Etec

Dep. Ary de
Camargo Padroso
Plracicata

% SAO PAULO B ior

GOVERNO DO ESTADD Paula Souza

ESCOLA TECNICA ESTADUAL DEP. ARY DE CAMARGO PEDROSO e
E.E. PROFA WILSA APARECIDA GOMES VASCONCELLOS

TECNICO EM ADMINISTRACAO

Analise Souza Santos Lourenco
Carlos Daniel Carneiro Da Silva
Jéssica Souza Alves Coutinho

Julianne Fernandes Beira

PLANO DE NEGOCIOS: E-COMMERCE DE
MAQUIAGENS PARA PELE NEGRA: BLACK SKIN

Piracicaba
2023



Analise Souza Santos Lourengo
Carlos Daniel Carneiro Da Silva
Jessica Souza Alves Coutinho

Julianne Fernandes Beira

PLANO DE NEGOCIOS: E-COMMERCE DE
MAQUIAGENS PARA PELE NEGRA: BLACK SKIN

Trabalho de Concluséo de Curso do
ENSINO MEDIO COM HABILITACAO
PROFISSIONAL DE TECNICO EM
ADMINISTRACAO (Parceria com a
Secretaria da Educacéo do Estado de Séo
Paulo), orientado pelo Prof. Vanderlei José
Furlan Junior, apresentado como requisito
parcial para obteng&o do titulo de Técnico
em Administracao

Piracicaba
2023



RESUMO

Esse trabalho visa apresentar um plano de negdécios de uma empresa para
produtos de maquiagem para pele negra e aborda a importancia dessa
representatividade na industria da beleza. Foram realizadas algumas pesquisas,
entrevistas com possiveis clientes, criacdo do site, analise do mercado,
identificacdo do publico-alvo, a selecdo de produtos adequados e a realizacao
do e-commerce. O objetivo é oferecer uma plataforma que atenda as
necessidades de pessoas que procuram especificamente por esses produtos,
assim promovendo a inclusao, representatividade e facil acesso no mercado da

beleza.

Palavras-Chave: E-commerce. Maquiagem. Pele Negra. Inclusao.

ABSTRACT

This work aims to present a business plan for a company for makeup products
for black skin and addresses the importance of this representation in the beauty
industry. Some research, interviews with potential customers, creation of the
website, market analysis, identification of the target audience, selection of
suitable products and implementation of e-commerce were carried out. The
objective is to offer a platform that meets the needs of people who are specifically
looking for these products, thus promoting inclusion, representation and easy

access in the beauty market.

Key-Words: E-commerce. Makeup. Black Skin. Inclusion.



SUMARIO

3 [ 10T [ To%= Lo 1S SUEPUSPSR 1
1.1, JUSHICALIVA. ... e e 2
1.2, ODJELIVO. ... 3
RS T V=7 (o To (o] (oo |- USSP 3
2. DESENVOIVIMENTO. ...ttt e e e e e e e e e e e 4

2.1.0 setor da beleza N0 Brasil..........ccuuvviiiiiiiiiiice e 4
2.2. O setor da maquiagem NO BrasSil...........coooeiiiiiiiiiiii e 4
2.3. O plano de negdcios e seus benefiCios..........uucveieiiiiiiiieiiiiiieee, 5
2.4. O plano de NegOCIOS da EMPIESA........cccceeeiiiiieiiiiiiiee e s e e e e e e e e e e e e e reeeeaaenae 6
2.5. Modelagem de NEQOCIOS. .....cccciiuuuiiiiieiiiiiieiie e e e 18
SLCONCIUSEOD. ..ottt e e 20
Referéncias bibliografiCas. ... 21



1 INTRODUCAO

O presente trabalho apresenta um estudo sobre o mercado da beleza,
com a criacdo de um plano de negocios de uma loja virtual (e-commerce) de

maquiagens para pele negra.

Primeiramente serdo apresentados 0s conceitos: justificativa, objetivo e
metodologia. Em seguida, o desenvolvimento que se trata do setor da beleza e
da maquiagem no Brasil, € importante ressaltar as constantes mudancas e
tendéncias que influenciam o mercado. A industria da moda e da beleza esta
sempre em evolucao e é fundamental acompanhar essas transformacgfes para

a atender as necessidades as necessidades dos consumidores.

Além disso, é discutido o papel do e-commerce e seus beneficios para a
empresa, como o alcance de um publico maior, a facilidade de compra e preco
acessivel. O e-commerce permite que as marcas atinjam consumidores em

diferentes regifes do pais.

Visando a realiza¢do do TCC de e-commerce voltado para a maquiagem
para pele negra, o plano de negdcios contém analises de mercado, definicdo do
publico-alvo, estratégias de marketing, logistica e distribuicdo, foram feitas

pesquisas qualitativas e quantitativas e entrevista com uma possivel cliente.

Por fim, o TCC prop6e uma abordagem completa sobre o tema e-
commerce de maquiagem para pele negra no contexto do setor da beleza no
brasil. Ao explorar as constantes mudancas e tendéncias, destacar os beneficios
do comércio eletrbnico e apresentar um plano de negécios a empresa, busca-se
contribuir para a compreensao e desenvolvimento desse segmento especifico,
promovendo a inclusdo e valorizacdo da diversidade étnica na inddstria da

beleza.



1.1 Justificativa

A sociedade atual tem valorizado muito a beleza e o autocuidado. Assim,
a busca por produtos e servicos ligados a beleza tem crescido nos ultimos anos.
Segundo um estudo da Beautystreams (consultoria global de tendéncias para a
industria da beleza) sobre dermocosméticos revelou que a saude da pele esta
intrinsecamente ligada ao bem-estar emocional, fazendo emergir um novo nicho:
a psicodermatologia, uma combinacdo de psiquiatria e dermatologia, que
reconhece como o estado psicoldgico afeta diretamente a pele. Essa tendéncia,
que o relatério chama de mindfulness rituals, promove rituais de beleza que
demonstram o desejo de nutrir a mente e o corpo, especialmente em momentos

de estresse.

Segundo a Cosmetic Innovation, “96,08% das mulheres pretas e pardas
gostariam de mais produtos exclusivos para sua pele.” Pensando nisso,
resolvemos criar esse projeto focado ndo s6 em mulheres, mas para todos os
géneros como publico-alvo, pois, muitos deles pensam que s6 mulheres
precisam desse autocuidado por ndo ter muita variedade de produtos de beleza

para eles.

O mercado de cosméticos tem crescido muito nos ultimos anos, devido
ao fato de que as pessoas estdo se cuidando mais. As pessoas também tém
realizado mais compras online, o que abre oportunidades para novos
empreendedores. Assim, sera elaborado um plano de negdécios para analise da
viabilizacdo do negdcio.



1.2 Objetivo

Geral: Estudar a abertura de uma empresa de maquiagem para pessoas com
pele negra

Especifico: Criando um site e simulando vendas com os diversos publicos.

1.3. Metodologia
* Pesquisas em sites e livros especificos.
* Aplicacéo de pesquisa quantitativa com o publico-alvo do projeto

* Elaborac&o de maquete/site para demonstracao



2. DESENVOLVIMENTO

2.1 O setor da beleza no Brasil

Os numeros crescem a cada dia e 0 sucesso do mercado de beleza e
estética no pais podem ser explicados de varias formas, a mais simples delas &
que, para os brasileiros, a estética € um dos principais motivos para se ter uma

vida mais agradavel e de bem-estar.

Quanto as constantes mudancas e tendéncias com o cuidado, temos
como exemplo, a preocupagdo com a saude fisica e mental faz com que o

cuidado com o corpo e com a aparéncia va além da estética.

Outro fator importante é que os produtos de maior evidéncia: batons,
gloses, delineadores de labios e blushes. Aponta um crescimento em 19%.

Impulsionado por marcas estreantes na categoria.

2.2. O setor da maquiagem no brasil

O Brasil ocupa a quarta posicdo no ranking global de consumo de
produtos do setor, abrangendo uma fatia de 45,8% de toda a América Latina.
Cerca de 1,5% do orcamento do brasileiro é destinado ao consumo de produtos
e servicos relacionados a beleza. Techavio (2023). As mulheres gastam por ano,
em média, R$ 1.530 em cosméticos, enquanto os homens destinam R$ 880 ao

ano para esses produtos (Statista).

Os produtos de alta beleza que estdo sendo procurado pela populagéo
brasileira, sdo elas: Maquiagens multifuncionais: podem ser usadas de diversas
formas e apresentadas nos formatos cremoso, bastédo ou liquido, podendo ser

aplicados como blush, batom ou sombra. Outros itens a se destacar:

e Delineadores coloridos
e Contorno, brilho e Gloss. labial

e Gel delineador para sobrancelhas


https://www.statista.com/topics/5424/cosmetics-industry-in-brazil/

e Maquiagens sdlidas

A seguir abordaremos mais sobre o e-commerce e seus beneficios que é

um comercio eletrénico.

2.3. O comeércio eletronico e seus beneficios

O comércio eletrbnico € o processo de comprar itens online sem
intervencdo humana. A diferenca é sutil, mas se o comércio eletrénico fosse
totalmente automatizado, desde o marketing e as vendas até a entrega do
produto, seria 0 comércio digital. Esse processo permite atender as expectativas
de compra de seus clientes. De um modo geral, normalmente € muito facil, de
baixo risco e baixo custo abrir uma loja virtual, independentemente de vocé ja ter

ou ndo uma loja fisica.
Quanto aos beneficios, temos:

e Baixo custo de investimento e manutencao;
e Maior alcance do publico;
e Loja disponivel 24 horas por dia 7 dias por semana;

e Proximidade do consumidor e Facilidade.

O comércio eletrénico brasileiro movimentou cerca de R$ 450 bilhes entre 2019 e
2022, segundo dados divulgados nesta quinta-feira (11) pelo Ministério do
Desenvolvimento, Industria, Comércio e Servigos (MDIC).

O valor considera as vendas online realizadas no Brasil com a emisséao de nota fiscal
eletrbnica. Na avaliacdo da pasta, houve crescimento nesse periodo por conta da
pandemia da Covid-19 — que teve inicio em marco de 2020.

O total movimentado € mais do que o dobro da soma dos valores registrado nos
anos anteriores a pandemia. O acumulado das receitas entre 2016 e 2019 foi de
R$ 178,06 bilhdes.

Os produtos mais comprados pela internet durante a pandemia, considerando o
valor das transacgdes, foram:

e celulares (incluindo smartphones);

e televisores;

e livros;

e notebooks e tablets;



e (geladeiras e freezers.

Abaixo seguem alguns graficos para ilustracao:

Gréfico 1: Crescimento do valor bruto das vendas online no Brasil.

Valor bruto das vendas online

2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
-8~ Valor em bilhdes

Fonte: Dashboard do Comércio Eletrénico Nacional/MDIC

Os dados estao disponiveis a partir desta quinta no painel do comércio
eletronico brasileiro, ferramenta desenvolvida pelo MDIC.

2.4. Plano de negécios da empresa

» Sumario Executivo: A empresa Black Skin € uma loja virtual de produtos de
beleza, especificamente maquiagem para pele negra, com atuacao na cidade de

Piracicaba-SP.

Com o propésito de enviar esse produto pelo Brasil, nossa empresa pretende
ajudar essas pessoas (homens e mulheres), que procuram esse tipo de produto

e ndo encontram muita op¢ao no mercado.

Segundo o IBGE “As buscas por maquiagem e skincare para pele negra
aumentaram 60% em relagdo ao mesmo periodo do ano interior (entre janeiro e

agosto de 2020), segundo o Estudo do google. A pesquisa indicou ainda que as



maiores dificuldades dos clientes, no que se refere aos cosméticos para pele
negra, Sdo 0S precos altos e a auséncia de produtos que atendam as

necessidades especificas de sua pele”

* Descricdo da Empresa: Uma loja virtual de vendas de produtos de maquiagem

desenvolvido para pele negra.

* Produto/Servico: Nossa empresa, oferece produtos de qualidade, sdo eles:

Bases, gloss.

* Andlise de Mercado: Foi aplicada uma pesquisa de campo dos dias 01 a 06
de junho de 2023, com as respostas de 113 pessoas do municipio de Piracicaba,

com o intuito de identificar o interesse em maquiagens para pele negra.

Abaixo seguem os graficos para melhor visualizacéo:

Grafico 02: Pesquisa de género.

1) Qual o seu género ?
113 respostas

@ Masculino
@ Feminino
Prefiro ndo dizer

Fonte: elaborado pelos autores.

Conforme visto na pesquisa a maioria do publico é feminino, ja que esse € o

publico que mais consome.

Gréfico 03: Andlise de faixa etaria.



2) Qual a sua idade ?
113 respostas

@® 15218 anos
® 19a21anos
@ 22 a30anos
@® 31a40anos
@ 41 ou mais

® 16a 18 anos

Fonte: elaborado pelos autores.

Podemos ver na pesquisa que a idade das pessoas que mais usa maguiagem

sdo de 15 a 18 anos.

Grafico 04: Pesquisa de empregabilidade.

3) Vocé trabalha ?

113 respostas

@® sim
47,8% @ Nio

Fonte: elaborado pelos autores.

Na maioria dos entrevistados podemos ver que 52,2% trabalham.

Gréfico 05: Preferéncia de compra (online ou fisica)



4) Vocé costuma fazer compras online ?
113 respostas

@ Sim
@® Nzo

® As vezes

Fonte: elaborado pelos autores.

Observando o gréafico, podemos ver que a maioria das pessoas preferem fazer compras

online.

Gréfico 06: Estétiscas de investimento em compra.

5) Se sim, quanto em média vocé investe numa compra?
113 respostas

@ Nao invisto
@ até R$100,00
@ Entre R$100 a R$300,00

38,9%
@ Mais que R$300,00
® 50

Fonte: elaborado pelos autores.

Com a realizacdo da pesquisa, vimos que as pessoas costumam gastar com
maquiagens em torno de R$100,00 a R$300,00.
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Grafico 07: Frequéncia de utilizacdo

6) Com que frequéncia vocé usa maquiagem ?
113 respostas

@ Sempre

@ Dia sim, dia nao

@ Raramente

@ Sempre quando saio
@ Nunca

28,3% i

Fonte: elaborado pelos autores.

Dentre os entrevistados, percebe-se que utilizam a maquiagem raramente,

sempre quando saem ou nunca, de uma forma bem proxima.

Gréfico 08: Analise de Tom de Pele.

7) Qual o seu tom de pele ?
113 respostas

@ Preta/ Negra
® Parda

@ Branca

@ Amarela

@ Indigena

Fonte: elaborado pelos autores

Feito a pesquisa, a maioria dos entrevistados se considera brancas.

Gréfico 09: Andlise de pigmentagédo da pele.
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8) Vocé tem sardas ou manchas na pele ?
113 respostas

® Sim
@® Nzo

Fonte: elaborado pelos autores

Pouquissimas pessoas que responderam a pesquisa hdo tem manchas ou

sardas.

Grafico 10: Analise de cuidados com a pele.

9) Vocé tem uma rotina de skincare?
112 respostas

@® Sim
@ Nzo
68,8%

Fonte: elaborado pelos autores

Boa parte dos entrevistados, tem uma rotina de cuidados diarios do rosto,

para garantir que estejam sempre bonitas e saudaveis.



12

Gréfico 11: Andlise de Caracteristicas da Pele.

10) Qual o seu tipo de pele ?

113 respostas

@ Oleosa
@ Seca
Mista

10,6%

41,6%

Fonte: elaborado pelos autores

A maioria dos entrevistados responderam gue tem o tipo de pele mista, no caso:

oleosa e seca.

* Plano de Marketing: Nossa ideia de plano de marketing € criar conteudo sobre
técnicas de maquiagem especificas para esse publico-alvo, que sdo mulheres e
homens de pele negra que buscam produtos de maquiagem adequados para

sua tonalidade de pele, destacando os produtos disponiveis na loja.

Em primeiro lugar entender quais sdo as necessidades, preferencias e
desejos dos clientes, além disso, colaborar com influenciadores e blogueiros

especializados nesse segmento para promover nossos produtos.

Outra estratégia € utilizar plataformas de midia social, como Instagram,
Facebook e WhatsApp para divulgagdes, criar um programa de fidelidade que
oferece descontos exclusivos, brindes e até mesmo acesso antecipado a novos

langamentos para conquistarmos a confiancga dos clientes.

Por fim, incentivar os clientes a deixarem avaliacbes e comentarios sobre

0s produtos, criando uma imagem positiva e confiavel para a marca.

* Manufatura e/ou Operagdes: Por se tratar de um e-commerce, nossas

operacOes estardo concentradas em:
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Pesquisa de precos e produtos
Compra de produtos para o estoque
Venda dos produtos

Preparar produto para envio

ok w0 NP

Enviar produto.

Figura 1: Fluxograma de processo da Black Skin.

@ Qualidade

Negociar

o « Preparar Receber Realizar

Fonte: Autores.

* Plano Financeiro: nesta secdo devera constar as projecdes financeiras de

custos e estimativas de venda.

Abaixo seguem planilhas financeiras:
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2.5. Modelagem de negécios

* Proposta de valor: Valorizagdo da beleza negra, autocuidado, autoestima e

autoaceitacao.

+ Segmento de clientes: Homens e Mulheres que buscam produtos de

maquiagem especificamente para pele negra
+ Canais: Direto por meio de site, internet, uso do Instagram para divulgacéo

* Relacionamento com clientes: Nosso relacionamento com o cliente sera

remotamente, através de telefone, site, redes sociais

* Atividades-chave: Compra produtos, revender produtos, emitir notas fiscais,

alimentar site, atendimento remoto ao cliente

* Recursos-chave: Computadores e acessorios, celulares, escritorios e

armazém, profissionais especializados, recursos de terceiros e estoques

* Parceiros: Fabricantes de maquiagem, revendedores, maquiadores,

Nuvemshop, provedores de internet, influencers.
* Fontes de receita: Vendas de produtos

* Estrutura de custos: Aluguel, contabilidade, Agua/Energia/Comunicagao,
Limpeza/seguranca, material de consumo, material de limpeza, prolabore,

propaganda
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3 CONCLUSAO

No TCC sobre e-commerce de maquiagem para pele negra, foi possivel
compreender a importancia do setor da beleza no Brasil, que estd em constante
evolugdo e acompanhando as tendencias de mercado. O comercio eletrénico se mostra
como uma ferramenta fundamental nesse contexto, oferecendo beneficios como
alcance global, facilidade de compra e maior acesso aos produtos especificos para pele

negra

O plano de negécios desenvolvido para a empresa de e-commerce de
maquiagem para pele negra apresentou estratégias solidas, incluindo a selegéo
cuidadosa dos produtos, marketing direcionado ao publico-alvo, parceiras estratégias e
investimento em tecnologia para proporcionar uma experiencia de compra online

satisfatoria.

E importante ressaltar que a inclusdo e representatividade sio aspectos
fundamentais nesse segmento, considerando a diversidade da sociedade brasileira.
Portanto, a empresa de e-commerce deve estar comprometida em oferecer uma ampla
variedade de produtos que atendem as necessidades e preferencias das pessoas com

pele negra.

Em suma, o TCC conclui que o e-commerce de maquiagem para pele negra
apresenta grandes oportunidades no mercado brasileiro. Com um plano de negdcios
bem estruturado e foco na diversidade e representatividade, e possivel obter sucesso

nesse segmento em constante crescimento.
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ANEXO 1: Entrevista com Cintia Borges Anténio

MARCA: Mary Key
Base: Gasta em torno de 50 a 80,00 — Base time Wise
Lapis de olho, delineador, rimel — Ruby rose

P06, blush, corretivo — marca negra rosa

Alguns produtos na pele negra ficam acinzentada, por isso buscam muito em lugares
especificamente para pele negra.

Gasta em torno de 300,00 (tem, bastante durabilidade)

Costuma comprar mais em loja fisica, mas online ela também compra porque € mais
barato e sempre tem promog¢é&o

P6 — R$ 40,00

Blush — R$ 29,90

Corretivo- em torno de R$ 50,00 e R$ 60,00
Batom — Marca Avon / R$ 39,00 / Matte
Pele oleosa

Nao costuma fazer sckincare
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ANEXO 2: Site Black Skin
Endereco eletrbnico: https://blackskin4.lojavirtualnuvem.com.br/

77 w
INICIO  PRODUTOS  CONTATO Q

%M fb’f‘\‘bl R$0,00

DESTAQUES

Ao navegar por este site vocé aceita o uso de cookies para agilizar a sua experiéncia de compra.

ENTENDI

%> FOMACa SODTANTENa- A Prova ae agua

POMADA SOBRANCELHA- A PROVA DE
AGUA

RS39,90

DE R$5,08
Ver meios de pagamento

COMPRAR

COMPARTILHAR:

0OX®

v

DESCRICAO

ada de sobra

Um verdade r
Cor 1- fom médio de fundo acinzentado, um tom mega versatil que pode ser
utilizado desde as peles clarinhas a de fototipos mais altos!

O Cor 2- Tom mais intenso ideal para pelos mais escuros ou efeito mais definido

‘ ' COMPOSI(;RO » Isohexadecane, Tocopheryl Acetate. Talc, Tribehenin, C12-
15 Alkyl Benzoate, Dimethicone, Synthetic Wax, Hydrogenated Polyisobutene:
Trimethylsiloxysilicat Alimi Starch Octenylsuccinate,  Glyceryl
Dihehenate, Glyceryl Behenate, Phenoxyethanol, Caprylyl glycol
Triethoxycaprylyisilane, Aluminum Dimyristate. Aqua, Disodium Stearoyl
glutamate BHT, Pode Conter: CI77891 CI77492 CI77491 Cl 77499
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ANEXO 3: Pecas publicitarias
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