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INTRODUCAO

O presente trabalho de curso tem como objetivo desenvolver o plano de
negocio do empreendimento Oficina da Beleza, que visa propor uma empresa
inovadora e competitiva ao mercado de beleza e estética do municipio de Rio do
Sul-SC.

A empresa desenvolvida nesse projeto pretende especializar-se apenas em
mulheres, oferecendo as clientes os mais diversos servicos na area de Estética
Facial, Estética Corporal e Estética Capilar, bem como servicos de manicure e
pedicure.

O empreendimento prezara pela eficiéncia dos profissionais, qualidade do
atendimento, e um contato diferenciado com seu publico, a medida que terd um
aplicativo do saléo.

Com isso, buscara demonstrar que o negécio além de ser inovador, possui
viabilidade econdémica, com potencial de ser altamente lucrativo e competitivo no
mercado.

A elaboracdo do presente trabalho é de extrema relevancia para aplicacao dos
contetdos estudados no curso de Administracdo EAD. Além de demonstrar a
necessidade do desenvolvimento do plano de negdcios para abertura ou expansao
de um empreendimento.

A presente pesquisa € aplicada, uma vez que visa alcancar conhecimentos a
fim de solucionar problemas praticos. Esta sera imprescindivel na tomada para
criacado do novo empreendimento.

A pesquisa abordara o problema de duas formas: quantitativa e qualitativa.
Sera guantitativa a medida que utilizara de registros e analise de nUmeros que sao
obtidos a partir de pesquisa realizada junto ao seu publico-alvo. A pesquisa utiliza de
meétodos e técnicas estatisticas para mensuracédo dos resultados alcancados, a fim
de confirmar ou refutar hipéteses arguidas.

Por sua vez, a abordagem sera qualitativa ao passo que analisa 0s pontos
subjetivos da avaliacao dos seus colaboradores e clientes. Materializa-se no aspecto
descritivo da pesquisa, e onde se analisa os dados indutivamente.

Quanto a forma sera uma pesquisa exploratéria, pois esta permitira explorar e
familiarizar com a proposta da criagdo da presente empresa. E a pesquisa também

sera descritiva a medida que descrevera as caracteristicas e variaveis do negocio.



No procedimento de coleta de dados serd utilizada a pesquisa bibliogréfica,
pois se utilizar4d de material ja& publicado e disponibilizado, assim como, de dados
disponiveis pela grande experiéncia comercial dos socios e parceiros (observagao
passiva) e o0 Estudo de caso com coleta de dados através de entrevista
semiestruturada com colaboradores e parceiros comerciais.

Quanto ao procedimento de pesquisa, far-se-a consultas bibliogréficas,
utilizando-se das referéncias ja publicadas de estudos académicos e literarios.
Igualmente fard pesquisa documental, fazendo uso de fontes estatisticas como
referéncia, bem como sera feito estudo de caso a fim de obter um conhecimento
aprofundado do objeto ora pesquisado.

Por sua vez, com relacdo aos instrumentos de coleta de dados, esses se darao
a partir de documentacao existente, sites de internet, documentacao de profissionais
de empresas com experiéncia na area da beleza. Além de entrevista
semiestruturada com gerentes de empresas do mesmo ramo e com parceiros
comerciais, bem como observagcdo passiva destes no momento da realizacdo da

entrevista.



2 DESCRICAO DO NEGOCIO

O Plano de Negdcio que sera desenvolvido refere-se a um novo negécio, 0
qual se consubstanciard num saldo de beleza especializado para mulheres, e
ofecera tudo o que o universo feminino necessita.

O saléo terd sede na cidade de Rio do Sul-SC, e se estabelecera numa sala
anexa a loja Havan, possuindo em seu entorno servigcos de mercado, alimentacédo e
farmacia. Visando trazer comodismo ao publico feminino, o saldo oferecera o
atendimento de segunda a segunda e com horarios flexiveis, contara com
profissionais especializados que vdo desde uma simples manicure até tratamentos
de estética, como massagens, limpeza de pele e peelings.

O saldo possuird uma cozinha exclusiva com cardapio variado de sucos,
sanduiches e pratos fitness, a fim de manter as clientes saudaveis e em forma
enquanto cuidam da beleza.

Ainda, o empreendimento contard com um aplicativo, que permitira as clientes
conhecerem a estrutura do saldo e todos os servicos oferecidos, bem como que
permitird também as clientes consultar a agenda do seu profissional preferido e
também agendar o seu préprio horario.

Decidiu-se pela criacdo do presente negécio, pois na cidade de Rio do Sul e
regido, precisa de um espaco que traga comodidades e torne-se o local favorito de

todas as mulheres.

Nome da organizac¢ao: Oficina da Beleza

Constituicdo legal: Empresa de Pequeno Porte optante pelo Simples
Nacional.

Proprietéario (s) da organizacao:

- Patricia Wiggers Martinhago, funcionario publica, académica do curso de
Administracdo e com alguma experiéncia na area comercial, participando com 50%
do capital; e,

- Karine Wiggers Moraes, formada em Fonoaudiologia, possui grande
experiéncia na area da beleza, com 50% do capital.



2.1 PRODUTOS E/OU SERVICOS

Serdo oferecidos diversos servicos para deixar as mulheres ainda mais belas.
Ter&o servicos de manicure e pedicure, contando com a opcéo de Unhas decoradas
e de Gel. Na area de Estética Facial, terdo as opc¢des de Limpeza de pele; Pelling;
Acupuntura com stiper; Drenagem facial, Sobrancelha (Limpeza, Henna e Fio a Fio
4D) e Maquiagem. Na parte de Estética Corporal sera oferecida Massagem
relaxante/terapeuta; Massagem modeladora/redutora; Drenagem pés e pré-
operatério; Bandagem morna e fria; Depilagdo; Acupuntura com stiper;
Radiofrequéncia. J& na Estética Capilar: Escovas (Aromética, Ouro, Regenerativa e
Progressiva, Inteligente, Marroquina); Hidratacdo capilar; Restruturacdo capilar;

Coloracéao; Cauterizacao; Quimica em geral; Penteados e Cortes.



3 PLANO ESTRATEGICO

O capitulo que agora se inicia traz o plano estratégico do empreendimento
proposto, trazendo os critérios considerados para a escolha do seu posicionamento
estratégico no mercado. Ainda apresentar-se-80 0s aspectos do ambiente interno e
externo que influenciardo a empresa, bem como a matriz SWOT e os objetivos deste

empreendimento.

3.1 ANALISE DO MACROAMBIENTE

No macroambiente existem muitas situacfes que sdo impostas as empresas,
sendo que os aspectos do macroambiente dificiimente podem ser modificados pelas
organizagfes. Este ambiente é dividido em fatores socioculturais, tecnoldgicos,
econdmicos e politico-legais, que se denominam como STEP.

Fatores Aspectos analisados

1.No setor da beleza, o Brasil tem o terceiro mercado
Econémicos | global. Embora tenha enfrentado uma queda nos ultimos
anos, o brasileiro ainda destina 2% do seu orgamento mensal
aos produtos e servicos de beleza e higiene, conforme anota
a Abihpec’.

2.0 Brasil enfrentara uma crise politica e econdmica,
contudo no ano de 2018 vislumbra-se uma melhora nas
principais variaveis macroeconémicas, com a inflacdo em
baixo patamar e estavel, queda da taxa de juros, crescimento
da atividade econbmica, queda da taxa de desemprego e
retomada do crédito, o que incentiva 0S novos

empreendedores.?

' 3 MUDANCAS QUE VAO AFETAR O MERCADO DE BELEZA BRASILEIRO EM 2017. Disponivel
em: <https://revistapegn.globo.com/Administracao-de-empresas/noticia/2016/12/3-mudancas-que-
vao-afetar-o-mercado-de-beleza-brasileiro-em-2017.html/> Acesso em: 26 mar. 2018.

20 que esperar para a economia em 2018. Disponivel em: <http://terracoeconomico.com.br/o-que-
esperar-para-economia-em-2018> Acesso em: 02 abr. 2018.



3.A partir da manutencdo da queda da inflagcdo e das
taxas de juros, tém-se reflexos no aumento do poder de
compra das familias, gerando perspectiva na retomada de
consumo das pessoas em todas as classes, e subsequente
tem-se uma ampliacdo na fracdo da renda destinada aos
cuidados com beleza e estética.

1. A LEI N° 13.352, que entrou em vigor em 2017, traz

Politico-legais | maior seguranca juridica para os profissionais e donos de

saldo, pois dispbe sobre o contrato de parceria entre 0s
profissionais que exercem as atividades de Cabeleireiro,
Barbeiro, Esteticista, Manicure, Pedicure, Depilador e
Maquiador. Com a lei, o profissional pode optar por laborar
dentro das regras da CLT, ou ser profissional-parceiro

atuando como um microempreendedor individual.®

2. H4A também a Lei Complementar 155/2016, titulada
como programa Crescer Sem Medo, a qual simplifica a
tributacdo dos salbes de beleza, uma vez que estabelece que
os valores recebidos pelos profissionais que atuam em
parceria com o dono do saldo ndo integram a receita bruta.
Assim, 0s custos tributarios deverdo ser divididos entre as

partes.’

3. A crise politica e financeira que ainda assola o pais
pode despertar a necessidade de controle da inflacdo e
medidas governamentais que dificultem o acesso ao crédito,
alteracdo de leis e demais, os quais podem diluir o poder
aquisitivo dos brasileiros, afetando o setor de beleza e

estética.

1.A regi@do sul do Brasil tem wuma populacdo

3 Lei n° 13.352, de 27 de outubro de 2016. Disponivel em: <

http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/_ato2015-2018/2016/lei/L13352.htm> Acesso em: 02 abr. 2018.

* 3 MUDANCAS QUE VAO AFETAR O MERCADO DE BELEZA BRASILEIRO EM 2017. Disponivel
em: <https://revistapegn.globo.com/Administracao-de-empresas/noticia/2016/12/3-mudancas-que-
vao-afetar-o-mercado-de-beleza-brasileiro-em-2017.html/> Acesso em: 26 mar. 2018.



Socioculturais | economicamente mais desenvolvida que as demais, em que
grande parte das mulheres estdo presentes no mercado de
trabalho e preocupam-se com beleza e aparéncia fisica,
investindo significativamente em acdes de beleza.

2. A cidade localiza-se relativamente préoximo ao litoral
catarinense, o que incentiva a busca da aparéncia fisica

perfeita, estimulando a procura por tratamentos estéticos.

1. O desenvolvimento econdémico do Brasil amplia o
Tecnoldgicos | acesso de todos as tecnologias disponiveis no mercado, bem
como oferta equipamentos de Ultima geracdo com precos

acessiveis;

2. A facilidade do acesso as tecnologias e por
consequente também as rede sociais, viabiliza existéncia de
sites e paginas sociais de vendas pela internet, que podem
beneficiar na oferta do servico, da mesma forma que acirra a
competicdo e impde a necessidade de posicionamento
estratégico das empresas no mercado.

3.2 ANALISE DO SETOR

A andlise do ambiente competitivo ocorrera por meio do modelo de Porter,
sendo avaliado e diagnosticado a estrutura do setor e sua lucratividade, por meio

das cinco forcas competitivas de mercado que influenciam a atuacéo das empresas.

Forca 1 — POSSIBILIDADE DE ENTRADA DE NOVOS CONCORRENTES:

FATORES NOTA
E possivel ser pequeno para entrar no negocio. 5
B. | Empresas concorrentes tém marcas desconhecidas, ou 0s 3
clientes n&o séao fiéis.
C. | E necessario baixo investimento em infraestrutura, bens de capital 2
e outras despesas para implantar o negocio.
D. | Os clientes terdo baixos custos para trocarem seus atuais 5
fornecedores.
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E. | Tecnologia dos concorrentes néo é patenteada. 1
N&o é necessario investimento em pesquisa.
F. | O local, compativel com a concorréncia, exigira baixo 2
investimento.
G. | Nao ha exigéncias do governo que beneficiam empresas 4
existentes ou limitam a entrada de novas empresas.
H. | Empresas estabelecidas tém pouca experiéncia no negocio ou 3
custos altos.
l. | E improvavel uma guerra com 0S novos concorrentes. 2
J. | O mercado néo esta saturado. 5
TOTAL 32
Intensidade da FORCA 1 = ((32 — 10)/40) x 100 =55
Forca 2 — RIVALIDADE ENTRE AS EMPRESAS EXISTENTES NO SETOR:
FATORES NOTA
A. | Existe grande numero de concorrentes, com relativo equilibrio em 4
termos de tamanho e recursos.
B. | O setor em que se situa 0 negdcio mostra um lento crescimento. 3
Uns prosperam em detrimento de outros.
C. | Custos fixos altos e presséo no sentido do vender o maximo para 4
cobrir estes custos.
D. | Acirrada disputa de precos entre 0s concorrentes. 4
E. | Nao ha diferenciacdo entre os produtos comercializados pelos 4
concorrentes.
F. | E muito dispendioso para as empresas ja estabelecidas sairem do 2
negocio.
TOTAL 21
Intensidade da FORCA 2 = ((21 — 6)/24) x 100 = 62,5
Forca 3 — AMEACA DE PRODUTOS SUBSTITUTOS:
FATORES NOTA
A. | Verifica-se uma enorme quantidade de produtos substitutos. 5
B. | Produtos substitutos tém custos mais baixos que os das empresas 4
existentes no negocio.
C. | Empresas existentes ndo costumam utilizar publicidade para 3
promover sua imagem e dos produtos.
D. | Setores de atuagao dos produtos substitutos estdo em expanséao, 4

aumentando a concorréncia.

TOTAL

16




Intensidade da FORCA 3 = ((16 — 4)/16) x 100 =75

Forca 4 — PODER DE NEGOCIACAO DOS COMPRADORES:

11

FATORES NOTA

A. | Clientes compram em grandes quantidades e sempre fazem forte 1
pressao por precos menores.

B. | Produto vendido pelas empresas do setor representa muito nos 1
custos do comprador.

C. | Produtos que os clientes compram das empresas do setor sao 3
padronizados.

D. | Clientes ndo tém custos adicionais significativos, se mudarem de 4
fornecedores.

E. | HA sempre uma ameaca dos clientes virem a produzir os produtos 3
adquiridos no setor.

F. | Produto vendido pelas empresas do setor ndo € essencial para 2
melhorar os produtos do comprador.

G. | Clientes sdo muito bem informados sobre precos, e custos do setor. 4

H. | Clientes trabalham com margens de lucro achatadas. 1

TOTAL 19

Intensidade da FORCA 4 = ((19 - 8)/32) x 100 = 34,37
For¢a 5 — PODER DE NEGOCIACAO DOS FORNECEDORES:

FATORES NOTA

A. | O fornecimento de produtos, inSumMOos e servicos necessarios é 4
concentrado em poucas empresas fornecedoras.

B. | Produtos adquiridos pelas empresas do setor ndo séo facilmente 5
substituidos por outros.

C. | Empresas existentes no setor ndo sao clientes importantes para os 2
fornecedores.

D. | Materiais / servi¢cos adquiridos dos fornecedores sao importantes 5
para o sucesso dos negAlcios no setor.

E. | Os produtos comprados dos fornecedores sao diferenciados. 5

F. | Existem custos significativos para se mudar de fornecedor. 3

G. | Ameaca permanente dos fornecedores entrarem no negocio do 1
setor.

TOTAL 25

Intensidade da FORCA 5 = ((25 — 7)/28) x 100 = 64,28

Na for¢ca n.1 que considera a possibilidade de entrada de novos concorrentes,

0 negocio pontuou 55, possuindo intensidade média. O mercado da Beleza e

Estética possui um crescimento elevado no pais e sua cadeia de valor é extensa,
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havendo bastante espaco para novos empreendedores. Portanto, muito embora
exista grande concorréncia, mostra-se oportuno abrir este novo negdcio, pois o setor
tem potencial e, sobretudo, a estratégia de negdécio adotada é o que ditara o sucesso
do empreendimento.

Quanto a for¢ca n.2 que traz a rivalidade entre as empresas existentes no setor,
0 negocio pontuou 62,5, qualificando-se como de média intensidade. O setor possui
rivalidade consideravel, o que se justifica por sua amplitude e também traz ao novo
empreendimento a possibilidade ofertar diferenciais, como o valor, qualidade,
comodidade na prestacdo do servico.

A forca n.3, que € a ameaca de produtos substitutos, possui intensidade alta,
uma vez que O novo negocio pontuou 75. Este € um fator que se utilizado
estrategicamente podera ser um diferencial no mercado, pois se tem a oportunidade
de apresentar ao setor produtos com boa qualidade e com pre¢os competitivos.

Quanto a forca n.4, concernente ao poder de negociacdo dos compradores, 0
negocio apresentado pontuou 34,37, classificando-se em baixa intensidade. O
menor poder de barganha dos clientes mostra-se um fator favoravel ao negocio,
pois os clientes ndo poderdo exercer pressdo ou negociar por condicbes e
pagamentos. Por existir uma gama ampla de clientes, ainda que exista um nimero
significativo de outras empresas no setor, o poder destes clientes € baixo, uma vez
gue existem muitos outros clientes que podem substitui-lo.

Por fim, na forca n.5 apresenta o poder de negociacdo dos fornecedores, e
nesta o negocio pontuou 64,28, classificando-se com intensidade média. O fator
deve apresentar um alerta e um desafio ao empreendimento, pois podera encontrar
dificuldade na negociac¢do dos precos de insumos e no financiamento das compras
para o negdécio. Contudo, a qualidade dos produtos utilizados no setor de Beleza e

Estética € um ponto crucial para tornar atrativo ao publico e fidelizar clientes.

3.3 ANALISE INTERNA

Com intuito de diagnosticar o ambiente interno do empreendimento seréo
analisados a baixo os aspectos da area de producéo recursos humanos, financas e

marketing.
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Areas

Aspectos analisados

Producéo

O salao tera instalagcbes amplas e apropriadas ao negocio a que
se propde, situando-se em ponto estratégico na cidade de Rio do Sul-
SC, ficard& numa sala anexa a loja Havan, onde possui grande
circulacdo de possiveis clientes, uma vez que ha em seu entorno
servicos de mercado, alimentacédo e farmacia. Tendo em vista que o
salao pretende precipuamente trabalhar em parceria com
profissionais de Estética e Beleza, inicialmente se investirh em
montar a estrutura fisica e virtual do saldo, e os parceiros utilizarao
equipamentos e utensilios proprios. Com relacdo aos niveis de
estoque dos insumos utilizaveis, a partir da pesquisa realizada no
setor, ter-se-4 um estoque de produtos inicialmente para 03 (trés)
meses de atividade. Destaca-se que os insumos utilizados pela sécia
cabeleireira e pela copeira serdo adquiridos pelas sécias, por sua
vez, os demais serdo adquiridos pelos profissionais-parceiros. Serao
adquiridos para o saldo 02 (dois) secadores de cabelo, 02 (dois)
pranchas de alisamento, 02 (dois) babyliss, 02 (dois) Conjunto
Tesouras Profissionais, 02 (dois) lavatérios, 04 (quatro) Poltronas
Cabeleireiro, 04 (quatro) Carrinhos auxiliares — Cabeleireiro, 06
(seis) Poltronas, 02 (duas) estufas, 02 (duas) macas, 02 (duas)
escadas com dois degraus, 07 (sete) cadeiras normais, 03 (trés)
espelhos grandes, 01 (um) computador, 01 (um) aparelho de telefone,
01 (um) maquina de cartdo de crédito/débito, 02 (dois) televisores, 03
(trés) mesas de manicure, 01 (um) soféa trés lugares, médveis sob
medida para recepc¢éo, armarios de produtos e bancadas de apoio,
80 (oitenta) toalhas, 01 (uma) geladeira, 01 (um) micro-ondas, 01
(um) fogdo de mesa, 15 (quinze) pratos, 15 (quinze) copos, 15
(quinze) garfos, facas e colheres. Ainda, sera implantado um sistema
ERP, a fim de integrar todas as atividades diarias do saldo, trazendo
um gerenciamento informatizado com relatorios operacionais, de

estoque, financeiros e contabeis.

Recursos

Humanos

A soOcia da empresa Patricia exercera a geréncia da empresa,
realizando o Marketing e divulgacdo do saldo, cuidara do seu layout

e organizagdo, fard também o atendimento e gestdo de clientes, os
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servicos de contratacdo e gestdo de funciondrios, contratacdo com
fornecedores, firmara os contratos de parceria com profissionais da
area, bem como exercera o controle financeiro. Por sua vez, a socia
Karine, que possui grande experiéncia na area da beleza, além atuar
na area de estética capilar no saldo, exercera controle sobre a
prestacdo dos servicos e a qualidade. Os profissionais que
exercerdo as atividades de Cabeleireiro, Esteticista, Manicure,
Pedicure, Depilador e Maquiador, ndo serdo contratados no regime
celetista, mas sim firmardo contrato de parceria, tornando-se um
profissional-parceiro e atuando como um microempreendedor
individual. Acredito que essa opc¢ao da parceria reduz os custos fixos
da empresa. Como o salédo oferecera aos clientes uma cozinha com
pequenas refei¢cdes, serd contratada uma copeira sob as normas da
CLT, sendo remunerada por salério fixo. Para o melhor atendimento
ao cliente, também contratar-se-a duas recepcionistas, também sob
as normas da CLT e remuneradas por salario fixo. Todos o0s
profissionais atuantes no saldo realizardo cursos de especializagéo
especificos para atividade desempenhada e de qualidade no

atendimento ao cliente.

Financas

Para a abertura do negocio, as soécias inicialmente fardo um
investimento com recursos proprios, e se aplicara no
empreendimento um capital de R$ 80.000,00, integralizando 50%
cada uma das socias. O capital sera empregado para aquisicdo de
mobilia, equipamentos e utensilios, insumos, aluguel da sala,
treinamentos, marketing, inauguracdo do saldo e documentacdo da
empresa e dos funcionarios conforme determina a lei. Pontua-se
que, num primeiro momento, deverdo ser oferecidas aos clientes
promocgdes atrativas e investir pesado na divulgacdo do saléo a fim
de conquistar o mercado. Nao se descarta a realizacdo de futuras

parcerias ou financiamentos para o0 aumento de capital, para

alcancar o crescimento do negocio.
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Marketing

A empresa apostara como a grande estratégia para sua recepgéo
pelo mercado, os profissionais parceiros que dispfe de varios
contatos com clientes potenciais, advindos de suas experiéncias no
setor de beleza e estética. Sera disponibilizado aos clientes um
aplicativo do saldo, no qual poderdo conhecer melhor os servigcos
oferecidos e os profissionais, permitindo, ainda, marcar seu proprio
horario ou tirar duvidas como seu profissional favorito. Além da
apresentacdo dos servicos pelo aplicativo, a empresa contara com
pagina na rede social Facebook, Whatsapp e site na internet, nos
quais os clientes poderdao também conhecer o saldo, seus
profissionais, agendar horarios. Os clientes teréo a sua disposi¢cao 0s
mais diversos servicos reunidos num anico espaco, com diferenciais
de preco, qualidade e horarios de atendimento. Serdo oferecidos aos
clientes descontos, bonus e brindes por fidelidade. O saldo contara
com profissionais parceiros ja conhecidos, porém reunidos no mesmo
saldo, a fim de propiciar comodidade e qualidade para obter maior

numero de clientes e diminuir os custos.

3.4 ANALISE SWOT

A partir da Matriz de SWOT, analisar-se-80 os aspectos do ambiente externo

gue poderdo afetar positiva ou negativamente o futuro empreendimento, ou seja, as

oportunidades e as ameacas, bem como os aspectos do ambiente interno,

apresentando as capacidades do negécio, com seus pontos fortes e fracos.

Ambiente interno

Pontos fortes Pontos fracos

- Atendimento diferenciado aos clientes | - Padronizacdo dos processos

- Localizacéo privilegiada - Atende apenas a um determinado tipo de

- Prestacgéo de servico de qualidade publico

- Gastos reduzidos com pessoal e |-Restricdo da capacidade de atendimento.

tributos, por primar por Contratos de
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Parceria e pelo programa crescer sem

medo.

Ambiente externo

Oportunidades

Ameacas

- Mercado em crescimento

- Incentivos (beneficios) por parte do
governo para empresas do setor

- Implementagédo de ferramentas de
marketing pessoal que visam fidelizar
as clientes

- Aumento da diversidade de produtos
de beleza utilizaveis pela empresa

- Conquista de novos clientes através

do boca-a-boca.

- Crise econdmica brasileira

- A oferta de servigcos mais baratos e com
qualidade duvidosa

- Aumento da concorréncia no setor

- A saida de profissionais parceiros do
saldo Oficina da Beleza, com intuito de

abrir seu proprio negécio.

3.5 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

1.

Conquistar no minimo 10% do publico-alvo do municipio até o final do

primeiro ano da empresa, primando por sua fidelidade com a empresa.

2.
profissionais e exceléncia no atendimento

3.
clientes.

4.

Alcancar notério o reconhecimento no municipio por sua qualidade de

num periodo de 1 ano.

Apresentar atendimento de alto padrdo e tratamento diferenciado aos

Melhorar o nivel de capacitagdo profissional dos funcionarios e

parceiros do negdcio num periodo de 6 meses.

3.6 POSICIONAMENTO ESTRATEGICO

O posicionamento estratégico adotado pela empresa serd o de diferenciagéo,

uma vez que se pretende atender o seu publico alvo numa determinada éarea

geografica de forma diferenciada aos seus concorrentes. Para tanto, terd como foco

o atendimento de qualidade, tratamento diferenciado aos clientes dentro do saldo e

flexibilidade de dias e horarios.
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4 PLANO DE MARKETING

No capitulo a seguir traz o plano de marketing proposto dentro do contexto do
Plano de Negdcios, apresentando-se todo o processo de analise, o qual abrange

todo o estudo de mercado e as estratégias de segmentacao.

4.1 PRODUTOS E/OU SERVICOS

Na Oficina da Beleza serdo oferecidos servicos de manicure e pedicure as
mulheres, com profissionais que realizam o tratamento de suas maos e pés. Elas
fazem todo o aparamento, polimento e esmaltacdo das unhas, alinhado com
esfoliacdo e aplicacdo de cremes para um resultado diferenciado. As clientes serao
atendidas em ambiente exclusivo com cadeiras que proporcionem conforto enquanto
deixam suas unhas mais belas. Os equipamentos utilizados séo todos esterilizados
e 0s esmaltes sdo hipoalérgicos. Ainda, as clientes dispdem de um painel com uma
grande variedade de marcas e cores de esmaltes, garantindo-as a fazerem uso do
que ha de mais novo e tendéncia da estacdo, seja na cor do esmalte, nas opcdes de
unhas decoradas e na alternativa de unha em Gel e suas variedades.

Na area de Estética Facial, dispora de esteticista que avaliara a pele e os
anseios das clientes, oferecendo o0 servico mais apropriado entre os oferecidos:
Limpeza de pele; Pelling; Acupuntura com stiper; Drenagem facial.

A Limpeza de Pele serve para remocdo de impurezas da pele, a fim de
promover a limpeza dos poros e a renovacéo celular. Na limpeza sao utilizados
dermocosmeéticos, fototerapia (LED), e aplicacdo de mascara que hidrata, nutre e
clareia a pele.

O Peeling € um procedimento que visa corrigir marcas, manchas, algumas
alteracbes do envelhecimento e melhorar a aparéncia e a qualidade da pele,
melhorando assim a sua aparéncia e textura, a medida que a deixa mais macia e
delicada. Ele é indicado para pele fotoenvelhecida, poros dilatados, irregularidades
cutaneas, manchas leves, cicatrizes de acne e pos-trauma, rugas finas e até
algumas profundas. O Peeling de Diamante € um tratamento que também utiliza
microdermoabrasao, a fim de obter a renovacdo celular, usando-se uma caneta a
vacuo com ponteira de diamante que desliza sobre a pele, promovendo uma

esfoliacao superficial. Sendo indicado para peles fotoenvelhecidas, poros dilatados,
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irregularidades cutaneas, manchas leves, cicatrizes de acne e pés-trauma, flacidez e
rejuvenescimento facial. No Peeling de Acido Glicélico aplica-se esse acido sobre a
pele, com objetivo de produzir uma renovacdo das camadas superficiais,
promovendo uma descamacao suave e progressiva da derme e epiderme, além de
estimular a formacgé&o de colageno e de fibras préprias da pele. Como atua na parte
superficial da pele, ele é indicado para acabar com as manchas solares, sequelas de
acne ou marcas de fotoenvelhecimento leve.

A acupuntura € utilizada para melhorar a oxigenacao, a circulacdo local, o
metabolismo, a sustentacdo da pele, trabalhar os musculos faciais e diminuir a ache
e excesso de oleosidade.> O método utilizado é o stiper, uma vez que é menos
invasivo, e com um tempo de beneficio terapéutico de estimulacdo permanente e
duradouro.

A Drenagem Facial realizada é a linfatica, que se trata de uma técnica de
massagem que auxilia na eliminacdo de toxinas e ativagdo da circulacdo sanguinea
e aumentar a vitalidade. Ela oxigena a pele, deixando-a mais firme e reduzindo as
linhas de expresséo.

Com relagéo aos cuidados das sobrancelhas, a Oficina oferece o servigo de
limpeza, com utilizacdo de pingas de modelos uUnicos, cera, linha, ou navalha.
Também dispde de Design de Sobrancelhas, procedimento realizado por profissional
qualificado que faz calculos com instrumentos e usa do visagismo, a fim de obter a
harmonia, perfeicdo e um desenho Unico e personalizado para a sobrancelha de
cada cliente. Séo feitos o desenho, limpeza e colorimetria com a aplicacdo de
henna. Ou se a cliente desejar um resultado mais prologando é realizada a técnica
de micropigmentacao Fio a Fio 4D.

Ainda ha o servico de maquiagem com ou sem silicios, que €& feita por
profissionais atualizadas nas tendéncias e tecnologias, a fim de oferecer as clientes
uma maquiagem bem feita, mas, sobretudo adequada a sua personalidade e ao
ambiente a ser frequentado.

Na area de Estética Corporal, também se contara esteticista qualificada que
realizara avalicdo e buscara compreender os objetos individuais das clientes,

oferecendo o0 servico mais apropriado entre os disponibilizados: Massagem

° Acupuntura ajuda a acabar com as rugas. Disponivel em

<http://www.minhavida.com.br/beleza/materias/11918-acupuntura-ajuda-a-acabar-com-as-rugas>
Acesso em: 24 mai. 2018.
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relaxante/terapeuta; Massagem modeladora/redutora; Drenagem pés e pré-
operatorio; Bandagem morna e fria; Depilagdo; Acupuntura com stiper;
Radiofrequéncia.

A massagem relaxante visa diminuir o estresse do dia-a-dia, aliviar um intestino
preso ou acalmar o sistema nervoso. Enquanto que a massagem terapéutica busca
solucionar um problema ou dor especifica.

Por sua vez, a massagem modeladora/redutora trata-se de uma técnica que
utiliza manobras rapidas e vigorosas sobre a pele, empregando presséo por meio de
movimentos de amassamento e deslizamento, com uso de creme redutor especial
nos pontos onde ha maior concentracdo de gordura. Ela é indicada para clientes que
buscam por tratamento de gordura localizada, modelagem corporal e perda de
medidas.®

A Drenagem pdés e pré-operatdrio é direcionada as clientes que passam por
procedimentos cirlrgicos estéticos, pois auxilia 0 organismo para drenar os liquidos
que precisam ser eliminado, assim como na eliminacdo de toxinas e edemas
(inchaco). Para o procedimento utiliza-se cabecote Tripolar, que gera ultrassom e
correntes estéreo-dindmicas ao mesmo tempo, permitindo um tratamento rapido e
efetivo.’

A Bandagem morna (termoterapia) e a Bandagem fria (crioterapia) sé&o
procedimentos que associam o uso de géis com bandagens envolvendo o corpo da
cliente. O tratamento é indicado para reducdo de medidas e deve sempre ser
associado a outro tratamento estético.

O procedimento de Depilacao oferecido € realizado com cera quente que atua
com uma mascara relaxante sobre a pele, dilatando os poros, e assim facilitando a
retirada do pelo com mais facilidade e menos dor. Tal procedimento tem durabilidade
de pelo menos 20 dias. Para depilacdo de areas grandes, a Oficina oferece a opcéo
de Cera Roll On.

A Radiofrequéncia é um tratamento estético indicado para quem busca
combater a flacidez, gordura localizada e celulite, sendo método seguro e

duradouro. No procedimento o equipamento utilizado eleva a temperatura da pele e

6 @) que é Massagem Modeladora e Redutora? Disponivel em
<http://www.vitaclin.com.br/estetica/curitiba/estetica-corporal/massagem-modeladora-e-redutora/>
Acesso em: 24 mai. 2018.

! Drenagem para pré e pos operatorio. Disponivel em <https://www.upplastica.com.br/drenagem-
linfatica-pre-e-pos-operatorio/> Acesso em: 24 mai. 2018.
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do musculo para a 41 C e isto contrai o coldgeno existente e aumenta a producéo de
mais fibras colageno e elastina, dando mais sustentacéo e firmeza e pele.

Por fim, com relacéo aos servicos de Estética Capilar tem-se a disposi¢cdo das
clientes: Escovas; Hidratacdo capilar; Restruturacdo capilar; Coloracao;
Cauterizacdo; Quimica em geral; Penteados e Cortes. A realizacdo de cada
procedimento capilar dependera de pretensdo da cliente juntamente com a avali¢céo
do profissional, que indicara a melhor técnica para valorizacédo da beleza natural.

A hidratacdo capilar serve para repor a agua perdida por meios de processos
externos ou quimicos. J4 a restruturacdo capilar € um tratamento que desenvolve as
propriedades naturais dos fios de cabelo, reestruturando a fibra capilar e reparando
fissuras caudas por processos quimicos que danificam a haste capilar. A
cauterizacao visa fechar a estrutura dos fios, de forma acabar com o frizz, reduzir o
volume e promover a suavidade, hidratacdo e brilho dos fios, a partir do uso de
queratina e calor.

A Oficina da Beleza oferece diversos tipos de escovas: Aromatica, Ouro,
regenerativa, Progressiva, Inteligente e Marroquina. Sao varias op¢des para atender
a todos os tipos de cabelos, com ou sem quimica, para cabelos loiros, lisos ou
crespos, e ainda opgdes sem formol.

Ainda realiza-se coloracdo e quimica em geral, com produtos de extrema
qualidade, que visam obter o melhor resultado sem prejudicar a protecéo dos fios e
do couro cabeludo. No saldo trabalha-se com as marcas L'Oréal e Wella Brasil.

Por fim, os penteados e cortes sao realizados por profissionais especializadas
em visagismo, que usam o design no cabelo para combinar tanto o corte quanto o
penteado com as clientes e suas personalidades. Busca-se criar uma imagem
pessoal que revele as qualidades interiores das clientes, conforme suas
caracteristicas fisicas e os principios da linguagem visual (harmonia e estética).

A Oficina da Beleza oferecera os mais variados servicos estéticos as
mulheres, contando com os melhores profissionais do mercado em sua equipe, a fim
de propiciar comodidade as clientes e servigos de qualidade ao mercado da beleza.
Prestard um atendimento diferenciado, desde o agendamento, que podera ser feito
por aplicativo proprio, ou pelo Facebook e Whatsapp, em que a cliente marca seu
proprio horario e ainda conhece melhor os profissionais e servicos, ou pelo
atendimento em dias e horarios incomuns a maioria dos salées, uma vez que se

atendera de segunda a segunda. Assim, as clientes teréo a sua disposi¢do os mais
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diversos servigos reunidos num unico espaco, com diferenciais de preco, qualidade
e horarios de atendimento.

Cumpre registrar que “produtos substitutos sdo bens ou servicos que podem
substituir o consumo de seu produto”.? Para o saldo Oficina da Beleza, os
produtos/servicos substitutos sdo os processos cirlrgicos que prometem resultados
rapidos, como a lipoaspiracédo e lipoescultura que podem substituir os procedimentos
de massagem modeladora/redutora, bandagem morna e fria, Radiofrequéncia.
Também ha os cosméticos como os cremes redutores de medidas, cremes para
reducdo de celulite, cremes para face, que podem ser adquiridos pelas clientes
diretamente em loja de cosméticos. Na parte de estética capilar a gama de produtos
substitutos é ainda maior, pois ha diversos tintas, cremes e mascaras que prometem
0s mesmos resultados de saldo, mas com um custo inferior.

Por sua vez, os “produtos complementares sdo aqueles que podem
complementar a demanda de seu produto”. O saldo traz como produtos
complementares, a revenda de cosmeéticos para cabelo de linha profissional, os
quais sdo produtos de maior qualidade e que ndo sdo encontrados em lojas
tradicionais (supermercados e farmacias). Assim como cremes faciais, maquiagens e

acessorios femininos.

4.2 MERCADO CONSUMIDOR

O publico alvo do saldo serdo as mulheres, de faixa etaria que vai dos 20
anos até 60 anos. Como o salé@o tera um atendimento mais dindmico e flexivel, pois
sera aberto todos os dias da semana, terd& como enfoque as mulheres que
trabalham, estudam e cuidam dos seus lares e que precisam de um local que
atendam suas necessidades e se amolde a sua realidade (falta de tempo).

De acordo com o SEBRAE, os consumidores de servicos relacionados a
beleza encontram-se em todas as classes sociais, possuindo o negocio grandes
chances de sucesso seja nas regides de menor poder aquisitivo ou nas de classe

média ou alta.'® O saldo Oficina da Beleza se localizara préximo ao centro do

® Gohr, Claudia Fabiana. Trabalho de conclusdo de curso em administracdo | : livro didatico.
Palhoca/SC: Unisul Virtual, 2008. P. 125.
° Gohr, Claudia Fabiana. Trabalho de conclusdo de curso em administragdo | : livro didatico.

Palhoca/SC: Unisul Virtual, 2008. P. 125.
1% saldo de Beleza. Disponivel em: <http://intranet.df.sebrae.com.br/download/salao-de-beleza.pdf>
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municipio, atraindo as clientes dos bairros proximos que séo de classe média.

As clientes em enfoque buscam semanalmente pelo menos um servigco de
beleza ou estética, primando sempre por locais proximos de suas residéncias ou
local de trabalho. A escolha do saldo geralmente baseia-se em qualidade, preco e
atendimento.

O saldo Oficina da Beleza embora pense nas clientes que encontram-se na
redondeza do saldo, tem potencial para ter uma abrangéncia geografica do mercado
muito além. Ele é estrategicamente estabelecido em ponto de muita movimentacéao e
atende todos os dias da semana, podendo atender ndo apenas as clientes que
moram ou trabalham préximo, mas as mulheres de toda a cidade e todo o Alto Vale
do Itajai, um uma vez que Rio do Sul é a cidade polo da regido.

No tocante a analise da demanda, como se trabalhara apenas com o mercado
feminino, espera-se que havera grande indice de intencdo de procura pelos servi¢cos
oferecidos. Como ressalta Jeferson Santos, diretor geral da HAIR BRASIL, “a
incerteza financeira ndo impede a mulher de investir em pequenos prazeres como
cuidar semanalmente das unhas, cabelos ou comprar um novo cosmético”*'. Nesta
perspectiva, acredita-se que em média serdo realizados mais 25 (vinte e cinco)
servigos por dia.

Para corroborar, o mercado tem grande perspectiva de crescimento, pois de
acordo com informacdes colacionadas pelo site Exame:

O mercado brasileiro de produtos de beleza projeta um crescimento nominal
de 8% no faturamento em 2018, segundo a Associacdo Brasileira da
Industria de Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosméticos (Abihpec). A queda
da taxa basica de juros (Selic), a melhora nas condi¢cdes de crédito e a
reducdo da inflacdo estdo influenciando positivamente a disponibilidade de

renda 2da populacdo e o consequente consumo de produtos e servigos do
1
setor.

O setor da beleza no Brasil encontra-se em constante crescimento,
representando o terceiro maior mercado de beleza do mundo, perdendo apenas para

China e Estados Unidos, de acordo com os dados da Associacdo Brasileira da

Acesso em: 16. abr. 2018.
" Hair Brasil 2018: feira sinaliza retomada do setor de beleza e atrai mais visitantes. Disponivel em:
<http://www.doisamaiscosmetica.com.br/cosmeticos/hair-brasil-2018-feira-sinaliza-retomada-do-setor-
de-beleza-e-atrai-mais-visitantes/> Acesso em: 16. abr. 2018.
2 Mercado de beleza nacional se fortalece com empresas maduras e consolidadas. Disponivel em
<https://exame.abril.com.br/negocios/dino/mercado-de-beleza-nacional-se-fortalece-com-empresas-
maduras-e-consolidadas/> Acesso em: 24 mai. 2018.
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Industria de Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosméticos (ABIHPEC).*®
4.3 FORNECEDORES

Inicialmente a Oficina da Beleza tera os seguintes fornecedores:

1. A empresa Brudine, atua no segmento de beleza, oferecendo méveis aos
saldes de beleza que possuam funcionalidade, conforto e estética. A Brudine
emprega tecnologia, design e mao de obra especializada na fabricacdo de
lavatorios, cadeiras hidraulicas, macas, consoles, espelhos e acessorios.
Antecipando as tendéncias, ela cria ambientes sob um novo conceito, oferecendo
qualidade e praticidade nos seus modveis e decoracdes a espacos comerciais,
institucionais e residenciais. A Brudine € uma referéncia nacional e internacional pela
exceléncia na criacao, fabricacdo e personalizacao de seus produtos. Localizada na
Rua Koesa, no Bairro Kobrasol, no Municipio de S&o José — SC, disponibiliza para
contato o telefone (48) 3344-2403 e o e-mail: contato@brudine.com.br.** (Site -
https://www.brudine.com.br)

2. A Visual Art Farma é uma empresa especializada em montagem de
ambiente de Farmécias, Drogarias, Perfumarias, Lojas e acessorios diversos, no
mercado desde 1995. Ela desenvolve produtos de qualidade e com inovacgdes,
auxiliando também na consultoria, criagcdo de projetos e desenvolvimento desde a
planta baixa, passando para visualizacdo 3D até a execucdo da obra. Assim, a
empresa oferece aos clientes um layout ideal para seu segmento e atende em todo
territério nacional. Para contato a empresa possui o telefone (11) 2338-8789 e o site
www.visualartfarma.com.br.*®

3. A Skiner Industria e Comércio Ltda € uma empresa referéncia em
tecnologia, que produz equipamentos para estética e fisioterapia certificados pela
Anvisa, com responsabilidade socioambiental e design exclusivo, para garantir o
bem-estar e satisfacao dos clientes.

Fundada em 1978 por Jodo da Matta e Silva Jr e Dona Zaida (sua Esposa), a

¥ Saldes De Beleza Movimentam Mais De R$ 3,6 Bilhdes Por Ano. Disponivel em

<http://hairnor.com.br/saloes-de-beleza-movimentam-mais-de-r-36-bilhoes-por-ano/> Acesso em: 24
mai. 2018.

1 Blog da Brudine. Disponivel em: <https://www.brudine.com.br/9-9-institucional> Acesso em: 16. abr.
2018.

'* Site da Visual Art Farma. Disponivel em: <http://visualartfarma.com.br/empresa/> Acesso em: 16.
abr. 2018.
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Skiner produziu os primeiros aparelhos para “estética” no Brasil, como o Mini Infra, o
Alta Frequéncia Portétil e o Depilotronic - Modelo Antbnia Maria, onde até entdo so
haviam os importados. Nessa época a “mulher brasileira” estava comecando a se
interessar pela estética e seu universo. Em 1979, seu filho Jodo Carlos (futuro Dr.
Jodo Carlos e Silva), entrou nesse universo supervisionando a produgéo, compras e
administragado da empresa. No ano seguinte, comegou a montar uma estrutura de
cursos, aprofundando os conhecimentos e o aperfeicoamento técnico as esteticistas.
Hoje, a Skiner investe em pesquisas, parcerias e muito trabalho, amparados por sua
confianga e amizade para o avanco dos produtos, com a certeza que todos 0s
beneficios da tecnologia, sédo aplicados para revelar “toda a sua beleza”.

A Skiner tem e oferece uma linha completa de equipamentos para tratamentos
faciais, como para limpeza de pele, hidratacdo, lifting, rejuvenescimento e estrias.
Para tratamentos corporais, ela oferece equipamentos para drenagem linfatica,
penetracdo de ativos, gasto calorico, tratamento fisioterapico, flacidez e celulite.

A empresa localize-se na Rua Loefgreen, n. 77, no Bairro Vila Clementino, no
Municipio de Sdo Paulo — SP, e disponibiliza para contato o telefone (11) 5572-
8592.° (Site - www.skiner.com.br)

4. A HS Med é uma loja especializada em Aparelhos de Estética, Medicina
Estética, Fisioterapia e Pilates, e trabalha com as melhores marcas de aparelhos
nacionais, que possuem certificados pela ANVISA e IMMETRO, todas com um
grande conceito, por serem de extrema qualidade e com excelente aceitacdo por
parte dos consumidores.

Oferecem aparelhos de estética e fisioterapia, aparelho de lipocavitacéo,
criolipdlise, ultrassom, aparelho de radiofrequéncia, eletroestimuladores (correntes),
alta-frequéncia, aparelho de luz pulsada, endermologia vibratoria e vacuoterapia,
aparelho de peeling, entre outros. Todos os produtos da loja sédo de qualidade, com
um preco justo e sao entregues rapidamente.

Localiza-se na Rua Demétrio Ribeiro, n. 1168, Loja 07, no Bairro Centro
Histérico, no municipio de Porto Alegre- RS, e disponibiliza para contato o telefone
(51) 3072-4232 e 0 e-mail: contato@hsmed.com.br.*’

5. Wella Brasil

'° Site da Skiner. Disponivel em: <https://www.skiner.com.br/> Acesso em: 16. mai. 2018.
7 Site da HS Med. Disponivel em: <https://www.hsmed.com.br/aparelho-de-estetica> Acesso em: 16.
mai. 2018.
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E uma empresa especializada em produtos para cabelos ha mais de 135
anos, incluindo xampus, condicionadores, cremes de tratamento, alisantes e tinturas.
Para Wella, o cabelo € o ponto alto da definicdo de estilo proprio, tanto no corte
guanto no penteado e, principalmente, na cor, e baseado nisso que desenvolve
sempre os melhores produtos para pintar, lavar, regenerar ou até mesmo modificar,
milhdes de cabegas espalhadas pelo Brasil e no mundo. Com linhas de produtos
para colorir, alisar, tratar e finalizar os cabelos, a marca disponibiliza tecnologia e
arte totalmente a servi¢o da beleza da mulher.

Tem sede na Rua Paulista, n. 854 14°, 01310-913, no Municipio de Sao Paulo
— SP, e telefone para contato (11) 50870100 e SAC: 0800 701 9276. (Site -
www.wella.com.br)*®

6. A L'Oréal tem se dedicado a beleza por mais de 100 anos e, no Brasil, a
companhia esté presente desde 1959, sendo hoje uma das lideres de mercado entre
as empresas de beleza. Sendo a sexta maior subsidiaria do Grupo, a L"Oréal Brasil
possui um papel estratégico por conta do seu tamanho, sua diversidade étnica e
cultural e a importancia Unica da beleza para as brasileiras. Desde o inicio de sua
operacdo no pais, a L'Oréal é a grande impulsionadora do mercado de beleza no
Brasil através de produtos inovadores e alinhados a visdo do Grupo de que a beleza
é acessivel a todas as mulheres e homens do mundo.

Através de um portfélio de 26 marcas - diversificadas e complementares -
comercializadas no pais, a L'Oréal Brasil realiza o compromisso de propor diversas
solucdes de beleza para cada mulher e homem. Para contato disponibiliza o SAC:
0800 701 7237 e site - www.loreal.com.br®

7. A Taiff € uma empresa que tem o sucesso consolidado ha 30 anos, pelo
pioneirismo e pela producéo de tecnologia.

Fabricam desde dos mais modernos secadores, chapas, modeladores e
maquinas de corte e acabamento, sendo a primeira a lancar a tecnologia de ions
negativos no Brasil e a primeira também a ter em um sé secador ions negativos e
positivos. E ainda possui a patente exclusiva da tecnologia de ceramica para

chapas, que também esta na grade dos secadores.?

¥ sSite da Wella. Disponivel em: <http://mundodasmarcas.blogspot.com.br/2006/06/wella-beautiful-
hair-needs-expert.html> Acesso em: 16. mai. 2018.

% Site da Loreal. Disponivel em:<http://www.loreal.com.br/grupo-1%C2%B40or%C3%A9al/sobre-a-
lor%C3%A9al-brasil> Acesso em: 16. mai. 2018.

%% Site da Taiff. Disponivel em: < http://www.taiff.com.br/30-anos> Acesso em: 16. mai. 2018.
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Seus produtos possuem revenda A P Borges Cosméticos Me, localizada na
Rua Mateus Junqueira, n. 528, bairro Copacabana, no Municipio de Lages — SC,
telefone (49) 32236890.

8. A Soling é uma empresa de origem brasileira, que se dedica
exclusivamente a fabricacdo produtos elétricos profissionais, como pranchas,
secadores, maquinas de corte e maquinas de acabamento.

Oferecem um portfélio de produtos com altissimo padrdo de qualidade, cores
vibrantes, fazendo com que a Soling seja um conjunto de qualidade, beleza,
tecnologia, durabilidade e praticidade. Seus produtos possuem o sistema moderno
de ionizacdo e seus secadores com alta poténcia e um sistema avancado de
ceramicas em suas pranchas, perfeito para que os fios dos cabelos obtenham além
do resultado esperado mais brilho e vitalidade.

Tem sede na Av. Getulio Vargas, n. 1014, 1° Andar, no Bairro Anita Garibaldi,
no Municipio de Joinville-SC, e tem para contato o telefone 0800 6011695 e o e-mail:

sac@solingbrasil.com.br.21

Critério Peso | Brudine | Visual Art | Skiner HS Wella | L'Oréal | Taiff | Soling
Farma Med
A 3 3 5 4 5 4 3 2 5
B 2 5 3 3 3 4 3 4 5
C 2 3 4 4 4 4 4 4 4
D 1 3 3 3 5 4 4 4 4
E 1 4 3 5 3 4 5 5 5
F 1 5 3 5 3 3 5 5 4
Avaliacao 10 23 21 24 23 23 25 24 27
Ponderada
A - Preco

B — Localizacéo

C — Prazo de entrega

D — Formas de pagamento

E — Capacidade de inovacao

F — Qualidade do produto

Da tabela depreende-se que, quanto ao fornecimento dos moveis, o melhor

fornecedor é a Brudine; quanto ao fornecimento de aparelhos estéticos, o melhor
fornecedor € a Skiner; com relagao aos cosméticos, o melhor fornecedor é a L’'Oréal

e, por fim, no que tange os produtos elétricos profissionais (secadores, pranchas,

2 Site da Soling Brasil. Disponivel em:

<http://www.solingbrasil.com.br/pt/index.php?site=quemsomos> Acesso em: 16. mai. 2018.
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etc.) o fornecedor escolhido é a Soling.

4.4 CONCORRENCIA

Analisar a concorréncia é imprescindivel para estabelecer as estratégias de
marketing do empreendimento, pois permite conhecer as diferentes opc¢des de
produtos existentes no mercado de atuacdo da empresa, bem com as razbes que

fazem o seu publico alvo buscar outro produto.

Item

Sua empresa

Concorrente A

Concorrente B

Produto

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Participacéo do
mercado (em vendas)

Ponto Fraco

Ponto Forte

Ponto Forte

Atendimento

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Fraco

Atendimento pés-venda

Ponto Forte

Ponto Fraco

Ponto Fraco

Localizacao

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Fraco

Divulgagéo

Ponto Forte

Ponto Fraco

Ponto Fraco

Garantias oferecidas

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Forte

Politica de crédito

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Fraco

Precos

Ponto Forte

Ponto Franco

Ponto Forte

Qualidade dos produtos

Ponto Forte

Ponto Forte

Ponto Fraco




28

Reputacao Ponto Fraco Ponto Forte Ponto Forte
Tempo de entrega Ponto Forte Ponto Forte Ponto Forte
Canais de venda Ponto Forte Ponto Fraco Ponto Forte

utilizados

Concorrente A — Sttudio A

Concorrente B — Studio de Beleza - Jusara Hermes

Ao realizar uma pesquisa de mercado sobre salbes de beleza situados no
municipio de Rio do Sul — SC encontrou-se uma gama bem diversificada de salbes,
que atendem os mais diversos publicos, mostrando que o setor € bem amplo.

Contudo, no formato que se estabelecera o saldo Oficina da Beleza, ele tera
como principais concorrentes o Studio de Beleza - Jusara Hermes e o Sttudio A. Os
concorrentes possuem uma variedade de produtos/servicos na parte de Estética
Facial, Capilar e Corporal, e ttm como ponto forte a participagéo ativa no mercado e
boa reputacéo, os quais foram consolidados a partir do logo tempo de atuacéo no
mercado de beleza.

Embora a presenca no mercado seja consolidada, estes ndo investem em
divulgacédo a fim de atrair novos clientes, no atendimento pds-venda, e nos canais de
venda, uma vez que ndo se encontra N0s meios de comunicacdo e redes sociais a
cartela de servicos oferecidos pelos salGes, a qualificacdo dos seus profissionais, ou
um contato mais acessivel e pratico entre clientes e os profissionais dos sales.

O Studio de Beleza - Jusara Hermes esta presente no mercado ha muitos
anos, possuindo muitos clientes fidelizados. A concorrente tem como ponto fraco sua
localizacdo distante e a mé qualidade de atendimento aos clientes. J& o Sttudio A,
gue também estd hd um longo tempo no mercado, conta a seu favor com um
atendimento de extrema qualidade e com uma boa localizagdo no centro do
Municipio. Mas seus precos séo considerados elevados.

Considera-se para ter um saldo reconhecido no mercado, o empreendimento

deverd primar por um bom atendimento aos clientes e oferecer servicos de
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qualidade, que deverdo conter precos justos e acessiveis. O saldo devera
estabelecer-se em ponto estratégico e investir em divulgacdo e atendimento pos-
venda, por meio interatividade com clientes nas redes de comunicacéo.

Entre as concorrentes, uma tem um atendimento de qualidade, contudo tem
precos ruins, um tem uma localizagcdo vantajosa, enquanto 0 outro tem precos
melhores. A Oficina da Beleza reune todas essas qualidades, mas trazendo o0s
diferenciais de atendimento pés-venda e divulgacdo. Com isso a Oficina da Beleza
superara as concorrentes e ligeiramente se estabelecerd no mercado, ganhando

reputacéo e obtera sucesso.

4.5 SEGMENTACAO DO MERCADO

A Oficina da Beleza atuara no setor de beleza e estética, sendo especializado
no publico femino. O saldo oferecera as clientes os mais diversos servicos na area
de Estética Facial, Estética Corporal e Estética Capilar, bem como contard com
servicos de manicure e pedicure.

Segundo o censo divulgado pelo Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica
(IBGE), o estado de Santa Catarina tem mais de 7 milhdes de habitantes, sendo a
112 unidade da federacédo mais populosa e possuindo o sexto maior crescimento do
pais.?> No Alto Vale do Itajai, o nimero de moradores chegou a 293.252. Destaca-se
gue no ano de 2016, eram 290.548 habitantes, representando 2.704 novas pessoas
morando na regi&o neste ano.?

Ainda, conforme o ultimo censo do IBGE a cidade de Rio do Sul, polo do Alto
Vale do Itajai, tem 61.198 habitantes. Sendo que 59,92% da populacéo da cidade se
encontram na faixa etaria entre 20 e 60 anos, e 50,77 % deste total é formado por
mulheres. Cerca de 42,2% da populacdo € ocupada, as quais recebem um salario
médio mensal de 2.6 salarios minimos.*

De acordo com o SEBRAE, os consumidores de servi¢os relacionados a beleza

encontram-se em todas as classes sociais, possuindo 0os negécios de saldes de

?? Santa Catarina é 0 sexto estado do pais em crescimento populacional. Disponivel em:

<https://ndonline.com.br/florianopolis/noticias/santa-catarina-e-o-sexto-estado-do-pais-em-crescimen
to-populacional> Acesso em: 01 jun. 2018.

23 Alto Vale chega a 293.252 habitantes. Disponivel em: <https://www.diarioav.com.br/alto-vale-chega-
a-293-252-habitantes/> Acesso em: 01 jun. 2018.

* Site do IBGE — Rio do Sul. Disponivel em: <https://cidades.ibge.gov.br/brasil/sc/rio-do-
sul/panorama> Acesso em: 01 jun. 2018.
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beleza grandes chances de sucesso seja nas regides de menor poder aquisitivo ou
nas de classe média ou alta.?®> Contudo, destaca-se que a Classe Média, obteve um
pequeno aumento da de 49,5% para 49,6%.

O crescimento da classe média alinhado com o fato que o estado tem uma
populacdo economicamente mais desenvolvida que as demais, possibilita a
presenca de grande parte das mulheres no mercado de trabalho, permitindo-se que
elas possam preocupar-se com sua beleza e aparéncia fisica, se tornando mais
propensas a investir em acoes de beleza, salude e estética.

Diante do exposto, definiu-se que os segmentos a serem atingidos serao os de
pessoas do sexo feminino, de diferentes ocupacdes e estado civil, de faixa etaria de
20 a 60 anos e de classe média, as quais residem no Municipio de Rio do Sul e

regido.

4.6 OBJETIVOS DE MARKETING

- Conquistar no minimo 10% do publico-alvo do municipio até o final do
primeiro ano da empresa.

- Garantir que 70 % das clientes estejam cativos pela organizacao até o final do
ano.

- Alcancar notério o reconhecimento no municipio por sua qualidade de

profissionais e exceléncia no atendimento num periodo de 1 (um) ano.

4.7 ESTRATEGIAS DE MARKETING

1. Estratégias de Produto

Os servigos estéticos oferecidos serdo com a méxima qualidade, seja pela
capacidade técnica dos profissionais ou pelos produtos utilizados que sao
considerados os melhores do mercado. A Oficina da Beleza focard, sobretudo, em
duas diretrizes: qualidade dos servi¢cos oferecidos com preco justo e qualidade do
atendimento ofertado, tanto no primeiro contato com o cliente, como no pos-venda,
oferecendo um servigo personalizado para se amoldar & necessidade das clientes.

Para tanto, serdo oferecidos aos clientes canais de comunicagéo, por aplicativo

*® Salso de Beleza. Disponivel em: <http://intranet.df.sebrae.com.br/download/salao-de-beleza.pdf>
Acesso em: 16. abr. 2018.



31

personalizado, site, pagina de Facebook e Whatsapp.

2. Estratégias de Preco

Segundo Igor Ansoff, a estratégia de Penetracdo visa a entrada de um novo
produto/servico em algum segmento do mercado a partir do uso de precgos baixos,
conseguindo a empresa rapidamente ter uma participacdo representativa nesse
mercado.?®

Para estabelecer-se no segmento de beleza e estética, a Oficina da Beleza
adotara a Penetragdo como estratégia de preco. Assim, a empresa oferecera pregos
competitivos, com base nos ja apresentados pelas concorrentes, para conquistar a
maior clientela e, por consequéncia, garantir uma grande participacao no mercado.

Apoés conquistar o mercado e ficar demonstrada a qualidade e os diferencias da
prestacdo dos servicos estéticos do saldo, buscar-se-4a estratégias para maximizar o

lucro, expandir ainda mais sua participacao e consolidar-se.

3. Estratégias de Praca ou Distribuicéo

No setor de beleza e estética a pratica comum € os profissionais esperarem 0s
clientes, contudo é fundamental definir uma estratégia de distribuicdo do servico. A
Oficina da Beleza criar4 parcerias e programas de fidelizacdo das clientes, bem
como criara acessibilidade a agendamentos através de aplicativo diferenciado, site,

rede social no Facebook e Whatsapp.

4. Estratégias de Promocéo

N&o basta ter um bom produto, € importante que exista o processo de
comunicacdo com os clientes. Assim, as estratégias de promocao consistirdo no
contato constante com o cliente, por meio de redes sociais, oferecendo aos clientes
um servico diferenciado e com diversas possibilidades de negociacdo. Os servi¢os
prestados pelo saldo seréao oferecidos principalmente nas redes sociais (Facebook e

Whatsapp) e outdoors em pontos estratégicos do municipio.

4.8 PLANO DE ACOES DE MARKETING

26 Estratégias Empresariais de  Penetragdo e de  Skimming. Disponivel em:

<http://www.administradores.com.br/artigos/negocios/estrategias-empresariais-de-penetracao-e-de-
skimming/56665/> Acesso em: 05 jun. 2018
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futuro

empreendimento, sera apresentando acdes para cada estratégia indicada, com a
finalidade de executar o plano.

Objetivo(s) de Estratégia(s) de Acdes de Responsavel Prazo de Mecanismos de
marketing marketing marketing execucéo controle
1. Conquistar no Produto: - Capacitar os Gerente da Final do 1° | - Relatérios Mensais
minimo 10% do Investir na funcionarios Empresa - ano de dos Servicos
publico-alvo do qualidade da Patricia atuacao Prestados a Clientela;
municipio até o final prestacéo do - Estabelecer
do primeiro ano da servico, primando contato regular -Reunibes bimestrais
empresa também pela com os clientes,
qualidade de pelas redes
atendimento ao sociais e pelo
cliente.O aplicativo do
Saldo.
Preco: - Fazer pesquisas Gerente da Final do 1° | - Relatérios Mensais
No periodo inicial, de precgos dos Empresa - ano de dos Servigos
adotar precos concorrentes Patricia atuacao Prestados a Clientela;
competitivos com | - Fazer pesquisas
base nos pre¢os de precgos dos -Reunibes bimestrais
de mercado, para fornecedores
ganhar
reconhecimento - Analisar os
no mercado. custos.
Distribuicéo: - Fazer contato Gerente da Final do 1° | - Relatérios Mensais
Criar programas com empresas Empresa - ano de dos Servigcos
de fidelizacdo das | desenvolvedoras Patricia atuacao Prestados a Clientela;
clientes, bem de aplicativos
como criar -Reunibes bimestrais
acessibilidade nos -Fazer pesquisa
agendamentos de parceiros para
através de criacdo dos
aplicativo. programas.
Promoc&o: Manter - Criar grupo no Gerente da Final do 1° | - Relatérios Mensais
contato constante | Whatsapp para as Empresa - ano de dos Servigcos
com as clientes. clientes; Patricia atuacao Prestados a Clientela;
- Manter contato -Reunibes bimestrais
com clientes em
todas as redes
sociais do Saléo;[]
Objetivo(s) de Estratégia(s) de | AcBes de marketing | Responsavel | Prazo de Mecanismos de
marketing marketing execucao controle
2. Garantir que 70 Produto: - Capacitar os Gerente da | Finaldo 1° | - Relatérios Mensais
% dos clientes Manter qualidade funcionarios Empresa - ano de da Qualidade dos
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estejam cativos da prestacéo do Patricia atuacao Servicos Prestados a
pela organizacao servico, - Estabelecer contato Clientela;
até o final do ano primando regular com os
também pela clientes, pelas redes -Reunibes bimestrais
qualidade de sociais e pelo
atendimento ao aplicativo do Saléo.
cliente.O]
Preco: - Fazer pesquisas de Gerente da | Finaldo 1° | - Relatérios Mensais
Manter adocéo precos dos Empresa - ano de da Qualidade dos
de precos concorrentes Patricia atuacao Servicos Prestados a
competitivos com Clientela;
base nos precos | - Fazer pesquisas de
de mercado, precos dos -Reunibes bimestrais
para ganhar fornecedores
reconhecimento
no mercado e - Analisar os custos.
manter a
clientela.
Distribuicéo: - Treinar um Gerente da | Finaldo 1° | - Relatérios Mensais
Priorizar os profissional para Empresa - ano de da Qualidade dos
programas de gerenciar o aplicativo Patricia atuacao Servicos Prestados a
fidelizac&o das e atender as clientes Clientela;
clientes, bem virtualmente
como criar -Reunibes bimestrais
acessibilidade
nos - Fazer pesquisa de
agendamentos parceiros para
através de criacao e
aplicativo. desenvolvimento dos
programas.
Promocéo: - Criar grupo no Gerente da Final do 1° | - Relatérios Mensais
Manter contato Whatsapp para as Empresa - ano de da Qualidade dos
constante com clientes; Patricia atuacao Servigos Prestados a
as clientes. Clientela;
- Manter contato com
clientes em todas as -Reunides bimestrais
redes sociais do
Saldo;[
Objetivo(s) de Estratégia(s) de Acdes de Responséavel | Prazo de Mecanismos de
marketing marketing marketing execucao controle
3. Alcancgar notorio Produto: - Fazer contrato de | Gerente da | Final do 1° | - Relatorio Pesquisas
o reconhecimento no Investir em parceria com 0s Empresa — ano de Trimestrais;
municipio por sua servigos profissionais mais Patricia atuacéo
qualidade de diferenciados, renomados da -Reunibes trimestrais
profissionais e gue ndo séo regido
exceléncia no encontrados na
atendimento num regido e na - Capacitar

periodo de 1 (um)
ano.

manutencéo da
alta qualidade
dos servicos
prestados.

constantemente 0s
funcionarios

- Estabelecer
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contato regular
com os clientes,
pelas redes sociais
e pelo aplicativo do
Saldo.

Preco: - Fazer pesquisas Gerente da | Finaldo 1° | - Relatério Pesquisas
Manter adogéo constantes dos Empresa - ano de Trimestrais;
de precgos precos de mercado Patricia atuacao
competitivos -Reunibes trimestrais
com base nos - Buscar junto aos
precos de fornecedores
mercado, para | melhores precos, a
ganhar partir de compra
reconhecimento do insumo em
no mercado, a grande escala.
partir do
referencial de
gualidade com
preco justo.
Distribuicéo: - Realizar buscas Gerente da Final do 1° | - Relat6rio Pesquisas
Realizar de empresas e Empresa - ano de Trimestrais;
parcerias com lojas dispostas a Patricia atuacéo
lojas de fazer parcerias -Reunides trimestrais
cosméticos da com o Saldo
regido e
empresas que - Divulgar as
possuam um parcerias
grande nimero realizadas
de funcionarias
do sexo - Manter um
feminino. profissional para
Manter a gerenciar 0
efetividade na aplicativo e
acessibilidade atender as clientes
ao Saldo. virtualmente
Promocéo: - Manter grupo no Gerente da Final do 1° | - Relatério Pesquisas
Manter contato Whatsapp para as Empresa - ano de Trimestrais;
constante com clientes; Patricia atuacao

as clientes.

- Manter contato
com clientes em
todas as redes

sociais do Salao;

-Reunides trimestrais
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5 PLANO DE OPERACOES

Neste capitulo sera apresentado o plano de operacdo do empreendimento,
expondo os critérios utilizados para a escolha da sua localizacéo e para definicdo da
capacidade de producédo. Ilgualmente, serd abordado a cerca do processo produtivo
da empresa, abrangendo as tecnologias e mao-de-obra necesséria.

5.1 TAMANHO (CAPACIDADE INSTALADA)

O atendimento na Oficina da Beleza estara disponivel as clientes, das 09:00 da
manha as 21:00 da noite, possuindo uma capacidade de producéo de até 12 horas
por dia, 7 dias por semana. O saldo trabalhara todos os dias da semana, ou seja,
incluido domingos e feriados. Apenas o dia 01 de janeiro e 25 de dezembro séo
considerados como dias ndo produtivos. Assim sendo, o saldo atendera 363 dias por
ano.

As proprietarias do saldo em conjunto com os profissionais parceiros, objetivam
atingir 100% de sua producéo total, sabendo que o faturamento da empresa e o

rendimento individual dependem do comprometimento de cada um.

Tabela 1 — Capacidade Maxima de Atendimento de Clientes

Produto/Servigo Estimativa da Capacidade Maxima de

Atendimentos Mensais

Limpeza de pele / Pelling / Sobrancelha Fio a Fio 240

4D / Acupuntura com stiper / Drenagem facial
Sobrancelha (Limpeza, Henna) 180
Maguiagem 60

Massagem/ Drenagem pés e pré-
Operatério / Bandagem morna e fria / Acupuntura 240

com stiper / Radiofrequéncia

Depilacao 150

Escovas (Aromatica, Ouro, Regenerativa e 240

Progressiva, Inteligente, Marroquina) / Coloracéo

Escova Simples 120

Cortes / Hidratag&o capilar / Restruturagéo capilar / 450

Cauterizacéo




Penteados

60

Manicure/Pedicure

1440

Total de Atendimentos Mensais:

3180 Servigcos Mensais

Fonte: Elaborada pela académica
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A capacidade produtiva € de aproximadamente 3.180 servicos por més entre

cortes, unhas, massagens, etc., conforme o funcionamento no horario previsto. Tal

perspectiva corresponde a uma média de 106 servicos por dia. Contudo, o cenario

apresentado acima corresponde a uma previsdo da capacidade total do saldo num

periodo de 1 més, podendo alterar de acordo com a demanda especifica de cada

servigo oferecido pelos profissionais.

Muito embora o saldo possua a capacidade apresentada, de acordo com a

experiéncia das sécias e dos profissionais parceiros, inicialmente, estima-se a

seguinte média de prestacdo de servicos mensais:

Tabela 2 — Estimativa de Atendimento de Clientes Inicial

Produto/Servigo

Estimativa da Capacidade de

Atendimentos Mensais

Limpeza de pele / Pelling / Sobrancelha Fio a Fio 90
4D / Acupuntura com stiper / Drenagem facial
Sobrancelha (Limpeza, Henna) 120
Maguiagem 30
Massagem/ Drenagem pés e pré-
Operatério / Bandagem morna e fria / Acupuntura 240
com stiper / Radiofrequéncia

Depilagéo 75
Escovas (Aromatica, Ouro, Regenerativa e 105

Progressiva, Inteligente, Marroquina) / Coloragéo
Escova Simples 30
Cortes / Hidratag&o capilar / Restruturagéo capilar / 240

Cauterizacéo

Penteados 30
Manicure/Pedicure 490

Total de Atendimentos Mensais:

1.450 Servicos Mensais

Fonte: Elaborada pela académica
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Como visto, o0 empreendimento possui uma grande capacidade de prestacdo
de servicos, contudo, de acordo com o0 planejamento espera-se num primeiro
momento prestar cerca 1.450 servicos por més, o que representa cerca 45,59% da
capacidade instalada mensal do saléo.

O tamanho do empreendimento justifica-se pelo crescimento do mercado da
beleza e pelo diferencial que o salédo representara, esperando-se que a demanda do
empreendimento aumente. Ademais, como sera trabalhado com contratos de
parceria, 0 gasto com colaboradores sera baixo, diminuindo os custos fixos mensais
do empreendimento. Este fator possibilita um menor custo médio ou unitario de

producéo, favorecendo a capacidade produtiva do saldo, sob a 6tica econémica.

5.2 TECNOLOGIA E OPERACAO

Os equipamentos necessarios Vvisualizados para o funcionamento do

empreendimento estdo no quadro abaixo:

Setor Equipamento Quantidade Preco Preco Total
Estimado por
Unidade
Secadores de 4 204,90 819,6
cabelo
Pranchas de 4 79,99 319,96
alisamento
Estético Babyliss 4 113,99 455,96
Capilar Conjunto 3 242,00 726
Tesouras
Profissionais
Lavatorios 2 452,20 904,40
Poltrona - 4 499,00 1996,00
Cabeleireiro
Carrinho auxiliar - 4 169,00 676,00
Cabeleireiro
03 (trés) espelhos 3 248,99 746,97
grandes
Poltronas 2 170,00 340,00
Aparelho de 1 6360,90 6360,90
Fototerapia por
Laser e LED
Cabecote Tripolar 1 5.852,00 5.852,00
Estético Caneta 1 186,83 186,83
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Corporal e Diamantada
Facial Aparelho de 2 84,99 169,98
Depilacao
Maca 2 349,00 698,00
Escada com dois 2 69,90 139,80
degraus
Poltronas 2 170,00 340,00
Estufas 2 407,80 815,60
Manicure / Mesas de 3 269,90 809,7
Pedicure manicure
Cadeiras normais 6 59,00 354,00
Kit de Alicates e 15 54,99 824,85
Espatulas Inox
Computador 1 889,00 889,00
Aparelho de 1 539,00 539,00
telefone (Celular)
Maquina de 1 68,40 68,40
Recepcéao/ cartdo de
Sala de crédito/débito
Espera TV 2 989,99 1979,98
Sofa trés lugares 1 474,99 474,99
Poltronas 2 170,00 340,00
Cadeiras normais 1 59,00 59,00
Toalhas 80 6,17 493,60
Geladeira 1 1059,00 1059,00
Micro-ondas 1 339,00 339,00
Fogéo de mesa 1 439,00 439,00
Pratos 15 12,90 193,50
Cozinha Copos 15 4,00 60,00
Garfos 15 1,71 25,65
Facas 15 3,74 56,10
Colheres 15 2,16 32,40
Moveis sob
medida para
Outros recepcao, 1 15000,00 15000,00
armarios de
produtos e
bancadas de
apoio
Sistema ERP 1 2500,00 2500,00
Total: 48.608,37

Fonte: Elaborada pela académica

Tendo em vista que o saldo trabalhara com profissionais parceiros, alguns dos

equipamentos listados como necessarios para o funcionamento do empreendimento

serao adquiridos por eles.
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Os seguintes equipamentos serdo comprados pelos parceiros: saldao 02 (dois)
secadores de cabelo, 02 (dois) pranchas de alisamento, 02 (dois) babyliss, 01 (um)
Conjunto Tesouras Profissionais, 01 (um) Aparelho de Fototerapia por Laser e LED,
01 (um) Cabecote Tripolar, 01 (um) Caneta Diamantada e 02 (dois) Aparelhos de

Depilacdo, 15 (quinze) Kit de Alicates e Espétulas Inox.

Os processos de Servico/Producédo estdo representados nos fluxogramas a

seqguir:

Fluxograma 1 - Processo para atendimento geral ao cliente

Fornecedores Clientes

Recepcéo

! ! !

Sécia Patricia Manicura / Pedicure Setor Estético Setor Estético Setor Estético
Ajudante de ici
J Esteticista Esteticist Maquiador

Cabelereiro

Ajudante de

Recepcéo e/ou Caixa

Fonte: Elaborada pela académica

Conforme demonstrado no fluxograma acima, a recepcdo é a peca chave do
empreendimento, uma vez que € a area em que sera feito o primeiro e ultimo

contato do cliente no sal&o e que também recebe os fornecedores. E a recepcionista
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que encaminhard a cliente para o0 setor responsavel para realizagdo do

procedimento estético desejado pela mesma.

Fluxograma 2 - Processo para Recepcéo

4 N\
Recepc¢ao

\\ J

A

e N

Recebe o
cliente
N Y,

A 4

Possui horario ]

Quer marcar
hora?

Presta Informacgoes.
FIM

\ 4

P
Encaminha
para o

A 4

/ ] Fazer cadastro
kAt“end/ment“o e
¢ Verificar o melhor
P horario Marca na Agenda
Recepcéo -
Pagamento ) 4

i ' ‘ FIM

Fonte: Elaborada pela académica

A recepcionista realiza o atendimento inicial da cliente, por essa razéo deve-se
primar por um atendimento de qualidade. Sua fungcéo consistira em agendar um
atendimento e retirar davidas das clientes, ou redirecionar para o profissional que a
aguarda. Contudo, quando o atendimento for ao fornecedor, este sera direcionado a
sécia Patricia. O processo de atendimento ao cliente podera ser feito também via

telefone ou rede social.
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Fluxograma 3 - Processo para Atendimento pelo Setor Estético Capilar

e

A

Ajudante de Cabeleireiro faz a lavagem do
cabelo da cliente

A 4

Cabeleireiro recebe a cliente e realiza
servico de acordo com o desejo dela

A 4

O ajudante faz a lavagem ou
secagem do cabelo

A 4

N
Finaliza modelando o

cabelo da cliente

J Preenche no
aplicativo os servigcos
realizados para
controle na recepgao

Fim \—/

Fonte: Elaborada pela académica

A cliente que deseja realizar algum procedimento estético capilar, apds ser
recepcionado no saldo, € encaminhada primeiramente ao ajudante de cabeleireiro,
que fara a preparacao do cabelo, ou seja, recebe a cliente e leva para lavatoério, lava
o cabelo com shampoo, passa condicionar, e seca quando necessario. O cabelereiro
realiza o principal processo de um saldo, pois executa a maior parte dos servigos
executados. Ele recebe as clientes com o cabelo ja lavado e realiza o servico de

acordo com o desejo da cliente, encaminhando-a ap0s novamente ao ajudante para
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lavagem ou secagem do cabelo. Entéo o cabeleireiro finaliza modelando o cabelo da
cliente, bem como preenche no aplicativo os servigos realizados para controle na

recepcao.

Fluxograma 4 - Processo para Atendimento pelo Setor Estético Facial e

Corporal
[ Inicio }

A 4

A Esteticista prepara a maca e a cliente
para o procedimento a ser realizado

l N

Realiza servico de acordo com
o desejo da cliente

Preenche no
aplicativo os servigcos
realizados para
controle na recepgdo

\

Fim

Fonte: Elaborada pela académica

A cliente que deseja realizar algum procedimento estético facial ou corporal,
apos sua recepc¢do no saldo, podera ser encaminhada para a esteticista ou para a
maquiadora, as quais realizardo o atendimento em sala propria. Ao final a
esteticista/maquiadora preenche no aplicativo os servi¢os realizados para controle

na recepcgao.
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Fluxograma 5 - Processo para Atendimento pela Manicure/Pedicure

[ Inicio ]
v

Remocao do esmalte

'

Cortar e lixar as unhas

\ 4

[ Preparacao e retirada da cuticula ]

v

[ Esmaltacao ]
Remocdo de Excesso de Preenche no
Esmalte aplicativo os servicos
realizados para
A 4 controle na recepgao

Fonte: Elaborada pela académica

Apoés sua recepcao no saldo, conforme fluxograma, a cliente é encaminhada
diretamente a manicura/pedicura que fara remocdo do esmalte, corte e lixamento
das unhas, retirard as cuticulas e esmaltacdo das unhas. Ao final a esteticista

preenche no aplicativo os servicos realizados para controle na recepcao.
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Apresenta-se abaixo uma proposta do layout do empreendimento:

Figura 1 - Proposta de layout do empreendimento

Lavabo Sala de Estética
Facial e Maguiagem
Manicure !
Pedi -
/ Pedicure E Sala de
Escritorio ESteFl'Ca
da Sécia Capilar Sala de Estética 1
Patricia
Cozinha R —— Sala de Estética 2
Recepcéao

Fonte: Elaborada pela académica

A necessidade de méo de obra (equipes gerencial e operacional) foi projetada

no organograma 1, conforme segue:

Organograma 1 — Equipes Gerencial e Operacional

[ Sdcia Patricia 1 ( Sdcia Karine }

Gerente J L Cabeleireira

Recepcionista Cabeleireiro Esteticista Maquiadora Manicure / Ajudante de
Pedicure Cabeleireiro

Ajudante de
Cabeleireiro

[ Copeira }

Fonte: Elaborada pela académica




A seguir apresenta-se o Quadro com a necessidade de colaboradores da

Oficina da Beleza, com as respectivas qualificacdes:

N° de Cargo/Funcao Qualificagcbdes Necessarias
Colaboradores
Profissional capacitado e com
grande conhecimento em
2 Cabeleireiro procedimentos capilares. Acompanhe
(Sécia e Profissional as tendéncias e novas técnicas, e
Parceiro) realize cursos de aperfeicoamento
constantes. Desejavel bom
relacionamento com clientes e
interpessoal, bem como experiéncia
anterior nessa area.
Profissional capacitado e com
2 Ajudante de conhecimento em higienizagcdo de
Cabeleireiro materiais, escovacdo e meétodos de
(Profissional aplicacdo de produtos. Desejavel bom
Parceiro) relacionamento com clientes e
interpessoal.
Profissional  especializada em
visagismo, antenada nas tendéncias de
2 Maquiadora produtos e nas novas técnicas. Bom
(Profissional relacionamento com as clientes e
Parceiro) cursos de aperfeicoamento constantes.
Desejavel experiéncia anterior nessa
area.
Profissional capacitada e que
possua conhecimentos de limpeza e
3 Manicure/Pedicura higienizagdo do material utilizado e de
(Profissional seguranca na sua area de trabalho.
Parceiro) Antena nas tendéncias e técnicas. Bom
relacionamento com as clientes e
interpessoal.
Profissional  especializada em
estética facial/corporal, antenada nas
2 Esteticista novas técnicas e tendéncias de
(Profissional procedimentos. Bom relacionamento
Parceiro) com cliente a cursos de
aperfeicoamento.
Profissional com boa aparéncia,
2 Recepcionista educada e que possua experiéncia no
atendimento de clientes. Deve ter
conhecimentos de informatica (internet,
e-mail, agendas).
Profissional com boa aparéncia,
1 Copeira educada e que possua experiéncia

como copeira.

Fonte: Elaborada pela académica
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5.3 LOCALIZACAO

O saldo tera instalacbes amplas e apropriadas ao negdécio a que se propoe,
situando-se em ponto estratégico na cidade de Rio do Sul -SC, ficara numa sala
anexa a loja Havan, que se situa na rodovia BR-470, onde possui grande circulacéo
de possiveis clientes, uma vez que had em seu entorno servicos de lojas
departamentos, mercado, alimentacao e farmacia.

Para escolha da localizacdo do empreendimento, utilizou-se o método da
pontuagcdo ponderada, considerando pesos de 1 a 5 e notas de 1 a 10, conforme o
quadro abaixo:

Escores Ponderacéo

Fator Peso A B C A B C

Aluguel (custo/beneficio) 3 6 7 9 18 21 27

Necessidade de manutencgéo 1 5 9 7 5 9 7
Proximidade de consumidores 3 9 8 9 27 24 27
Acesso ao publico-alvo 2 5 7 9 10 14 18

Acesso aos fornecedores 1 5 7 9 5 7 9
Estacionamento para clientesd 2 5 9 8 10 18 16
Seguranca (protecdo x area de risco 3 4 10 10 12 30 30

enchente)

Total 87 123 134

Fonte: Elaborada pela académica

Pode-se observar a partir do método, que os locais “B” e “C” pontuaram no total
valores bem proximos. Contudo, se olhar mais atentamente os fatores de maior
relevancia para escolha, desprende-se que o local “C” se mostra como mais
vantagens e caracteristicas oportunas para o empreendimento.

Portanto, a localizagdo do empreendimento no ponto “C” deve-se ao bom custo
beneficio do aluguel, sem possuir grande necessidade de manutencéo do espaco.
Seu grande diferencial é a proximidade dos consumidores, com a oferta de facil
acesso tanto para as clientes, quantos aos fornecedores. Por fim, considerando que
a cidade anualmente é afetada pelas cheias dos rios, o saldo esté instalado no local
gue nao possui risco de ser atingido pelas inundacdes e sofrer pelos deslizamentos,

demonstrando 6timas condi¢des de seguranca.
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6 PLANO FINANCEIRO

No sexto capitulo traz o plano financeiro do empreendimento, abordando
guestbes relativas aos investimentos, aos custos operacionais e as receitas.
Apresenta-se a projecao do fluxo de caixa e do DRE (demonstrativo do resultado do

exercicio), que sdo imprescindiveis para tomadas de decisfes pelas socias.

6.1 INVESTIMENTO INICIAL

O investimento inicial do futuro empreendimento est4d resumido no quadro

abaixo.
Item Descricao Valor (R$)0
Reforma no imovel e O imovel é novo, ndo precisando de
instalagdes reformas. Serdo colocadas divisdes dos R$ 2.000,00
ambientes.

Tributos Registros e taxas R$ 3.000,00

02 (dois) secadores de cabelo, 02 (dois)

pranchas de alisamento, 02 (dois) babyliss,
Equipamento e 02 (dois) Conjunto Tesouras Profissionais, |R$ 16.150,00

tecnologia 02 (dois) lavatorios, 04 (quatro) Poltronas

Cabeleireiro, 04 (quatro) Carrinhos auxiliares
— Cabeleireiro, 06 (seis) Poltronas, 02
(duas) estufas, 03 (trés) mesas de manicure,
02 (duas) macas, 02 (duas) escadas com
dois degraus, 07 (sete) cadeiras normais, 03
(trés) espelhos grandes, 01 (um)
computador, 01 (um) aparelho de telefone,
01 (um) méaquina de cartao de crédito/débito,
02 (dois) televisores, 01 (um) sofa trés
lugares, 80 (oitenta) toalhas, 01 (uma)
geladeira, 01 (um) micro-ondas, 01 (um)
fogdo de mesa, 15 (quinze) pratos, 15
(quinze) copos, 15 (quinze) garfos, facas e

colheres




Moveis Moveis sob medida para recepcao, R$ 15.350,00
armarios de produtos e bancadas de apoio
R$ 2.500,00
Sistemas Sistema ERP e Aplicativo
Divulgacédo Divulgacao de por meio de outdoors, R$ 2.000,00
fachada, cartdes e site
Outros Custos Agua, Energia Elétrica, Telefone, Internet,
Aluguel, Encargos, Salarios, Contabilidade, | R$ 8.000,00
Limpeza, Material de Higiene e Limpeza
Estoque inicial de Descartaveis (toucas, luvas, capas, etc), R$ 5.000,00
produtos Produtos (shampoos, tinturas, cremes, etc)*,
Alimentos para cozinha
Capital de Giro Recurso destinado a manter as despesas |R$ 26.000,00
em dia até a obtencdo de margem liquida
Total R$ 80.000,00

Fonte: Elaborada pela académica
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*Os produtos (shampoos, tinturas, cremes, etc), serdo adquiridos pelas socias apenas a titulo de

estoque minimo inicial, pois os insumos serdo adquiridos pelos profissionais parceiros e pela sécia

cabeleireira de forma individual.

6.2 FORMAS DE FINANCIAMENTO

Ndo serdo necessarios financiamentos ou

linhas de crédito para o

empreendimento, pois o investimento inicial sera pago utilizando-se capital proprio

das socias.

6.3 RECEITAS



49

A média estimada da prestacao de servicos mensais e anual esta apresentada

no quadro abaixo:

Total
Janeiro | Fevereiro | Mar¢o | Abril | Maio | Junho | Julho | Agosto | Setembro | Outubro | Novembro | Dezembro | Anual
Produto/Servigo Tempo Qtde. Qtde. Qtde. | Qtde. | Qtde. | Qtde. | Qtde. | Qtde. Qtde. Qtde. Qtde. Qtde. Qtde.
Limpeza de pele 01h 20 32 32 32 25 25 25 25 25 32 32 37 342
Pelling 01h 16 36 36 36 20 20 20 20 20 36 36 29 325
Sobrancelha Fio 209
aFio 4D 01h 12 20 20 20 15 15 15 15 15 20 20 22
Drenagem facial 01h 12 20 20 20 15 15 15 15 15 20 20 22 209
Acupuntura com 209
Stiper Facial 01h 12 20 20 20 15 15 15 15 15 20 20 22
Sobrancelha 963
(Limpeza) 20min 56 91 91 91 70 70 70 70 70 91 91 102
Sobrancelha 688
(Henna) 30min 40 65 65 65 50 50 50 50 50 65 65 73
Magquiagem 01h 24 39 39 39 30 30 30 30 30 39 39 44 413
Massagem 01h 40 65 65 65 50 50 50 50 50 65 65 73 688
Drenagem pds e 275
pré-operatério 01h 16 26 26 26 20 20 20 20 20 26 26 29
Bandagem 688
morna e fria 01h 40 65 65 65 50 50 50 50 50 65 65 73
Acupuntura com 423
Stiper Corporal 01h 34 39 39 39 30 30 30 30 30 39 39 44
Radiofrequéncia 01h 72 117 117 | 117 90 90 90 90 90 117 117 131 1238
Depilagio 40min 60 98 98 98 75 75 75 75 75 98 98 109 1034
Escovas 01h 36 59 59 59 45 45 45 45 45 59 59 66 622
Escova Simples 30min 24 39 39 39 30 30 30 30 30 39 39 44 413
Coloraggo 01h 46 78 78 78 60 60 60 60 60 78 78 87 823
Cortes 40min 120 195 195 | 195 | 150 | 150 | 150 150 150 195 195 218 2063
Hidratagdo 688
Capilar 40min 40 65 65 65 50 50 50 50 50 65 65 73
Restruturagdao
capilar / 550
Cauterizagdo 40min 32 52 52 52 40 40 40 40 40 52 52 58
Penteados 01h 24 39 39 39 30 30 30 30 30 39 39 44 413
Manicura / 6738
Pedicure 40min 392 637 637 | 637 | 490 | 490 | 490 490 490 637 637 711
Projegdo do Total de
Atendimentos 1168 1897 1897 | 1897 | 1450 | 1450 | 1450 | 1450 1450 1897 1897 2111 20014
Fonte: Elaborada pela académica
A partir estimativa de atendimento de clientes inicial anteriormente

apresentada, elaborou-se a projecao da quantidade de servigos prestados mensal e

anualmente. Nos meses de maio a setembro, espera-se ndo ocorrer aumento ou

gueda no atendimento, considerando-se a quantidade de atendimento média. Por

sua vez, calcula-se que havera uma queda de 20% de servicos prestados no més de

janeiro, pois é més de férias em que a maioria das pessoas esta viajando. Em

fevereiro, marco, abril, novembro e dezembro, como sdao meses mais quentes,
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acredita-se que h&d uma maior procura pelos servicos estéticos. Nesses periodos
(exceto dezembro) considerou-se um aumento de 30%. Por fim, o més de dezembro
€ 0 apice do saldo, em que ha o maior nimero de servicos prestados. Assim,

dezembro estima-se um aumento de 45%.

O preco estimado para cada servigo prestado pelo saldo estd apresentado no

quadro abaixo:

Produto/Servico Preco (R$)
Limpeza de pele 80,00
Pelling 150,00
Sobrancelha Fio a Fio 4D 400,00
Drenagem facial 35,00
Acupuntura com stiper 50,00
Sobrancelha (Limpeza) 15,00
Sobrancelha (Henna) 30,00
Maquiagem 100,00
Massagem 50,00
Drenagem pds e pré-operatoério 35,00
Bandagem morna e fria 35,00
Acupuntura com stiper Corporal 110,00
Radiofrequéncia 100,00
Depilagéo 40,00
Escovas 150,00
Escova Simples 40,00
Coloracéo 70,00
Cortes 65,00
Hidratacdo capilar 55,00
Restruturacao capilar / Cauterizacao 65,00
Penteados 80,00
Manicure/Pedicure 18,00

Fonte: Elaborada pela académica

Para definicho do preco de cada servico estético oferecido, utilizou-se
primordialmente o método de precos baseados nas condi¢cdes competitivas de

mercado, determinando o valor com base no preco das concorrentes do saldo. Por



51

outro lado, consideraram-se também os custos do empreendimento para estabelecer
uma margem do lucro desejada.?” As sécias arcardo com os custos fixos do saléo e
alguns dos custos variaveis, contudo, os custos variaveis de matéria-prima seréo
pagos pelos profissionais parceiros. O saldo terd um custo fixo mensal de R$
8.413,33, e em meédia atendera cerca 1450 servicos/més. Assim, cada servigco
prestado tem um custo fixo para as proprietérias do saldo de R$ 5,80. Com base em

todos estes aspectos analisados definiram-se os precos dos servigos listados acima.

A receita mensal prevista esta descrita nos quadros abaixo:

Quadro 1 — Previsao de receitas dos meses de janeiro e fevereiro

Janeiro Fevereiro
Produto/Servico B PF | Tempo Qtde. Un/RS$ Total/R$ SB PF Qtde. | Un/R$ Total/R$ SB PF
Limpeza de pele 60% | 40% 1h 20 80,00 1.600,00 960,00 640,00 32 80,00 2.560,00 1.536,00 1.024,00
Pelling 60% | 40% 1h 16 150,00 2.400,00 1.440,00 960,00 36 150,00 5.400,00 3.240,00 2.160,00
Sobrancelha Fio aFio 4D | 60% | 40% | 1h 12 | 400,00 | 4.800,00 | 2.880,00 | 1.920,00 20 | 400,00 | 8.000,00 4.800,00 | 3.200,00
Drenagem facial 60% | 40% 1h 12 35,00 420,00 252,00 168,00 20 35,00 700,00 420,00 280,00
Acupuntura com Stiper Facial | 60% | 40% 1h 12 50,00 600,00 360,00 240,00 20 50,00 1.000,00 600,00 400,00
Sobrancelha (Limpeza) 60% | 40% | 20 min 56 15,00 840,00 504,00 336,00 91 15,00 1.365,00 819,00 546,00
Sobrancelha (Henna) 60% | 40% | 30 min 40 30,00 1.200,00 720,00 480,00 65 30,00 1.950,00 1.170,00 780,00
Maquiagem 50% | 50% 1h 24 100,00 2.400,00 1.200,00 1.200,00 39 100,00 3.900,00 1.950,00 1.950,00
Massagem 60% | 40% 1h 40 50,00 2.000,00 1.200,00 800,00 65 50,00 3.250,00 1.950,00 1.300,00
Drenigpeerraf;;;e pré- 60% | 40% 1h 16 35,00 560,00 336,00 224,00 26 35,00 910,00 546,00 364,00
Bandagem morna e fria 60% | 40% 1h 40 35,00 1.400,00 840,00 560,00 65 35,00 2.275,00 1.365,00 910,00
Acupunéz:zg?arr tper 60% | 20% 1h 34 110,00 3.740,00 2.244,00 1.496,00 39 110,00 4.290,00 2.574,00 1.716,00
6 | 40%
Radiofrequéncia 60% | 40% 1h 72 100,00 7.200,00 4.320,00 2.880,00 117 100,00 11.700,00 7.020,00 4.680,00
Depilacgo 60% | 40% | 40 min 60 40,00 2.400,00 1.440,00 960,00 98 40,00 3.920,00 2.352,00 1.568,00
Escovas 60% | 40% 1h 36 150,00 5.400,00 3.240,00 2.160,00 59 150,00 8.850,00 5.310,00 3.540,00
Escova Simples 60% | 40% | 30 min 24 40,00 960,00 576,00 384,00 39 40,00 1.560,00 936,00 624,00
Coloragdo 60% | 40% 1h 46 70,00 3.220,00 1.932,00 1.288,00 78 70,00 5.460,00 3.276,00 2.184,00
Cortes 60% | 40% | 40 min 120 65,00 7.800,00 4.680,00 3.120,00 195 65,00 12.675,00 7.605,00 5.070,00
Hidratac3o Capilar 60% | 40% | 40 min 40 55,00 2.200,00 1.320,00 880,00 65 55,00 3.575,00 2.145,00 1.430,00
Resng;ﬂ?;i‘::;‘g”ar / 60% | 40% | 40 min I~ 65,00 2.080,00 1.248,00 832,00 52 65,00 3.380,00 2.028,00 1.352,00
Penteados 60% | 40% 1h 24 80,00 1.920,00 1.152,00 768,00 39 80,00 3.120,00 1.872,00 1.248,00
Manicura / Pedicure 50% | 50% | 40 min 392 18,00 7.056,00 3.528,00 3.528,00 637 18,00 11.466,00 5.733,00 5.733,00
Subtotal  62.196,00 | 36.372,00 | 25.824,00 Subtotal  101.306,00 | 59.247,00 | 42.059,00
Fonte: Elaborada pela académica
?’ GOHR, Claudia Fabiana. Trabalho de conclusdo de curso em administragdo | : livro didatico.

Palhoca: Unisul Virtual, 2008. P. 163.
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Quadro 2 — Previséo de receitas dos meses de marco e abril

Margo Abril
Produto/Servico B PE | Tempo Qtde. | Un/R$ Total/R$ SB PF Qtde. | Un/R$ Total/R$ SB PF
Limpeza de pele 60% | 40% 1h 32 80,00 2.560,00 1.536,00 1.024,00 32 80,00 2.560,00 1.536,00 1.024,00
Pelling 60% | 40% 1h 36 150,00 5.400,00 3.240,00 2.160,00 36 150,00 5.400,00 3.240,00 2.160,00
Sobrancelha Fio a Fio 4D 60% | 40% 1h 20 400,00 8.000,00 4.800,00 3.200,00 20 400,00 8.000,00 4.800,00 3.200,00
Drenagem facial 60% | 40% 1h 20 35,00 700,00 420,00 280,00 20 35,00 700,00 420,00 280,00
Acupuntura com Stiper Facial | 60% | 40% 1h 20 50,00 1.000,00 600,00 400,00 20 50,00 1.000,00 600,00 400,00
Sobrancelha (Limpeza) 60% | 40% | 20 min 91 15,00 1.365,00 819,00 546,00 91 15,00 1.365,00 819,00 546,00
Sobrancelha (Henna) 60% | 40% | 30 min 65 30,00 1.950,00 1.170,00 780,00 65 30,00 1.950,00 1.170,00 780,00
Maquiagem 50% | 50% 1h 39 100,00 3.900,00 1.950,00 1.950,00 39 100,00 3.900,00 1.950,00 1.950,00
Massagem 60% | 40% 1h 65 50,00 3.250,00 1.950,00 1.300,00 65 50,00 3.250,00 1.950,00 1.300,00
Drenigpeen:af:rsi: pré- 0% | 20% 1h 26 35,00 910,00 546,00 364,00 26 35,00 910,00 546,00 364,00
Bandagem morna e fria 60% | 40% 1h 65 35,00 2.275,00 1.365,00 910,00 65 35,00 2.275,00 1.365,00 910,00
ACUpunéL;:?);:?: Sper 60% | 40% 1h 39 110,00 4.290,00 2.574,00 1.716,00 39 110,00 4.290,00 2.574,00 1.716,00
b b
Radiofrequéncia 60% | 40% 1h 117 100,00 11.700,00 7.020,00 4.680,00 117 100,00 11.700,00 7.020,00 4.680,00
Depilacgo 60% | 40% | 40 min 98 40,00 3.920,00 2.352,00 1.568,00 98 40,00 3.920,00 2.352,00 1.568,00
Escovas 60% | 40% 1h 59 150,00 8.850,00 5.310,00 3.540,00 59 150,00 8.850,00 5.310,00 3.540,00
Escova Simples 60% | 40% | 30 min 39 40,00 1.560,00 936,00 624,00 39 40,00 1.560,00 936,00 624,00
Coloragio 60% | 40% 1h 78 70,00 5.460,00 3.276,00 2.184,00 78 70,00 5.460,00 3.276,00 2.184,00
Cortes 60% | 40% | 40 min 195 65,00 12.675,00 7.605,00 5.070,00 195 65,00 12.675,00 7.605,00 5.070,00
Hidratacdo Capilar 60% | 40% | 40 min 65 55,00 3.575,00 2.145,00 1.430,00 65 55,00 3.575,00 2.145,00 1.430,00
Resvg;l:;aeg;iﬁz(;;;g”ar/ 0% | 20% | 40 min 52 65,00 3.380,00 2.028,00 1.352,00 52 65,00 3.380,00 2.028,00 1.352,00
Penteados 60% | 40% 1h 39 80,00 3.120,00 1.872,00 1.248,00 39 80,00 3.120,00 1.872,00 1.248,00
Manicura / Pedicure 50% | 50% | 40 min 637 18,00 11.466,00 5.733,00 5.733,00 637 18,00 11.466,00 5.733,00 5.733,00
Subtotal 101.306,00 | 59.247,00 | 42.059,00 Subtotal 101.306,00 | 59.247,00 | 42.059,00

Fonte: Elaborada pela académica



Quadro 3 — Previsédo de receitas dos meses de maio e junho
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Maio Junho
Produto/Servico B PF | Tempo Qtde. | Un/RS$ Total/R$ SB PF Qtde. | Un/R$ Total/R$ SB PF
Limpeza de pele 60% | 40% 1h 25 80,00 2.000,00 1.200,00 800,00 25 80,00 2.000,00 1.200,00 800,00
Pelling 0% | 20% | 1n 20 | 150,00 | 3.000,00 | 1.800,00 | 1.200,00 20 | 150,00 | 3.000,00 | 1.800,00 | 1.200,00
Sobrancelha Fio a Fio 4D 60% | 40% 1h 15 400,00 6.000,00 3.600,00 2.400,00 15 400,00 6.000,00 3.600,00 2.400,00
Drenagem facial 60% | 40% 1h 15 35,00 525,00 315,00 210,00 15 35,00 525,00 315,00 210,00
Acupuntura com Stiper Facial | 60% | 40% 1h 15 50,00 750,00 450,00 300,00 15 50,00 750,00 450,00 300,00
Sobrancelha (Limpeza) 60% | 40% | 20 min 70 15,00 1.050,00 630,00 420,00 70 15,00 1.050,00 630,00 420,00
Sobrancelha (Henna) 60% | 40% | 30 min 50 30,00 1.500,00 900,00 600,00 50 30,00 1.500,00 900,00 600,00
Maquiagem 50% | 50% 1h 30 100,00 3.000,00 1.500,00 1.500,00 30 100,00 3.000,00 1.500,00 1.500,00
Massagem 60% | 40% 1h 50 50,00 2.500,00 1.500,00 1.000,00 50 50,00 2.500,00 1.500,00 1.000,00
Drenagem pos e pré- 20 35,00 700,00 420,00 280,00 20 35,00 700,00 420,00 280,00
operatorio 60% | 40% 1h
Bandagem morna e fria 60% | 40% 1h 50 35,00 1.750,00 1.050,00 700,00 50 35,00 1.750,00 1.050,00 700,00
AcuPunéZ:?);?aT Stiper 60% | 0% " 30 110,00 3.300,00 1.980,00 1.320,00 30 110,00 3.300,00 1.980,00 1.320,00
b 3
Radiofrequéncia 60% | 40% 1h 90 100,00 9.000,00 5.400,00 3.600,00 90 100,00 9.000,00 5.400,00 3.600,00
Depilacgo 60% | 40% | 40 min 75 40,00 3.000,00 1.800,00 1.200,00 75 40,00 3.000,00 1.800,00 1.200,00
Escovas 60% | 40% 1h 45 150,00 6.750,00 4.050,00 2.700,00 45 150,00 6.750,00 4.050,00 2.700,00
Escova Simples 60% | 40% | 30 min 30 40,00 1.200,00 720,00 480,00 30 40,00 1.200,00 720,00 480,00
Coloracio 60% | 40% 1h 60 70,00 4.200,00 2.520,00 1.680,00 60 70,00 4.200,00 2.520,00 1.680,00
Cortes 60% | 40% | 40 min 150 65,00 9.750,00 5.850,00 3.900,00 150 65,00 9.750,00 5.850,00 3.900,00
Hidratacio Capilar 60% | 40% | 40 min 50 55,00 2.750,00 1.650,00 1.100,00 50 55,00 2.750,00 1.650,00 1.100,00
Restrg;l:;aeiiéz(;:;g”ar / 60% | 40% | 40 min 40 65,00 2.600,00 1.560,00 1.040,00 40 65,00 2.600,00 1.560,00 1.040,00
Penteados 60% | 40% 1h 30 80,00 2.400,00 1.440,00 960,00 30 80,00 2.400,00 1.440,00 960,00
Manicura / Pedicure 50% | 50% | 40 min 490 18,00 8.820,00 4.410,00 4.410,00 490 18,00 8.820,00 4.410,00 4.410,00
Subtotal 76.545,00 | 44.745,00 | 31.800,00 Subtotal 76.545,00 | 44.745,00 | 31.800,00

Fonte: Elaborada pela académica
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Quadro 4 — Previsao de receitas dos meses de julho e agosto

Julho Agosto
Produto/Servico B PF | Tempo Qtde. | Un/RS$ Total/R$ SB PF Qtde. | Un/R$ Total/R$ SB PF
Limpeza de pele 60% | 40% 1h 25 80,00 2.000,00 1.200,00 800,00 25 80,00 2.000,00 1.200,00 800,00
Pelling 0% | 20% | 1n 20 | 150,00 | 3.000,00 | 1.800,00 | 1.200,00 20 | 150,00 | 3.000,00 | 1.800,00 | 1.200,00
Sobrancelha Fio a Fio 4D 60% | 40% 1h 15 400,00 6.000,00 3.600,00 2.400,00 15 400,00 6.000,00 3.600,00 2.400,00
Drenagem facial 60% | 40% 1h 15 35,00 525,00 315,00 210,00 15 35,00 525,00 315,00 210,00
Acupuntura com Stiper Facial | 60% | 40% 1h 15 50,00 750,00 450,00 300,00 15 50,00 750,00 450,00 300,00
Sobrancelha (Limpeza) 60% | 40% | 20 min 70 15,00 1.050,00 630,00 420,00 70 15,00 1.050,00 630,00 420,00
Sobrancelha (Henna) 60% | 40% | 30 min 50 30,00 1.500,00 900,00 600,00 50 30,00 1.500,00 900,00 600,00
Maquiagem 50% | 50% 1h 30 100,00 3.000,00 1.500,00 1.500,00 30 100,00 3.000,00 1.500,00 1.500,00
Massagem 60% | 40% 1h 50 50,00 2.500,00 1.500,00 1.000,00 50 50,00 2.500,00 1.500,00 1.000,00
Drenagem pos e pré- 20 35,00 700,00 420,00 280,00 20 35,00 700,00 420,00 280,00
operatorio 60% | 40% 1h
Bandagem morna e fria 60% | 40% 1h 50 35,00 1.750,00 1.050,00 700,00 50 35,00 1.750,00 1.050,00 700,00
AcuPunéZ:?);?aT Stiper 60% | 0% " 30 110,00 3.300,00 1.980,00 1.320,00 30 110,00 3.300,00 1.980,00 1.320,00
b 3
Radiofrequéncia 60% | 40% 1h 90 100,00 9.000,00 5.400,00 3.600,00 90 100,00 9.000,00 5.400,00 3.600,00
Depilacgo 60% | 40% | 40 min 75 40,00 3.000,00 1.800,00 1.200,00 75 40,00 3.000,00 1.800,00 1.200,00
Escovas 60% | 40% 1h 45 150,00 6.750,00 4.050,00 2.700,00 45 150,00 6.750,00 4.050,00 2.700,00
Escova Simples 60% | 40% | 30 min 30 40,00 1.200,00 720,00 480,00 30 40,00 1.200,00 720,00 480,00
Coloracio 60% | 40% 1h 60 70,00 4.200,00 2.520,00 1.680,00 60 70,00 4.200,00 2.520,00 1.680,00
Cortes 60% | 40% | 40 min 150 65,00 9.750,00 5.850,00 3.900,00 150 65,00 9.750,00 5.850,00 3.900,00
Hidratacio Capilar 60% | 40% | 40 min 50 55,00 2.750,00 1.650,00 1.100,00 50 55,00 2.750,00 1.650,00 1.100,00
Restrg;l:;aeiiéz(;:;g”ar / 60% | 40% | 40 min 40 65,00 2.600,00 1.560,00 1.040,00 40 65,00 2.600,00 1.560,00 1.040,00
Penteados 60% | 40% 1h 30 80,00 2.400,00 1.440,00 960,00 30 80,00 2.400,00 1.440,00 960,00
Manicura / Pedicure 50% | 50% | 40 min 490 18,00 8.820,00 4.410,00 4.410,00 490 18,00 8.820,00 4.410,00 4.410,00
Subtotal 76.545,00 | 44.745,00 | 31.800,00 Subtotal 76.545,00 | 44.745,00 | 31.800,00

Fonte: Elaborada pela académica



Quadro 5 — Previséo de receitas dos meses de setembro e outubro
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Setembro Outubro
Produto/Servico B PF | Tempo Qtde. | Un/RS$ Total/R$ SB PF Qtde. | Un/R$ Total/R$ SB PF
Limpeza de pele 60% | 40% 1h 25 80,00 2.000,00 1.200,00 800,00 32 80,00 2.560,00 1.536,00 1.024,00
Pelling 60% | 40% 1h 20 150,00 3.000,00 1.800,00 1.200,00 36 150,00 5.400,00 3.240,00 2.160,00
Sobrancelha Fio a Fio 4D 60% | 40% 1h 15 400,00 6.000,00 3.600,00 2.400,00 20 400,00 8.000,00 4.800,00 3.200,00
Drenagem facial 60% | 40% 1h 15 35,00 525,00 315,00 210,00 20 35,00 700,00 420,00 280,00
Acupuntura com Stiper Facial | 60% | 40% 1h 15 50,00 750,00 450,00 300,00 20 50,00 1.000,00 600,00 400,00
Sobrancelha (Limpeza) 60% | 40% | 20 min 70 15,00 1.050,00 630,00 420,00 91 15,00 1.365,00 819,00 546,00
Sobrancelha (Henna) 60% | 40% | 30 min 50 30,00 1.500,00 900,00 600,00 65 30,00 1.950,00 1.170,00 780,00
Maquiagem 50% | 50% 1h 30 100,00 3.000,00 1.500,00 1.500,00 39 100,00 3.900,00 1.950,00 1.950,00
Massagem 60% | 40% 1h 50 50,00 2.500,00 1.500,00 1.000,00 65 50,00 3.250,00 1.950,00 1.300,00
Drenz:)gpeer:a?:rsij pré- 60% | 40% " 20 35,00 700,00 420,00 280,00 26 35,00 910,00 546,00 364,00
Bandagem morna e fria 60% | 40% 1h 50 35,00 1.750,00 1.050,00 700,00 65 35,00 2.275,00 1.365,00 910,00
ACUP“”EZ:?)S‘:E‘T Stiper 60% | 0% " 30 110,00 3.300,00 1.980,00 1.320,00 39 110,00 4.290,00 2.574,00 1.716,00
b 3
Radiofrequéncia 60% | 40% 1h 90 100,00 9.000,00 5.400,00 3.600,00 117 100,00 11.700,00 7.020,00 4.680,00
Depilacgo 60% | 40% | 40 min 75 40,00 3.000,00 1.800,00 1.200,00 98 40,00 3.920,00 2.352,00 1.568,00
Escovas 60% | 40% 1h 45 150,00 6.750,00 4.050,00 2.700,00 59 150,00 8.850,00 5.310,00 3.540,00
Escova Simples 60% | 40% | 30 min 30 40,00 1.200,00 720,00 480,00 39 40,00 1.560,00 936,00 624,00
Coloracio 60% | 40% 1h 60 70,00 4.200,00 2.520,00 1.680,00 78 70,00 5.460,00 3.276,00 2.184,00
Cortes 60% | 40% | 40 min 150 65,00 9.750,00 5.850,00 3.900,00 195 65,00 12.675,00 7.605,00 5.070,00
Hidratacio Capilar 60% | 40% | 40 min 50 55,00 2.750,00 1.650,00 1.100,00 65 55,00 3.575,00 2.145,00 1.430,00
Restrg;l:;aeiiéz(;:;g”ar / 60% | 40% | 40 min 40 65,00 2.600,00 1.560,00 1.040,00 52 65,00 3.380,00 2.028,00 1.352,00
Penteados 60% | 40% 1h 30 80,00 2.400,00 1.440,00 960,00 39 80,00 3.120,00 1.872,00 1.248,00
Manicura / Pedicure 50% | 50% | 40 min 490 18,00 8.820,00 4.410,00 4.410,00 637 18,00 11.466,00 5.733,00 5.733,00
Subtotal 76.545,00 | 44.745,00 | 31.800,00 Subtotal 101.306,00 | 59.247,00 | 42.059,00

Fonte: Elaborada pela académica




Quadro 6 — Previséo de receitas dos meses de novembro e dezembro
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Novembro Dezembro
Produto/Servico B PF | Tempo Qtde. | Un/R$ Total/R$ SB PF Qtde. | Un/R$ Total/R$ SB PF
Limpeza de pele 60% | 40% 1h 32 80,00 2.560,00 1.536,00 1.024,00 37 80,00 2.960,00 1.776,00 1.184,00
Pelling 60% | 40% 1h 36 150,00 5.400,00 3.240,00 2.160,00 29 150,00 4.350,00 2.610,00 1.740,00
Sobrancelha Fio a Fio 4D 60% | 40% 1h 20 400,00 8.000,00 4.800,00 3.200,00 22 400,00 8.800,00 5.280,00 3.520,00
Drenagem facial 60% | 40% 1h 20 35,00 700,00 420,00 280,00 22 35,00 770,00 462,00 308,00
Acupuntura com Stiper Facial | 60% | 40% 1h 20 50,00 1.000,00 600,00 400,00 22 50,00 1.100,00 660,00 440,00
Sobrancelha (Limpeza) 60% | 40% | 20 min 91 15,00 1.365,00 819,00 546,00 102 15,00 1.530,00 918,00 612,00
Sobrancelha (Henna) 60% | 40% | 30 min 65 30,00 1.950,00 1.170,00 780,00 73 30,00 2.190,00 1.314,00 876,00
Maquiagem 50% | 50% 1h 39 100,00 3.900,00 1.950,00 1.950,00 44 100,00 4.400,00 2.200,00 2.200,00
Massagem 60% | 40% 1h 65 50,00 3.250,00 1.950,00 1.300,00 73 50,00 3.650,00 2.190,00 1.460,00
Drenagem pOS e pré- 26 35,00 910,00 546,00 364,00 29 35,00 1.015,00 609,00 406,00
operatorio 60% | 40% 1h
Bandagem morna e fria 60% | 40% 1h 65 35,00 2.275,00 1.365,00 910,00 73 35,00 2.555,00 1.533,00 1.022,00
AcuPunéZ:?);?aT Stiper 60% | 0% " 39 110,00 4.290,00 2.574,00 1.716,00 44 110,00 4.840,00 2.904,00 1.936,00
3 3
Radiofrequéncia 60% | 40% 1h 117 100,00 11.700,00 7.020,00 4.680,00 131 100,00 13.100,00 7.860,00 5.240,00
Depilacgo 60% | 40% | 40 min 98 40,00 3.920,00 2.352,00 1.568,00 109 40,00 4.360,00 2.616,00 1.744,00
Escovas 60% | 40% 1h 59 150,00 8.850,00 5.310,00 3.540,00 66 150,00 9.900,00 5.940,00 3.960,00
Escova Simples 60% | 40% | 30 min 39 40,00 1.560,00 936,00 624,00 44 40,00 1.760,00 1.056,00 704,00
Coloracio 60% | 40% 1h 78 70,00 5.460,00 3.276,00 2.184,00 87 70,00 6.090,00 3.654,00 2.436,00
Cortes 60% | 40% | 40 min 195 65,00 12.675,00 7.605,00 5.070,00 218 65,00 14.170,00 8.502,00 5.668,00
Hidratacio Capilar 60% | 40% | 40 min 65 55,00 3.575,00 2.145,00 1.430,00 73 55,00 4.015,00 2.409,00 1.606,00
Restrg;l:;aeiié;;agilar / 60% | 40% | 40 min 52 65,00 3.380,00 2.028,00 1.352,00 58 65,00 3.770,00 2.262,00 1.508,00
Penteados 60% | 40% 1h 39 80,00 3.120,00 1.872,00 1.248,00 44 80,00 3.520,00 2.112,00 1.408,00
Manicura / Pedicure 50% | 50% | 40 min 637 18,00 11.466,00 5.733,00 5.733,00 711 18,00 12.798,00 6.399,00 6.399,00
Subtotal 101.306,00 | 59.247,00 | 42.059,00 Subtotal 111.643,00 | 65.266,00 | 46.377,00

Fonte: Elaborada pela académica




A receita anual prevista esta descrita no quadro abaixo:

Quadro 7 — Sintese da Previsao de receitas mensais e anual
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Janeiro Fevereiro Margo Abril Maio Junho Julho Agosto Setembro | Outubro | Novembro | Dezembro Total Anual
Produto/Servico SB SB SB SB SB SB SB SB SB SB SB SB SB
Limpeza de pele 960 1.536,00 | 1.536,00 | 1.536,00 | 1.200,00 | 1.200,00 | 1.200,00 | 1.200,00 | 1.200,00 | 1.536,00 | 1.536,00 | 1.776,00 16.416,00
Pelling 1.440,00 | 3.240,00 | 3.240,00 | 3.240,00 | 1.800,00 | 1.800,00 | 1.800,00 | 1.800,00 | 1.800,00 | 3.240,00 | 3.240,00 | 2.610,00 29.250,00
Sobrancelha Fio a Fio
4D 2.880,00 | 4.800,00 | 4.800,00 | 4.800,00 | 3.600,00 | 3.600,00 | 3.600,00 | 3.600,00 | 3.600,00 | 4.800,00 | 4.800,00 | 5.280,00 50.160,00
Drenagem facial 252 420 420 420 315 315 315 315 315 420 420 462 4.389,00
Acupuntura .Com 360 600 600 600 450 450 450 450 450 600 600 660 6.270,00
Stiper Facial
Sobrancelha
) 504 819 819 819 630 630 630 630 630 819 819 918 8.667,00
(Limpeza)

Sobrancelha (Henna) 720 1.170,00 | 1.170,00 | 1.170,00 900 900 900 900 900 1.170,00 | 1.170,00 1.314,00 12.384,00
Maquiagem 1.200,00 | 1.950,00 | 1.950,00 | 1.950,00 | 1.500,00 | 1.500,00 | 1.500,00 | 1.500,00 | 1.500,00 | 1.950,00 | 1.950,00 | 2.200,00 20.650,00
Massagem 1.200,00 | 1.950,00 | 1.950,00 | 1.950,00 | 1.500,00 | 1.500,00 | 1.500,00 | 1.500,00 | 1.500,00 | 1.950,00 | 1.950,00 | 2.190,00 20.640,00

Dren ¢ 8-

€Nagem pos € pre 336 546 546 546 420 420 420 420 420 546 546 609 5.775,00
operatorio
Bandagefrrri]amorna € 840 1.365,00 | 1.365,00 | 1.365,00 | 1.050,00 | 1.050,00 | 1.050,00 | 1.050,00 | 1.050,00 | 1.365,00 | 1.365,00 | 1.533,00 14.448,00
Acupuntura com
) 2.244,00 | 2.574,00 | 2.574,00 | 2.574,00 | 1.980,00 | 1.980,00 | 1.980,00 | 1.980,00 | 1.980,00 | 2.574,00 | 2.574,00 2.904,00 27.918,00
Stiper Corporal
Radiofrequéncia 4.320,00 | 7.020,00 | 7.020,00 | 7.020,00 | 5.400,00 | 5.400,00 | 5.400,00 | 5.400,00 | 5.400,00 | 7.020,00 | 7.020,00 | 7.860,00 74.280,00
Depilacio 1.440,00 | 2.352,00 | 2.352,00 | 2.352,00 | 1.800,00 | 1.800,00 | 1.800,00 | 1.800,00 | 1.800,00 | 2.352,00 | 2.352,00 | 2.616,00 24.816,00
Escovas 3.240,00 | 5.310,00 | 5.310,00 | 5.310,00 | 4.050,00 | 4.050,00 | 4.050,00 | 4.050,00 | 4.050,00 | 5.310,00 | 5.310,00 | 5.940,00 55.980,00
Escova Simples 576 936 936 936 720 720 720 720 720 936 936 1.056,00 9.912,00
Coloragio 1.932,00 | 3.276,00 | 3.276,00 | 3.276,00 | 2.520,00 | 2.520,00 | 2.520,00 | 2.520,00 | 2.520,00 | 3.276,00 | 3.276,00 | 3.654,00 34.566,00
Cortes 4.680,00 | 7.605,00 | 7.605,00 | 7.605,00 | 5.850,00 | 5.850,00 | 5.850,00 | 5.850,00 | 5.850,00 | 7.605,00 | 7.605,00 | 8.502,00 80.457,00
Hidratacdo Capilar 1.320,00 | 2.145,00 | 2.145,00 | 2.145,00 | 1.650,00 | 1.650,00 | 1.650,00 | 1.650,00 | 1.650,00 | 2.145,00 | 2.145,00 | 2.409,00 22.704,00
Restruturaga ilar
estrutu aggo Cfp a 1.248,00 | 2.028,00 | 2.028,00 | 2.028,00 | 1.560,00 | 1.560,00 | 1.560,00 | 1.560,00 | 1.560,00 | 2.028,00 | 2.028,00 | 2.262,00 21.450,00
/ Cauterizagdo
Penteados 1.152,00 | 1.872,00 | 1.872,00 | 1.872,00 | 1.440,00 | 1.440,00 | 1.440,00 | 1.440,00 | 1.440,00 | 1.872,00 | 1.872,00 2.112,00 19.824,00
Manicura / Pedicure 3.528,00 | 5.733,00 | 5.733,00 | 5.733,00 | 4.410,00 | 4.410,00 | 4.410,00 | 4.410,00 | 4.410,00 | 5.733,00 | 5.733,00 | 6.399,00 60.642,00
36.372,00 | 59.247,00 | 59.247,00 | 59.247,00 | 44.745,00 | 44.745,00 | 44.745,00 | 44.745,00 | 44.745,00 | 59.247,00 | 59.247,00 | 65.266,00 | 621.598,00

Fonte: Elaborada pela académica

Legenda:

SB - Percentual Referente a Cota Parte do Sdo de Beleza

PF - Percentual Referente a Cota Parte do Profissional Parceiro

No Quadro 7 descreveu-se a receita anual do saldo, considerando apenas o

profissionais parceiros.

percentual pertencente as soOcias e excluindo, por sua vez, a cota parte dos




6.4 CUSTOS
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Os custos operacionais mensais e anuais do empreendimento estdo no

quadro a seguir:

Valor Valor
Item de custo Tipo de custo (fabricagéo, Mensal Anual
operacional administracdo, vendas) (%) $)
Aluguel Administracéo 1.500,00 18.000,00
IPTU Administracéo 60,00 720,00
Internet Administracéo 100,00 1.200,00
Mensalidade Contador Administracéo 200,00 2.400,00
Material de Escritério Administracéo 50,00 600,00
Material de Higiene e Administracao 60,00 720,00
Limpeza
Limpeza Administragéo 400,00 4.800,00
Software Administracao 200,00 2.400,00
Custo Mensais
Funcionarios (2 Administracéo 4.123,33 49.479,96
recepcionista, 1
coopeira)
Pré-labore Administracéo 1.020,00 12.240,00
Manutengéo e Administragéo 200,00* 2.400,00
Despesas Prediais
Alimentos Cozinha Administracéo 250,00* 3.300,00
Agua Fabricag&o 150,00 1.800,00
Energia Elétrica Fabricagéo 300,00 3.600,00
Materiais descartaveis Fabricacéo 100,00* 1.500,00
Telefone Vendas 50,00 600,00
Marketing Vendas 200,00 2.400,00
Custos Operacionais Totais: 8.963,33 107.559,96

Fonte: Elaborada pela académica

*Custo Operacional Mensal Médio
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A classificacdo dos custos operacionais mensais e anuais esta apresentada a

sequir:
Item de custo Custo fixo Custo fixo Custo Custo
Mensal ($) Anual ($) variavel variavel
Mensal ($) Anual ($)
Aluguel 1.500,00 18.000,00
IPTU 60,00 720,00
Internet 100,00 1.200,00
Mensalidade Contador 200,00 2.400,00
Material de Escritorio 50,00 600,00
Material de Higiene e 60,00 720,00
Limpeza
Limpeza 400,00 4.800,00
Software 200,00 2.400,00
Custo Mensais
Funcionarios (2 4.123,33 49.479,96
recepcionista, 1 coopeira)
Pro-labore 1.020,00 12.240,00
Agua 150,00 1.800,00
Energia Elétrica 300,00 3.600,00
Telefone 50,00 600,00
Marketing 200,00 2.400,00
Manutengéo e Despesas 200,00* 2.400,00
Prediais
Mantimentos Cozinha 250,00* 3.300,00
Materiais descartaveis 100,00* 1.500,00
Total 8.413,33 100.959,96 550,00 7.200,00

Fonte: Elaborada pela académica

*Custo Operacional Mensal Médio




6.5 PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA

terceirizadas.
As projecdes dos Fluxos de Caixa mensal e anual do futuro empreendimento

estdo apresentadas nos quadros a seguir:
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Cabe destacar que se planeja evitar as compras a prazo e as atividades

Jan.

Fev.

Mar.

Abr.

Mai.

Jun.

Jul.

Ago.

Set.

Out.

Nov.

Dez.

Total

Recebimentos

Receitas a

vista

18.186

29.623,5

35.548,2

35.548,2

26.847

26.847

26.847

26.847

26.847

35.548,2

35.548,2

39.159,6

372.958,8

Receitas a

prazo

18.186

29.623,5

23.698,8

23.698,8

17.898

17.898

17.898

17.898

17.898

23.698,8

23.698,8

26.106,4

248.639,2

(a) Receita

total (vendas)

36.372

59.247

59.247

59.247

44.745

44.745

44.745

44.745

44.745

59.247

59.247

65.266

621.598

Pagamentos

Custos
operacionais

Variaveis

Mantimentos
Cozinha

Compras a vista

150

300

300

300

250

250

250

250

250

300

300

400

3300

Mantimentos
Cozinha
Compras a

prazo

Manutengdo e
Despesas

Prediais

200

200

200

200

200

200

200

200

200

200

200

200

2400

Materiais

descartaveis

50

150

150

150

100

100

100

100

100

150

150

200

1500

Tributos
(SIMPLES-
10,66%)*

3877,26

6315,73

6315,73

6315,73

4769,82

4769,82

4769,82

4769,82

4769,82

6315,73

6315,73

6957,36

66262,35

Atividades

terceirizadas

Outros custos

variaveis

Total de
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custos
operacionais 4277,26 6965,73 6965,73 6965,73 5319,82 5319,82 5319,82 5319,82 5319,82 6965,73 6965,73 7757,36 73462,35
variaveis
Custos
operacionais
Fixos
Aluguel 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 18000
IPTU 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 720
Internet 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1200
Mensalidade
200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2400
Contador
Material de
Escritério 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 600
Material de
Higiene e 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 720
Limpeza
Limpeza 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 4800
Software 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2400
Custo Mensais
Funcionarios | 412333 | 4123,33 | 4123,33 | 4123,33 | 4123,33 | 4123,33 | 4123,33 | 4123,33 | 4123,33 | 4123,33 | 4123,33 | 412333 | 49.479,%
Pré-labore 1020 1020 1020 1020 1020 1020 1020 1020 1020 1020 1020 1020 12240
Agua 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 1800
Energia
300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
Elétrica 300 3600
Telefone 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 600
Marketing 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2400
Total de
custos
A A 8.413,33 | 8.413,33 | 8.413,33 | 8.413,33 | 8.413,33 | 8.413,33 | 8.413,33 | 8.413,33 | 8.413,33 | 8.413,33 | 8.413,33 | 8.413,33 | 100.959,96
operacionais
fixos
(b) Custo Total
(CF+CV) 12.690,59 | 15.379,06 | 15.379,06 | 15.379,06 | 13.733,15 | 13.733,15 | 13.733,15 | 13.733,15 | 13.733,15 | 15.379,06 | 15.379,06 | 16.171,69 | 174.422,31
(c)
Investimentos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 80.000,00
Saldo de caixa
23.681,41 | 43.867,94 | 43.867,94 | 43.867,94 | 31.011,85 | 31.011,85 | 31.011,85 | 31.011,85 | 31.011,85 | 43.867,94 | 43.867,94 | 49.095,31 | 367.175,69

(a-b-c)

Fonte: Elaborada pela académica

*Tributos definidos de acordo com anexo |l




6.6 PROJECAO DO DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS (DRE)
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Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) — em Reais — MENSAL

Jan.

Fev.

Mar.

Abr.

Mai.

Jun.

Jul.

Ago.

Set.

Out.

Nov.

Dez.

Receita

Total (RT)

36.372

59.247

59.247

59.247

44.745

44.745

44.745

44.745

44.745

59.247

59.247

65.266

(-) Custo
Variavel
(cv),
exceto

Tributos

400

650

650

650

550

550

550

550

550

650

650

800

(=) Lucro

Bruto (LB)

35.972

58.597

58.597

58.597

44.195

44.195

44.195

44.195

44.195

58.597

58.597

64.466

(-) Custo
Fixo (CF)

8.413,33

8.413,33

8.413,33

8.413,33

8.413,33

8.413,33

8.413,33

8.413,33

8.413,33

8.413,33

8.413,33

8.413,33

(=) Lucro
Operacional

(Lo)

27.558,67

50.183,67

50.183,67

50.183,67

35.781,67

35.781,67

35.781,67

35.781,67

35.781,67

50.183,67

50.183,67

56.052,67

(-)
Tributos =
SIMPLES
(IRPJ,
CSLL,
COFINS,
PIS/PASEP,
CPP,
ICMS)

3877,26

6315,73

6315,73

6315,73

4769,82

4769,82

4769,82

4769,82

4769,82

6315,73

6315,73

6957,36

(=) Lucro

Liquido

23.681,41

43.867,94

43.867,94

43.867,94

31.011,85

31.011,85

31.011,85

31.011,85

31.011,85

43.867,94

43.867,94

49.095,31

Fonte: Elaborada pela académica

Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) — em Reais — ANUAL

Receita Total (RT) 621.598
(-) Custo Variavel (CV), exceto 7.200
Tributos

(=) Lucro Bruto (LB) 614.398




(-) Custo Fixo (CF) 100.959,96
(=) Lucro Operacional (LO) 513.438,04
(-) Tributos = SIMPLES (IRPJ, CSLL,

COFINS, PIS/PASEP, CPP, ICMS) 66.262,35
(=) Lucro Liquido 447.175,69

Fonte: Elaborada pela académica
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7 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIOS

Por fim, neste capitulo serd avaliado o plano de negocios sob a oOtica
econbmica e social. Assim, por meio de técnicas avaliar-se-a primeiramente a
viabilidade econdbmica do negocio proposto, e apds sera analisado os custos e
impactos do empreendimento para a sociedade.

7.1 AVALIACAO ECONOMICA

7.1.1 Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio de uma empresa € o ponto onde o lucro obtido cobre
todos os gastos fixos e variaveis, ou seja, receitas e custos se igualam. Contudo, se
o empreendimento operar acima do ponto de equilibrio tera lucro e se operar abaixo
tera prejuizo.

Como a Oficina da Beleza oferecera diferentes servigos (estéticos faciais,
corporais, capilares, manicure e pedicure) com custos unitérios variados, o ponto de

equilibrio deste empreendimento sera calculado em percentual cuja férmula é:

PE= CF X 100
RT -CV

Anual:

PE = 100.959,96/621.598 — 73.462,35 *100
PE = 100.959,96/548.135,65 *100

PE =0,184187 *100

PE =18,4187%

Mensal:

PE = 8.413,33/44.745- 5.319,82 *100
PE = 8.413,33/39.425,18 *100
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PE = 0,213399*100
PE = 21,3399%

7.1.2 Taxa de lucratividade

A taxa de lucratividade do futuro empreendimento prevista é de:

Taxa de Lucratividade = Lucro Liquido X 100
Receita Total

Anual:
Taxa de Lucratividade = 447.175,69 / 621.598 * 100
Taxa de Lucratividade = 71,94 %

Mensal:

Taxa de Lucratividade = 31.011,85/ 44.745 * 100

Taxa de Lucratividade = 69,31 %

7.1.3 Taxa do retorno do investimento

A taxa de retorno do futuro empreendimento prevista € de:

Taxa de retorno do investimento = Lucro Liquido x 100

Investimento Inicial

Anual:
Taxa de retorno de investimento = 447.175,69 / 80.000 * 100

Taxa de retorno de investimento = 558,97 %

Mensal:
Taxa de retorno de investimento = 31.011,85/ 80.000 * 100

Taxa de retorno de investimento = 38,76 %
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7.1.4 Prazo de retorno do investimento (payback)

O prazo de retorno do investimento (payback) do futuro empreendimento é de:

Payback = Investimento Inicial

Lucro Liquido

Payback = 80.000 / 447.175,69
Payback = 0,1789 ano

0,1789 ano X 12 meses = 2,1468 meses — 2 meses = 0,1468 més
0,1468 més X 30 dias = 4 dias

Estima-se que em 2 meses e 4 dias a empresa recuperara o capital investido

7.1.5 Taxa Interna de Retorno

O célculo da TIR foi realizado com a projecao de fluxo de caixa do primeiro ano
da Oficina da Beleza, a partir da planilha a baixo, utilizando-se a férmula = TIR

(célula inicial: célula final) no Excel.

<
D
n

Projecéo
-80000,00
23.681,41
43.867,94
43.867,94
43.867,94
31.011,85
31.011,85
31.011,85
31.011,85
31.011,85
43.867,94
43.867,94
49.095,31
TIR 43,34%

O |00 N[O (01|~ |WN (- |O

=
o

=
=

=
N
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Desprende-se que a TIR do empreendimento é 43.34%, enquanto o TMA é
6,5% (Taxa SELIC atual), sendo a taxa interna de retorno é maior, devendo o
investimento ser aceito.

7.1.6 Valor Presente Liquido

Para o calculo do VPL do futuro empreendimento, utilizou-se a férmula

=VPL(TMA; célula inicial: célula final)+(-Valor do Investimento Inicial) no Excel.

<
D
n

Projecéo
-80000,00
23.681,41
43.867,94
43.867,94
43.867,94
31.011,85
31.011,85
31.011,85
31.011,85
31.011,85
43.867,94
43.867,94
49.095,31

OO |IN|/O|O|D|W|N || O

=
o

=
=

=
N

TMA 6,50%
VPL R$ 219.878,09

O VPL foi calculado, conforme demonstrado no quadro acima, através da
projecdo de caixa do primeiro ano empreendimento, assim como a TIR, usando a
TMA de 6,50% e o valor obtido foi de R$ 219.878,09. O respectivo valor é um ponto

extremamente positivo, viabilizando a aceitacédo do projeto.

7.2 ANALISE DE SENSIBILIDADE

Volume de Perspectiva de crescimento
vendas
FIOErsl | (Semices Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
prestados)/
Lucro

Liguido




+20% +15% +15% +10% +10%
20.014 4.003 3.603 4.143 3.176 3.493
Otimista
447.175,69 | 558.242,8 | 658.203,24 | 773.157,72 | 861.289,4 | 958.234,4
2 9 3
+15% +15% +15% +10% +5%
18.459 2.768 3.184 3.661 2.807 1.544
Mais
provavel | 46438000 | 481.0435 | 569.206,59 | 670.594,07 | 748.324.4 | 791.076,2
6 7 0
+10% +10% +5% +5% +5%
Pessimist 16.554 1.655 1.821 1.002 1.052 1.104
a
350.150,92 | 395.877,0 | 446.175,71 | 473.839,99 | 502.887,4 | 533.387,3
1 9 6
Analise em diferentes cenarios
Indicador Cenarios
Pessimista Mais provavel Otimista
TIR (%) 506,27% 619,30% 715,48 %
VPL (R$) 1.857.573,73 2.587.762,31 3.033.437,73
Payback 2 meses e 22 2 meses e 11 2mesese4
dias dias dias
PE (%) 22,38% 19,97% 18,41%
Célculos da Analise em diferentes cenarios:
Taxa Interna de Retorno (TIR)
Cenaério Cenério Mais Cenaério
Pessimista provavel Otimista
0 -80.000,00 -80.000,00 -80.000,00
1 395.877,01 481.043,56 558.242,82
2 446.175,71 569.206,59 658.203,24
3 473.839,99 670.594,07 773.157,72
4 502.887,49 748.324,47 861.289,49
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5 533.387,36 791.076,20 958.234,43
TIR 506,27% 619,30% 715,48%
Formula = TIR (célula inicial: célula final)
Valor Presente Liquido (VPL)
Cenério Cenério Mais Cenério
Pessimista provavel Otimista
0 -80.000,00 -80.000,00 -80.000,00
1 395.877,01 481.043,56 558.242,82
2 446.175,71 | 569.206,59 658.203,24
3 473.839,99 670.594,07 773.157,72
4 502.887,49 748.324,47 861.289,49
5 533.387,36 791.076,20 958.234,43
TMA 6,50% 6,50% 6,50%
VPL 1.857.573,73 | 2.587.762,31 3.033.437,73

Férmula =VPL(TMA,; célula inicial: célula final)+(-Valor do Investimento Inicial)

Prazo de retorno do investimento (Payback)

Cenario Pessimista
Payback = 80.000 / 350.150,92
Payback = 0,228472 anos

0,228472 X 12 meses = 2,741664 meses — 2 meses = 0,741664 meses

0,741664 meses X 30 dias = 22 dias

Cenario Mais provavel
Payback = 80.000 / 404.380,00
Payback = 0,197833 anos
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0,197833 anos X 12 meses = 2,373996 meses — 2 meses = 0, 373996 meses
0, 373996 meses X 30 dias = 11 dias

Cenario Otimista
Payback = 80.000 / 447.175,69
Payback = 0,178900 anos
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0,178900 anos X 12 meses = 2,1468 meses — 2 meses = 0,1468 meses
0,1468 meses X 30 dias = 4 dias
Ponto de equilibrio (PE) (%)

PE= CF X 100
RT -CV

Cenério Pessimista

PE = 100.959,96/511.821,00 — 60.710,12 *100
PE = 100.959,96/451.110,88 *100

PE = 0,223802 *100

PE = 22,38%

Cenario Mais provavel

PE = 100.959,96/572.073,00 — 66.732,98 *100
PE = 100.959,96/505.340,02 *100

PE = 0,199786 *100

PE =19,97%

Cenario Otimista

PE = 100.959,96/621598,00— 73.462,35 *100
PE = 100.959,96/548.135,65 *100

PE = 0,184187 *100
PE =18,41%

7.3 AVALIACAO SOCIAL

A instalacdo do empreendimento na cidade de Rio do Sul (SC) trara
importantes contribuicdes a coletividade da regido, repercutindo primordialmente no

aspecto social.
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Através do negécio, serdo oportunizadas muitas vagas de emprego e
circulacdo de renda, pois segundo a projecdo da necessidade da mé&o de obra do
saldo (equipes gerencial e operacional), serdo contratados diretamente 03 (trés)
funcionarios e firmado contrato de parceria com mais 10 (dez) profissionais da area
de beleza e estética.

Estima-se que a contratagéo direta inicial permitira a geragcdo de renda salarial
de R$ 49.479,96 anuais (salarios e encargos). Ainda trara uma receita anual para 0s
profissionais parceiros de aproximadamente R$ 441.496,00.

Além da insercao direta de trabalhadores no mercado de trabalho e contratos
de parceria, o empreendimento favorecera uma potencial manutencdo e/ou aumento
de postos de trabalho na cadeia produtiva dos seus produtores e fornecedores. A
Oficina da Beleza estima beneficiar os seguintes setores regionais com seu
funcionamento: imobiliario, contabilidade, servico de internet/TV, marcenaria,
marketing, entre outros.

Por fim, destaca-se também que o saldo contribuird com a geracdo de receita
anual tributaria, no importe R$ 66.262,35, englobando aqui todos os impostos

(municipais, estaduais e federais), aumentando a arrecadagéo do Governo.
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CONCLUSAO

O mercado da Beleza e Estética € um setor muito amplo e com crescimento
elevado no pais, possuindo grande procura de todas as classes, mesmo em
periodos de crise econdmica.

Neste cenario e a partir do estudo do presente Plano de Negdcio pode-se
verificar a viabilidade e a conveniéncia da implantacdo do negdcio em tela, pois 0s
trabalhos de pesquisa realizados indicam que h& segmento capaz de sustentar o
negécio no mercado, sendo possivel a instalacdo e a prestacdo de servicos
oferecidos pelo empreendimento na cidade de Rio do Sul (SC).

A constante demanda do segmento e a opcdo de formato de negdcio, que
prima por contratos de parceira, ao invés da contratagdo direta de funcionarios,
diminui os custos fixos do saldo, sendo pontos cruciais que contribuem para a
viabilidade e certeza do sucesso do empreendimento.

A previsdo de uma Receita Bruta Anual, com o desconto dos percentuais dos
profissionais parceiros, possibilita o enquadramento da empresa como Empresa de
Pequeno Porte e a inclui como optante do Simples Nacional, exigindo uma aliquota
de apenas 10,66% da Receita Anual, 0 que abrevia a pesadissima carga tributéria,
possibilitando ao empreendimento um prazo de retorno do investimento (payback)

mais rapido e um significativo aumento da sua lucratividade.



ANEXOS

Anexo | — Custos Funcionarios

Custo Funcionario

ltem Valor Mensal Valor Anual
Salario Base 1.000 12000
Descontos em folha (-)

INSS empregado (8%) 80 960
Vale Transporte (6%) 60 720

Encargos Sociais (+)

FGTS 80,00 960,00
Férias 83,33 1000,00
1/3 Férias 27,78 333,33
132 Saldrio 83,33 1000,00
Vale Transporte 240,00 2880,00
Custo Total 1374,44 16493,32

Fonte: Elaborada pela académica com base no Blog Egestor®®

28 Como calcular o custo de um funcionario na sua empresa? Disponivel em: <https://blog.egest
or.com.br/como-calcular-o-custo-de-um-funcionario-na-sua-empresa/> Acesso em: 15 ago. 2018.
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Anexo Il — Tributos — Simples Nacional

ANEXO Il DA LEI COMPLEMENTAR N* 123, DE 14 DE DEZEMBRO DE 2006
(Redagéo dada pela Lei Complementar n° 155, de 2016)

(Vigéncia: 01/01/2018)

Aliquotas e Partilha do Simples Nacional - Receitas de locacédo de bens mdveis e de prestacdo de
servigos nao relacionados no § 5°-C do art. 18 desta Lei Complementar

Receita Bruta em 12 Meses (em RS) Aliquota Valor a Deduzir

(em RS)

12 Faixa Até 180.000,00 6,00% -

2% Faixa De 180.000,01 a 360.000,00 11,20% 9.360,00

3% Faixa De 360.000,01 a 720.000,00 13,50% 17.640,00

42 Faixa De 720.000,01 a 1.800.000,00 16,00% 35.640,00

52 Faixa De 1.800.000,01 a 3.600.000,00 21,00% 125.640,00

6° Faixa De 3.600.000,01 a 4.800.000,00 33,00% 648.000,00

Fonte: Lei Complementar n® 123, de 14 de dezembro de 2006~

Célculo Aliguota Efetiva

Para calcular o valor devido de tributos do Simples Nacional, primeiramente foi

necessario identificar a aliquota efetiva, por meio da férmula abaixo:

RBT12 x Alig - PD
RBT12

Calculo:

Aliquota Efetiva = 621598 x 13,5 % - 17640 /621598
Aliquota Efetiva = 0,106621 = 10,66%

Fonte: Portal Wolters Kluwer®

2 Lei Complementar n° 123, de 14 de dezembro de 2006. Disponivel em:
<http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/LEIS/LCP/Lcpl123.htm> Acesso em: 15 ago. 2018.

%0 Mudancas no Simples Nacional: como calcular as novas aliquotas. Disponivel em:
<http://www.wolterskluwer.com.br/blog/mudancas-no-simples-nacional-como-calcular-novas-al
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