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RESUMO 

Neste presente trabalho de conclusão de curso, referente a Administração, nós 
abordamos o processo de criação e abertura de uma loja que atua com revenda de 
produtos de maquiagens, situada na cidade de Jacareí - SP. O setor de maquiagens está 
em constante crescimento, portanto abrir um negócio nesse ramo comercial possuí 
grande potencial, sendo assim, foram conceituados e demonstrados diferentes aspectos 
que são essenciais para estruturar a nossa empresa como, nome, logotipo, marketing, 
Recursos Humanos e Finanças. Na elaboração do projeto foram utilizados dados 
coletados por meio de uma pesquisa de mercado, que obteve 99 respostas, além de 
informações bibliográficas, que nos possibilitaram uma visão mais ampla de um real 
cenário empreendedor. A Beautiful Woman é uma loja com o propósito de revender 
produtos de qualidade, com um excelente atendimento, proporcionando satisfação aos 
clientes e lucratividade para a organização. Com isso, o objetivo desse trabalho é 
demonstrar se existe viabilidade para realizar a abertura de uma empresa que 
comercializa maquiagens na cidade de Jacareí. 

Palavras-chave: maquiagem; cosméticos; lojas; empresas; empreendedorismo. 

  



 
 

ABSTRACT 

In this course completion work, referring to Administration, we address the process of 
creating and opening a store that sells makeup products, located in the city of Jacareí - 
SP. The makeup sector is constantly growing, therefore opening a business in this 
commercial sector has great potential, therefore, different aspects that are essential to 
structure our company were conceptualized and demonstrated, such as name, logo, 
marketing, Human Resources and Finance. In preparing the project, data collected 
through market research was used, which obtained 99 responses, in addition to 
bibliographic information, which allowed us a broader view of a real entrepreneurial 
scenario. Beautiful Woman is a store with the purpose of reselling quality products, with 
excellent service, providing customer satisfaction and profitability for the organization. 
Therefore, the objective of this work is to demonstrate whether it is feasible to open a 
company that sells makeup in the city of Jacareí. 

Keywords: makeup; cosmetics; stores; companies; entrepreneurship. 
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1. INTRODUÇÃO  

A Beautiful Woman é uma loja de maquiagens, para pessoas de todas as idades 

e tem como objetivo demonstrar a princípio, o projeto de conclusão de curso e o seu 

plano de negócios. Expondo como se realiza o processo da fundamentação teórica de 

uma empresa e suas estratégias de marketing, tendo por sua metodologia realizar o 

desenvolvimento do trabalho, trazendo por referências pesquisas científicas, 

apresentando a elaboração das mesmas e seus resultados de comercialização, por fim, 

o encerramento geral de todo o estudo. 

Criando a possibilidade de começar uma empresa, um projeto no trabalho, uma 

ação no bairro, o importante é ter uma ideia e a iniciativa de trabalhar para fazer acontecer. 

Sendo uma empresa voltada para a comercialização e revenda, o plano de negócios é 

um documento que descreve por escrito os objetivos de um comércio e quais passos 

devem ser dados para que esses propósitos sejam alcançados, diminuindo os riscos e 

as incertezas. 

É uma empresa de pequeno porte que está localizada na Avenida São Jorge, 

1.415, Cidade Salvador – Jacareí/SP, 12312-000. É formada por cinco sócias: Beatriz 

Nathanielly Pereira da Silva, Camila de Souza Magalhães, Maria Clara Alencar Cunha, 

Stéfanie Barbosa Lima e Tamires Andrade Mares. 

Este estudo tem como finalidade apresentar e ajudar na visualização do corpo da 

nossa empresa, se preocupando com sua administração e em transmitir à melhor imagem 

possível. O foco é expor nossos objetivos e a visão que temos para o futuro do negócio, 

apresentado a situação atual e os resultados já obtidos. Juntamente com informações 

importantes que adquirimos com pesquisas ao longo da elaboração do artigo, que 

proporcionaram a nós um melhor conhecimento sobre o Marketing e sobre a nossa área 

de atuação no mercado. 

Administrar o negócio com eficiência e eficácia evita erros, visto que é 

imprescindível realizar um bom planejamento, englobando e conhecendo a situação de 

mercado, sendo as suas forças, fraquezas, ameaças e oportunidades. É importante que 

a Beautiful Woman conheça o perfil do seu cliente e de seus concorrentes, assim obtendo 
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informações por meio de pesquisas gerada em sites de fontes confiáveis e uma pesquisa 

de mercado, sendo essas as informações que nós apresentaremos nesse artigo. 

Criar um plano de negócios para uma empresa de maquiagem é essencial por 

várias razões, ele é um documento detalhado que descreve todos os aspectos de um 

empreendimento comercial, que serve como um roteiro que orienta o desenvolvimento e 

a gestão de uma empresa desde sua concepção até sua operação e crescimento. 

Este trabalho apresenta o desenvolvimento de um negócio na área de comércio 

de maquiagem, enfatizando todas as áreas da empresa. A história por trás da criação da 

loja Beautiful Woman é uma jornada de trabalho de conclusão de curso, sendo inspirada 

na criatividade e determinação das sócias da empresa, movida por sua visão de criar um 

plano de negócio e espaço onde todos pudessem explorar sua individualidade e 

criatividade através da maquiagem, que pode transformar não apenas a aparência 

externa, mas também a confiança e autoestima de uma pessoa. 

Não se trata apenas de vender produtos, mas sim de criar uma comunidade 

acolhedora e inclusiva, onde todos são incentivados a se expressar livremente e a 

explorar seu potencial criativo. Estamos comprometidos em não apenas fornecer 

produtos excepcionais, mas também em inspirar nossos clientes, capacitando-os a 

descobrir e aprimorar sua própria beleza única.  

 

1.2 OBJETIVO GERAL  

Instituir uma empresa especializada na comercialização de produtos de 

maquiagem, com o intuito de integrar-nos ao cenário empreendedor da cidade de Jacareí. 

Apresentando de forma ampla a importância estratégica e operacional de um plano de 

negócios para impulsionar o crescimento sustentável e a competitividade da empresa, 

visando evidenciar os impactos positivos na gestão, no desempenho financeiro e na 

projeção de mercado da organização. 
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1.3 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 

• Conduzir uma pesquisa de mercado abrangente para compreender as tendências 

atuais, preferências dos consumidores e mudanças no comportamento de compra 

no mercado de maquiagens; 

• Realizar uma análise detalhada da participação de mercado da empresa em 

relação aos concorrentes diretos no setor de maquiagens; 

• Identificar as principais áreas de vantagem competitiva e oportunidades de 

melhoria da possível empresa; 

• Demonstrar se é viável economicamente a abertura da empresa de comércio de 

maquiagens em Jacareí. 

 

1.4 JUSTIFICATIVA 

A justificativa para a elaboração desse trabalho se fundamenta na necessidade de 

aprofundar-se em dados precisos e relevantes para embasar as atividades da nossa 

empresa, especializada na comercialização de maquiagens. A realização desta pesquisa 

se mostrou indispensável para a formulação de estratégias de vendas eficazes e para o 

desenvolvimento de uma compreensão abrangente do mercado de maquiagens, sendo 

este conhecimento fundamental para aprimorar a gestão e a tomada de decisões no 

empreendimento. Com isso, adotou-se uma abordagem que envolveu a análise de 

artigos e informações provenientes de fontes confiáveis, visando a obtenção de dados 

sólidos e relevantes, tornando possível adquirir uma perspectiva mais transparente do 

setor de maquiagens de forma a obter dados que provem a viabilidade de estabelecer 

um negócio desse ramo na cidade de Jacareí.  

 

1.5 QUESTÃO PROBLEMA  

Existe viabilidade para realizar a abertura de uma empresa que comercializa 

maquiagens na cidade de Jacareí? 

  



 16 

2. FUNDAMENTAÇÃO TEÓRICA 

2.1 Tendências de Mercado  

Tendências de mercado são mudanças e padrões emergentes que influenciam o 

comportamento dos consumidores e o ambiente de negócios. Elas incluem inovações 

tecnológicas, alterações nos hábitos de consumo e variações econômicas. Compreender 

essas tendências é fundamental para antecipar mudanças e tomar decisões estratégicas 

informadas. Identificar tendências permite às empresas inovar, adaptar suas ofertas e 

ajustar estratégias de marketing, garantindo uma posição competitiva. Além disso, 

possibilita a redução de riscos ao evitar investimentos em áreas declinantes e a 

exploração de novas oportunidades de mercado. Em resumo, acompanhar tendências é 

essencial para a adaptação e sucesso a longo prazo. 

 

Nas sociedades contemporâneas os indivíduos e grupos procuram e 

desejam continuamente algo de novo. As tendências são os conteúdos 

que o novo assume ao longo do tempo e em função das mudanças que 

se concretizem nos contextos sociais, económicos e ambientais. 

(MOREIRA,2024). 

 

2.2 Inovação e Desenvolvimento de Produtos 

 

“A adoção de inovações abrange a geração, o desenvolvimento e a 

implementação de novas ideias ou comportamentos e as inovações de 

produto se caracterizam pela introdução de novos produtos ou serviços, 

objetivando atender às necessidades do mercado.” DAMANPOUR (1991), 

Apud GENARI e MACKE (2018, p. 2511).  

 

A inovação e o desenvolvimento de produtos objetivam atender às necessidades 

do mercado, se adequando ao que o cliente espera, através da criação e aprimoramento 

de mercadorias e serviços. Genari e Macke (2018), explicam que é necessário que 

existam condições para o desenvolvimento e a implementação de inovações, visto que é 
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um processo que conduz a empresa a um desempenho organizacional superior, com 

novas oportunidades de crescimento e expansão, além de benefícios aos clientes. 

 

2.3 Estratégias de Marketing  

2.3.1 Comportamento do Consumidor   

O comportamento do consumidor é um campo de estudo que analisa como os 

indivíduos tomam decisões sobre a compra e o uso de bens e serviços, sendo 

fundamental para empresas que buscam entender e antecipar as preferências e 

necessidades dos consumidores, a fim de atender melhor as demandas do mercado. 

Entender o comportamento do consumidor permite a criação de estratégias de marketing 

mais eficazes, além de desenvolver produtos que atendam às necessidades reais dos 

clientes e aprimorar a experiência do consumidor, resultando em maior satisfação e 

lealdade do cliente em relação a empresa. 

 

De acordo com KOTLER e KELLER (2012, p. 164) citado por Barreto e Azevedo 

(2020), O comportamento do consumidor pode ser conceituado como: “o estudo 

de como indivíduos, grupos e organizações selecionam, compram, usam e 

descartam bens, serviços, ideias ou experiências para satisfazer suas 

necessidades e desejos”, incluindo os processos decisórios que ocorrem antes 

ou depois destas ações.  

 

2.3.2 Segmentação de Mercado 

A segmentação de mercado é uma ferramenta essencial para as empresas que 

desejam entender melhor seu público-alvo e criar estratégias de marketing mais 

eficientes, fragmentando o negócio em grupos distintos de consumidores que possuem 

necessidades, características ou comportamentos semelhantes. Ao identificar e abordar 

diferentes segmentos, as empresas podem adaptar suas ofertas e estratégias de 

marketing de forma mais eficaz, melhorando a satisfação do cliente e otimizando seus 

recursos, o que pode resultar em um desempenho de mercado superior. 
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Conforme Kotler (1998) citado por Ferreira Francis 2002, p.4), segmento de 

mercado é formado por um grande grupo de compradores identificáveis em um 

mercado. As pessoas diferem em seus desejos, poder de compra, localizações 

geográficas, atitudes e hábitos de compra. As empresas estão procurando isolar 

alguns segmentos amplos que formam um mercado e personalizar seus produtos 

para este mercado, visto que os consumidores são bastantes similares em 

desejos e necessidades, mas não são iguais. 

 

2.3.3 Fatores de Decisão de Compra  

Os fatores de decisão de compra referem-se aos elementos que influenciam o 

processo pelo qual os consumidores decidem adquirir um produto ou serviço. Esses 

fatores variam de acordo com o contexto, o tipo de produto e as características individuais 

de cada consumidor, sendo fundamental para compreender o comportamento dos 

clientes e criar estratégias de marketing direcionadas a cada público-alvo. Ao identificar 

e analisar esses fatores, as empresas podem melhorar suas ofertas, otimizar suas 

estratégias de marketing e, consequentemente, aumentar a satisfação e a lealdade dos 

clientes. 

 

2.3.4 Posicionamento da Marca 

O posicionamento da marca é uma estratégia para estabelecer uma identidade 

única na mente dos consumidores, diferenciando a marca de seus concorrentes. Envolve 

definir como a marca deve ser percebida em termos de valores, benefícios e atributos, 

refletindo sua proposta de valor. Para ser eficaz, é crucial compreender o público-alvo e 

suas necessidades, destacando características que ofereçam benefícios únicos, como 

qualidade ou inovação. A mensagem de posicionamento deve ser consistente em todas 

as comunicações e interações da marca, desde publicidade até atendimento ao cliente.  

 

O posicionamento de marca deve orientar a estratégia de comunicação e as 

associações à marca, deixando claro o seu significado, sua exclusividade e a 

similaridade, diferença ou superioridade em relação às marcas concorrentes, 

gerando motivos para que seus consumidores prefiram seus produtos no 
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momento de comparação com os produtos de uma marca concorrente. (Mourad 

e Serralvo, 2018, p.433) 

 

2.3.5 Competição e Diferenciação  

A competição e a concorrência entre empresas ou produtos por clientes e recursos, 

frequentemente exercendo pressão sobre os preços e a qualidade. Diferenciação é a 

estratégia de oferecer características únicas ou valor superior. Embora a concorrência 

incentive a inovação, a diferenciação cria uma proposta única que atrai e retém os 

consumidores. 

 

Zenone 2017 citado por Anuário Pesquisa e extensão unoesc Vieira (2024), as 

empresas estão buscando maior interação com seus clientes a fim de 

permanecerem competitivas no mercado. É fundamental redirecionar o 

pensamento das organizações, tornando-as mais abertas a receber novas ideias 

e, principalmente, alcançar os anseios de seus consumidores. 

 

2.4 Plano de Marketing  

O plano de marketing é um documento formal que direciona e integra todas as 

informações referentes às tomadas de decisões de marketing. Ele serve como um guia, 

sendo um parâmetro do previsto com o realizado. As organizações, ao fazerem um plano 

de marketing, tentam trazer resultado para a empresa e agregar mais valor ao cliente. 

 

O plano de marketing não surge para resolver os problemas da organização, mas 

para auxiliar, definir e antecipar na resolução dos problemas. Além disso, o plano 

de marketing não é uma receita pronta: existem diferentes modelos, sendo 

necessário optar pelo que atenda melhor à organização. (Carvalho e Coronel, 

2020, p. 59 e 60) 
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2.5 Situação Atual de Mercado  

Segundo SEBRAE (2022), o mercado de maquiagem tem grandes oportunidades 

de crescimento na retomada da economia. O Brasil tem um dos maiores mercados de 

beleza e estética do mundo, ficando atrás apenas da China, dos Estados Unidos e do 

Japão. 

A situação de mercado deve ser baseada nessas pesquisas, para que seja 

encontrado o público-alvo e que a empresa tenha conhecimento do seu lugar no mercado 

e sua situação nele, conhecendo seu cliente e evitando o possível abandono dele em 

relação a empresa. 

 

2.6 Análise SWOT  

Análise ou matriz SWOT, é um dos métodos de planejamento estratégico usado 

para avaliação e construção de cenários (ambientes) internos e externos de uma 

empresa, auxiliando em tomadas de decisões e a montar um bom planejamento 

estratégico para empresa, fazendo com que a ela consiga se desenvolver no mercado 

no qual está inserida ou se replanejar frente a uma mudança de mercado e 

direcionamento. Levando em consideração quatro fatores, sendo eles: Strengths (forças), 

Weaknesses (fraquezas), Opportunities (oportunidades) e Threats (ameaças).  

Segundo Araújo (2015), a análise ou matriz SWOT é de grande importância para 

empresa, pois contribui para a integração, identidade e satisfação no mercado, 

lucratividade, conseguindo uma melhor satisfação do cliente e uma vantagem perante a 

concorrência. 

 

2.6.1 Ambiente Interno 

Forças (Strenghts) são os pontos fortes da empresa, o que a torna única e 

exclusiva no mercado. Neles estão presentes os diferenciais da empresa em questão, 

visando as vantagens que tem em relação a seus concorrentes. 

Fraquezas (Weaknesses) são os pontos fracos da empresa, que, ao contrário 

das forças, a torna inferior e dão uma vantagem aos concorrentes. Elas devem ser 
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constantemente observadas, melhoradas e controladas, pois são elas que colocam a 

empresa em situação de risco. 

 

Os pontos fortes e as fraquezas da instituição são identificados no ambiente 

interno, e essa análise pode ser controlada pelos diretores e coordenadores da 

instituição de ensino, pois envolve tudo que é realizado dentro da escola, dentre 

eles os recursos financeiros, físicos, ou seja, toda a sua engrenagem (SOUZA, 

2012, citado por Fernandes Allysson Barbosa et.al, 2023). 

 

2.6.2 Ambiente Externo  

Oportunitties (oportunidades) são as tendências de um produto ou um momento 

de grande lucratividade, que surgem a partir do suprimento da necessidade do 

consumidor que é conquistado por meio da empresa, tornam os concorrentes a segunda 

ou a não opção para o consumidor. 

Threats (ameaças) são fatores externos que podem representar riscos ou 

desafios para a organização ou projeto analisado. Esses fatores são geralmente fora do 

controle da organização, mas podem impactar negativamente seu desempenho ou 

sucesso. 

 

A matriz SWOT possui uma função de cruzar as oportunidades e ameaças 

externas à organização a partir desses seus pontos fortes e fracos, a realização 

de avaliação estratégica a partir dessa ferramenta é a mais sugerida em uma 

gestão estratégica competitiva. Principalmente por fazer uma relação entre as 

oportunidades e ameaças presentes no ambiente externo com mapeamento das 

forças e fraquezas no ambiente interno. Ela também é comumente utilizada em 

empresas direcionadas para o pensamento estratégico e marketing. (Chiavenato 

e Sapiro (2003), citado por Fernandes Allysson Barbosa et.al, 2023) 
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2.7    4 P’s  

Uma das estratégias de marketing é os 4Ps, produto, preço, praça e promoção. 

que é muito utilizado pelas empresas.  

 

“4 P’s, também conhecido como mix ou composto de marketing, [...] faz referência 

a quatro elementos do marketing conhecidos como: produto, preço, praça e 

promoção, que combinados devem satisfazer às necessidades dos mercados e, 

também, alcançar os objetivos empresariais, estando inter-relacionados.” (SOUZA, 

2023) 

 

O produto, pode ser um bem tangível ou um serviço. SOUZA (2023) explica que o 

produto deve atender a necessidades específicas do cliente e oferecer um valor claro, 

sendo crucial considerar como ele é apresentado, incluindo exposição, design, 

embalagem e funcionalidade. Além disso, é importante destacar como esses elementos 

contribuem para a experiência do cliente e a eficácia do produto no mercado. 

SOUZA (2023) ainda define “Preço, esse é o único componente do mix capaz de 

gerar receita diretamente.” sendo importante garantir que tanto a empresa quanto o 

cliente encontrem vantagens no preço estipulado. Para ele a praça refere-se à 

distribuição e venda de produtos ou serviços, incluindo canais de marketing, 

acessibilidade ao cliente, localização, estrutura de armazenamento e o tipo de venda e e 

a promoção abrange a forma como os demais P's serão comunicados ao mercado, 

representando a estratégia da empresa para anunciar seus produtos ou serviços aos 

clientes." 

 

2.8 Marketing Social  

Marketing social é uma estratégia que aplica princípios e técnicas de marketing para 

promover mudanças sociais e ambientais positivas em qualquer organização. Seu 

objetivo é incentivar comportamentos que beneficiem a sociedade, melhorar a qualidade 

de vida e abordar questões de interesse público, sempre com uma meta voltada para o 

bem-estar coletivo. 
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“É um processo social por meio do qual pessoas e grupos de pessoas obtêm 

aquilo de que necessitam e o quede sejam com a criação, oferta e livre 

negociação de produtos e serviços de valor com outros” (Kotler 2000, p.30 e 

Levek, Andrea Regina et.al p.20) 

 

2.9 Publicidade 

Publicidade é qualquer forma de divulgação de produtos ou serviços, por meio de 

anúncios geralmente pagos e veiculados sob a responsabilidade de um anunciante 

identificado, com objetivos de interesse comercial. 

 

“Publicidade: 1. Arte de despertar no público o desejo de compra, levando-o à 

ação. 2. Conjunto de técnicas de ação coletiva, utilizadas no sentido de promover 

o lucro de uma atividade comercial, conquistando, aumentando ou mantendo 

clientes.” (ERBOLATO, 1986, citado por Colossi, p.72) 

 

2.10 Produção/ Logística  

2.10.1 Armazenamento  

O armazenamento é o processo de guardar e administrar produtos e materiais de 

forma organizada e segura até que sejam necessários. Essencial para a gestão eficiente 

das operações empresariais, envolve estratégias para preservar a qualidade e a 

disponibilidade dos itens. A boa gestão do abastecimento previne a deterioração e perda 

de produtos, garantindo que estejam em boas condições quando necessários. Além disso, 

contribui para a redução de custos, melhora a rotatividade do estoque e pode aumentar 

a satisfação do cliente. 

 

Segundo Moura, (2014), apud MILENA, et al, (2019) podemos definir a função de 

armazenagem como o conjunto de atividades desenvolvidas com as mercadorias 

que devem ser movimentadas e conservadas, destinadas ao cumprimento dos 

fins produtivos comerciais previstos no ciclo operacional da empresa. 
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2.10.2 Gerenciamento de Estoque  

O gerenciamento de estoque é o processo de controlar as quantidades de 

produtos e materiais armazenados, desde a recepção até a venda ou uso. Ele envolve a 

supervisão dos níveis de inventário, pedidos, armazenamento e movimentação dos itens. 

Manter um estoque adequado é essencial para atender às necessidades dos clientes e 

evitar faltas ou excessos, que podem gerar custos desnecessários. Uma gestão eficaz 

contribui para a eficiência operacional, satisfação do cliente e maximização dos lucros. 

Segundo Silvério et al, (2019) “O gerenciamento de estoque é um desafio para 

muitas empresas, é uma das atividades mais importantes para a administração de uma 

organização, pois estão ligadas com a eficiência do gerenciamento dos processos.” 

 

2.10.3 Modelos de Estoque 

Modelos de estoque são sistemas para gerenciar o inventário de uma empresa. 

Entre eles estão o Modelo de Pedido Econômico (EOQ), que minimiza custos de pedido 

e armazenamento, e o Modelo de Reabastecimento Periódico, que revisa e reabastece 

o estoque em intervalos fixos. O Modelo de Revisão Contínua monitora o estoque e 

reabastece conforme necessário, enquanto o Just-in-Time (JIT) reduz o estoque ao 

mínimo. O Modelo Baseado em Previsão planeja compras com base na demanda 

prevista e o Modelo de Estoque de Segurança mantém um nível extra para prevenir 

rupturas. Esses modelos ajudam a equilibrar disponibilidade e custos. 

 

2.11 Recursos Humanos 

2.11.1 Seleção e Recrutamento 

Recrutamento: recrutamento é o processo de atrair, identificar e selecionar 

candidatos qualificados para preencher vagas em uma organização. Envolve analisar as 

necessidades da empresa, criar descrições de cargo, atrair candidatos, triagem de 

currículos, realizar entrevistas e avaliações, fazer ofertas de emprego e integrar o novo 
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colaborador. Um recrutamento eficaz garante que a empresa obtenha talentos 

adequados para alcançar seus objetivos.  

 

As empresas procuram pessoas que realmente se importem com suas atividades 

e busquem sempre as melhores soluções, o melhor rendimento e que estejam 

dispostas a serem pessoas proativas, já que levam em conta as várias mudanças 

que os avanços tecnológicos e a globalização trazem ao mercado (Dutra, 2004; 

Martins, 2006 apud Figueiras et al. 2019). 

 

Seleção: seleção é o processo de escolher o candidato mais adequado para uma 

vaga de emprego. Inclui a triagem de currículos, realização de entrevistas, aplicação de 

testes e avaliações, verificação de referências e a escolha final do candidato. O objetivo 

é garantir que a empresa contrate a pessoa certa para o cargo, contribuindo para o 

sucesso da organização. 

 

Seleção de pessoas funciona como uma filtragem que permite que apenas os 

candidatos apresentem características desejáveis à organização que possam 

adentrar na mesma. É, sem dúvida, uma importante ferramenta de gestão de 

pessoas, com o intuito de identificar as pessoas que possuam o perfil desejado 

pela análise e descrição de cargo. (Chiavenato, 2005 apud Figueiras et al. 2019) 

 

2.11.2 Treinamento 

A busca por profissionais qualificados passou a ser constante por organizações 

que almejam o sucesso. Devido a esse fator, as pessoas passam a ser o diferencial 

competitivo das organizações. Assim o treinamento se torna uma ferramenta fundamental, 

pois possibilita o desenvolvimento das habilidades e atitudes dos colaboradores, que 

contribuem para o seu crescimento pessoal e profissional. 

 

Segundo Azeredo, (2019) “Treinamento é um processo de aprendizado que auxilia 

o profissional a atingir a eficiência exigida no seu trabalho, ou seja, a capacitação 
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do indivíduo na busca de melhoria ao seu desempenho por meio dos treinamentos 

aplicados. Para tanto, é preciso saber quais são as necessidades de treinamento, 

preparar as situações que possibilitem o aprendizado e verificar os resultados.” 

 

2.11.3 Remuneração 

De acordo com Arroyo et al. (2021), o sistema de remuneração é essencial na 

administração dos cargos e salários de uma empresa, incluindo salário, benefícios, 

remuneração variável e adicionais. As empresas seguem políticas para estabelecer 

diretrizes em relação à remuneração. Já para Soares et al. (2022), as pessoas são o 

principal ativo de uma organização, sendo importante valorizar e motivar os funcionários. 

Reconhecer a competência e importância dos funcionários, especialmente por meio da 

remuneração, pode aumentar a motivação e produtividade. Portanto, é fundamental que 

as empresas estejam conscientes e focadas em seus colaboradores, buscando aplicar a 

remuneração de forma adequada para promover a motivação e o desempenho dos 

funcionários.  

 

 2.11.4 Benefícios 

O processo de planejar, implementar e administrar benefícios para funcionários, 

como seguros, planos de saúde e bonificações, é conhecido como gestão de benefícios. 

Isso inclui o desenvolvimento de estratégias, comunicação eficaz, conformidade legal, 

avaliação de eficácia e controle de custos para maximizar a satisfação e a retenção de 

talentos. 

 

[...] os higiênicos abrangem todos os benefícios oferecidos pela empresa, tais 

como: ambiente de trabalho, relacionamento com os superiores, benefícios 

sociais e salário, que são vistos como fatores que podem gerar insatisfação e, 

quando de acordo com as aspirações dos funcionários, atingir um estado máximo 

de não satisfação. Já os fatores motivadores que estão relacionados com o cargo 

ocupado pelo empregado e abrangem o trabalho adequadamente realizado, 

responsabilidade exigida, reconhecimento e progresso profissional, levam os 

funcionários de estados de não satisfação ao de satisfação. (PONTES, 2019, p. 

29). 

 



 27 

2.11.5 Turnover ou Rotatividade 

Turnover, ou rotatividade, é a taxa de funcionários que saem de uma empresa e 

são substituídos. Pode ser voluntária, quando os funcionários saem por escolha própria, 

ou involuntária, quando a empresa encerra contratos. Altos níveis de rotatividade podem 

indicar problemas como insatisfação no trabalho e aumentar custos com recrutamento e 

treinamento. No entanto, a rotatividade também pode ajudar a reduzir conflitos internos 

e substituir colaboradores menos produtivos por novos funcionários mais eficientes. Além 

disso, proporciona à empresa a oportunidade de adquirir novos conhecimentos e 

melhorar a equipe. 

 

Segundo Matos, (2022), apud PINTO, et al, (2023) a que o ato de entrada e saída 

de funcionários nas empresas recebe o nome de Turnover ou mais conhecido 

como rotatividade de pessoal, traz afirmações que a empresa com baixo índice 

de entradas e saídas é uma empresa saudável, ocorrendo a rotatividade de 

volumes normais apenas. 

 

2.12 Financeiro 

2.12.1 Planejamento Financeiro  

 “O planejamento financeiro significa conseguir controlar os ganhos e os gastos de 

forma que, no final de um período, dê resultados positivos à empresa.” (Dorne et. al., 

2023, p.73) é de suma importância controlar e planejar as ações da organização, de 

forma a evitar erros e falhas, principalmente no setor de finanças, que é tão crucial para 

a empresa. Por isso planejar o setor financeiro proporciona estabilidade e crescimento a 

empresa. 

 

Estratégias de funcionamento mal elaboradas ou falta de planejamento 

financeiro, seja por falta de controle das atividades, por precificação 

falha/errada, por vendas com parcelamentos longos demais para o caixa 

da empresa pagar as despesas de curto prazo e com outras 

problematizações, podem certamente levar uma empresa ao prejuízo e 

até mesmo à falência. (Dorne et. Al., 2023, p.66) 
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2.12.2 Demonstração de Resultado do Exercício 

A demonstração do resultado do exercício (DRE) é um documento financeiro 

utilizado para analisar a saúde financeira da empresa. Segundo Felix e Dias (2019, p.830) 

“A DRE é um demonstrativo contábil cuja finalidade é fornecer o resultado líquido de um 

exercício evidenciando o confronto das receitas, custos e despesas”.  

Eles ainda ressaltam que a DRE é obrigatória, devendo ser realizada em todos os 

anos fiscais, de forma a visar o lucro e prejuízo acumulados. 

 

2.12.3 Fluxo de Caixa Projetado 

Elaborar um Fluxo de Caixa é de extrema importância, tanto para pequenas, 

quanto para médias e grandes empresas. De acordo com Dornelas, et al, (2023) é 

possível compreender que o Fluxo de Caixa é uma forma de controle que facilita a análise 

e compreensão das operações, ajudando a identificar as forças e fraquezas na área 

financeira da empresa. 

 

"Gerenciar o Fluxo de Caixa é essencial para a gestão financeira, uma vez 

que facilita o planejamento e apoia a tomada de decisões informadas. 

Portanto, essa ferramenta desempenha um papel fundamental na 

organização e controle das atividades diárias, permitindo um 

monitoramento eficaz das receitas e despesas da empresa e, 

consequentemente, fortalecendo o planejamento financeiro."(Dornelas, et 

al, 2023) 

 

2.12.4 Ponto de Equilíbrio Econômico 

De acordo com Hoji (2000, p. 316), apud Souza e Oliveira (2023, p.3) ponto de 

equilíbrio é "quando a empresa consegue produzir e comercializar a quantidade de 

produtos suficientes para cobrir, tanto os custos e despesas variáveis, os custos e 

despesas fixas, ou seja, os custos e despesas totais" 
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O ponto de equilíbrio é o que determina a quantidade que a empresa precisa 

produzir para não ter prejuízos. 

 

2.12.5 Valor Presente Líquido  

O VPL de um projeto de investimento, basicamente é a diferença do valor presente 

das receitas menos o valor presente dos custos. 

 

O valor presente líquido (VPL) considera explicitamente o valor do dinheiro 

no tempo [...] essa taxa consiste no retorno mínimo que um projeto precisa 

proporcionar para manter inalterado o valor de mercado da empresa (taxa 

mínima de atratividade). (Silva e Janni, 2021, p.70) 

 

 Silva e Janni, (2021, p.70), ainda mensiona que, “se o VPL for maior que $ 0, a 

empresa obterá um retorno maior do que o custo de seu capital, aumentando o valor de 

mercado da empresa investidora. Em outras palavras, o VPL positivo torna o projeto 

economicamente viável.” 

 

2.13 Tecnologia da Informação 

A tecnologia da informação desempenha um papel fundamental nos negócios 

modernos, proporcionando inúmeras vantagens e oportunidades.  

 

“Nessa perspectiva, a TI possibilita melhoria dos processos, reduz tempo 

e espaço, integra unidades de negócio e desenvolve novos perfis de 

gestão, podendo contribuir na qualidade, produção, análise de mercados 

e na comunicação com clientes e competidores.” ROSSETTI; MORALES, 

(2007) apud Moraes et al, (2018, p.43). 
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De acordo com o que Moraes (2018) descreve, o uso da tecnologia proporciona 

uma vantagem competitiva as empresas, além de possibilitar a integração em nível 

mundial, através do aumento da produtividade, da expansão da comunicação, bem como 

a melhoria na qualidade das tomadas de decisões pelos gestores. 

 

3. METODOLOGIA  

A metodologia do plano de negócios da Beautiful Woman se baseia na coleta de 

dados primários e secundários para mapear o perfil dos clientes e suas preferências. 

Inicialmente, foi aplicada uma pesquisa qualitativa e quantitativa com a utilização de um 

questionário de 26 questões de múltipla escolha, focadas em entender as motivações 

que levam os consumidores a frequentarem o estabelecimento. A pesquisa de mercado 

também foi crucial para analisar a concorrência e identificar táticas de diferenciação para 

atrair o público-alvo. A análise dos gráficos e dos dados coletados permitiu a 

interpretação do comportamento dos compradores, fornecendo subsídios para o 

planejamento da empresa. A combinação desses elementos ajudou a definir 

oportunidades de posicionamento estratégico para a Beautiful Woman. 

Além disso, a fundamentação teórica adotada no plano incorporou conceitos 

essenciais do marketing e planejamento estratégico. A análise SWOT foi fundamental 

para analisar as vantagens competitivas da empresa, assim como as áreas que 

precisavam de melhorias. A aplicação dos 4 P's do marketing (Produto, Preço, Praça e 

Promoção) permitiu alinhar as ofertas da Beautiful Woman às necessidades do público-

alvo, com foco em qualidade, preços competitivos e canais de distribuição eficientes. A 

gestão de produção e logística foi planejada com o objetivo de garantir a eficiência no 

armazenamento e controle de estoque, reduzindo custos e mantendo a qualidade. A 

pesquisa qualitativa foi determinante para o desenvolvimento de estratégias que 

viabilizassem a entrada da empresa no mercado de Jacareí. 
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4.  RESULTADOS  

4.1 Gráficos 

Para planejar a Beautiful Woman, realizamos uma pesquisa de mercado com 26 

perguntas, coletando dados cruciais para o desenvolvimento da empresa. Selecionamos 

as 6 questões principais para avaliar a viabilidade da abertura de uma loja de maquiagens 

em Jacareí, conforme ilustrado pelos gráficos acima. 

 

Gráfico 1 – Qual sua faixa etária? 

 

Fonte: Dos próprios autores, 2024  

O gráfico acima mostra a distribuição etária dos entrevistados na pesquisa de 

mercado para a loja Beautiful Woman em Jacareí. A maioria dos entrevistados (81,5%) 

tem entre 15 e 24 anos, com pequenas participações de outras faixas etárias, como 25-

34, 35-44, e acima de 45 anos. 
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Gráfico 2 – Qual o seu gênero?

 

Fonte: Dos próprios autores, 2024 

O gráfico mostra a distribuição de gênero dos entrevistados, com 84,8% se 

identificando como mulheres, indicando uma clara predominância. Apenas 12% são 

homens e 3,2% não revelaram sua identidade de gênero.  

 

Gráfico 3 - Você costuma comprar produtos de Maquiagem? 

                   

Fonte: Dos próprios autores, 2024 

O gráfico demonstra que 73,9% das pessoas costumam comprar produtos de 

maquiagem regularmente, representando a maior porcentagem. Em contrapartida, 26,1% 

não costumam adquirir esses produtos. 
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Gráfico 4 – Quais produtos de maquiagem são mais adquiridos por você?         

 

Fonte: Dos próprios autores, 2024  

O esquema apresentado indica que 41,3% das pessoas compram mais base e 

corretivo, 67,4% preferem batom e gloss, 47,8% optam por delineador e rímel, 17,4% 

utilizam sombras, 1,1% escolhem iluminador e 14,1% não usam maquiagem. 

 

Gráfico 5 – Quais são as marcas de maquiagem que você mais compra ou prefere? 

    

Fonte: Dos próprios autores, 2024 
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O gráfico referente à questão 7 do questionário mostra as preferências de marcas 

de maquiagem entre os potenciais clientes. A Ruby Rose é a mais popular, com 62% das 

menções, seguida pela Max Love, com 41,3%. As marcas Vult, L'Oréal Paris e Maybelline 

New York têm, respectivamente, 29,3%, 18,5% e 8,7% das respostas. Além disso, 13,2% 

preferem outras marcas e 14,1% não compram maquiagem. 

 

Gráfico 6 - Você compraria maquiagens em uma loja nova mercado? 

 

Fonte: Dos próprios autores, 2024 

A pergunta 16 do nosso formulário é fundamental para dimensionar se 

conseguiremos ter uma boa porcentagem de potenciais clientes, levando em 

consideração o fato da Beautiful Woman ser nova no mercado. Dessa forma o gráfico 

acima demonstra que 87% dos entrevistados possivelmente comprariam em nossa loja, 

o que é um indicativo promissor para o nosso negócio. 

Com base nestes dados e outros obtidos, por meio da pesquisa de mercado, que 

estão disponibilizados em anexo a esse trabalho, foi possível estruturar, estabelecer e 

alinhar informações importantes da nossa empresa, criando, portanto, a Beautiful Woman. 

Uma loja física que revende produtos de maquiagens, sendo eles: base, batom, corretivo, 

delineador, gloss, rímel e sombra, das marcas Ruby Rose, Vult, Max Love, Maybelline 

New York e L'Oreal Paris, tendo como público-alvo mulheres de 15 a 24 anos. Situada 

na Avenida São Jorge, 1.415, Cidade Salvador – Jacareí/SP, 12312-000, com 

funcionamento de segunda a sexta-feira das 08h às 16h e sábado das 09h às 13h. 
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4.2 Logo e Uniforme 

4.2.1 Logo 

Nós acreditamos que a beleza é algo inspirador e único de cada pessoa e que os 

produtos de maquiagem ajudam a evidenciá-la, permitindo que a verdadeira essência de 

cada um brilhe. Inspiradas em alcançar grandes voos, o nosso slogan realça a liberdade, 

sendo ele, “De asas a sua beleza!” e combinado com ele, a nossa logo retrata a essência 

da nossa empresa. 

 

Figura 1 - Logo da empresa 

                          

Fonte: Dos próprios autores, 2024 

Nome: Beautiful Woman 

Slogan: DE ASAS A SUA BELEZA! 
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4.2.2 Uniforme 

Além de ser um símbolo de identidade corporativa, o uniforme ajuda a criar um 

ambiente organizado e profissional, crucial para estabelecer a confiança do cliente. Os 

uniformes da empresa Beautiful Woman são uma peça fundamental para a identidade 

visual da marca e para a prática profissional no ambiente de trabalho, que proporcionam 

conforto, praticidade e estilo para os funcionários, refletindo os valores e a imagem da 

empresa. Eles possuem tecido leve e respirável, que permitem conforto durante longos 

períodos de trabalho e possibilitam a liberdade de movimento. A paleta de cores do 

uniforme é cuidadosamente escolhida para espelhar a estética da marca. Tons como 

vinho, marrom e rosa são usados para transmitir sofisticação e elegância. O logo da 

empresa é um elemento importante no uniforme, estampado para reforçar a presença e 

o reconhecimento da marca. 

Figura 2: Uniforme Vinho                                                Figura 3: Uniforme Branco 

 

Fonte: Dos próprios autores, 2024                            Fonte: Dos próprios autores, 2024 

                  

4.3 Estratégias de Marketing  

As principais formas de marketing da nossa empresa são marketing digital de 

conteúdo e marketing de influência, por meio do compartilhamento de temas relevantes 

sobre beleza, através da internet e de plataformas digitais como: WhatsApp e Instagram, 



 37 

além da contratação de influencers digitais e profissionais da área de beleza para 

divulgarem nossa loja e da realização de eventos como consultoria e tutoriais. 

Nosso marketing social será feito através de campanhas para promover a 

valorização e a autoestima feminina, utilizando plataformas sociais para compartilhar 

histórias de clientes e suas jornadas de beleza, com o incentivo de incluir workshops 

sobre autocuidado, ajudando a empoderar os participantes. 

 

             Figura 4: Perfil do Instagram                                    Figura 5: WhatsApp da Empresa 

                             

         Fonte: Dos próprios autores, 2024                                          Fonte: Dos próprios autores, 2024 
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4.4 Análise SWOT 

A nossa empresa possui como força um excelente atendimento, um ambiente 

confortável e agradável, produtos de qualidade e uma boa gestão com os clientes. Já 

como fraqueza enfrentamos a restrição geográfica, os poucos recursos financeiros e a 

baixa visibilidade da loja, visto que somos nova no mercado.  

No entanto, temos a realização de eventos e workshops, as campanhas realizadas 

nas mídias sociais, a grande procura por maquiagens e o crescimento das marcas que 

revendemos, como importantes fatores de oportunidades e enfrentamos ameaças como, 

mudanças nas preferências do consumidor, variações econômicas e a concorrência de 

outras lojas revendedoras de maquiagem, principalmente as que atuam online. 

 

4.5   4 P’S 

PRODUTO: A Beautiful Woman proporciona uma experiência de compra 

excepcional, refletida em nossos resultados. Oferecemos uma seleção de maquiagem 

que atende a todos os gostos, com produtos de marcas renomadas, desde bases de alta 

cobertura até sombras vibrantes e batons. 

PREÇOS:  Com preços justos que variam entre R$ 10,39 até R$ 70,00, buscamos 

sempre atender às necessidades dos nossos consumidores. 

PRAÇA: Nossa loja física, localizada na Av. São Jorge, 1415, no bairro Cidade 

Salvador, foi projetada para atrair uma clientela diversificada, permitindo que os clientes 

experimentem os produtos em um ambiente moderno e interativo. 

PROMOÇÃO: Além disso, todas as promoções e lançamentos são divulgados nas 

redes sociais, facilitando o acompanhamento das novidades e promovendo uma 

interação mais próxima com nossos clientes. 

 

 

 



 39 

Figura 6: 4’Ps 

Fonte: Dos próprios autores, 2024 

 

4.6 Missão, Visão e Valores 

Nossa missão na Beautiful Woman é capacitar pessoas a descobrirem sua beleza 

única e autenticidade através da maquiagem, oferecendo uma ampla gama de produtos 

de alta qualidade e acessíveis. Atendendo a todos os estilos, desde os básicos até as 

últimas tendências, sempre com o compromisso de tornar a beleza acessível e promover 

um excelente custo-benefício.  

Buscamos ser referência no mercado de maquiagens, reconhecidos pela 

autenticidade, inovação e compromisso com a beleza inclusiva, empoderando mulheres 

ao redor do mundo a expressarem sua essência.  

Valorizamos a diversidade, atendendo todas as mulheres, independentemente de 

idade, tom de pele ou estilo pessoal. Acreditamos que a maquiagem é uma poderosa 

ferramenta de empoderamento e expressão. Apreciamos o diálogo aberto com nossas 

clientes, ouvindo suas necessidades e sugestões para aprimorar constantemente nossa 

oferta, sempre fundamentados em igualdade, compromisso, aperfeiçoamento e 

satisfação do cliente. 
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Figura 7: Missão, Visão, Valores 

Fonte: Dos próprios autores, 2024 

 

4.7 Modelo de Estoque 

Na Beautiful Woman utilizaremos o modelo de estoque de revisão continua 

monitorando frequentemente os níveis de produtos para determinar e realizar a reposição 

sempre que necessário. 

 

4.8 Planilha 

As cinco sócias da empresa Beautiful Woman, após uma decisão conjunta, 

estabeleceram que cada uma delas terá 20% de participação no capital social da 

empresa. Para viabilizar o início do plano de negócios, ficou decidido que cada sócia 

realizará um investimento inicial de R$ 33.982,76. Essa decisão foi tomada com o objetivo 

de garantir uma estrutura equitativa de participação e responsabilidade, alinhando os 

interesses de todas as sócias em prol do crescimento sustentável da empresa.  
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Tabela 1: Capital Social           

 

Fonte: Dos próprios autores, 2024 

 

4.8.1 Relação dos Ativos Imobilizados 

A relação dos ativos imobilizados são os bens e equipamentos que são usados de 

forma contínua no processo de produção e operações do negócio, e que não são 

destinados à venda. Esses ativos são fundamentais para a infraestrutura da empresa e 

têm vida útil prolongada, ou seja, são utilizados por mais de um ciclo operacional. A 

gestão eficiente dos ativos imobilizados é crucial para garantir que a empresa consiga 

operar com eficiência, sem precisar reinvestir constantemente em novos bens, e, assim, 

alcançar bons resultados financeiros. 

Tabela 2: Relação dos Ativos Imobilizados 

Fonte: Dos próprios autores, 2024 
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4.8.2 Giro de Estoque 

O giro de estoque foi calculado para compor o investimento inicial da empresa, 

somado às despesas fixas de três meses, giro de estoque mensal do primeiro mês e o 

custo de aquisição total dos bens e equipamentos da Beautiful Woman. 

Tabela 3: Giro de Estoque 

                

Fonte: Dos próprios autores, 2024 

 

4.8.3 Custo de Capital 

O custo de capital é uma métrica para ajudar a determinar se o projeto de 

investimento é viável, e para isso o retorno deve ser maior que o custo de capital para 

custear as atividades e saber quanto o negócio precisa lucrar. 

Tabela 4: Custo de Capital  

                

Fonte: Dos próprios autores, 2024 

 

4.8.4 Faturamento Mensal e Faturamento Anual 

Para o faturamento Mensal da empresa é importante entender as tendências de 

mercado e oferecer uma boa variedade de produtos que atendam aos desejos dos 

clientes. Sendo obtido através da multiplicação entre a quantidade de vendas projetada 

e o seu preço de venda na Beautiful Woman. 
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Tabela 5: Faturamento Mensal por produção  

 

Fonte: Dos próprios autores, 2024 

 

Tabela 6: Quantidade Projetada x Preço de Venda  

Fonte: Dos próprios autores, 2024 

O faturamento da empresa está dentro das expectativas esperadas, sendo 

considerado bom para o ramo, além de que há vendas constantes, bons preços, controle 

de estoque e um atendimento que mantém os clientes fiéis, gerando o lucro de forma 

estável. 

Tabela 7: Faturamento Mensal e Faturamento Anual  

 

 Fonte: Dos próprios autores, 2024 

 

4.8.5 Boletim Focus 

Foi utilizado o Boletim Focus para fazer a projeção de Previsão de crescimento, 

sendo utilizado o PIB e a Inflação ao longo dos 3 anos. 
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Figura 8: Boletim Focus  

Fonte: Banco Central do Brasil- Relatório de Mercado, 2024      

 

4.8.6 Modelo de Projeção 

Ao realizar uma projeção de 36 meses com base na inflação e no FGTS, a 

empresa se prepara para possíveis aumentos de custos e ajustes financeiros, mas 

também ganha uma visão mais clara de como essas variáveis econômicas influenciam 

sua competitividade no mercado, oferecendo maior segurança nas decisões financeiras 

e estratégicas da empresa, proporcionando uma adaptação mais eficaz às condições 

econômicas futuras. 

Tabela 8: Projeção de Resultados por semestre

Fonte: Dos próprios autores, 2024 

 

4.8.7 Diagrama de Fluxo de Caixa Projetado 

Foi utilizado os valores da projeção por semestre, ao longo dos 3 anos já 

apresentado no tópico anterior 4.8.5 Modelo de Projeção, para realização dos cálculos. 

A taxa de Juros mínima é 4% ao mês e a Taxa de Juros Semestral proporcional é 24%. 

Na qual 24% foram obtidos através da multiplicação entre 4x6, sendo ao todo 6 semestres. 
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O valor total do investimento das sócias foi de R$ 169.913,76, enquanto a 

avaliação da empresa, com base nos parâmetros definidos, indicou um valor de 

R$ 176.830,76. O Valor Presente Líquido (VPL) do empreendimento, por sua vez, foi 

calculado em R$ 6.917,00 sendo positivo. 

Tabela 9: Diagrama de Fluxo de Caixa Projetado

Fonte: Dos próprios autores, 2024 

 

4.8.8 Produtos 

Após uma decisão em conjunto, as sócias da Beautiful Woman escolheram cinco 

marcas e sete produtos para cada, totalizando 35 produtos disponíveis na loja, como 

apresentado na tabela abaixo. O preço de venda foi estabelecido por meio de pesquisas 

de mercado, já o custo variável de cada produto foi obtido pela multiplicação do preço de 

venda e a margem de contribuição de (1-39%) baseada em um artigo de plano de 

negócios. 
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                                           Tabela 10: Produtos  

                                               

Fonte: Dos próprios autores, 2024 

 

4.8.9 Ponto de Equilíbrio Econômico do Mix 

É o momento em que as receitas geradas pelas vendas de produtos cobrem todos 

os custos fixos e variáveis, mas sem gerar lucro nem prejuízo. Ou seja, é o valor de 

vendas necessário para que a empresa consiga se manter em operação, sem estar no 

“negativo", sendo necessário para calcular a quantidade projetada das vendas, após 

multiplicar o peso de cada produto e o ponto de equilíbrio econômico do mix. 
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Tabela 11: Ponto de Equilíbrio do MIX 

Fonte: Dos próprios autores, 2024 

 

4.9 Organograma  

A Empresa conta com 5 sócias e 3 funcionários, como descrito na figura abaixo: 

Figura 9: Organograma 

Fonte: Dos próprios autores, 2024 

 

4.10 Holerite dos Funcionários  

Um dos documentos importantes que devem ser emitidos é o holerite, que é 

fornecido mensalmente aos funcionários, no qual é descrito o salário base e os 

vencimentos e descontos daquele mês, de forma a apresentar o salário líquido a receber. 
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Todos os nossos funcionários receberão vale transporte, no valor correspondente 

de 6% e em todos os salários será descontado o INSS de acordo com a alíquota 

correspondente, no entanto não será descontado IRPF, pois todos os valores estão 

dentro da faixa de isenção. A seguir estão os holerites dos nossos 3 funcionários. 

                                          Tabela 12 - Holerite 1 

Fonte: Dos próprios autores, 2024 

 

Tabela 13 – Holerite 2 

Fonte: Dos próprios autores, 2024 
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Tabela 14 - Holerite 3 

Fonte: Dos próprios autores, 2024 

 

4.11 Folha de Pagamento da Empresa 

A folha de pagamento da empresa é essencial para o controle de quanto deverá 

ser pago pela empresa considerando os salários e encargos de todos os funcionários, 

sendo INSS, FGTS, provisão de férias, provisão de 13° salário, INSS sobre férias, INSS 

sobre 13° salário, FGTS sobre férias, FGTS sobre 13° salário e provisão para multa 

rescisória. Dessa forma, nossa empresa deverá pagar R$9.397,23 correspondentes a 

salário + encargos, estando o cálculo representado na planilha a seguir. 

 

Tabela 15 - Folha de pagamento da empresa completa 

Fonte: Dos próprios autores, 2024 
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Tabela 16 - Folha de pagamento da empresa 1° parte

Fonte: Dos próprios autores, 2024 

 

Tabela 17 - Folha de pagamento da empresa 2° parte 

 

Fonte: Dos próprios autores, 2024 

 

4.12 Ficha de Cadastro dos Funcionários 

Todos os funcionários da Beautiful Woman possuem uma ficha de cadastro com 

informações essenciais, sendo: nome, CPF, RG, data de nascimento, endereço completo, 

celular, e-mail, CBO, nome e descrição do cargo, número da carteira de trabalho, salário, 

data de admissão e horário de trabalho. Essa ficha fica arquivada em nosso arquivo, 

proporcionando melhor identificação do nosso quadro de funcionários.  
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Figura 10: Ficha de Cadastro do Funcionário 1 

Fonte: Dos próprios autores, 2024 
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Figura 11:  Ficha de cadastro de funcionário 2 

Fonte: Dos próprios autores, 2024 
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Figura 12: Ficha de cadastro de funcionário 3

 

Fonte: Dos próprios autores, 2024 

 

4.13 Layout 

O layout da Beautiful Woman, conta com uma área total de 93,5 m². O ambiente 

está dividido em setores bem definidos, começando pela recepção, localizada na parte 

frontal. Ao lado direito, um corredor central conecta as áreas internas, incluindo um 

estoque organizado, dois banheiros sendo masculino e feminino, um escritório e uma 

copa. O escritório é mobiliado com uma mesa central e outros elementos, enquanto a 
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copa conta com espaço para refeições, incluindo mesa e cadeiras. As dimensões de cada 

área estão claramente indicadas, destacando um planejamento eficiente e funcional. 

Cada área tem seus objetos com suas devidas medidas. Na recepção obtemos as 

medidas de cada objeto: espelho: 182 x 91cm, balcão: 120 x 60cm, prateleiras: 1m x 

35cm, cadeira: 43 cm. Largura: 40,6 cm. Altura: 86,7 cm. No escritório as medidas são: 

computador: 30 x 35 x 5cm, impressora: 43,5 cm x 41,8 cm x 28,9 cm, mesa1: 100 x 100 

cm, mesa 2: 72cm altura x 60cm profundidade X 80cm largura, ventilador 60cm. Na copa 

(cozinha), temos as medidas: mesa: 140cm x 140cm, sofá: 2 m, cadeiras: 43 cm 

profundidade x 40,6 cm largura x 86,7 cm altura, bebedouro: 42,3cm altura x 28,0cm 

largura x 40,6cm profundidade, cafeteira: 27,2cm largura x 15L x 22,6 cm altura, Fogão: 

95,5cmA x 51cmL x 65,4cm P, geladeira: 55cm largura x 61,10cm profundidade x 140cm 

altura. Nos banheiros, as medidas são: vaso: 70,9cm altura x 30,5cm largura x 65cm 

profundidade, pia: 85cm altura x 70cm largura x 60cm profundidade. Na área do estoque, 

as medidas são: prateleiras: 2m x 40cm, mesa: 100cm x 70cm.  

 

Figura 13: Layout 

Fonte: Dos próprios autores, 2024 
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4.14 Mapa de Risco 

O mapa de risco da empresa identifica diferentes tipos de perigos em áreas 

específicas, como recepção, escritório, copa, banheiros e estoque. Os riscos são 

classificados em físicos, químicos, biológicos, ergonômicos e acidentais, variando entre 

graus baixo, médio e alto. Na recepção e no escritório, encontra – se riscos semelhantes, 

sendo eles os ergonômicos e de acidentes, com maior intensidade no escritório devido à 

postura prolongada. Na copa, os riscos químicos, relacionados ao gás, e os acidentais 

estão presentes.   

Os banheiros são caracterizados por riscos biológicos, decorrentes de possíveis 

contaminações, e acidentais, como escorregões que podem causar lesões. O estoque 

apresenta maior perigo, combinando riscos ergonômicos, devido ao manuseio de caixas 

pesadas e prateleiras altas, riscos de acidentes, como quedas de objetos, e físicos, com 

menor incidência química. Essas condições destacam a necessidade de atenção e 

medidas preventivas para proteger os colaboradores. 

Figura 14: Mapa de Risco 

 

Fonte: Dos próprios autores, 2024 
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5. CONCLUSÃO 

O objetivo deste trabalho foi estruturar uma empresa de revenda de maquiagem, 

abordando aspectos como sua abertura, os serviços oferecidos, as estratégias de 

marketing, o posicionamento da marca e o estudo de seus clientes. Através de uma 

análise detalhada dessas etapas, concluiu-se que a implementação do negócio é viável, 

uma vez que o Valor Presente Líquido (VPL) é positivo, totalizando R$ 6.917,00. Portanto, 

com os recursos disponíveis e o investimento necessário, é possível iniciar as operações 

da empresa.  

O estudo sobre a revenda de maquiagem demonstrou que este é um mercado 

altamente competitivo, porém repleto de oportunidades, especialmente para empresas 

que se diferenciam pela qualidade dos produtos, atendimento ao cliente e estratégias de 

marketing eficazes. Ao longo deste trabalho, foi possível observar que o sucesso de uma 

revenda de maquiagem depende da capacidade de compreender as necessidades e 

preferências dos consumidores, bem como da adaptação às tendências do mercado, 

como a crescente demanda por produtos sustentáveis e inclusivos. Uma boa gestão 

financeira, focada no controle de custos e na definição de preços adequados, é essencial 

para a rentabilidade do negócio.  

As estratégias de marketing digital, como o uso de redes sociais são eficazes para 

alcançar o público-alvo e fidelizar clientes, principalmente no contexto atual, em que a 

presença online é essencial.  A revenda de maquiagem é uma oportunidade de negócio 

promissora, impactando positivamente a autoestima e o empoderamento dos 

consumidores. No entanto, as empresas precisam estar atentas às mudanças nas 

preferências dos consumidores e à concorrência, especialmente no ambiente digital que 

está em constante evolução. 

  Por fim, o trabalho oferece uma base sólida para empreendedores que desejam 

iniciar ou expandir negócios no setor de cosméticos, indicando que abrir uma empresa 

de maquiagem na cidade de Jacareí, no Bairro Cidade Salvador, é viável e promissor. 
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