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RESUMO

Este trabalho de conclusao de curso tem como finalidade explorar a viabilidade de um
novo negocio no mercado de bem-estar sexual, a Melt Boutique Erdtica. O contexto da
pesquisa ¢ o crescimento significativo do mercado eroético e as oportunidades para
empreender nesse mercado em expansdo. A pesquisa adotou uma abordagem
qualitativa, por meio do emprego de procedimentos de pesquisa documental e
bibliografico. A coleta de dados foi feita através de pesquisas e estudos previamente
realizados sobre o mercado e consumidores em questdo, buscando compreender os
principais elementos do negocio, seu publico- alvo e desenvolver um plano estratégico e
financeiro para sua realizagdo. Apds a analise dos aspectos estruturados, incluindo o
estudo de mercado, o desenvolvimento do plano de negdcios, o plano estratégico e
financeiro, foi possivel realizar uma avaliagdo dos indicadores de viabilidade. Com base
na analise desses indicadores, foi constatado que o projeto da Melt Boutique Erotica ¢
viavel. Isso significa que ha uma expectativa positiva de retorno financeiro, com uma
lucratividade adequada e um prazo de retorno do investimento considerado aceitavel.

Palavras-chave: Plano de negocios; E-commerce; Empreendedorismo; Melt Boutique

Erotica.



ABSTRACT

This thesis aims to explore the feasibility of a new business in the sexual wellness
market, Melt Boutique Erotica. The research context is the significant growth of the
erotic market and the opportunities for entrepreneurship in this expanding sector. A
qualitative approach was adopted, utilizing documentary and bibliographic research
methods. Data collection involved previous research and studies on the market and
consumers, aiming to understand the main business elements, its target audience, and
develop a strategic and financial plan. After analyzing the structured aspects, including
market study, business plan development, and strategic and financial planning, an
evaluation of viability indicators was conducted. Based on these indicators, it was found
that the Melt Boutique Erotica project is feasible, with a positive financial return
expectation, adequate profitability, and an acceptable investment return period.

Keywords: Business plan; E-commerce; Entrepreneurship; Melt Boutique Erdtica.



LISTA DE ILUSTRACOES

Figura 1: Estrutura da Demonstracio do Resultado de Exercicio.........ccccceeueeuneee. 24
Figura 2: Logotipo da eMPIeSa.......ueiiccccrniccssssnnrccssssssesssssssssssssssssesssssssssssssssssssssssssass 29
Figura 3: Site em construcao da eMPIresSa......ccccncceeccssssanrecssseseccssssssessssssssessssssssssssnass 31

Figura 4: Quem € 0 consumidor deste UNIVErs0?......cceeeeerercessercsssarcsssencsssescssasssssasses 34



LISTA DE QUADROS

Quadro 1: MAtriz SWO T....iiiiiiiiinnenniiieicninsssssssssiscsssssssssssssssssssssssssssssssssessssssssasses

Quadro 2: Analise da concorréncia
Quadro 3: Analise SWOT




LISTA DE GRAFICOS

Grafico 1: Potencial do mercado mundial de produtos erdticos entre 2016 a 2030 31



LISTA DE TABELAS

Tabela 1: Interesse em brinquedos eroticos por pais

32

Tabela 2: Investimento iniCial.........ceienvriinsiiissiiissiicsseinisnninssenessnnessnnesssencsssnncsanns
Tabela 3: Investimentos Pré-operacionais.......ccceceeecverccssercssseresssancssasesssesssssasessassoses
Tabela 4: Investimentos em eqUIPAMENTOS.....cccoivrerrecssssariecsssssrecsssssssessssssssssssssssssssnns
Tabela 5: Custos variaveis

Tabela 6: Custo da mercadoria vendida
Tabela 7: CUStOS fiX0S.uuueeiiiiiiiiiinrsssnneiiecisssssssssssssescsssssssssssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssns
Tabela 8: Pro-labore
Tabela 9: Cenario realista

Tabela 10: Cenario PessimiSta......ccccereieisricssnisssanesssanesssanessessssssssssssssssassssssssssssssssans
Tabela 11: CenArio OtimiSta......cccccceeierrcceiecnrsseriecsssnsecssssnssesssssssecsssssssessssnsssessssassssssns
Tabela 12: Cenario SemeStral..........ciccieeeiciiicnenicnnssniecssssnssecsssnsscsssssssscssssssssssssnssssssns
Tabela 13: CenArio anUAL.......ciccieeiiciirceiecnisseniccnssnsecssssnssesssssssssssssssssssssssssessssasssssssns
Tabela 14: DRE

44
44
45
45
46
46
47
47
48
48
49
49
49



SUMARIO

1. INTRODUGAO . ..c.cocuinsincnssinsissssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssss 13
1.1 PROBLEMA DE PESQUISA......cotiiiiieteeteee ettt 14

L2 OBJETIVOS .. ..ottt ettt ettt et aee s e saesntean 15

L3 JUSTIFICATIVAL ..ottt et st 15

2. FUNDAMENTACAO TEORICA 16
2.1 PLANO DE NEGOCIOS.......cctiiiirrireireiseieesiessseeessssessssses s ssesssssnnes 16
2.2 ESTRUTURA DO NEGOCIO.........coiumiiiirriieiieeieeiseisssese s essese 18
2.2.1 SUMATIO EXECULIVO. ..uuvieutieirieiiesiteeieesiteeteessteeteesseeenseesseeenseesseesnseesseesnsens 20

2.2.2 CoNCeito dO NEZOCIO....ccuvieurieiieeiieeiieeiieetteeiteeteesee et esieeebeesaeeenneesseeeneeas 20

2.2.3 Mercado € COMPELIAOTES. .......eevuieeiieiieeiieeie ettt 21

2.2.4 EQUIPE A€ ZESTAO....ceuieeuiieiieeiiesiie ettt ettt et site ettt e eteesaaeebeeseaeenneens 21

2.2.5 ProdULOS € SEIVICOS. .. uviiiieiuiiieeeeitiieeeeeitteeeeeeieeeeeeetaeeeeeeaeeeeeeeaareeeeenaeeeeenns 21

2.2.6 EStrutura € OPETACOECS. .....cccuvterrureeriiieeireeeiteesiteestteeseteesteeesibeesssseessareesnns 22

2.2.7 Marketing € VENAas.........ccoueeierierieiiiniieieeiesteieee ettt 22

2.2.8 Estratégia de creSCIMEeNTO.......c.ceeuieriiieiieniieeiie ettt 23

2.2.9 P1ano FINANCEIT0........c.eeruiieiieeiieeiieeie ettt ettt 23

3. METODOLOGIA DA PESQUISA 25
3.1 DELINEAMENTO DA PESQUISA.......ooiiiie et 25
3.2 COLETA DE DADOS......oo ittt sse e nas 26

3.3 ANALISE DOS DADOS......oooriiiiriiriieiieiisisesseises s ssesssesssssssssssssnes 27

4. PLANO DE NEGOCIOS......cvvrrnrenserssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssns 27
4.1 SUMARIO EXECUTIVO......oooiriiiieiirireieiiesisesis s sessnees 27
4.1.1 O Conceito do Negocio e a Oportunidade..........c.cceoeveeeriineniineencniienen. 27

4.1.2 Mercado € CompPetidOres........c.cevereenieriinienieeieniieieete sttt 28

4.1.3 EQUIPE A€ GESLAO.....coueieienrieiiiriieieeieeiteteete ettt ettt st 28

4.1.4 Produtos € SEIVICOS. ...ccuuiiiiiieiiieeiiieeeiteeeeteeesiteeesiaeeeaeeesreeesareeeseseeessseeenns 28

4.1.5 EStrutura € OPETagOES......ccuveeuvierieerieiiierieeniienteenieeeteesieesreesreeeneeseeesaneens 28

4.1.6 Marketing € Vendas..........ccceouieriiiiieiieeicee ettt 29

4.1.7 Estratégia de CresCImMEeNtO.......ccueeeerueeierienieiieeiesieeie st 29

4 1.8 FINANGAS......vviiiieiiiieeeeiiieeeeeee ettt e ettt e e et e e eeeaae e e e eeateeeeeeareeeeeeasaeeeeenns 29

4.2 CONCEITO DO NEGOCIO.......oouriiiieriniieiies e 29
4.3 MERCADO E COMPETIDORES.........ccoioiiiiiieiieeeeeeee et 31
4.3.1 ANALISE dO SCLOT......eeciuiieeiiieeiieeeiee et teeeetee et e e e e e e eeeaaeeeaaeeenns 31

4.3.2 MErcadO-alVO0......ccccuiiieiiieciie ettt nareeenes 33

4.3.3 Analise da CONCOTTENCIA......cccuvieerieeeiiieeeiiieeeieeeciieeetreeereeeereeesveeesaseeeeneas 35

4.4 EQUIPE DE GESTAO.......oooiioioieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e evesesesesesenenenans 37
4.5 PRODUTOS E SERVICOS.......coiioiieteeeeeeeeee ettt 38
4.6 ESTRUTURA E OPERACOES........cocoooieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee s 39
4.7 MARKETING E VENDAS . ......ooiiieeeeee ettt 40

Q7.1 PTOQULO. ..o e e e e e e e e e ee e e e e e e e eeearaaaaens 40



Q77,2 PIOCO.uuuiiiiee i ettt ettt e e e e e e ettt e e e e e e e e e ettt aeeaeeaeeeeearararaaaaaeeeannnees 40

Q.73 PIACA.....uutiiiieiee e ettt e ettt e e e e e e e e e e e e e e e ettt r e e e e e e e e eaabaaaaaaaaeaaas 41
4.77.4 PTOIMOGAO. ..eeieieeeieietiiiieeeeeeeeeeccttreeeeeeeeeeeebtareeeeaeeeeeetsrsaeeeeaeesseaansssseeeeaaeens 41

4.8 ESTRATEGIA DE CRESCIMENTO ...t 41
GO FINANGCAS . ..o ettt e et e e e e et e e s te e e s sbeeestseeessseeensaeesseeennes 44
4.9.1 Investimento Inicial..........cccoooieiiiiiiiiiiiii e 44
4.9.2 CUStOS PIE-OPCTACIONAIS. ..eeuvrrerirreerireeasereeesreeessreessseeesseeessseeessseeessseesssseenns 45
4.9.3 Custos OPeracionaisS VATTAVEIS.......cccveeerreeerreeeiereenieeesreeesseeesssesessseesssseenns 46
4.9.4 Custos Operacionais fIX0S.......cccueercuireriieeiieeeiireeieeeeieeesteeesreeeseaeeeseneeenes 47
4.9.5 Estimativa de faturamento mensal...............ccoceeieeiiiiiieeiiiii e, 48
4.9.6 Estimativa de faturamento semestral..............cccceeeeiiiiiiieciiiie e, 49
4.9.6 Estimativa de faturamento anual.................cccceeeeiiiiiiiiiiiic e, 50
4.9.7 Demonstragao do resultado do exercicio (DRE)........ccccccvvvevciiiivciieeniennnne. 50
4.9.8 Indicadores de viabilidade..............cocooeiiiiiiiiiiiiiceecee e 51
4.9.8.1 Ponto de equilibrio........c.cceciiieiiieeiiiecieeee e 51
4.9.8.2 Lucratividade..........ccuveieeeiuiiieieiieee e e 52

4.9.8.3 Rentabilidade..........ccoeeiieiiiiiiieiiieeece e 52
4.9.8.4 PaYDACK.......eiieiiiieiiiece e e e 52

5. CONCLUSAQ . ..cooeeeeieeeeressesesessossssssssssesssssssessesssssssensasssssssssssssssssssssssessonsssssssssssssasss 53



1. INTRODUCAO

Esta introducdo comeca por apresentar a contextualizacio do tema e a
viabilidade do negocio. Em seguida, ¢ apresentado o perfil da organizagao parceira ¢ a
importancia da Melt. Por fim, sdo fornecidas informagdes sobre o segmento em questao,
bem como os objetivos e justificativas que embasam o tema.

O mercado mundial de produtos de bem-estar intimo e satde sexual tem
experimentado um crescimento significativo nos ultimos anos. Essa tendéncia se reflete
no aumento da demanda por produtos que promovem o prazer, a sofisticagdo e a
discri¢do. Estudos recentes indicam que o mercado global de produtos de bem-estar
sexual esta projetado para alcancar US$ 81,39 bilhdes até 2028, crescendo a uma taxa
composta anual de 6,7% (The Insight Partners, 2023). Este crescimento ¢ impulsionado
por uma maior aceitacdo social e pela busca por qualidade de vida, que inclui o
bem-estar sexual como um componente importante, além de existir uma abertura para
discussdes sobre a satide sexual, a conscientizagdo sobre sua importdncia para o
bem-estar geral, e a quebra de tabus culturais.

Segundo a Associag¢do Brasileira das Empresas do Mercado Erdtico e Sensual
(ABEME), o setor brasileiro movimentou cerca de R$ 2 bilhdes em 2020, um

crescimento de 6% em comparacdo com o ano anterior (Sebrae, 2022).

A pratica de comprar produtos de bem-estar sexual online tem crescido
exponencialmente, especialmente entre consumidores das classes mais altas, que
valorizam conveniéncia e privacidade. De acordo com a Grand View Research (2023), o
segmento de e-commerce de produtos de bem-estar sexual deteve a maior participagao
de mercado em 2022, e espera-se que continue a liderar devido a conveniéncia e a

ampla gama de opg¢des que oferece.

1.1 PROBLEMA DE PESQUISA

A Melt, um e-commerce de boutique sensual focada em bem-estar intimo, saude
intima e prazer, oferece um conceito alinhado as necessidades e preferéncias de
consumidores das classes economicas A e B. Esses consumidores valorizam produtos
de alta qualidade, inovagdo e discrigdo, caracteristicas centrais dos produtos e servigos
oferecidos pela Melt. A empresa se posiciona para capturar uma parcela significativa
deste mercado em crescimento, oferecendo produtos testados e aprovados por
especialistas, entregues de forma discreta e acompanhados por educagdo sobre

bem-estar sexual. A empresa ndo visa somente atender a demanda crescente por



produtos de bem-estar sexual, mas também atua como um canal de educagdo,
oferecendo contetidos detalhados sobre saude intima e prazer. Essa iniciativa
educacional ndo apenas diferencia a Melt de outros competidores, mas também
promove uma relagdo de confianga com seus clientes, o que ¢ crucial para a fidelizagao

neste mercado sensivel.

Além disso, a Melt se diferencia ao oferecer uma experiéncia de compra
exclusiva e personalizada, alinhada aos valores de sofisticagdo e requinte de seus
clientes-alvo. Esta abordagem ¢ suportada por um atendimento ao cliente eficaz e
discreto, embalagens de luxo e um processo de entrega que garante maxima
privacidade. O estudo CX Trends 2024, realizado pela Octadesk em parceria com a
Opinion Box indicou que consumidores estao dispostos a pagar mais caro por produtos
e servicos que oferecem experiéncias personalizadas e de alta qualidade (Octadesk,

2024).

A Melt esta posicionada de maneira estratégica em um mercado em crescimento,
apoiada por tendéncias sociais e econdmicas favoraveis. Com um foco em produtos de
alta qualidade, discri¢ao na entrega e educagdo sobre bem-estar sexual, a empresa tem o
potencial de atrair e fidelizar consumidores das classes A ¢ B. A combinacdo de um
modelo de negocios solido, abordagens inovadoras e um profundo entendimento das

necessidades do mercado assegura a viabilidade e o sucesso a longo prazo da Melt.

Considerando todas as informagdes expostas, a questdo central deste estudo é:
“E viavel a abertura de um site de vendas que fornega produtos de bem-estar intimo e

facilite o entendimento referente a sexualidade?”.

1.2 OBJETIVOS
O propdsito principal desta pesquisa consiste em elaborar um plano de negécios
para abertura de um e-commerce de produtos de bem-estar intimo. Com base nesse

proposito principal, foram estabelecidos os seguintes objetivos especificos:
a) Realizar uma analise do mercado, empregando a matriz SWOT;
b) Elaborar o plano operacional;

c¢) Elaborar o plano de marketing;



d) Realizar uma anélise financeira que inclua os indicadores econémicos e financeiros

relevantes para o negocio, a fim de avaliar a viabilidade do negocio.

1.3 JUSTIFICATIVA

A Melt surge como uma resposta a uma demanda crescente por produtos de
qualidade e experiéncias personalizadas no mercado brasileiro. Como declarado
anteriormente, este mercado tem apresentado crescimento constante, impulsionado por
uma mudanga cultural que valoriza o bem-estar sexual como parte integrante da saude e
qualidade de vida. Em um contexto onde o tabu em torno da sexualidade estd sendo
gradualmente desfeito, ha uma oportunidade significativa para empresas que oferecem

produtos premium com discri¢ao e sofisticacao.

No entanto, um mercado em crescimento, por si s6, ndo garante o sucesso de um
empreendimento. Diversos fatores podem influenciar o desenvolvimento de um
negdcio, como a concorréncia, o posicionamento da marca, a escolha do publico-alvo, a
logistica de distribuicao, as estratégias de comunicagao, o investimento necessario para
promover a marca, € o tempo de retorno sobre o investimento. Além disso, problemas
relacionados ao planejamento e a implementagdo de agdes estratégicas podem impactar

diretamente a viabilidade do empreendimento.

O presente trabalho é de extrema importancia, pois busca proporcionar uma base
solida para a decisdao de criagcdo de um e-commerce de produtos sensuais premium. Por
meio desse plano, sera realizado um estudo abrangente, integrando conhecimentos
adquiridos em areas como Marketing, Financas e Operacdes para desenvolver um plano
de negocios que analise a viabilidade da Melt e, caso viavel, determine a melhor forma
de insercdo e posicionamento no mercado. Este estudo visa identificar e adotar as
melhores estratégias para a Melt, assegurando que a empresa ndo apenas entre no
mercado competitivo de bem-estar intimo, mas que o faca de maneira sustentavel e

lucrativa.

Ao final, espera-se que o trabalho justifique a viabilidade do projeto e forneca
uma formulacdo eficaz das estratégias, alinhadas com as tendéncias de consumo e as
demandas especificas dos consumidores das classes econdomicas A e B, garantindo
assim o sucesso da Melt como uma boutique sensual online que entrega sofisticagdo,

exclusividade e discrigao.



2. FUNDAMENTACAO TEORICA
Com o intuito de fundamentar o assunto da pesquisa atual e discorrer sobre a

relevancia da mesma, neste capitulo ¢ explorado o tema do plano de negocios.

2.1 PLANO DE NEGOCIOS

O plano de negoécios ¢ um documento que tem como objetivo descrever
minuciosamente o empreendimento, analisando suas oportunidades e restrigdes.
Conforme destacado por Dornelas (2015, p. 91): “Uma alternativa aconselhavel para
quem esta iniciando um novo empreendimento ¢ a realizacdo de um plano de negocios,
no qual s3o analisadas questdes relativas ao novo negdcio, que vao desde a sua

descri¢do até a pesquisa de mercado”.

A implementagdo de novos negdcios requer uma analise aprofundada dos dados
essenciais, a fim de evitar e reduzir possiveis problemas futuros que a empresa possa
enfrentar, tais como: percepg¢ao negativa do cliente em rela¢do a organizagao, estratégias
de marketing inadequadas, gestdo financeira deficiente, entre outros (Menezes, 2016).
Nesse contexto, ¢ essencial que o plano de negocios seja adequadamente elaborado e
inclua elementos como a apresentagao da empresa, a pesquisa de mercado, a avaliagao

financeira, o plano de operagdes e o plano de marketing.

Para tal elaboragdo, Salim et al. (2005; apud. Nogueira e Almeida, 2011, p. 4)
descreve perguntas fundamentais que devem ser abordadas antes da elaboragdo do

plano, as quais contribuirdo para o planejamento estratégico da empresa, tais como:

a) Qual € o nego6cio da empresa?

b) Onde se quer chegar?

¢) O que devera ser vendido?

d) Que estratégias serdo utilizadas?

e) Como conquistar mercado?

f) Quais sdo os fatores criticos de sucesso do negocio?
g) Quanto sera gasto?

h) Qual retorno esperado sobre o investimento?

De acordo com o SEBRAE (2007), o plano de negdcios tem como objetivo guiar
o empreendedor na obtencao de informacgdes detalhadas sobre o ambiente em que atua,

os produtos e servicos oferecidos, os clientes, concorrentes, fornecedores, bem como os



pontos fortes (equipe altamente qualificada e motivada, baixo custo de produgdo, entre
outros) e fracos (pouca visibilidade da marca no mercado, localizacdo desfavoravel do
negdcio, produtos de baixa qualidade) do seu negocio. Essas informagdes sdo essenciais

para identificar a viabilidade da ideia e auxiliar na gestdo da organizagao.

Conforme os estudiosos apresentados acima, ¢ possivel descrever o plano de
negocios como um documento que oferece uma descricdo minuciosa do
empreendimento, abrangendo informagdes sobre a empresa, seu mercado de atuagdo,
estratégias de marketing, andlise financeira, plano operacional e outros pontos
relevantes para o sucesso do negocio. Esse instrumento de planejamento possibilita ao
empreendedor compreender melhor a sua empresa, analisar seus pontos fortes e fracos,
estabelecer metas e objetivos claros, e também monitorar e ajustar sua gestdo ao longo

do tempo.

2.2 ESTRUTURA DO NEGOCIO

O plano de negdcios ¢ um elemento indispensavel para o sucesso de uma
empresa, desempenhando um papel crucial ao orientar a gestao e as tomadas de decisdo.
A estrutura do plano de negécios ¢ fundamental para que este documento seja efetivo e

alcance seus objetivos.

Ha vérias sugestdes de modelos para elaborar um plano de negocios apropriado,
desde modelos mais simples aos mais complexos. Filion e Dolabela (2000) abordam um
modelo que valoriza a abordagem completa de cada topico, utilizando uma linguagem

extremamente clara e acessivel. Esse modelo ¢ composto por quatro partes distintas:

a) Sumario executivo;
b) Descrigdo da empresa;
c) Plano de marketing;

d) Planejamento financeiro.
Ja Dornelas (2003) organiza os topicos do plano de negocios da seguinte forma:

a) Capa;

b) Sumario;

¢) Sumario executivo;
d) Conceito do negdcio;

e) Mercado e competidores;



f)
g)
h)
)
J)
k)
D

Equipe de gestao;
Produtos e Servigos;
Estrutura e operacoes;
Marketing e vendas;
Estratégia de crescimento;
Finangas;

Anexos.

Por fim, Gaspar (2009) define que a estrutura do plano de negdcios deve conter:

a)

b)

d)

2

h)

Sumario Executivo: ¢ a se¢ao do plano que apresenta um resumo dos
principais pontos do negocio, incluindo a missdo, os objetivos, a
estratégia, as projegoes financeiras e os principais resultados esperados.
Andlise de Mercado: ¢ a secdo que descreve as caracteristicas do
mercado em que a empresa pretende atuar, identificando as tendéncias,
os concorrentes, os fornecedores, os clientes e as oportunidades.

Plano de Marketing: ¢ a se¢do que descreve as estratégias de marketing
que a empresa utilizard para alcangar seus objetivos, incluindo o mix de
produtos, o preco, a promogao e a distribuicao.

Plano Operacional: ¢ a secdo que descreve como a empresa ira operar,
incluindo a estrutura organizacional, os processos produtivos, a logistica
e as necessidades de recursos humanos.

Plano Financeiro: ¢ a se¢do que apresenta as projec¢des financeiras da
empresa, incluindo o investimento inicial, as receitas, os custos, DRE e
os indicadores financeiros.

Construgcdo de Cendrios: ¢ a se¢do que apresenta diferentes cenarios
futuros para a empresa, considerando diferentes conjunturas econdmicas,
politicas e sociais.

Avaliacdo Estratégica: ¢ a secdo que avalia a adequacgdo da estratégia da
empresa diante do mercado, das tendéncias e dos recursos disponiveis.
Avaliagdo do Plano de Negobcios: ¢ a se¢do que avalia o plano de
negdcios como um todo, incluindo a consisténcia das projecodes, a

adequacdo das estratégias e a viabilidade do negdcio.



Dornelas (2015) explicita que o desenvolvimento do plano de negécios deve se
adaptar a realidade do negocio sugerido, ou seja, sua estrutura ndo ¢ inalteravel. Da

mesma maneira, Ferreira (2011) complementa dizendo que a estrutura deve:

Possuir um numero minimo de se¢des, onde o empreendedor possa ter uma
compreensdo de como serd a execucao desse plano. Essas se¢des devem estar
dispostas de forma logica e racional para permitir que qualquer pessoa que
venha a ler esse plano consiga perceber de que maneira essa empresa &
estruturada, os seus objetivos, os produtos e/ou servigos, em que mercado
esta inserida ¢ em que situagdo financeira se encontra (Ferreira, 2011, p. 198).

Sendo assim, o presente plano de negdcios tem como base a estrutura proposta
por Dornelas (2003), porém, com modificacdes e adaptacdes de acordo com a realidade

do projeto em questao.

2.2.1 Sumario executivo

Definido também como uma sintese do plano de negocios, o sumario executivo
¢ a ultima parte a ser escrita, considerando que deve apresentar as principais
informagdes do plano de negocios de forma sintetizada (DORNELAS, 2003). Conforme
destacado por Siegel (1996, p.77): “um leitor deve ter uma compreensao relativamente

solida daquilo que sera apresentado em maiores detalhes em todo o plano”.

Dornelas (2003) sugere uma possivel maneira de se estruturar o sumario

executivo contendo textos enxutos que incluam:

a) O Conceito do Negdcio e Oportunidade;

b) Mercado e Competidores;

c) Equipe de Gestao;

d) Produtos/Servigos e Vantagens Competitivas;
e) Estrutura e Operacoes;

f) Marketing e Projecao de Vendas;

g) Estratégia de Crescimento;

h) Finangas.

Durante a criagdo do sumadrio executivo, € importante que o autor desperte o
interesse do leitor, uma vez que este terd seu primeiro contato com o plano de negocios
por meio dele, sendo capaz, ao final, de compreender o que sera abordado nos capitulos

seguintes.



2.2.2 Conceito do negocio

O conceito do negocio € sucintamente o que ¢ o negocio e seu diferencial. Ele
abrange a defini¢do clara e precisa da proposicao de valor da empresa, seu modelo de
negdcios, os produtos ou servigos oferecidos, € os mercados-alvo. Um conceito de
negocio bem articulado ¢ essencial para alinhar as estratégias da empresa e comunicar a

sua essé€ncia para investidores, parceiros e clientes (Osterwalder, A.; Pigneur, Y., 2010).

Segundo Dornelas (2003), este topico mostra o modelo de negdcios, a visao da
empresa ¢ como pretende crescer. Deve conter a apresentacdo; visdo € missdo;
oportunidade; produtos e servigos; aspectos legais e composicdo societaria;
certificagdes, licencas e regulamentacdes; localizagdo e abrangéncia; terceiros e

parcerias.

2.2.3 Mercado e competidores

A andlise do mercado e dos competidores ¢ um componente essencial em um
plano de negdcios bem fundamentado. Ela fornece a base para entender o ambiente
externo, identificar oportunidades e ameacas, e formular estratégias competitivas

eficazes, baseadas em dados e pesquisas.

A secdo de mercado e competidores traz informacdes acerca de trés topicos:
analise do setor, mercado alvo e andlise da concorréncia. O primeiro descreve o
histérico, proje¢des do mercado e tendéncias para o futuro. O segundo diz respeito ao
nicho de mercado, demonstrando quais as necessidades dos clientes em potencial, qual ¢
a oportunidade e demais informacdes acerca do consumidor. Por fim, o Gltimo topico
apresenta uma descri¢do comparativa dos principais concorrentes, permitindo a analise
para identificar o posicionamento no mercado e vantagem competitiva (Dornelas,

2003).

2.2.4 Equipe de gestao

A estrutura e composicdo da equipe de gestdo sdo fatores cruciais que impactam
no funcionamento e desempenho empresarial. A diversidade de competéncias e
experiéncias entre os membros da equipe pode levar a melhores tomadas de decisdo e
inovagdo. Equipes bem balanceadas, que combinam habilidades técnicas, experiéncias
diversas e capacidades de lideranca, tendem a alcancar melhores resultados

organizacionais (West, 2012). Esta secdo apresenta as competéncias, pontos fortes,



niveis de adequacdo e experiéncias dos gestores, além de demonstrar os papéis e

atributos de cargos futuros.

2.2.5 Produtos e servicos

O conceito de produtos e servigos ¢ central para qualquer plano de negdcios,
pois sdo os elementos que a empresa oferece ao mercado em troca de valor. Um
produto, em esséncia, ¢ um bem tangivel que satisfaz as necessidades e desejos dos
consumidores, enquanto um servigo ¢ uma atividade ou beneficio intangivel oferecido
por uma entidade a outra, sem a posse de algo fisico. De acordo com Kotler e Keller
(2012), produtos e servicos sao definidos como "qualquer coisa que pode ser oferecida a

um mercado para satisfazer um desejo ou necessidade".

A qualidade e diferenciagdo sdo elementos fundamentais para a competitividade
dos produtos e servigos. A capacidade de uma empresa em diferenciar efetivamente
suas ofertas de produtos e servigos ¢ critica para a criagao de uma vantagem competitiva
sustentavel. Desta forma, o topico em questdo deve abordar de maneira objetiva os
produtos que serdo disponibilizados e ressaltar os beneficios que os consumidores

possuem ao utiliza-los.

2.2.6 Estrutura e operagoes

A estrutura operacional de uma organizacdo diz respeito a maneira como as
operacdes diarias sdo geridas para fornecer produtos e servigos de maneira eficaz e
eficiente, tais operagdes podem utilizar da tecnologia para influenciar a eficiéncia,
produtividade e inovagdao. Laudon e Laudon (2014) destacam que os sistemas de
informacao empresariais, como ERP (Enterprise Resource Planning), CRM (Customer
Relationship Management) ¢ SCM (Supply Chain Management), sdo ferramentas
cruciais para integrar e automatizar operagdes, melhorando a acuracia e a velocidade
dos processos de negocio. Carr (2003) argumenta que, embora as tecnologias de
informacao sejam essenciais, a verdadeira vantagem competitiva advém de como essas

tecnologias sdo aplicadas e integradas aos processos de negocios.

Nesta secdo, a estrutura e operagdes deve ser mostrada através de informagoes
acerca dos processos da empresa, infraestrutura tecnoldgica, site e demais softwares

utilizados.



2.2.7 Marketing e vendas

Os fundamentos tedricos de marketing e vendas sdo pilares essenciais para a
construcdo de um plano de negocios eficaz. Este topico utiliza o modelo dos 4Ps, uma
estrutura classica que auxilia empresas na formulacdo de estratégias abrangentes de
marketing e vendas. Esses componentes, denominados Produto, Preco, Praga e
Promogao, devem ser articulados de maneira integrada para direcionar as atividades
organizacionais rumo ao sucesso no mercado. O Produto ¢ o que a empresa oferece ao
mercado, o Preco ¢ o valor que a empresa cobra pelos seus produtos, a Praca ¢ a escolha
dos canais de distribui¢do ¢ a Promocgao se refere as estratégias de comunicacao e

publicidade utilizadas para divulgar os produtos e atrair clientes (Kotler e Keller, 2012).

2.2.8 Estratégia de crescimento

As estratégias de crescimento sdo cruciais para a sustentabilidade e expansao de
uma organizagdo no longo prazo. A formulacao de tais estratégias pode ser aprimorada
pela analise SWOT, uma ferramenta que avalia as forcas, fraquezas, oportunidades e

ameagas que incidem sobre um negdcio, conforme se observa no quadro 1.

Quadro 1: Matriz SWOT

MATRIZ SWOT
S (Strengths) W (Weaknesses)
Forgas Fraquezas
O (Opportunities) T (Threats)
Oportunidades Ameagas

Fonte: Adaptada de Kotler e Keller (2012)

De acordo com Kotler et al (2010), a partir da andlise SWOT, a empresa pode
definir agdes estratégicas que levem em consideracdo tanto os fatores internos quanto os
externos que afetam o negoécio. As agdes definidas devem ser direcionadas para
aproveitar as oportunidades de mercado e minimizar as ameacas, bem como trabalhar

para fortalecer as forgas da empresa e superar suas fraquezas.

2.2.9 Plano Financeiro
O plano financeiro permite definir metas financeiras, planejar e controlar os
recursos financeiros, sendo crucial para a gestdo financeira da empresa. “Planejamento

financeiro ¢ um aspecto importante das atividades da empresa porque oferece orientagdao



para a dire¢do, a coordenagdo e o controle das providéncias tomadas pela organizagdo

para que atinja seus objetivos” (Gitman, 2004).

r

Conforme as ideias de Dornelas (2003), ¢ essencial definir os objetivos
financeiros da empresa durante a fase de planejamento. Para garantir o sucesso dessas
metas, ¢ fundamental utilizar ferramentas financeiras que permitam monitorar seu

desempenho. Nesta se¢do, os topicos abordados sdo:

a) Investimento inicial: Representa o valor necessario para colocar a empresa em
funcionamento. Conta com o investimento pré-operacional (gastos feitos antes
da empresa comecar a funcionar), investimento fixo (dinheiro que seré utilizado
para adquirir os bens necessarios para o funcionamento da empresa) e o capital
de giro (dinheiro que a empresa precisa ter disponivel para cobrir seus custos
fixos e varidveis durante um determinado periodo de tempo) (Sebrae, 2013);

b) Demonstracdo do Resultado de Exercicio (DRE): A estrutura Demonstragdo do
Resultado do Exercicio deve conter um resumo das alteragdes positivas, ou seja,
receitas e ganhos obtidos, e negativas, como custos, despesas e perdas

incorridas, conforme se observa na figura 1 (Braga, 2012);



Figura 1: Estrutura da Demonstragdo do Resultado de Exercicio

Demonstracio do Resultado do Exercicio
RECEITA BRUTA DE VENDAS E SERVICOS

(-) Deducdes., descontos concedidos, devolugcdes

(-) Impostos sobre vendas

= RECEITA LIQUIDA

(-) Custos dos produtos vendidos e dos servigcos prestados
= RESULTADO BRUTO

(-) Despesas de vendas

(-) Despesas gerais ¢ administrativas
(-) Despesas financeiras liquidas

(-) Outras despesas operacionais

(+) Outras receitas operacionais

= RESULTADO OPERACIONAL
(=) Outras despesas

(+) Outras receitas

= RESULTADO DO EXERCICIO ANTES DOS IMPOSTOS, CONTRIBUICOES E
PARTICIPACOES

(-) Contribuigdo social

(-) Provisdo para Imposto de Renda

(-) Participagbes

(-) Contribuigdes

= LUCRO LIiQUIDO DO EXERCICIO
= LUCRO POR ACAQ

Fonte: Lei 6404/76, atualizada pela Lei 11.638/07 e Lei 11.941/09

c¢) Indices Econdémicos e Financeiros: Demonstram a situagdo financeira da
empresa e qual a sua capacidade de cumprir com seus compromissos no prazo.
Os métodos mais utilizados para avaliagdo de alternativas de investimento s3o o
Payback (Tempo de Retorno), TIR (Taxa Interna de Retorno), VPL (Valor
Presente Liquido) e o Indice de Lucratividade (DORNELAS, 2001).



3. METODOLOGIA DA PESQUISA
Neste capitulo, sdo apresentados alguns procedimentos metodoldgicos que
auxiliaram na andlise e construcao do plano de negdcios mencionado, com o objetivo de

buscar e descobrir os resultados dos objetivos destacados.

3.1 DELINEAMENTO DA PESQUISA

Conforme mencionado por Marconi e Lakatos (2017), ¢ possivel classificar as
variaveis estudadas em uma pesquisa em quantitativas e qualitativas. As varidveis
quantitativas sdo capazes de mensurar a presenca ou quantidade de um atributo em uma
escala especifica, permitindo a utilizagao de analises estatisticas formais para interpretar
os dados. Por outro lado, as varidveis qualitativas t€ém como objetivo identificar a

existéncia ou ndo de algo através de perguntas abertas direcionadas aos participantes.

A classificagdo da presente pesquisa ¢ predominantemente quantitativa,
possuindo como objetivo converter em numeros as opinides e¢ informagdes coletadas
para classifica¢do e analise. Porém, também possui aspectos qualitativos, uma vez que a
pesquisa qualitativa ndo se concentra na representatividade numérica, mas sim no
aprofundamento da compreensdo de um grupo social ou organizagdo (Minayo e

Minayo, 2001).

Segundo Liane Zanella (2013, p.32) a pesquisa cientifica pura em linhas gerais
tem como objetivo o desenvolvimento tedrico dos conceitos e permite estruturar a
construgdo de uma area especifica de conhecimento. J4 a pesquisa cientifica aplicada, de
acordo com a autora, esta relacionada a solucdo de problemas objetivos. Este tipo de
pesquisa tem como finalidade familiarizar-se com os problemas, decifra-los e produzir
formas inovadoras de enfrenta-los. No que diz respeito a sua natureza, o presente estudo
¢ classificado como pesquisa aplicada, uma vez que tem como objetivo gerar

conhecimento para aplicagdo pratica, visando solucionar problemas especificos.

Quanto aos objetivos, a pesquisa ¢ de natureza descritiva. De acordo com
Trivifios (1987), para conduzir uma pesquisa descritiva, o pesquisador precisa coletar
uma ampla variedade de dados relacionados ao objeto de estudo. O principal objetivo
desse tipo de investigacdo ¢ descrever os eventos e ocorréncias de uma realidade
especifica. Da mesma forma, pode-se afirmar que a pesquisa também possui natureza
explicativa, pois, de acordo com Gil (2007), pode ser considerada como uma

continuacgao logica da pesquisa descritiva. Isso ocorre porque a compreensao dos fatores



que determinam um fendomeno requer que ele tenha sido previamente descrito e

detalhado de maneira adequada.

3.2 COLETA DE DADOS

No que diz respeito aos procedimentos, aplica-se a uma pesquisa bibliografica,
que ¢ descrita por Gil (2007) como uma pesquisa que utiliza material previamente
produzido e disponivel, geralmente encontrado em livros e artigos cientificos. Essa
abordagem tem como objetivo coletar informagdes e dados relevantes para fundamentar

uma analise critica sobre o tema de interesse.

Acerca da classificagdo, existem duas categorias para classificar os dados
coletados: dados primarios e dados secundarios. De acordo com Richardson (1999), os
dados primarios sdo aqueles que possuem uma relagdo direta com os fatos analisados,
ou seja, sdo coletados especificamente para uma determinada pesquisa. J& os dados
secundarios referem-se as informacdes reunidas para outros propdsitos que nio estdo
diretamente relacionados ao estudo em questdo. Este plano de negdcios possui dados
secundarios obtidos a partir de estudos, formularios e pesquisas que incluiu anélises de
dados online sobre stakeholders e o mercado para o qual o projeto atual estd sendo

desenvolvido.

Desse modo, o levantamento de informagdes para a estruturagdo do plano de
negdcios foi feito utilizando-se uma abordagem qualitativa, por meio do emprego de
procedimentos de pesquisa documental e bibliografico. A coleta de dados foi feita
através de pesquisas e estudos previamente realizados sobre o mercado e consumidores

em questao.

3.3 ANALISE DOS DADOS

De modo que fosse possivel analisar as informagdes coletadas, foi elaborado um
quadro estruturado para realizar a comparacao entre as empresas concorrentes. Além
disso, a andlise financeira foi conduzida por meio da elaboracdo de planilhas, projecdes
de custos e indicadores financeiros, com o objetivo de analisar a viabilidade da

implementa¢do do plano de negocios atual.



4. PLANO DE NEGOCIOS
Os préximos topicos deste plano de negdceios tém como finalidade oferecer uma
visdo abrangente da empresa, abordando detalhes sobre a organizacao, o setor em que
atua e a analise de mercado. Além disso, serdo discutidos o planejamento operacional,
de marketing e financeiro, visando avaliar a viabilidade do empreendimento. Com a
analise desses elementos, os leitores poderdo obter uma compreensdo precisa da

empresa e de suas perspectivas de sucesso no mercado.

4.1 SUMARIO EXECUTIVO
O sumario executivo ¢ a sintese do plano de negocios, a seguir consta um
resumo de cada topico que serd abordado com mais aprofundamento ao longo do

documento.

4.1.1 O Conceito do Negocio e a Oportunidade

A Melt ¢ uma boutique erdtica voltada ao publico adulto feminino que pretende
explorar sua sexualidade e bem-estar intimo através de produtos seguros de alta
qualidade de forma requintada e discreta. Devido ao aumento da procura por produtos
erdticos, maior conscientizagdo sobre a importancia da saude intima e sexual e a maior
abertura ao dialogo sobre sexualidade, o mercado apresenta uma oportunidade atrativa.
Os principais produtos vendidos no e-commerce sdo de marcas de alta qualidade,
premiadas e reconhecidas nacional e mundialmente, seguros e com aprovagdo da
ANVISA. Além disso, atua como um canal de educagdo, oferecendo conteudos
detalhados sobre satide intima e prazer. Essa iniciativa educacional ndo apenas
diferencia a Melt de outros competidores, mas também promove uma relagdo de

confianga com seus clientes, o que ¢ crucial para a fidelizagdo neste mercado sensivel.

4.1.2 Mercado e Competidores

De acordo com estudo realizado pelo The Insight Partners (2023), o mercado
erotico mundial estd projetado para alcangar US$ 81,39 bilhoes até 2028. No cenario
nacional, a Associagdo Brasileira das Empresas do Mercado Erdtico e Sensual (2020)
reportou que o perfil do publico do mercado erdtico busca produtos que promovam o
bem-estar intimo, a saude sexual e proporcionem prazer com sofisticagdao. Os principais

competidores no mercado sdo empresas estabelecidas que possuem uma base solida de



clientes, mas ha oportunidades de diferenciacdo para a Melt, como a iniciativa

educacional e alta variedade de produtos de qualidade disponiveis no e-commerce.

4.1.3 Equipe de Gestao

O negdcio possui um sécio e uma diretora, ambos com 50% de participacdo na
empresa. Tratam-se de profissionais com conhecimentos que se complementam na area
de negocio e administracdo. Além deles, a empresa contara com o apoio de mentores,
atuando no auxilio de questdes sobre abertura de negdcios, inovagao, gerenciamento de
langamentos e e-commerce. Um gestor de trafego sera contratado futuramente para
complementar a equipe, contribuindo para a constru¢do de estratégia e divulgacdo da

marca.

4.1.4 Produtos e Servicos

Os produtos oferecidos pela Melt terdo o diferencial de qualidade superior e
variedade, além de prezar por produtos requintados, sem vulgaridade e discretos. O
objetivo ¢ ser a principal fonte de referéncia quando o consumidor decidir comprar um
produto erdtico de qualidade, fornecendo o conhecimento necessario para fazer uma

escolha consciente e que melhor se adeque as suas preferéncias.

4.1.5 Estrutura e Operagdes

A empresa possui sede em Floriandpolis e conta com toda estrutura tecnologica
e de gestdo para sua operacionalizacdo. Os processos do negdcio foram desenvolvidos
de maneira a manter uma equipe enxuta focada nas principais atividades da empresa,
com a terceirizagdo de atividades de suporte, tais como contabilidade, desenvolvimento

de site e identidade visual.

4.1.6 Marketing e Vendas

A estratégia de marketing tem como objetivo permitir o crescimento do negocio
com foco em um nicho de mercado, utilizando-se de combinacdo de canais de
distribuicdo online e offline para levar os consumidores a pagina do site. Outro
componente chave da estratégia ¢ o compartilhamento de conhecimentos sobre
bem-estar sexual e intimo utilizando as parcerias com profissionais de saude para

conscientizar e ensinar os consumidores, familiarizando-os com os produtos existentes

e, futuramente, fechando vendas.



4.1.7 Estratégia de Crescimento

A estratégia de crescimento da empresa prevé investimento consideravel de
recursos financeiros em publicidade online, participagdo de eventos, parcerias com
influencers, profissionais da satde e cerimonialistas, divulgacdo dos produtos por meio

de corners em lojas boutique e desenvolvimento de atendimento de exceléncia.

4.1.8 Finangas

O investimento necessario para operacionar a Melt é R$ 40.329, tera uma taxa
de lucratividade de 40,41%, alta rentabilidade de 359,53% e payback de 0,2781, o que
significa que a Melt levara aproximadamente 3 meses para recuperar o investimento
inicial de R$ 40.329. Todo o lucro obtido no primeiro ano sera reinvestido na empresa

por meio de propaganda, aniincios, parcerias e aprimoramento do e-commerce.

4.2 CONCEITO DO NEGOCIO

A Melt ¢ uma boutique erdtica voltada ao publico adulto feminino que pretende
explorar sua sexualidade e bem-estar intimo. Tem como proposito proporcionar prazer e
sofisticacdo, garantindo exclusividade, requinte e discricdo em todos os seus produtos.
Seu principal diferencial ¢ a disponibilidade e oferta de produtos de qualidade elevada,
mantendo os mais altos padroes éticos em todas as etapas da empresa, desde a curadoria

de produtos até as praticas de embalagem e atendimento ao cliente.

Figura 2: Logotipo da empresa

BOUTIQUE EROTICA

Fonte: Elaborado pela autora (2024)

A oportunidade de explorar o comércio de produtos erdticos ¢ mercado de
bem-estar sexual se mostra muito atrativa e promissora, tendo em vista a maior abertura
ao didlogo sobre sexualidade e diminui¢do gradual do tabu presente na sociedade, além

do aumento da procura por produtos eroticos que proporcionem prazer, associados ao



crescimento da busca pela qualidade de vida e maior conscientizagdo sobre a

importincia da saude intima e sexual.

O modelo de receita da Melt é baseado na venda direta de produtos eroticos e de
bem-estar sexual ao cliente final, por meio do e-commerce e redes sociais, utilizando a

internet como principal canal de comunicagao.

A Melt Boutique pretende ser a principal fonte de referéncia quando o
consumidor decidir comprar um produto erdtico de qualidade. Para viabilizar seu
crescimento em todo o pais, principalmente no sul do Brasil, o negdcio atuard com
divulgacao online, participagdo em eventos € agdes em parceiros locais para prospec¢ao

e divulgacao dos seus produtos.

A sede da empresa esta localizada em Floriandpolis-SC, realiza suas vendas para

todo o Brasil através do site www.meltboutique.com.br e possui dois sdcios com acordo

homologado por instrumento particular e confidencial no qual divide-se a participagdo
nos lucros no importe de 50% a cada um dos individuos: Victor Antonio Cecyn e

Rafaela Andreatta de Lima.
Figura 3: Site em constru¢do da empresa

Frete Gratis em pedidos acima de R399

B B

Produtos de Qualidade Frete Gritis Acima de R$399 Compra Segura e Discreta

Priorizamos materiais premium e e Enviamos para todas as regides do Embalamos seus pedidos de
fabricacdo de ponta exclusivas e descubra novos niveis Brasil forma discreta
de prazer

Fonte: Elaborado pela autora (2024)


http://www.meltboutique.com.br

4.3 MERCADO E COMPETIDORES

As analises de mercado e competidores foram feitas em trés etapas. A primeira
diz respeito a analise setorial, ou seja, dispde de informagdes sobre o ramo de negdcios
que a empresa ira atuar, tamanho de mercado e tendéncias. Em seguida, demonstra-se
informagdes sobre o mercado-alvo, perfil de comprador e necessidades deste nicho. Por
fim, a ultima etapa é uma analise comparativa de trés concorrentes selecionados, seus
pontos fortes e fracos e demonstragdo da vantagem competitiva em relacdo aos

competidores.

4.3.1 Analise do setor

O setor de bem-estar sexual no mundo tem um futuro promissor, conforme
estatisticas publicadas pelo The Insight Partners (2023). Até 2028, o mercado esta
projetado para alcancar US$ 81,39 bilhdes, um aumento de quase US$ 30 bilhdes em
relacdo a 2021. Este aumento ¢ impulsionado por uma maior aceita¢do social e pela
busca por uma melhor qualidade de vida, que inclui a saide sexual como um
componente fundamental. No mesmo ano de 2028, as projecdes de vendas mundiais de

produtos erdticos realizadas por meio de e-commerce podem chegar a US$ 66,7 bilhoes,

de acordo com o Sebrae (2022).
Grafico 1: Potencial do mercado mundial de produtos eréticos entre 2016 a 2030
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Fonte: Statista, 2022

Em termos de tamanho, o mercado brasileiro ¢ significativo, com faturamento de
R$ 2 bilhdes em 2020 e uma base de clientes em crescimento (Sebrae, 2022). Para os
proximos anos, projeta-se uma expansdo continua, alimentada pelo aumento da

visibilidade e aceitagdo dos produtos sensuais.



O mercado se mostra promissor devido & combina¢ao de fatores como: maior
abertura ao didlogo sobre sexualidade, modificagdo dos habitos de consumo e maior
conscientizagdo sobre a importancia da saude intima. De acordo com o Censo do Sexo
2022 - um estudo realizado pela Pantynova, que contou com a participagdo de 1813
pessoas de todos os géneros, orientagdes sexuais e residentes de todas as regides do
Brasil -, ha um consenso entre os correspondentes que o didlogo sobre sexualidade ¢
necessario. 95% das pessoas acreditam que falar sobre o tema impacta positivamente a
sociedade; e 75% acham que ¢ importante falar sobre sexo e masturba¢do com pessoas
proximas. No mesmo estudo, 92% dos respondentes consideram a masturbagdo e sexo
como uma forma de autocuidado e/ou terapia, ou seja, sexo € uma questdo de saide na

vida da maior parte dos participantes desta pesquisa.

Pesquisa feita pela Healthnews (2024), um site especializado em satide ¢ bem
estar da Lituania, rastreou as consultas de pesquisa de ‘brinquedos erdticos’ feitas no
Google ao longo de 2023. Conforme mostra a Tabela 4, o Brasil assumiu o 5° lugar em
relacdo a 30 paises do mundo que mais amam brinquedos sexuais, ficando a frente de
paises como Portugal, Espanha, Holanda, Estados Unidos, Polonia e Franga, este ultimo

muitas vezes aclamado como um dos mais sensuais.

Tabela 1: Interesse em brinquedos eroticos por pais

Pais Pesquisa |Populacdo| |Pais Pesquisa |Populagao
1. Canadé 188 38,25 16. Nova Zelandia 102 5,12
2. Suécia 163 10.42 17. Colombia 98 51,52
3. Reino Unido 151 67,33 18. Finlandia 87 5,54
4. México 145 126,70 19. Alemanha 76 83,20
5. Brasil 138 214,30 20. Cuba 72 11.26
6. Portugal 135 10h33 21. Austria 60 8,96
7. Espanha 127 47,42 22. Russia 48 143,40
8. Holanda 126 17.53 23. Grécia 47 10,64
9. Estados Unidos da América 124 331,90 24. Turquia 45 84,78
10. Pol6nia 122 37,75 25. Coreia do Sul 41 51,74
11. Argentina 115 45,81 26. RepUblica Tcheca 38 10.51
12. Dinamarca 114 5,86 27. Australia 33 25,69
13. Noruega 112 541 28. Franga 32 67,75
14. Irlanda 109 5.03 29. Gedrgia 28 10,80
15. Italia 106 59.11 30. Hungria 27 9,71




Fonte: Adaptada de Healthnews (2024)

A aquisicdo de produtos de bem-estar sexual pela internet tem aumentado
rapidamente, principalmente entre consumidores das classes mais altas, que apreciam
conveniéncia e privacidade. Segundo a Grand View Research (2023), o segmento de
e-commerce de produtos de bem-estar sexual deteve a maior fatia do mercado em 2022
e deve continuar na lideranca devido a conveniéncia e a ampla variedade de opgdes

disponiveis.

4.3.2 Mercado-alvo

O estudo realizado pelo Portal Mercado Erotico explicita informagdes sobre o

consumidor deste mercado, conforme retratado na Figura 4.

Figura 4: Quem ¢ o consumidor deste universo?
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GENERO ESTADO CIVIL IDADE
65% mulheres 28% casados 6% entre 18-24 anos
22% homens 14% solteiros 51% entre 25-34 anos
13% casais 58% ambos 37% entre 35-44 anos

6% entre 45-54 anos

Fonte: SEBRAE (2024)

A Associagdo Brasileira das Empresas do Mercado Erético e Sensual (2020)
reportou que o perfil do publico do mercado erdtico no Brasil busca produtos que
promovam o bem-estar intimo, a sade sexual e proporcionem prazer com sofisticagao.
O interesse por produtos de alta qualidade ¢ crescente, refletindo a busca por uma vida

sexual saudavel e satisfatoria dentro de uma perspectiva moderna e informada.

A pesquisa "Saude e Bem-Estar Sexual no Mercado Erotico," realizada entre
junho e agosto de 2021 com a participacao de 316 empresas do setor em todo o Brasil,
incluiu mais de 25 perguntas sobre temas como no¢des de consensualidade sexual,
seguranga no uso de produtos, auto prazer e conhecimento da propria sexualidade

(Santos, 2021). Alguns dos principais resultados foram:

a) 41% afirmaram que seus clientes nao tém nocao de consensualidade sexual;



b) 57% dos clientes tiram diividas sobre produtos eréticos na internet;

c) 82% declararam que seus clientes sabem muito pouco sobre auto prazer.

Evidenciando pontos importantes para este plano de negodcios, a pesquisa

destaca a necessidade de contetidos de qualidade voltados a educacao sexual.

O publico-alvo da Melt sao mulheres, acima de 30 anos, que possuem alto poder
aquisitivo e valorizam produtos premium. Estes consumidores buscam alternativas que
proporcionem prazer € bem-estar, mas também prezam pela privacidade e sofisticagdo

na experiéncia de compra.

4.3.3 Analise da concorréncia

A andlise da concorréncia foi realizada a partir de trés concorrentes por
possuirem o mesmo publico-alvo, mesma localizagdo ou trabalharem com as mesmas
marcas que a Melt, identificados pelas letras “C”, “V” e “E”. Para realizar esta analise,

foram pesquisadas informacdes no site, redes sociais das empresas, consulta no

Reclame Aqui e experiéncia de compra propria.

Abaixo, tem-se o quadro sobre o estudo onde foram identificados os trés

concorrentes € 0s topicos elencados para a comparagao:

Quadro 2: Analise da concorréncia

EMPRESA CONCORRENTES
CRITERIOS Melt C \% E
Perfil de consumidor Classes Ae B Classes Ae B Classes Ae B Classe Be C
Marca N.A Forte Forte Fraco

Modelo de negbcio

E-commerce

E-commerce
Loja fisica

E-commerce

E-commerce
Loja fisica

Variedade de produtos Média a Alta Média Baixa a Média Alta
Qualidade dos produtos Alta Média a Alta Alta Baixa a Média
Informagoes sobre Alta Média Baixa Nula
bem-estar intimo

Ano de criagao 2024 2016 2021 2001
Localizacdo Floriandpolis Sdo Paulo Goiania Floriandpolis




Fonte: Elaborado pela autora (2024)

A primeira empresa, identificada como “C”, foi criada em 2016 e possui sede
em uma galeria de Sao Paulo, com um e-commerce que entrega para todo o Brasil. Seu
publico-alvo se enquadra nas classes A e B e faz parte da comunidade queer. A marca
tem um forte posicionamento de revolucao sexual e liberdade através da sexualidade,
com uma persona politizada. Para promover seus produtos, a empresa faz uma
divulgagdo intensa nas redes sociais e mantém parcerias com influenciadores. Ela
oferece uma grande variedade de toys, mas a linha de produtos cosméticos ¢ mais
limitada, trabalhando com marcas de confianga média a alta no que diz respeito a saude
intima. Além disso, a empresa disponibiliza informagdes sobre sexualidade em geral
que ndo sdo focadas exclusivamente no bem-estar intimo e ndo foram escritas por

profissionais da saude.

A segunda, identificada como “V”, foi criada em 2021 em Goiania, ndo possui
loja fisica, apenas um e-commerce que entrega para todo o Brasil. Seu posicionamento ¢
requintado e elegante, possui uma identidade visual marcante e reconhecida. Seu
publico-alvo se enquadra nas classes A e B, adultos e casais. Para promover sua marca e
produtos, a empresa faz uma divulgacao intensa nas redes sociais, investindo fortemente
em anuncios € materiais de viralizacdo, como memes. O e-commerce oferece pouca
variedade de toys e cosméticos, porém a empresa também comercializa produtos
proprios, fabricados por eles mesmos. A empresa “V” mantém um blog com contetdos
sobre sexualidade, entretanto, seus posts sdo focados em relacionamentos, ndo em

bem-estar intimo.

A terceira empresa escolhida foi identificada como “E”, possui 23 anos de
mercado e ¢ de Florianopolis. Possui loja fisica na cidade e um e-commerce que entrega
para todo o Brasil. Seu publico-alvo se enquadra nas classes B e C e ndo possui foco em
consumidores definidos. O posicionamento da empresa nas redes sociais ¢ praticamente
nulo, ndo atuam com anuncios e conteudos para divulgagdo, dessa forma, sua estratégia
¢ voltada para as lojas fisicas. A empresa oferece grande variedade de toys, cosméticos
e acessorios e trabalha com diversas marcas do mercado, em sua maioria marcas de

confian¢a baixa no que diz respeito a satde intima.

Por fim, a Melt, empresa nova no mercado erotico. Possui um e-commerce

voltado para o publico da classe A e B, que valorizam produtos de alta qualidade,



inovacdo e discricdo. O posicionamento da marca nas redes sociais conta com
contetidos educativos sobre bem-estar feminino elaborados por especialistas, além de
trazer parcerias com influencers que possuem posicionamento alinhado a marca. A Melt
oferece uma grande variedade de produtos erdticos em seu e-commerce, todos testados
e aprovados por especialistas, de marcas conhecidas e renomadas no mercado. A
empresa ndo visa somente atender a demanda crescente por produtos de bem-estar
sexual, mas também atua como um canal de educac¢ao, oferecendo conteudos detalhados
sobre satde intima e prazer. Essa iniciativa educacional ndo apenas diferencia a Melt de
outros competidores, mas também promove uma relacdo de confianca com seus

clientes, o que € crucial para a fidelizagdao neste mercado sensivel.

4.4 EQUIPE DE GESTAO

A equipe de gestdo da Melt ¢ liderada por Victor Cecyn, experiente advogado e
fundador do escritorio de advocacia Cecyn Advogados, e Rafaela Andreatta na area de
gestdo. Rafaela trabalhou com criacdo de novos negocios por mais de dois anos e
estagiou em diversas areas de conhecimento da administragdo, como recursos humanos,
marketing, financeiro e inovacdo. A equipe ndo estd completa e espera-se que seja
contratado um gestor de trafego. Além da equipe de gestao que atuara no dia a dia do
negocio, a empresa contard com o apoio de mentores, atuando no auxilio de questdes
que surgirdo sobre abertura de negdcios, inovagdo, gerenciamento de langamentos e
e-commerce. A seguir, apresentamos uma breve descricdo de cada um, bem como do

perfil desejado para o profissional que sera contratado.

Victor ¢ o socio investidor, formado em direito pelo Centro Universitario
Catolica de Santa Catarina. Mestrando em Ciéncia Juridica pela Universidade do Vale
do Itajai. Certificado pelo instituto holandés Exin na formagdo para encarregados de
protecdo de dados. Especialista em avaliagdo de imoveis e perito no Tribunal de Justica
de Santa Catarina. E fundador do escritério de advocacia Cecyn Advogados e socio na
Melt Boutique. Atuou na qualidade de advogado em meio a resolugao de litigios de alta
complexidade e negociagdo de contratos com entes nacionais € internacionais, tais como
Ambev, Samsung, Toyota, [Food, Coca-cola e entre outros. Possui experiéncia na area
consultiva e de planejamento de riscos juridicos e de compliance em setores
empresariais que auxiliam no desenvolvimento de resolugdo de conflitos de forma
célere sob alta pressdo, assim como na negociagdo e vendas de produtos e

principalmente no convencimento de pessoas. Além disso, possui conhecimento



engajado na criacdo e manutencao de sites e ambientes virtuais, bem como na gestdo de

temas regulatorios para as empresas.

Rafaela Andreatta de Lima, diretora de gestdo, graduanda em Administragdo de
Empresas na Universidade Federal de Santa Catarina, com cursos de extensao em
Negocios e Inovagdo. Possui sete anos de experiéncia abrangendo diversas areas da
administracdo, incluindo gestdo de pessoas, financeiro, inovagdo, projetos, customer
success ¢ marketing. Nessa €poca, trabalhou com empresas nacionais e internacionais,
como Rede Globo, Canon, KaBuM, TecBan, Restoque, entre outros. Atuou no mercado
de startups e criagdo de negdcios durante dois anos, participando de workshops,
treinamentos, palestras e diversas atividades em uma pré-incubadora. Decidiu tornar-se

empreendedora, escolhendo o mercado erdtico e estudando-o desde 2019.

O Gestor de Trafego devera ter um perfil que contemple uma sélida experiéncia
em marketing digital, ferramentas de automac¢ao de marketing, e-commerce e analise de
dados. Sera dada prioridade a um profissional que ja tenha participado de projetos que
sdo considerados do mercado “black”, ou seja, segmentos de mercado que possuem
restricoes em plataformas de publicidade. Sera responsavel por otimizar o trafego e o
desempenho do e-commerce, visando aumentar o nimero de visitantes e conversoes
para a nossa boutique sensual. Este profissional ira implementar estratégias de
marketing digital, gerenciar campanhas pagas e organicas, e maximizar a visibilidade da
marca através de diversos canais online. Esta posi¢do deverd ser ocupada por um
profissional com experiéncia minima de cinco anos em gestao de trafego e estratégias

de marketing digital, preferencialmente em ambientes de e-commerce.

A empresa contard ainda com assessorias contabil externa de acordo com a
necessidade. Outras areas que serdo terceirizadas de acordo com a demanda:

desenvolvimento de website, social media, mentorias etc.

O socio e a diretora receberdao pro-labore de R$1.400 mensais. O pagamento do

gestor de trafego a ser contratado sera de R$1.000 mensais, pelo modo PJ.

4.5 PRODUTOS E SERVICOS
O site da Melt foi construido de forma a estabelecer uma experiéncia confortavel

e intuitiva para o cliente, com fotos ndo-vulgares, descrigdes explicativas de todos os



produtos e icones para facil entendimento. Ele possui sete divisdes de categorias, sendo

elas: acessorios, cosméticos, dildos, kits, lubrificantes, sugadores e vibradores.

Todos os produtos disponiveis no site sdo de marcas renomadas no mercado e de
alta qualidade, que produzem toys e cosméticos de qualidade, premiados e aprovados
pela ANVISA. Alguns exemplos de marcas trabalhadas pela Melt sdo: Lelo (Suica),
com toys de altissima tecnologia e luxo; S-Hande (China), que oferece vibradores a
precos mais acessiveis sem comprometer a qualidade; Svakom (EUA), conhecida pelo
excelente design e poténcia. Outras marcas de destaque incluem Lovely Planet (Franga),
Dame (EUA) e Platanomeldn (Espanha). Como cosméticos, as marcas trabalhadas sdao
Kalya, Sophie e Feel, todas reconhecidas a nivel nacional e com produgdo propria,

testadas e aprovadas por dermatologistas.

4.6 ESTRUTURA E OPERACOES

A Melt localiza-se em Floriandpolis e ¢ gerida a partir de um escritoério que
contempla toda a infraestrutura basica necessaria ao funcionamento e gerenciamento da
empresa, como telefonia, internet, luz, computadores, além de armarios para manter o

estoque de produtos no local.

Conta com todas as regulamentacdes e obrigacdes legais, e terceiriza todo o
desenvolvimento do site com empresa especializada, utilizando as principais inovagoes
tecnologicas do setor e tendo preocupagao com os aspectos de usabilidade e em ter
design agraddvel e moderno. Isso tudo visa a fidelizagdo do usuario final. A
hospedagem do site ¢ feita em uma empresa de hospedagem de sites referéncia no
Brasil, com a configuragdo de servidores em nuvem. Isso permite a réapida
escalabilidade do site, melhorando a configuracdo dos servidores, caso aumento do

namero de acesso ocorra de forma brusca.

Os fornecedores sao selecionados a partir da disponibilidade de produtos, prego,
tempo de entrega e confiabilidade. Os fornecedores selecionados sdo Himerus Import,
Miess, Sophie Cosméticos, Kalya Cosméticos, Sexy Import, Intt e Fun Factory. Todos
os produtos e marcas disponiveis no site sdo estudados e avaliados prezando pela
qualidade e seguranca, um dos pilares da Melt. No inicio da operagdo da empresa, os
pedidos serdo feitos conforme demanda para os produtos de alto valor, e com base em

estoque minimo para produtos de custo baixo e médio.



O transporte dos produtos dos fornecedores até a Melt sera de responsabilidade

dos proprios fornecedores, sendo realizado pelas transportadoras parceiras. A entrega

dos produtos ao cliente da regido da Grande Florianopolis sera realizada pela Melt, e

para os clientes nacionais sera feita por uma transportadora terceirizada.

A operacao da empresa dependera de processos de negocio, como:

a) Desenvolvimento e evolugcdo das funcionalidades do site (melhoria das
funcionalidades atuais, criagdo de novas secoes, alimentacdo de informacdes,
pesquisas de satisfagao, etc);

b) Gerenciamento das vendas didrias online para a realizacdo de pedidos aos
fornecedores;

¢) Gerenciamento da entrega/recebimento de produtos junto a transportadora;

d) Verificacdo e separacdo de pedidos para montagem a serem entregues a cada
cliente;

e) Gerenciamento de contetidos do site;

f) Acompanhamento semanal de desempenho das vendas e elaboragdo de
relatorios;

g) Suporte aos consumidores durante o pedido e pos-venda;

h) Desenvolvimento e gestdo de parcerias;

1) Marketing e vendas;

j) Gestdo administrativa e financeira.

4.7 MARKETING E VENDAS

A estratégia de marketing da Melt, baseada nos 4 P’s: produto, preco, praga,

promocgdo, tem como objetivo permitir o crescimento do negocio com foco em um

nicho de mercado, utilizando-se de agdes prioritariamente on-line.

4.7.1 Produto

A Melt busca oferecer produtos de bem-estar sexual direcionados aos

consumidores das classes econdmicas A e B, em que se insere uma nova proposta:

fornecer produtos de qualidade, de marcas testadas e aprovadas por especialistas do

ramo e embalados e entregues de forma discreta. O foco principal é proporcionar prazer

e sofisticagdo, garantindo exclusividade, requinte e discri¢do em todos os seus produtos.



Além disso, a empresa pretende ser um canal de educagdo, trazendo conteudos sobre o

bem-estar sexual.

4.7.2 Preco

A politica de precos a ser aplicada considera impostos, custo de embalagem e
markup (indice que representa o quanto o preco de venda de um produto ou servigo esté
acima do seu custo), que se divide em trés categorias com valores diferentes para cada,

conforme listado abaixo:

a) Toys: o markup ¢ de 2,4;
b) Cosméticos: o markup ¢ de 2,1;

c) Acessorios: o markup ¢ de 2,8;

As formas de pagamento aceitas pelo site sdo: pix, cartdo de débito e crédito,
parcelamentos de até 12 vezes com juros pré-definidos pelo sistema Infinity Pay. Os
pedidos sao preparados e enviados entre 1 e 2 dias uteis, mas a empresa informa 5 dias
uteis para preparo e postagem do pacote como medida de seguranga. A Melt entrega em
todo o Brasil via o servico postal Correios e sistema Melhor Envio, o prazo de entrega e
custo varia de acordo com o CEP do cliente. Acima de R$399 reais o frete é gratis para

todo o Brasil.

4.7.3 Praca

A captagdo de clientes ¢ realizada por uma combinagao de canais de distribui¢do
online e offline, sendo eles o site da empresa (otimizado para dispositivos moveis e para
ter uma navegacdo facilitada, permitindo que os clientes explorem e tenham uma
experiéncia de compra intuitiva, segura e discreta), o Instagram (para engajamento de
clientes, divulgacdo de produtos e promogdes, e compartilhamento de contetido
educativo) e parcerias com lojas fisicas de luxo (permitindo aumentar a visibilidade da

Melt através de corners exclusivos ou panfletos em locais estratégicos).

4.7.4 Promogao

Os meios de divulgagdo da Melt sdo basicamente a publicidade online, através
do Google Adwords (palavras-chave patrocinadas no Google) e aniincios no Google e
redes sociais durante os primeiros anos da atividade. Pretende-se investir ainda em

publicidade em lojas boutique, por meio de sorteios e cartdes. O or¢camento de



marketing para o primeiro ano ¢ de R$12 mil, sendo prioritariamente para investimento
em publicidade online. Para os demais anos pretende-se manter este patamar de
investimento, com um incremento de 30% em momentos de datas importantes no nicho

de mercado, como o dia dos namorados.

4.8 ESTRATEGIA DE CRESCIMENTO
O ambiente de negdcio (oportunidades e ameacas) e as caracteristicas singulares

da Melt (forgas e fraquezas) podem ser atendidas através de uma analise SWOT:

Quadro 3: Analise SWOT

Forc¢as Fraquezas
- Produtos de alta qualidade; - Marca nova em um mercado
- Compromisso com a educagdo do competitivo;
cliente; - Desafios potenciais na construcao
- Variedade de produtos; de reconhecimento;
- Experiéncia confortavel para o - Dependéncia de
cliente. fornecedores/importadores
exclusivos;

- Capital de investimento limitado.

Oportunidades Ameacas
- Mercado em expansdo para - Estigma social;
produtos de bem-estar intimo no - Intensa competi¢cdo de outras
Brasil; empresas no mercado erético;
- Demanda por produtos de - Tributacdo da importacao de
qualidade e seguros; produtos;
- Parcerias. - Desconhecimento dos
consumidores sobre marcas boas
e ruins.

Fonte: Elaborado pela autora (2024)

Como forcas, observam-se a qualidade de todos os produtos vendidos, desde
material, sendo confortaveis e ndo prejudiciais a pele e saide intima, ingredientes,
composi¢ao de cosméticos testados e aprovados por especialistas e marcas conhecidas e
renomadas no mercado. Compromisso com a educagdo do cliente sobre bem-estar
sexual, oferecendo conteudos detalhados sobre satide intima e prazer elaborados por
profissionais da satde e baseados em estudos confidveis. Além disso, possui a variedade
de produtos como um de seus pontos fortes, com diversas opcdes de toys e estilos,
acessorios e cosméticos, das melhores marcas do mercado. Por fim, a experiéncia do
cliente também ¢ um dos pontos fortes, por ter todas as informagdes de produtos

explicitadas no site, fotos, modos de uso, composicdo, ficha técnica, principais



beneficios, entre outros, tudo de forma entendivel e ndo-vulgar. A embalagem de
entrega também ¢ discreta ¢ nenhuma informacdo do cliente ¢ divulgada ou produto

explicitado.

Em relagdo as fraquezas, lancar uma nova empresa em um mercado competitivo
representa um desafio significativo. Dada a natureza do mercado erdtico, construir uma
marca reconhecida e contar com o marketing boca a boca e indicagdes de clientes ¢
dificil, pois o tema ainda ¢ um tabu na sociedade e as pessoas tendem a nao falar sobre
isso. Além disso, a dependéncia de fornecedores ¢ um ponto fraco, muitas marcas
vendidas na Melt estdo disponiveis em apenas um importador, pois sdo exclusivos.
Dessa forma, existe a dependéncia de disponibilidade de produtos, pregos de venda e
prazos de entrega. O capital de investimento ¢ limitado e dificulta a competi¢do no
mercado, visto que existe um alto investimento em anuncios online por parte dos

concorrentes diretos.

Como oportunidades, o mercado de bem-estar intimo no Brasil estd em
expansdo, conforme demonstrado anteriormente. Os consumidores estdo em busca de
produtos que possuam qualidade e que sejam seguros para a saude intima, sendo estes o
foco da Melt. Ademais, existem oportunidades de parcerias da empresa com lojas
boutique, profissionais da saude, influencers digitais, cerimonialistas e outras empresas
que possuam um posicionamento alinhado e ocasides oportunas para divulgacdes,

vendas, propagacdo da marca, entre outros.

Por ultimo, ha ameacas que podem influenciar o andamento do negécio, como o
estigma social associado ao mercado erdtico, fazendo com que as pessoas tenham receio
de explorar esse mercado e inserir produtos erdticos nas suas relagdes, dificultando as
vendas. Além disso, existe a falta de conhecimento dos consumidores sobre marcas
boas e ruins, levando-os a comprar produtos de baixa qualidade e com pregos elevados,
resultando em experiéncias negativas que diminuem a chance de buscarem novos
produtos. A intensa competicdo de outras empresas no mercado erdtico também
representa uma ameaga, exigindo que a Melt invista consideravelmente em divulgagao e
tenha um posicionamento constante para ndo ficar para trds. Por fim, como a empresa
trabalha com produtos de marcas de importadores exclusivos, o processo de importagdo

esta sujeito a altas tributagdes.



Tendo como referéncia a analise SWOT apresentada, a estratégia de crescimento

da Melt foca em algumas agdes-chave, a saber:

a) Parceria com profissionais da saude para cria¢do e divulgacao de contetido sobre
bem-estar intimo;

b) Parceria com micro-influencers alinhados com a empresa para divulgagdo da
marca e vendas via redes sociais;

c) Parceria com cerimonialistas de casamentos para participar de cha de lingeries e
despedidas de solteiro, a fim de realizar treinamentos, brincadeiras e vender
produtos;

d) Participacdo de eventos e parcerias com lojas boutique para utilizar corners
exclusivos nas lojas com produtos vendidos na Melt;

e) Investimento em publicidade online (Google Ads);

f) Treinamento e desenvolvimento para a equipe, sobre sexologia e estratégias de

marketing para o mercado erdtico.

4.9 FINANCAS

O plano financeiro serd responsavel por definir os recursos necessarios para o
funcionamento do e-commerce, considerando os valores apresentados anteriormente e a
necessidade de outros recursos. Além de definir os recursos necessarios, o plano

financeiro também cria a andlise de viabilidade do negocio.

4.9.1 Investimento Inicial

O investimento inicial demonstra quanto em dinheiro serd necessario para iniciar
as operagdes na empresa estudada. Esse valor inicial € composto por despesas
pré-operacionais e investimentos necessarios para efetivar as instalagdes. Estas
informagdes apresentardo em detalhes o quanto serd necessario, onde serdo feitos os
investimentos e qual serd o retorno financeiro necessdrio para a viabilizacdo das
operagdes da Melt. Para uma melhor analise dos dados e consequente conclusao, serao
desenvolvidos trés cendrios para a projecao de resultados: um realista, um pessimista e
um otimista. Para todos estes cenarios, serd elaborada uma proje¢do para o primeiro ano

de operacgdo da empresa.



Tabela 2: Investimento inicial

Total dos investimentos

Descricao Total (Ano)

Investimento em equipamentos R$ 710

Investimento pré operacionais RS 6.802
Custos operacionais variaveis R$ 13.623
Custos operacionais fixos RS 1.394
Despesas administrativas R$ 2.800
Capital de giro (estoque e reserva de caixa) R$ 15.000
Total RS 40.329

Fonte: Elaborado pela autora (2024)

4.9.2 Custos pré-operacionais

Sao aqueles que uma empresa tem antes de iniciar suas operacdes. Esses gastos
sdo considerados um investimento na empresa, pois eles preparam o negdcio para
comegar e operar com sucesso. Na tabela abaixo ¢ demonstrado os investimentos

pré-operacionais:

Tabela 3: Investimentos pré-operacionais

Investimentos pré-operacionais

Descricao Total (Ano)
Registro de marca no INPI R$ 137
Registro de dominio e-mail R$ 90
Registro de dominio site R$ 100
Divulgacao de langamento R$ 2.300
Desenvolvimento site R$ 2.175
Desenvolvimento marca R$ 2.000
Total RS 6.802

Fonte: Elaborado pela autora (2024)




Na tabela 4, ¢ possivel observar os investimentos em equipamentos utilizados

para realizar a operagao da empresa:

Tabela 4: Investimentos em equipamentos

Investimentos em equipamentos

Descricao Total (Ano)
Suporte estabilizador de celular R$ 230
Lampada R$ 40
Refletor para iluminagao RS 40
Mini estadio RS 130
Carimbo personalizado R$ 100
Maquina de cartdo R$ 170
Total RS 710

Fonte: Elaborado pela autora (2024)

4.9.3 Custos operacionais variaveis

Nos custos operacionais varidveis podemos encontrar os custos que variam com
a produgdo. Sera realizado um investimento em embalagens para entregar o produto ao
cliente de uma forma discreta e personalizada. A empresa tem como objetivo vender
uma quantidade total de 90 pedidos mensais, considerando toys, cosméticos e kit (toy +
cosmético). O preco unitario foi considerado a partir da média de pre¢o dos produtos

disponiveis na Melt. Custos variaveis estdo detalhados nas tabelas abaixo:

Tabela 5: Custos variaveis

Custos operacionais variaveis

Descriciao Qtde Preco unitario Total
Bolsinha personalizada 100 RS 6,89 R$ 689
Papel seda 100 R$ 0,35 R§ 35
Caixa de papelao 75 R$ 1,08 RS 81
Sacola kraft 100 R$ 1,30 R$ 130




Isopor - 80L 1 R$ 58 R$ 58
Spray aromatizador - 50ml 1 R$ 30 RS 30
Marketing e Publicidade 1 R$ 1.000 R$ 1.000
Total RS 2.032
Fonte: Elaborado pela autora (2024)
Tabela 6: Custo da mercadoria vendida
CMYV - Custo de Mercadoria Vendida
Descricao Qtde Preco unitario Total (Més)

Toy 20 R$ 189,40 RS 3.788
Cosmético 40 R$ 30,30 R$ 1.212
Kit - Toy e Cosmético 30 R$ 219,70 R$ 6.591
Total 920 RS 11.591

Fonte: Elaborado pela autora (2024)

4.9.4 Custos operacionais fixos

Nos custos operacionais fixos estdo as despesas que nao sofrem alteracdes,
independentemente do fluxo de caixa do negocio. Assim, sdo consideradas essenciais e
invariaveis para a empresa, garantindo que elas existam e as operacdes funcionem. Para
a empresa Melt o total dos custos fixos é equivalente a R$ 4.194 mensais,

disponibilizado de forma detalhada nas tabelas logo abaixo:

Tabela 7: Custos fixos

Custos operacionais fixos

Descricao Qtde Preco unitario Total (Més)
Site - Shopify 1 R$ 75 R$ 75
Contador 1 R$ 100 R$ 100
Gestor de trafego 1 R$ 1000 R$ 1000
Internet 1 RS 89 RS 89
Utilidades (4gua, luz) 1 R$ 130 R$ 130




Total RS 1.394

Fonte: Elaborado pela autora (2024)

Inicialmente a empresa contard com o socio, a diretora e o gestor de trafego para
a realizagdo das atividades. O sécio e a diretora receberdo pro-labore de R$1.400

mensais.

Tabela 8: Pro-labore

Pro-labore

Descricio Qtde Preco unitario Total (Més)
Pro-labore socio 1 R$ 1400 R$ 1400
Pro-labore diretora 1 R$ 1400 R$ 1400
Total RS 2.800

Fonte: Elaborado pela autora (2024)

4.9.5 Estimativa de faturamento mensal

Nesta secdo sera apresentada a estimativa de faturamento mensal com uma
projecdo com base em trés cendrios: Realista; Pessimista e Otimista. A quantidade de
produtos vendidos foram alteradas adicionando 30% no cenario otimista ¢ diminuindo
30% da quantidade para o cenario pessimista. O cendrio realista foi calculado com a

quantidade de toys, cosméticos e kits que a empresa deseja vender mensalmente.

Tabela 9: Cenario realista

Venda de produtos - Realista

Descricio Qtde Preco unitario Total (Més)
Toy 20 R$ 500 R$ 10.000
Cosmético 40 R$ 70 R$ 2.800
Kit - Toy e Cosmético 30 R$ 570 R$ 17.100
Total 90 R$ 29.900

Fonte: Elaborado pela autora (2024)

No cendrio realista, considerando a venda de 90 produtos por meés, o

faturamento estimado é de R$ 29.900.




Tabela 10: Cendrio pessimista

Venda de produtos - Pessimista (reducio de 30%)

Descricao Qtde Preco unitario Total (Més)
Toy 14 RS 500 R$ 7.000
Cosmético 28 R$ 70 R$ 1.960
Kit - Toy ¢ Cosmético 21 RS 570 RS 11.970
Total 63 RS$ 20.930

No cenario pessimista, o faturamento estimado ¢ de R$ 20.930, mesmo com a
diminui¢do de 30% no numero de vendas, a quantia continua acima do valor total das
despesas fixas e variaveis, que somam R$ 16.817. Para que a empresa consiga arcar

com as despesas fixas e varidveis sem prejuizo, a reducdo méaxima que poderia sofrer €

Fonte: Elaborado pela autora (2024)

de aproximadamente 43%, ou seja, 51 pedidos por més.

Tabela 11: Cenario otimista

Venda de produtos - Otimista (aumento de 30%)

Descricao Qtde Preco unitario Total (Més)
Toy 26 RS 500 RS 13.000
Cosmético 52 R$ 70 RS 3.640
Kit - Toy e Cosmético 39 R$ 570 R$ 22.230
Total 117 RS 38.870

J& no cendrio otimista, a Melt apresenta um crescimento significativo nas
vendas, alcangando um faturamento mensal de R$ 38.870. A analise dos cenarios

Realista, Pessimista e Otimista revela informagdes importantes sobre a viabilidade

Fonte: Elaborado pela autora (2024)

financeira do negdcio da empresa.

E fundamental que a Melt acompanhe de perto o desempenho financeiro do

negocio, realizando andlises periddicas e ajustando suas estratégias conforme




necessario. Essa pratica permitira tomar decisdes mais embasadas e garantir a

sustentabilidade e o crescimento saudavel da empresa.

4.9.6 Estimativa de faturamento semestral

Considerando os resultados da estimativa de faturamento mensal, calcula-se a

estimativa de faturamento semestral nos trés cenarios.

Tabela 12: Cenario semestral

Cenario Meses Valor mensal | Valor Semestral
Realista 6 R$ 29.900 R$ 179.400
Pessimista 6 R$ 20.930 RS 125.580
Otimista 6 R$ 38.870 R$ 233.220

Fonte: Elaborado pela autora (2024)

4.9.6 Estimativa de faturamento anual

Levando em conta os resultados das estimativas de faturamento mensal e

semestral, calcula-se a estimativa de faturamento anual nos trés cenarios.

Tabela 13: Cenario anual

Cenario Meses Valor mensal Valor Anual
Realista 12 R$ 29.900 R$ 358.800
Pessimista 12 R$ 20.930 RS 251.160
Otimista 12 R$ 38.870 R$ 466.440

Fonte: Elaborado pela autora (2024)

4.9.7 Demonstracao do resultado do exercicio (DRE)

O demonstrativo de resultado do exercicio (DRE) considerou os valores

utilizados no cenario realista para o primeiro ano da organizacao.

Tabela 14: DRE

DRE

Descricao

Valor mensal

Valor Anual




(+) Receita total RS 29.900 RS 358.800
Custo variavel RS 13.623 RS 163.476
(-) CMV - Custo de Mercadoria Vendida R$ 11.591 RS 139.092
(-) Custos variaveis R$ 2.032 R$ 24.384
(=) Receita liquida R$ 16.277 RS 195.324
Custo fixo RS 4.194 RS 50.328
(-) Despesas operacionais RS 1.394 R$16.728

(-) Pré-labore R$ 2.800 R$ 33.600

Lucro liquido RS 12.083 RS 144.996

Fonte: Elaborado pela autora (2024)

4.9.8 Indicadores de viabilidade

Nesta secdo sdo apresentados os indicadores de retorno e risco da Melt. Estes
indicadores apresentam a atratividade financeira do projeto. Para calcular a viabilidade
financeira de um negoécio € preciso verificar se as entradas de recursos vao superar os
investimentos realizados ao longo de determinado periodo. Para os calculos foram

considerados os valores obtidos no cenario Realista no periodo de 12 meses.

4.9.8.1 Ponto de equilibrio

A partir do célculo do ponto de equilibrio financeiro é possivel identificar o
valor minimo que a empresa vai precisar ter de lucro para que o negocio nao sofra
prejuizo. Sendo assim, essa também ¢ uma forma de entender em que ponto um produto
vai de fato cobrir os custos fixos e varidveis. Para identificar o ponto de equilibrio da

empresa, calculou-se primeiro a margem de contribuigao.

Margem de contribui¢cao = Valor total das vendas - custos variaveis

Margem de contribuigdo = 358.800 - 163.476 = R$ 195.324

Ponto de equilibrio = Custos e despesas fixas + Margem de contribui¢do

Ponto de equilibrio = 50.328 + 195.324 = 0,25 x 358.800 = R$ 92.449,91



Portanto, o Ponto de Equilibrio da Melt é de aproximadamente R$ 92.449,91.
Isso significa que a empresa precisa alcangar vendas no valor de R$ 92.449,91 para
cobrir todos os custos fixos e variaveis e atingir o ponto em que o lucro ¢ igual a zero.

Qualquer venda acima desse valor gerara lucro para o negdcio.

4.9.8.2 Lucratividade

Este indicador mede o lucro liquido do empreendimento com relagdo as suas

vendas.

Lucratividade = (Lucro Liquido + Receita Total) x 100
Lucratividade Melt = (144.996 + 358.800) x 100 = 40,41%

A empresa terd uma lucratividade de 40,41% ao ano. Esse valor percentual
demonstra que a Melt esta obtendo um retorno satisfatorio em relagdo ao investimento
realizado. Essa lucratividade representa a capacidade da empresa de gerar ganhos
financeiros e evidencia sua eficiéncia na gestdo dos recursos. Com uma lucratividade
saudavel, a empresa tem a possibilidade de reinvestir os ganhos em melhorias, expandir

sua linha de produtos e ampliar sua presenga no mercado.

4.9.8.3 Rentabilidade

Este indicador mede o retorno do capital investido, sendo assim, ¢ um indicador

de atratividade do negdcio.

Rentabilidade = (Lucro Liquido + Investimento Total) x 100
Rentabilidade Melt = (144.996 + 40.329) x 100 = 359,53%

Isso significa que a Melt obteve uma rentabilidade de aproximadamente
359,53%. Esse resultado indica que a empresa teve um retorno significativo em relagdo
ao investimento inicial realizado de R$ 40.329. A alta rentabilidade demonstra a

eficiéncia da empresa em utilizar seus recursos de forma lucrativa.

E importante ressaltar que a rentabilidade é um indicador positivo, pois mostra
que a Melt esta obtendo um retorno substancial em relagdo ao capital investido. Essa
rentabilidade expressiva pode ser um incentivo para a empresa continuar buscando
estratégias que aumentem ainda mais seus lucros e melhorem sua performance

financeira.



4.9.8.4 Payback

Outro indicador de atratividade, este indica quanto tempo o investidor levara

para recuperar o dinheiro investido no negocio.

Payback = Investimento Total + Lucro Liquido

Payback Melt = 40.329 + 144.996 = 0,2781

O resultado do Payback ¢ de aproximadamente 0,2781 anos, o que significa que
a Melt levara cerca de 0,2781 anos (ou aproximadamente 3 meses) para recuperar o
investimento inicial de R$ 40.329. Isso indica que o retorno do investimento sera
alcancado em um periodo curto, o que ¢ uma boa noticia. Quanto menor for o periodo

de Payback, mais rapido a empresa ird recuperar o capital investido.



5. CONCLUSAO
Concluindo, o projeto empresarial da Melt apresenta uma proposta viavel e
atrativa para investir no negocio de e-commerce de uma boutique erotica. A empresa
busca se diferenciar no mercado erotico oferecendo apenas produtos de alta qualidade e
educacdo sobre bem-estar sexual, mantendo os mais altos padrdes éticos em todas as
etapas da empresa, desde a curadoria de produtos até as praticas de embalagem e
atendimento ao cliente. Tem como proposito proporcionar prazer e sofisticagdo,

garantindo exclusividade, requinte e discri¢do em todos os seus produtos.

Através de um estudo de mercado, identificou-se um publico-alvo especifico e
foram definidas estratégias de marketing direcionadas para esse segmento. A empresa
aproveitard as oportunidades do ambiente online, buscando atrair seguidores e

consumidores em todo o pais.

A Melt também foca em proporcionar um excelente atendimento ao cliente,
estabelecendo relacionamentos de confianga e seguranca, oferecendo suporte eficiente
em todas as etapas da jornada de compra. A empresa pretende adotar ferramentas de
controle de qualidade, como pesquisas de satisfagdo, para garantir a exceléncia do
trabalho e a satisfagdo dos clientes. Isso permitira identificar possiveis melhorias e

ajustes necessarios ao longo do tempo.

O resultado do plano financeiro da Melt demonstrou que o empreendimento
possui uma perspectiva positiva e promissora do ponto de vista economico. Ao analisar
os indicadores financeiros, como o ponto de equilibrio, a lucratividade, a rentabilidade e
o payback, verificou-se que o negocio € capaz de gerar resultados muito satisfatorios em

um periodo de tempo curto.

O célculo do ponto de equilibrio revelou que a empresa tem a capacidade de
cobrir todos os seus custos e despesas operacionais, atingindo o ponto em que as
receitas igualam os gastos. Esse indicador ¢ fundamental para garantir a
sustentabilidade financeira do negdcio, assegurando que a empresa possa operar de

forma eficiente e manter sua rentabilidade.

Além disso, a analise da lucratividade e rentabilidade demonstrou que a Melt
Boutique tem potencial para gerar retornos financeiros satisfatorios. A estratégia de

manter uma equipe enxuta contribui para a redu¢ao dos custos operacionais,



aumentando a margem de lucro do negdcio. Com base nas projegdes financeiras, foi
possivel estimar uma lucratividade adequada, considerando as vendas esperadas e os

custos envolvidos.

Outro aspecto relevante ¢ o periodo de payback, que representa o tempo
necessario para recuperar o investimento inicial. A analise desse indicador indicou que a
Melt tem a capacidade de obter o retorno do capital investido em um prazo de até 3
meses, 0 que ¢ um sinal muito positivo para potenciais investidores e para a propria
saude financeira da empresa. Diante desses resultados, ¢ possivel afirmar que o plano
financeiro da Melt apoia a viabilidade do negodcio, demonstrando que a empresa possui
uma base financeira solida e estd preparada para enfrentar os desafios e aproveitar as

oportunidades do mercado.

No geral, o projeto empresarial da Melt Boutique apresenta um plano sélido e
vidvel para iniciar um e-commerce de uma boutique erotica. Com uma estratégia bem
definida, foco na alta qualidade, prazer, requinte e satisfacdo dos clientes, ¢ uma
abordagem diferenciada, a empresa tem boas chances de sucesso no mercado. No
entanto, ¢ importante que a empresa se mantenha atenta as mudancas do ambiente de

negocios e realize ajustes conforme necessario para se manter competitiva.
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