescimento gradual do uso de redes sociais como ferramenta de vendas, principalmente
por pequenos empreendedores que utilizam plataformas digitais para ampliar seu alcance,
esse fendmeno vem sendo observado também em pequenos negdcios ao redor de todo o

Brasil, conforme destacado pelo SEBRAE (2024).

Nesse contexto, o comércio eletronico surge como uma alternativa vidvel para
expansao dos negocios locais, permitindo que empresas de pequeno porte atinjam nao
apenas consumidores da cidade, mas também de regides proximas. O segmento de moda
intima e produtos de beleza se destaca nesse cenario, devido a demanda constante e ao

interesse do publico feminino por esses produtos.

2.1. ESTUDO DOS CLIENTES

O publico-alvo da empresa € composto majoritariamente por mulheres com faixa
etaria entre 18 e 40 anos, residentes em Solanea—PB e cidades vizinhas. Trata-se de um
publico que valoriza produtos relacionados ao autocuidado, beleza e sensualidade,
buscando itens que contribuam para a autoestima e bem-estar. Essas consumidoras
apresentam forte presenca nas redes sociais, utilizando plataformas digitais tanto para
entretenimento quanto para a busca de produtos e realizacdo de compras. Nesse sentido,
o ambiente online se torna um dos principais canais de contato entre a empresa e seus

clientes.

No que diz respeito ao comportamento de compra, observa-se que esse publico
tende a priorizar fatores como qualidade, preco acessivel, praticidade e confianca na loja.
Além disso, € comum que busquem recomendacdes e avaliacbes antes de efetuar a
compra, sendo influenciadas por contetdos e indicacbes nas redes sociais,
comportamento que esta diretamente ligado ao que Kotler e Keller (2018) destacam sobre

a influéncia do relacionamento e da percepcéo de valor nas decisfes de consumo.
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Dessa forma, percebe-se que 0 consumo ndo estd relacionado apenas a
necessidade funcional dos produtos, mas também a aspectos emocionais, como a
valorizagdo da autoestima e da identidade pessoal. Assim, torna-se fundamental que a
empresa desenvolva estratégias de marketing alinhadas a esses fatores, visando
estabelecer uma conexdo mais préxima com o seu publico, conforme destaca Las Casas

(2019) ao abordar a importancia do relacionamento entre marca e consumidor.
2.2. ESTUDO DOS CONCORRENTES

O mercado de moda intima e produtos de beleza na cidade de Solanea—PB
apresenta um nivel baixo de concorréncia, sendo composto tanto por lojas fisicas quanto
por empreendedores que atuam por meio das redes sociais. Assim, foi realizada uma
observacdo do mercado local por meio das redes sociais, permitindo identificar padrdes

de atuacéo dos concorrentes e oportunidades de diferenciacéo.

A partir disso, podemos citar: a Samara Moda Intima e a Exceléncia Lingerie.
Esses concorrentes, utilizam plataformas como Instagram e WhatsApp para divulgar seus
produtos e realizar vendas, buscando alcancar o publico local e regional. Além disso,
observa-se a presenca de lojas virtuais de outras cidades, que também atendem a regido
por meio de entregas, ampliando ainda mais a competitividade do setor. No entanto,
muitos desses concorrentes ainda apresentam limitagdes no que diz respeito ao uso de
estratégias mais estruturadas de marketing digital, como planejamento de conteudo,

identidade visual definida e relacionamento continuo com o cliente.

Nesse contexto, a empresa em estudo pode se diferenciar por meio de um
posicionamento mais estratégico no ambiente digital, investindo em um atendimento mais
proximo, na qualidade dos produtos e na criagdo de conteddos voltados para o publico
feminino, com foco em autoestima, beleza e bem-estar. Dessa forma, torna-se possivel

conquistar maior visibilidade e fortalecer a marca no mercado local.
2.3. ANALISE DE SWOT

Figura 1 — Analise SWOT da empresa Intimates Lingerie
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+ Atendimento personalizado e préximo ao cliente, valorizado + Dependéncia das redes sociais (Instagram) como principal
pelopublicaioca. canal de vendas.
« Conhecimento do publico-alvo e do mercado de moda intima,

permitindo maior assertividade nas ofertas. + Orgamento limitado para investimentos em marketing digital

+ Variedade de produtos com foco em qualidade, S espanssodopiKdepoditos

beleza e semijoias. + Auséncia de equipe especializada em marketing digital e
« Estratégias ja adotadas de marketing digital, como produgao de conteddo.

impulsionamentos e parcerias com influenciadores locais. « Estrutura operacional simples, realizada em ambiente
« Produtos entregues com embalagens diferenciadas e residencial.

brindes personalizados, agregando valor a experiéncia . -

de/co mppra 8reg P « Falta de processos formalizados e padronizados para

gestéo do estoque, vendas e atendimento.
« Flexibilidade e agilidade no atendimento e envio dos pedidos.

SWOT

« Crescimento continuo do e-commerce no Brasil e maior + Concorréncia crescente de lojas fisicas e online que atuam
acesso da populagao as compras online. no mesmo segmento.

+ Valorizag&o do autocuidado, autoestima e bem-estar, + Mudancas nos algoritmos das redes sociais que podem
impulsionando o consumo de moda intima e produtos reduzir o alcance organico das publicagées.
de beleza. « Instabilidade econémica que pode reduzir o poder de compra

« Expans&o do mix de produtos, incluindo beleza e semijoias. dos consumidores.

+ Aumento dos custos de frete e logistica, impactando a
competitividade dos pregos.

+ Entrada de grandes e-commerces nacionais com maior
capacidade de investimento.

« Uso de ferramentas digitais acessiveis para impulsionar
vendas e melhorar a comunicagao com clientes.

+ Possibilidade de parcerias com influenciadores digitais

locais e regionais.
+ Riscos relacionados a atrasos nas entregas e problemas

+ Atuagao em marketplaces e novo nais digitais. oSy 5 4
UAER0 o SAIpiaces o pranas CIgIS operacionais com parceiros logisticos.

Fonte: Elaborado pelo autor com auxilio do CHATGPT (2026).

A analise SWOT é uma ferramenta de planejamento estratégico utilizada para
identificar os fatores internos e externos que podem influenciar o desempenho de uma
organizagdo. Conforme Kotler e Keller (2018), essa ferramenta auxilia na compreensao
das forcas (Strengths), fraquezas (Weaknesses), oportunidades (Opportunities) e ameagas
(Threats), contribuindo para a elaboracdo de estratégias mais eficazes e alinhadas ao

ambiente de atuacdo da empresa.

No caso da Intimates Lingerie, a analise permitiu identificar como principais
forcas o atendimento personalizado, o conhecimento do publico-alvo, a variedade de
produtos e as estratégias de marketing digital ja utilizadas. Em contrapartida, foram
observadas algumas fraquezas, como a dependéncia das redes sociais como principal
canal de vendas, a limitacdo de recursos para investimentos e a necessidade de

aperfeicoamento dos processos internos.

Quanto ao ambiente externo, verificaram-se oportunidades relacionadas ao
crescimento do comércio eletrénico, a ampliacdo do mercado de moda intima e produtos
de beleza, além da possibilidade de fortalecer a presenca digital da empresa. Por outro
lado, destacam-se como ameagas 0 aumento da concorréncia, as mudangas constantes nos

algoritmos das redes sociais e fatores econdmicos que podem impactar o comportamento
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do consumidor. Dessa forma, a andlise SWOT fornece informagdes importantes para

orientar a tomada de decisdes e apoiar o crescimento sustentavel da empresa.
3. EQUIPE DE GESTAO

A gestdo da empresa é realizada de forma centralizada pela empreendedora,
responsavel pela maior parte das atividades operacionais e estratégicas do negécio. Entre
suas principais funcdes estdo o controle de vendas, atendimento ao cliente, gestdo de

estoque, contato com fornecedores e administracdo das redes sociais.

Por se tratar de um empreendimento de pequeno porte, a empresa ndo possui uma
equipe formal estruturada, sendo a maioria das atividades concentradas na propria
empreendedora. No entanto, a mesma conta com apoio auxiliar em algumas funcoes,
especialmente em atividades operacionais e de organizacdo, contribuindo para o

desenvolvimento das atividades do negdcio.

A empresa conta ainda com o apoio de um colaborador, que auxilia em atividades
relacionadas a organizacdo e gestdo do negocio, possuindo conhecimentos na area
administrativa, além de estar cursando Bacharelado em Administracéo, o que contribui
para a aplicacdo de praticas de gestdo e planejamento estratégico. Essa estrutura enxuta
permite maior controle sobre os processos e tomada de decisbes mais agil, sendo
adequada para o estagio atual da empresa. Contudo, com a proposta de expansao, podera
surgir a necessidade de ampliacdo da equipe, visando melhorar a divisdo de tarefas e o

desempenho das atividades.

4. PLANO DE MARKETING
4.1. DESCRICAO DOS PRINCIPAIS PRODUTOS E SERVICOS

A empresa atua no comércio de produtos voltados ao publico feminino, com foco
principal na venda de pecas de lingerie e itens do segmento de sex shop, buscando atender
as necessidades relacionadas ao conforto, autoestima, bem-estar e sensualidade. Além dos
produtos principais, a empresa também trabalha com itens sazonais, adaptando seu mix

de produtos de acordo com as demandas do mercado em diferentes periodos do ano.

Durante o verao, por exemplo, h4 a oferta de biquinis e pegas voltadas para a moda

praia, enquanto no periodo de inverno sao disponibilizados produtos como pijamas e itens
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voltados ao conforto. Essa diversificagdo permite a empresa manter a atratividade do
negocio ao longo do ano, atendendo diferentes necessidades do publico-alvo e ampliando
as oportunidades de venda. No que diz respeito aos servigos, a empresa oferece
atendimento personalizado por meio das redes sociais, auxiliando as clientes na escolha
dos produtos e proporcionando uma experiéncia de compra mais proxima e pratica no

ambiente digital.

4.2. ESTRATEGIAS DE MARKETING E VENDAS

As estratégias de marketing utilizadas pela empresa até 0 momento concentram-
se principalmente no ambiente digital, com foco na divulgagé&o dos produtos por meio das
redes sociais. Entre as acOes ja realizadas, destaca-se 0 uso do Instagram como principal
canal de vendas, o impulsionamento de publicacGes, além da utilizacdo de ferramentas

como o Google Ads para ampliar o alcance da marca.

Além disso, a empresa também adotou estratégias de parceria com influenciadores
digitais da cidade, buscando aumentar a visibilidade dos produtos e fortalecer a conexao
com o publico local. Essas a¢des contribuiram para a divulgacdo do negdcio, porém ainda
de forma ndo estruturada, sem um planejamento continuo e definido. Recentemente, foi
realizada uma pesquisa junto a um escritorio especializado em marketing digital, visando
avaliar possibilidades de melhoria no posicionamento da empresa e aumento das vendas.
Apesar de ndo ter sido formalizada a contratacdo do servico, essa iniciativa demonstra o
interesse em profissionalizar as estratégias de marketing e aprimorar a presenca digital do

negocio.

Diante disso, propde-se a implementacdo de um plano de marketing mais
estruturado, com foco na organizacdo das acdes digitais, na criacdo de conteudo
estratégico e no fortalecimento do relacionamento com o cliente. Entre as principais
estratégias sugeridas, destaca-se a padronizacao da identidade visual, a definicdo de um
calendario de postagens, o uso mais eficiente de anuncios pagos e a continuidade de

parcerias com influenciadores locais, de forma mais planejada.

Além disso, recomenda-se 0 uso mais estratégico das redes sociais, com a
producdo de conteldos voltados para o publico feminino, abordando temas como

autoestima, beleza e bem-estar, com o objetivo de gerar maior engajamento e fortalecer
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a marca no mercado. Como medidas praticas, destaca-se a possibilidade de contratacéo
de uma empresa especializada em marketing digital, que podera contribuir com a
elaboracdo de estratégias mais profissionais, gestdo de trafego pago e melhoria da
identidade visual da marca. Alternativamente, a prépria empresa pode assumir de forma
mais estruturada a gestdo do marketing, investindo em capacitacdo e planejamento das

acOes digitais.

Também se recomenda o aumento do investimento em ferramentas de anincios,
como o Google Ads ou 0 Meta Ads, visando ampliar o alcance da empresa e atrair novos
clientes de forma mais direcionada, além de otimizar o retorno sobre os investimentos
realizados em publicidade. Essas estratégias visam ndo apenas o0 aumento das vendas,
mas também o fortalecimento da marca e a construgdo de um relacionamento mais

proximo com o publico-alvo.

4.3. ESTRATEGIAS DE CRESCIMENTO

As estratégias de crescimento da empresa estao voltadas para a ampliagdao da sua
presenca no ambiente digital, diversificagdo do mix de produtos e fortalecimento da
marca no mercado local e regional. Embora a empresa ja tenha utilizado algumas
ferramentas de marketing digital, como antincios pagos e parcerias com influenciadores,
observa-se que essas agOes foram realizadas de forma pontual e sem um planejamento
estruturado, o que limitou seus resultados. Além disso, ndo houve um investimento
continuo ou uma reserva financeira especifica destinada ao marketing, o que também

impactou o desempenho das estratégias adotadas.

Diante disso, a proposta atual busca diferenciar-se pela organizacdo e
planejamento das acdes, com definicdo de objetivos, controle de investimentos e
acompanhamento de resultados. A utilizagdo de antincios pagos passa a ser realizada de
forma mais estratégica, com segmentagdo do publico e andlise de desempenho, visando
maior retorno sobre o investimento. Também se destaca a ampliagdo do portfolio de
produtos, com a inclusdo de novos itens no segmento de beleza e acessorios, além da
continuidade da oferta de produtos sazonais, como biquinis e pijamas, conforme as

demandas do mercado ao longo do ano.

Além disso, ressalta-se a importancia do fortalecimento da identidade da marca,

por meio da padronizagdo visual e da criacdo de contetidos mais planejados, substituindo
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postagens aleatérias por um planejamento continuo voltado ao engajamento e
relacionamento com o cliente. Como suporte a essas agdes, recomenda-se a criagdo de
uma reserva financeira destinada ao marketing, permitindo maior constancia nos
investimentos ¢ melhores resultados ao longo do tempo. Por fim, o crescimento da
empresa esta diretamente relacionado a profissionalizagdo da gestdo e das estratégias
adotadas, sendo fundamental o planejamento continuo e o acompanhamento dos

resultados para garantir o desenvolvimento sustentdvel do negocio.
4.4. INFRAESTRUTURAE LAYOUT

A infraestrutura da empresa ¢ caracterizada por uma estrutura simples, adequada
ao seu modelo de atuacdo no comércio eletronico. Por ndo possuir um ponto fisico de
vendas, as atividades sdo realizadas predominantemente em ambiente residencial, onde
ocorre o armazenamento dos produtos, organizagao dos pedidos e atendimento aos
clientes por meio das plataformas digitais. O layout operacional do negocio € voltado para
a organizacao funcional das atividades, priorizando a separa¢dao adequada dos produtos,
controle de estoque e agilidade no processo de embalagem e envio, sendo utilizadas

prateleiras e cabides que auxiliam na organizacao e manuseio das pecas.

No processo de embalagem, a empresa adota estratégias que agregam valor a
experiéncia do cliente, como a utilizacdo de embalagens diferenciadas conforme o valor
da compra, além da inclusdao de brindes personalizados, com o objetivo de proporcionar
uma experiéncia mais exclusiva e fortalecer a fidelizacdo das clientes. No ambiente
digital, o layout esta relacionado a forma como os produtos sdo apresentados nas redes
sociais, especialmente no Instagram, onde ja sdo utilizadas estratégias como a divulgacao
de depoimentos de clientes por meio dos status, contribuindo para aumentar a confianga

do publico e reforcar a qualidade dos produtos.

Com a proposta de expansdo do negdcio, pretende-se aprimorar a infraestrutura
fisica e digital por meio de uma melhor organizagdo do espaco, padronizacdo das
embalagens e planejamento visual das redes sociais, incluindo a criacdo de destaques
organizados, separac¢do dos produtos por categorias e maior padroniza¢iao das postagens.
Essas melhorias, aliadas as praticas ja adotadas, visam aumentar a eficiéncia operacional,
fortalecer a imagem da marca e proporcionar uma experiéncia de compra mais completa,

contribuindo para a fidelizagdo das clientes e o crescimento do negocio.
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Figura 2 — Layout Operacional da empresa Intimates Lingerie
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Fonte: Elaborado pelo autor com auxilio do CHATGPT (2026).

4.5. IDENTIDADE VISUAL DO NEGOCIO

A identidade visual da empresa ¢ composta pelo conjunto de elementos que
representam a marca perante o publico, sendo um fator importante para o seu
reconhecimento e posicionamento no mercado. Nesse sentido, a empresa ja possui uma
logomarca propria, desenvolvida exclusivamente para o negocio, atualmente denominada
“Intimates Lingerie”, sendo anteriormente conhecida como “Use Intimates Lingerie”, o

que demonstra um processo de evolucao e consolida¢do da marca.

Além da logomarca, a identidade visual da empresa ¢ construida por meio das
cores, estilo das imagens e forma de apresentacdo dos produtos nas redes sociais,

especialmente no Instagram, a qual é o principal canal de comunica¢do com os clientes.
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A utilizacdo de depoimentos de clientes, divulgados nos status, também contribui para

fortalecer a imagem da marca e transmitir confianga ao publico.

Outro elemento importante da identidade visual estd presente nas embalagens e na
entrega dos produtos, onde sdo utilizados materiais diferenciados e brindes
personalizados, proporcionando uma experiéncia mais exclusiva e refor¢ando a proposta

da marca voltada para o cuidado, autoestima e valorizagdo do cliente.

Apesar das praticas ja adotadas, observa-se a necessidade de maior padronizagao
dos elementos visuais, como definicdo de cores, estilo de postagens e organizacao do
conteudo digital, visando fortalecer ainda mais o reconhecimento da marca e torna-la mais
profissional no ambiente online. Dessa forma, uma identidade visual bem definida
contribui para destacar a empresa no mercado, facilitando o reconhecimento da marca e

fortalecendo a conexao com o publico-alvo.

Figura 3 — Logomarca da empresa Intimates Lingerie:

\l/;!ﬁ,, '

LINGERIES

Fonte: Elaborado pelo autor (2025).

5. PLANO FINANCEIRO
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5.1. ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS FIXOS

Os investimentos fixos correspondem aos recursos necessarios para a estruturacao
do negdcio, incluindo equipamentos e itens utilizados de forma continua nas atividades
da empresa. Considerando o modelo de comércio eletrbnico, esses investimentos estdo
diretamente relacionados a organizacdo do espaco de trabalho e a melhoria da eficiéncia

operacional.

Atualmente, a empresa ja dispde de alguns recursos, como prateleiras, cabides,
organizadores e um aparelho celular (iPhone 11) dedicado as atividades do neg6cio, além
de um ring light utilizado na producdo de contetdo. No entanto, observa-se que a
estrutura existente ja ndo atende de forma adequada a demanda atual, principalmente no

que se refere ao armazenamento e organizagao dos produtos.

O segmento de sex shop, por exemplo, j& ocupa uma prateleira completa, ndo
sendo suficiente para comportar todos os itens, enquanto os demais produtos encontram-
se armazenados em organizadores, o que dificulta a separacdo e o controle do estoque.
Além disso, a quantidade atual de cabides também se mostra limitada, considerando a

variedade de tamanhos trabalhados pela empresa (P, M, G e tamanho Unico).

Diante disso, a proposta de expansdo prevé o investimento na ampliacdo da
estrutura fisica, com a aquisicdo de novas prateleiras e maior quantidade de cabides,
visando melhorar a organizacao, facilitar o processo de separacdo dos pedidos e otimizar

0 controle de estoque.

Ressalta-se que parte dos cabides utilizados pela empresa € proveniente dos
proprios fornecedores, sendo geralmente cabides plasticos mais simples. Apesar de
auxiliarem na organizacao, esses materiais apresentam menor durabilidade e resisténcia,
0 que justifica a necessidade de aquisicdo de cabides mais estruturados, visando melhorar

a organizacao e conservacao dos produtos.

Dessa forma, os investimentos fixos pretendem ndo apenas ampliar a capacidade
de armazenamento, mas também proporcionar maior eficiéncia operacional e melhor

gestdo das atividades da Empresa Intimates Lingerie.

Quadro 1: Estimativa dos investimentos fixos
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Quantidade Valor Unitario (R$) Valor Total (R$)

Prateleiras organizadoras 4 150 600
Cabides reforcados 40 4 160
Caixa organizadora 3 40 120
Kit iluminagéo adicional 1 300 300
iPhone 11 (ja possui) 1— —

Ring light (j& possui) 1— —

Total Estimado R$ 1.180,00

Fonte: Dados elaborados pelo autor (2026).

5.2. CAPITAL DE GIRO

O capital de giro corresponde aos recursos necessarios para a manutencao das
atividades da empresa no curto prazo, garantindo o funcionamento continuo do negdcio.
No caso do comércio eletrénico, esse capital esté diretamente relacionado a reposicéo de
estoque, aquisicdo de produtos, despesas com embalagens e investimentos em

divulgacéo.

Atualmente, o capital de giro da empresa é utilizado principalmente para a compra
de mercadorias, incluindo pecas de lingerie, produtos do segmento de sex shop e itens
sazonais, além de gastos com embalagens e acdes de marketing digital. Observa-se que,
no estagio atual, ndo ha uma reserva financeira especifica destinada ao capital de giro,

sendo os investimentos realizados conforme a disponibilidade de recursos.

No entanto, para a proposta de expansao, torna-se fundamental a criacdo de um
capital de giro minimo, que permita maior seguranca financeira e continuidade das
operacgdes. Dessa forma, recomenda-se a destinacdo de recursos para a manutencdo do
estoque e cobertura de despesas operacionais, evitando a interrup¢do das atividades e

possibilitando um melhor planejamento das a¢fes da empresa.

Quadro 2: Estimativa de custos mensais

Descrigao Valor mensal estimado (R$)

Reposicédo de estoque 1.000,00

Embalagens (Sacolas, tags e cartdes personalizados) | 100,00
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Outros custos 615,00
Cobertura de Custos Fixos e Pr6-Labore 1.515,00
Total mensal 3.230,00

Fonte: Dados elaborados pelo autor (2026).

Com base nas estimativas apresentadas, recomenda-se a manutengdo de um
capital de giro minimo correspondente a pelo menos um més de operagdo, no valor
aproximado de R$ 3.230,00. Para maior seguranga financeira, pode-se considerar a
formagdo de uma reserva equivalente a dois ou trés meses de funcionamento, garantindo
maior estabilidade nas atividades e melhor capacidade de investimento em estoque e

marketing.

5.3. INVESTIMENTOS PRE-OPERACIONAIS

Os investimentos pré-operacionais correspondem aos gastos necessarios para a
preparagdao da empresa antes da implementacdo das estratégias de expansdo propostas
neste plano de negdcios. Considerando que o negocio ja se encontra em funcionamento,
esses investimentos nao estao relacionados a sua abertura, mas sim a sua reestruturagao e

melhoria, visando torna-lo mais preparado para o crescimento.

Entre os principais investimentos previstos, destacam-se agdes voltadas a
melhoria da identidade visual da marca, organizagdo das redes sociais e produgdo de
conteudo mais profissional, além do planejamento das estratégias de marketing digital. A
justificativa metodologica para essa classificacdo fundamenta-se no fato de que tais
servigos representam um aporte inicial de reestruturagdo de marca e reposicionamento
estratégico. Trata-se de um esforco ndo recorrente destinado a criar a infraestrutura
digital, apos essa fase de estruturacdo inicial, a manuten¢do das campanhas passara a ser

contabilizado mensalmente como despesa operacional fixa no Plano Financeiro.

Além disso, incluem-se pequenos investimentos em capacitagdo e organizagao
interna, contribuindo para a melhoria da gestao e das operagdes do negocio. Dessa forma,
os investimentos pré-operacionais tém como finalidade preparar a empresa para uma
atuacdo mais estruturada e estratégica, aumentando suas chances de crescimento e

consolidagdo no mercado.
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Quadro 3: Estimativa de investimentos pré-operacionais

Item Valor estimado (R$)

Criacdo/ajuste identidade visual | 300,00

Organizagdo redes sociais 200,00
Producdo de contelido 200,00
Consultoria de marketing 500,00
Total estimado 1.200,00

Fonte: Dados elaborados pelo autor (2026).

5.4. INVESTIMENTO TOTAL

O investimento total necessario para a implementacdo da proposta de expansao da
empresa corresponde a soma dos investimentos fixos, capital de giro e investimentos pre-
operacionais, sendo fundamentais para garantir a estruturacdo adequada do negdcio e a
continuidade das suas atividades durante o processo de crescimento. Com base nas
estimativas realizadas, o investimento total previsto é de aproximadamente R$ 5.610,00,
valor considerado acessivel diante do modelo de negdcio adotado, que apresenta uma

estrutura enxuta e baixo custo operacional.

Destaca-se que parte dos itens ja se encontra disponivel na empresa, reduzindo a
necessidade de novos aportes. No entanto, os demais itens serdo implementados mediante
uma reserva financeira que a prépria empreendedora ja possuia. Dessa forma, o
investimento apresenta-se como viavel, contribuindo para o desenvolvimento do negocio

e ampliacdo das suas oportunidades de crescimento no mercado.

Quadro 4: Estimativa de investimento total

Tipo de investimento Valor (R$)
Investimentos fixos 1.180,00
Capital de giro 3.230,00
Investimentos pré-operacionais | 1.200,00
Total geral 5.610,00

Fonte: Dados elaborados pelo autor (2026).
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5.5.ESTIMATIVA DE FATURAMENTO MENSAL DA EMPRESA

A estimativa de faturamento mensal da empresa foi elaborada com base no modelo
de precificacdo adotado, considerando a margem de lucro aplicada sobre os produtos
comercializados e o volume médio de vendas. No segmento de lingerie, observa-se a
aplicacdo de uma margem que pode chegar a até trés vezes o valor de custo do produto,

variando de acordo com a qualidade da peca e seu posicionamento no mercado.

J& os produtos do segmento de sex shop apresentam, em geral, margens de lucro
mais elevadas, contribuindo de forma significativa para o faturamento da empresa. Dessa
forma, a composigdo do mix de produtos influencia diretamente no resultado financeiro,
sendo uma estratégia importante para o crescimento do negocio. Com base nessas
caracteristicas, estima-se um faturamento mensal considerando a venda média de
produtos ao longo do periodo, levando em conta a rotatividade do estoque e o

comportamento do publico-alvo.

Quadro 5: Estimativa de faturamento mensal

Categoria Qtde/més Preco médio (R$) Faturamento (R$)
Lingerie 30 80 2.400,00
Sex shop 20 35 700,00

Outros (pijamas, 10 70 700
biquinis)

Total Estimado 3.800,00

Fonte: Dados elaborados pelo autor (2026).

Dessa forma, estima-se um faturamento mensal aproximado de R$ 3.800,00,
podendo variar conforme o volume de vendas, sazonalidade dos produtos e estratégias de
marketing adotadas. Ressalta-se que, mesmo com valores unitrios mais acessiveis em
alguns segmentos, como o de sex shop, a margem de lucro aplicada contribui de forma
significativa para o resultado financeiro da empresa. Além disso, a melhoria nas
estratégias de marketing e organizacdo das vendas tende a impactar positivamente o

faturamento ao longo do tempo, ampliando as oportunidades de crescimento do negdcio.
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5.6.ESTIMATIVA DO CUSTO COM DEPRECIACAO

A depreciacdo corresponde a perda de valor dos bens utilizados nas atividades da
empresa ao longo do tempo, sendo considerada um custo importante para a analise
financeira do negdcio. No contexto da empresa, a depreciacdo esta relacionada
principalmente aos equipamentos utilizados na operacdo, como aparelho celular,

iluminacéo e itens de organizacao.

Para fins de estimativa, considera-se uma vida Gtil média desses equipamentos,
permitindo a distribuicdo do seu valor ao longo do tempo. Dessa forma, mesmo nao
representando uma saida imediata de caixa, a depreciacdo contribui para uma visdo mais

realista dos custos do negocio.

Quadro 6: Estimativa de depreciacéao

Item Valor (R$) | Vida atil (meses) | Depreciacdo mensal (R$)
iPhone 11 1.200,00 36 33,33
Iluminacdo (ring + kit) | 300,00 24 12,50
Prateleiras 600,00 36 16,67
Total mensal 62,50

Fonte: Dados elaborados pelo autor (2026).

Com base nas estimativas apresentadas, o custo mensal com depreciagdao ¢ de
aproximadamente R$ 62,50. Embora ndo represente um desembolso imediato, esse valor
deve ser considerado na andlise financeira, contribuindo para uma gestdo mais precisa

dos recursos e planejamento de reposi¢dao dos equipamentos ao longo do tempo.

5.7. ESTIMATIVA DOS CUSTOS FIXOS OPERACIONAIS MENSAIS

Os custos fixos operacionais correspondem as despesas necessarias para a
manuten¢do das atividades da empresa, independentemente do volume de vendas
realizado no periodo. Mesmo atuando no modelo de comércio eletronico e possuindo uma
estrutura enxuta, a empresa apresenta custos mensais essenciais para garantir o

funcionamento das operagdes e continuidade das atividades.
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Entre os principais custos fixos operacionais estdo as despesas com internet,
energia elétrica, investimentos em marketing digital e gastos relacionados as embalagens
utilizadas nos pedidos. Além disso, também s3o considerados pequenos custos

operacionais necessarios para auxiliar na organiza¢ao e manuten¢ao do negocio.

A estimativa desses custos ¢ importante para proporcionar maior controle
financeiro e auxiliar no planejamento das atividades da empresa, permitindo uma visdo

mais clara sobre os gastos mensais necessarios para o funcionamento do negocio.

Quadro 7: Estimativa de Custos Fixos Operacionais Mensais

Descrigdo Valor mensal estimado (R$)

Internet residencial 30,00

Chip movel para atendimento | 30,00

Energia elétrica 55,00

Outros custos operacionais 100,00
Marketing Digital (Anuncios) | 300,00
Pro-labore da Empreendedora | 1.000,00
Total mensal estimado 1.515,00

Fonte: Estimativas elaboradas pelo autor com base no planejamento financeiro da empresa (2026).

O pagamento da internet e da energia se refere a 50% do pagamento total, devido

de tais recursos serem usados pela residéncia também.

Quadro 8: Divisao do Custo Mensal de Makerting

Estratégia de marketing Valor mensal (R$)

Impulsionamento no Instagram | 150,00

Google Ads 100,00
Divulgacéo local/parcerias 50,00
Total 300,00

Fonte: Estimativas elaboradas pelo autor com base no planejamento financeiro da empresa (2026).

Os investimentos em marketing digital foram estimados com base nos gastos
médios com impulsionamento de publicagdes e anlincios nas plataformas digitais,
podendo variar conforme as estratégias adotadas e crescimento da empresa. Com base
nas estimativas apresentadas, observa-se que a empresa possui custos operacionais

relativamente baixos, caracteristica comum em negdcios digitais de pequeno porte. Dessa
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forma, a manutencao de uma estrutura enxuta contribui para maior equilibrio financeiro

e melhores possibilidades de crescimento sustentavel.

5.8. DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS

O demonstrativo de resultados visa apresentar uma estimativa do desempenho
financeiro da empresa, considerando o faturamento previsto e os custos operacionais
envolvidos nas atividades do negocio. Essa analise ¢ importante para verificar a

viabilidade da proposta de expansao e identificar a capacidade da empresa de gerar lucro.

Com base nas estimativas realizadas anteriormente, considera-se um faturamento
mensal aproximado de R$ 3.800,00. Desse valor, devem ser descontados os custos fixos
operacionais mensais, custos relacionados a reposi¢ao de mercadorias e demais despesas

necessarias para o funcionamento da empresa.

Mesmo possuindo uma estrutura de pequeno porte, o modelo de negocio apresenta
boa margem de lucro, principalmente devido a estratégia de precificacdo aplicada nos
produtos comercializados, especialmente no segmento de lingerie e produtos de sex shop.
Além disso, a atuacao no ambiente digital contribui para a redugao de custos operacionais

quando comparado a negodcios fisicos tradicionais.

Quadro 9: Tabela Demonstrativo de Resultados

Descricao Valor estimado (R$)
(+) Receita Operacional Bruta (Faturamento) | 3.800,00

(-) Custos e Despesas Variaveis 1.100,00

Reposicao de estoque 1.000,00
Embalagens 100,00

(=) Margem de Contribuicdo 2.700,00

(-) Custos Fixos Operacionais 1.515,00

(-) Custo com depreciacao 62,50

(=) Resultado Liquido Mensal (Lucro) 1.122,50

Fonte: Estimativas elaboradas pelo autor com base no planejamento financeiro da empresa (2026).

Dessa forma, observa-se que a empresa apresenta potencial de lucratividade, por

mais que ela opere com uma margem moderada, demonstrando que a proposta de
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expansao pode contribuir positivamente para o crescimento do negécio. Ressalta-se ainda
que a melhoria nas estratégias de marketing, organizacdo operacional e fortalecimento da

presenca digital tende a ampliar os resultados financeiros ao longo do tempo.

5.9. INDICADORES DE VIABILIDADE

Os indicadores de viabilidade tém como finalidade avaliar a capacidade financeira
do negdcio e verificar se os investimentos propostos apresentam potencial de retorno.
Para isso, foram analisados indicadores como ponto de equilibrio, rentabilidade e prazo
de retorno do investimento, permitindo uma visdao mais objetiva sobre o desempenho

esperado da empresa apds a implementacao das estratégias de expansao.
5.9.1. PONTO DE EQUILIBRIO

O Ponto de Equilibrio Contabil (PEC) representa o volume minimo de
faturamento mensal necessario para que a empresa consiga cobrir a totalidade dos seus
custos fixos e variaveis, resultando em um lucro igual a zero. A partir desse patamar de

faturamento, as receitas adicionais passam a gerar lucro efetivo para o negocio.

Para a determinacdo do Ponto de Equilibrio, considera-se primeiramente a
Margem de Contribuicdo do mix de produtos comercializados, a qual é obtida deduzindo-

se 0s custos variaveis (reposicao de estoque) do faturamento estimado:

Margem de Contribui¢ao (R$) = Faturamento Mensal — Custos Variaveis

Margem de Contribuigdo (R$) = R$ 3.800,00 — R$ 1.100,00 = R$ 2.700,00

Margem de Contribuicdo (%) = Margem de Contribuicdo (R$) / Faturamento Mensal
Margem de Contribuigéo (%) = R$ 2.700,00 / R$ 3.800,00 = 71,05%

Considerando os custos fixos operacionais acrescidos da depreciacdo mensal dos
equipamentos (totalizando R$ 1.277,50), o célculo do Ponto de Equilibrio € expresso pela

seguinte relacdo:
Ponto de Equilibrio (R$) = Custos Fixos Totais / Margem de Contribuigdo (%)
Ponto de Equilibrio (R$) = R$ 1.577,50/ 0,7105 = R$ 2.220,20

Quadro 10: Tabela Demonstracdo do Ponto de Equilibrio Mensal
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Indicador Valor / %

Faturamento Mensal Projetado R$ 3.800,00

Custos Fixos Totais (Operacionais + Depreciagio) R$ 1.577,50

Custos Variaveis R$ 1100,00

Margem de Contribui¢io (%) 71,05%

Ponto de Equilibrio Contabil (PEC) R$ 2.220,20

Lucro Liquido Mensal R$ 112250

Lucratividade Operacional (Margem Liquida) 29,54%

Fonte: Estimativas elaboradas pelo autor com base no planejamento financeiro da empresa (2026).

Dessa forma, estima-se que a empresa necessite faturar no minimo R$ 2.022,70
por més para cobrir todas as suas obrigacOes operacionais sem incorrer em perdas
financeiras. Como o faturamento projetado é de R$ 3.800,00, a empresa opera acima do
seu ponto de equilibrio, garantindo uma margem de seguranca operacional satisfatdria

para a sustentabilidade e expansdo do negocio
5.9.2. RENTABILIDADE

A rentabilidade € um indicador financeiro que mensura a taxa de retorno obtida
sobre o capital investido na empresa, evidenciando o quéo atraente e eficiente é 0 negécio
sob o ponto de vista de atracdo de investimentos. Esse indicador relaciona o Lucro
Liquido gerado pelas operacGes com o valor total alocado em ativos iniciais. Para a
apuracdo da rentabilidade, considera-se o Lucro Liquido Mensal projetado de R$
1.122,50 (obtido apds a deducdo de todos os custos variaveis, custos fixos e depreciacédo)
e 0 investimento total em ativos imobilizados (equipamentos de informatica, iluminacao
e acessorios), que perfaz o montante de R$ 5.610,00. A formula empregada para o célculo

da Rentabilidade Mensal é definida por:
Rentabilidade Mensal (%) = (Lucro Liguido Mensal / Investimento Total) x 100
Rentabilidade Mensal (%) = (R$ 1.122,50 / R$ 5.610,00) x 100 = 20,01% ao més

Quadro 11: Tabela Demonstragdo de Rentabilidade do Investimento



36

Indicador Valor/ %

Lucro Liquido Mensal R$ 1122,50

Invest. Ativos Fixos R$ 1180,00

Invest. Total Projeto R$ 5.610,00

Rentab. Ativos Fixos 9513% /fmés

Rentab. Invest. Total 20,01% /més

Rentab. Anual Proietada 24012% fano

Fonte: Estimativas elaboradas pelo autor com base no planejamento financeiro da empresa (2026).

Com uma rentabilidade de 20,01% ao més, observa-se um excelente retorno sobre
o capital alocado no maquinario e equipamentos, indicando que o investimento total sera
totalmente recuperado no periodo estimado de aproximadamente 5 meses (payback). Esse
indice confirma a viabilidade financeira da proposta de expans&o e o0 baixo risco associado

a estrutura de capital empregada.

5.9.3. PRAZO DE RETORNO DO INVESTIMENTO

O prazo de retorno do investimento (payback) representa o periodo necessario
para recuperar o valor investido na expansao do negdcio por meio dos resultados gerados

pela operacao.
Célculo: Prazo de retorno = Investimento Total = Resultado Mensal

5.610,00 + 1.122,50

Prazo = 4,99 meses

Resultado:

Indicador Resultado

Prazo estimado de retorno | 5 meses
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Com base nas estimativas realizadas, observa-se que o investimento apresenta
retorno a curto prazo. Ressalta-se, entretanto, que esse prazo esta condicionado ao alcance
do faturamento projetado e pode sofrer alteracbes em funcédo das condi¢des de mercado,

sazonalidade e desempenho das estratégias adotadas.

5.9.4. CONSTRUCAO DE CENARIOS

A construcdo de cenérios tem como finalidade analisar possiveis variagdes no
desempenho financeiro da empresa, permitindo uma visdo mais ampla sobre 0s riscos e
oportunidades relacionados ao processo de expansdo do negdécio. Para isso, foram
elaborados cenérios considerando diferentes niveis de faturamento e desempenho das

estratégias de marketing adotadas.

O cenario otimista considera um aumento mais acelerado das vendas,
impulsionado pela melhoria das estratégias de marketing digital, fortalecimento da
presenca da marca nas redes sociais e maior alcance do publico-alvo. J& o cenario realista
representa uma projecdo moderada, baseada no crescimento gradual da empresa e na
consolidacéo das estratégias propostas. Por fim, 0 cenario pessimista considera possiveis
dificuldades relacionadas a oscilagcdo das vendas, aumento da concorréncia e limitacoes

nos investimentos em marketing.

Quadro 12: Tabela de cenarios

Cenério | Faturamento (R$) | Custos estimados (R$) | Resultado estimado (R$)

Otimista | 5.320,00 3.117,50 2.202,50
Realista 3.800,00 2.677,50 1.122,50
Pessimista | 2.280,00 2.237,50 42,50

Fonte: Estimativas elaboradas pelo autor com base no planejamento financeiro da empresa (2026).

No cenario otimista, observa-se maior potencial de crescimento e retorno
financeiro, principalmente em funcdo da melhoria no desempenho das estratégias de
divulgacdo e fidelizacdo das clientes. O cenério realista demonstra um crescimento
gradual e financeiramente sustentavel, sendo considerado o mais adequado para a analise

do projeto.
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J& no cenario pessimista, apesar da reducdo significativa no faturamento, a
empresa ainda apresenta capacidade de manter suas atividades sem prejuizos elevados,
resultado favorecido pela sua estrutura operacional enxuta e baixo custo fixo. Dessa
forma, a construcéao de cenarios demonstra que o negdcio possui potencial de viabilidade
financeira, mesmo diante de possiveis oscilagdes do mercado, reforcando a importancia

do planejamento e acompanhamento continuo das estratégias adotadas.

6. CONCLUSAO

O presente Trabalho de Conclusdo de Curso teve como principal objetivo
desenvolver um plano de negécios voltado para a expansdo de um e-commerce de moda
intima feminina localizado na cidade de Solanea—PB, buscando analisar a viabilidade do
negocio e propor estratégias capazes de fortalecer sua atuacdo no mercado digital. Para
isso, foram realizados estudos relacionados ao comportamento do consumidor, anélise da

concorréncia, planejamento de marketing e analise financeira da empresa.

A partir das pesquisas bibliogréaficas e dos dados obtidos por meio de relatorios do
setor de comércio eletrénico, como os apresentados pela ABCOMM e Nuvemshop, foi
possivel observar o crescimento continuo do e-commerce no Brasil, especialmente nos
segmentos de moda, beleza e produtos voltados ao publico feminino. Essas informacoes
contribuiram para compreender o potencial de expansdo do negécio e reforcaram a

importancia da presenca digital para pequenos empreendimentos.

Além disso, o estudo de mercado permitiu identificar caracteristicas importantes do
publico-alvo da empresa, composto principalmente por mulheres entre 18 e 40 anos, que
valorizam praticidade, autoestima, beleza e conforto. Também foi possivel perceber a
forte influéncia das redes sociais no comportamento de compra dessas consumidoras,

tornando o marketing digital uma ferramenta essencial para o crescimento da empresa.

Durante a analise do negdcio, observou-se que diversas estratégias de marketing ja
haviam sido utilizadas anteriormente, como impulsionamento de publica¢fes, anuncios
no Google Ads e parcerias com influenciadores locais. No entanto, essas a¢des ocorreram
de forma pontual, sem planejamento estruturado e sem constancia, aplicadas por curtos

periodos, geralmente ndo ultrapassando uma semana. Dessa forma, os resultados obtidos
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acabaram sendo limitados, dificultando uma anélise mais precisa sobre o real potencial

dessas estratégias.

A partir disso, conclui-se que a padronizacdo das acOes e a construgdo de um
planejamento continuo fazem total diferenca para o desenvolvimento de uma empresa no
ambiente digital. Mais do que apenas utilizar ferramentas de divulgacdo, torna-se
fundamental manter uma frequéncia de postagens, organizacao visual, acompanhamento
dos resultados e definicdo de objetivos claros para que as estratégias realmente

apresentem resultados consistentes ao longo do tempo.

Os estudos financeiros realizados demonstraram que a empresa apresenta potencial
de viabilidade, principalmente por possuir uma estrutura operacional enxuta, baixo custo
fixo e boa margem de lucro sobre os produtos comercializados. Além disso, a construcéo
de cenarios permitiu analisar diferentes possibilidades de desempenho da empresa,
evidenciando que, mesmo em cenarios mais conservadores, 0 negocio apresenta

capacidade de continuidade e crescimento gradual.

Também foi possivel concluir que investimentos voltados para organizacdo da
estrutura operacional, fortalecimento da identidade visual e melhoria das estratégias de
marketing podem contribuir significativamente para o aumento da visibilidade da marca,

fidelizacéo das clientes e crescimento das vendas.

Por fim, espera-se que este estudo possa servir como ferramenta de apoio para o
desenvolvimento da empresa, além de contribuir para futuras pesquisas relacionadas ao

empreendedorismo digital, marketing e comércio eletrénico em pequenos negdcios.
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