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1 INTRODUGAO

Este plano de negdcio descreve como sera o funcionamento da Barbearia
Compadre, que tem o objetivo de oferecer servico de qualidade e diferenciado de
cuidado com a beleza masculina, para a cidade de Porto Alegre, em especial a
regido central da cidade, sendo esta a razdo pela qual se fundamentou a ideia para

implantagdo do empreendimento.

1.1 TEMA E PROBLEMA

APRESENTAGAO DO PROBLEMA

O consideravel crescimento no Mercado de beleza masculina e a crescente
procura pela categoria de barbearias com novo conceito, as quais oferecem além
dos servigcos tradicionais como corte e barba, ainda um espago de lazer e
descontragao, foram grandes impulsionadores para a escolha da proposicdo de um
novo plano de negécios.

Assim, o presente plano tem por objetivo propor um novo negocio no ramo
de estética no segmento de barbearia. Com sede na cidade de Porto Alegre, no
Bairro Bom Fim, este se justifica pela auséncia de negdcio semelhante no bairro,
bem como pelo relevante aumento de procura por estabelecimentos neste estilo.
Como forma de atender a demanda do homem moderno que gosta de se cuidar e
busca por um espago exclusivo e diferenciado para isso, o estabelecimento tera
como foco proporcionar uma experiéncia aos seus clientes, por meio de um

ambiente propicio para a socializacao e interacao.

1.2 OBJETIVOS

Os objetivos desta pesquisa serao apresentados em objetivo geral e

objetivos especificos.



1.3 OBJETIVO GERAL

Este trabalho tem por objetivo geral identificar as principais estratégias
competitivas e empresariais que deverao ser utilizadas quando da criagdo de um
empreendimento do ramo da beleza masculina na cidade de Porto Alegre — RS, e

que resultem na aceitagao e consolidagao do novo negadcio.

1.4 OBJETIVOS ESPECIFICOS

- Fazer um mapeamento do setor eu envolve este estudo;

- Fazer o levantamento da demanda do segmento de negdcio na cidade de
Porto Alegre;

- Identificar o perfil do publico alvo;

- Identificar as empresas do ramo na cidade e proximidades;

1.5 JUSTIFICATIVA

A importancia pessoal do estudo esta no fato de que esta sera uma
oportunidade de colocar em pratica toda a aprendizagem adquirida durante o curso
de Administracdo, uma vez que a area a ser estudada envolve assuntos como:
Empreendedorismo; Gestdao de Marketing; Gestdo Estratégica; Gestao Financeira;
Gestao de Pessoas; Legislagdo Social, entre outros.

Ao término deste trabalho, espero que sejam sanadas as duvidas que
surgirem acerca do ramo de barbearias para a cidade de Porto Alegre e assim dar
suporte, com informagdes, a um futuro projeto de implantagcdo de um novo
empreendimento do ramo na cidade, tendo como premissa minimizar os problemas
e adquirir a estabilidade no mercado, inserindo-o na atual realidade do mercado

consumidor.



1.6 METODOLOGIA

CLASSIFICACAO DA PESQUISA

QUANTO A APLICABILIDADE DA PESQUISA

Trata-se de uma Pesquisa Aplicada, onde se objetiva a obtengcdo de
conhecimentos que visam a solucdo de problemas praticos e trara subsidios

essenciais para tomada de deciséo da viabilidade e abertura do novo negdcio.

QUANTO A FORMA DE ABORDAGEM DO PROBLEMA DE PESQUISA

O projeto pretende englobar um estudo com abordagem em uma Pesquisa
Qualitativa, tendo como embasamento aspectos subjetivos de avaliagdo de

colaboradores e clientes potenciais.

QUANTO AOS OBJETIVOS DA PESQUISA

Do ponto de vista de seus objetivos, a pesquisa apresenta-se como
exploratoria e explicativa, pois além da busca de criar familiaridade com um tema
ainda desconhecido, pretende descrever os fenbmenos pesquisados, e
compreender as suas causas e procurar formas de potencializar a ocorréncia de

aspectos benéficos e reduzir os riscos do negocio.

QUANTO AOS PROCEDIMENTOS DE COLETA DE DADOS

O projeto que se pretende produzir apresenta-se como uma Pesquisa
Bibliografica, pois trara embasamento em material ja publicado e disponibilizado e o
estudo de caso com coleta de dados através de entrevista semi-estruturada com

parceiros comerciais e potenciais clientes.
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UNIDADE DE ANALISE

Mercado de beleza masculino com foco em barbearias na cidade de Porto
Alegre.

INSTRUMENTO DE COLETA DE DADOS

Pesquisa bibliografica dos dados primarios, através de documentacgéo
existente, sitios eletronicos; e, Entrevista semi-estruturada com empreendedores do

setor e com parceiros comerciais, além de potenciais clientes.

1.7 FICHA TECNICA DO PLANO DE NEGOCIOS

- Denominacado da empresa: COMPADRE BARBEARIA LTDA
- Porte: Empresa de Pequeno Porte EPP

- Localizagéo: Porto Alegre - RS

- Ramo de atividade: Servico de Beleza Masculina

- Area de atuacdo: Mercado Local.

- Investimento Total: R$70.000,00

- Receita Operacional Anual Prevista:

- Ponto de Equilibrio:

- Taxa Mensal de Retorno do Investimento:

- Situacao do mercado: Estavel

- Parecer final sobre a viabilidade do investimento: Viavel.
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2 DESCRICAO DO NEGOCIO

A seguir serdo descritos os objetivos que servirdo de base para elaboragao
deste estudo de caso.

2.1 NOME DA EMPRESA

Este plano de negdcio visa demonstrar a viabilidade de implantagdo de um
empreendimento no ramo de beleza masculina com foco principal no segmento de
Barbearias. O empreendimento a ser desenvolvido € uma Barbearia denominada
Barbearia Compadre, uma Empresa de Pequeno Porte que traz na sua esséncia a
oferta de servigcos de corte e acabamento de cabelo e barba, visando o publico que
reside ou trabalha nas imediacbes com qualidade e proporcionando uma excelente
experiéncia.

Localizado na regido central da Capital, no Bairro Bom Fim, na Rua
Venéancio Aires, a Barbearia Compadre o estabelecimento tera como foco
proporcionar uma experiéncia aos seus clientes, por meio de um ambiente propicio
para a socializacgao e interacao.

Razao Social da Empresa: COMPADRE BARBEARIA LTDA.
Nome Fantasia: BARBEARIA COMPADRE

2.2 CONSTITUIGAO LEGAL

A equipe sera dirigida pelo formando em Administragdo Vinicius
Maltez,, com 10 anos de experiéncia na area comercial/financeira e usuario de
servico de barbearias ha 4 anos e Tanara da Concei¢ao Contti, administradora, com
7 anos de experiéncia na area comercial e financeira e 3 anos de experiéncia na

area de marketing.

2.3 PROPRIETARIOS DA EMPRESA

A empresa possui dois proprietarios, Vinicius de Oliveira Maltez, formado em
Administracdo pela UNISUL, com experiéncia em instituigdes financeiras publicas e
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privadas, além de cooperativas de crédito. E detentor de 60% da sociedade. O
jovem empresario € um entusiasta da inovagao e tecnologia na area de gestao
financeira, € natural da cidade de Porto Alegre/RS.

A socia minoritaria Tanara da Conceigcdo Contti, é Bacharel em
Administracdo e pods-graduada em Comunicagdo Corporativa pela ESPM.
Admiradora. Possui larga experiéncia na area comercial, exercendo papel de gestao
em vendas e atualmente exerce papel de analista de endomarketing em instituicdo

financeira cooperativa.



3 PLANO ESTRATEGICO

3.1 ANALISE DO MACRO-AMBIENTE

Fatores

Econbmicos

1-

Aspectos analisados

O Brasil e mais especificamente ainda o Estado do Rio
Grande do Sul vem enfrentando uma lenta
recuperacdo da crise econbmica, o que impacta
diretamente nos gastos mais “supérfulos” do
consumidor, porém na contramao dessa realidade o
ramo de estética apresenta ano a ano um crescimento
econdmico consideravel.

Instabilidade da inflagdo — outro impacto da crise
econdmica enfrentada pelo Pais é a instabilidade
inflacionaria, a qual reflete diretamente no preco de
produtos e servicos e na aquisicdo de produtos

importados muito utilizados em estéticas.

13

Politico-legais

Como  oportunidade, identifica-se a  politica
governamental do municipio de Porto Alegre para
novos empreendedores de micro e pequenas
empresas, desburocratizando e agilizando
significativamente o processo de emissao de alvaras.
Modernizagdo da legislagao trabalhista trazendo maior
autonomia para negociacdo entre empregador X
empregado.

Politicas para controle inflacionario podem afetar o

acesso ao crédito e a taxas atrativas.

Socioculturais

O pais passa por um forte crescimento do mercado da
beleza masculino, identificado como uma tendéncia
sociocultural do homem moderno que gosta de se
cuidar e busca por novos tratamentos, sendo esta uma

oportunidade para o ramo da barbearia.
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2- Outra tendéncia sociocultural ainda identificada como
uma oportunidade, é a valorizagcao do consumidor pela
experiéncia vivenciada igual ou superior ao valor do

produto ou servigo adquirido.

1- O desenvolvimento de tecnologia no pais, possibilita a

o reducdo de custos na aquisicdo de insumos, em

Tecnologicos _ o
proporcao representativa, importados.

2- Outra oportunidade, é a construcdo de novas
ferramentas tecnoldgicas de relacionamento com o

cliente. Aplicativo mobile.

3.2 ANALISE DO SETOR

Da intensidade das forgas competitivas de Porter nos permite concluir que a
abertura do negocio € viavel, uma vez que, a possibilidade de novos concorrentes,
representada pela forga 1, € o indicador de maior intensidade, logo trata-se de um
mercado em expansao e com grande potencial. Outro ponto de analise é a forga 2,
que trata da rivalidade entre as empresas existentes no setor que apresentou
intensidade média, ainda ha publico e demanda para viabilizar o negécio, o que traz
maior confianga para a abertura do negdcio. Sobre a forga 3, ameacga de produtos
substitutos, também apresenta intensidade média, e que, o que sinaliza que, a oferta
de produto diferenciado traz boas possibilidades. A for¢a 4, pode de negociagédo dos
compradores, apresenta intensidade baixa, o perfii do comprador aceita as
condi¢cdes do mercado, ainda em processo de maturagao na cidade. Por fim, a forca
5, poder de negociagao dos fornecedores, com intensidade média, sinaliza para um
desafio importante para a sobrevivéncia do negdcio, pois apesar do crescimento do
ramo de cosméticos nos ultimos anos, ainda ha um grande poder de negociagéo dos
bons fornecedores, que possuem reconhecimento mundial. A estratégia € alimentar

o mercado regional, realizando parcerias com fornecedores nacionais.



FORCA 1 - POSSIBILIDADE DE ENTRADA DE NOVOS CONCORRENTES

FATORES Nota

A. |E possivel ser pequeno para entrar no negacio. 5

B Empresas concorrentes tém marcas desconhecidas, ou os 3
" | clientes ndo sao fiéis.

c E necessario baixo investimento em infraestrutura, bens de 3
" | capital e outras despesas para implantar o negdcio.

D Os clientes terao baixos custos para trocarem seus atuais 5
" | fornecedores.

E Tecnologia dos concorrentes nao é patenteada. Nao é 5
" | necessario investimento em pesquisa

E O local, compativel com a concorréncia, exigira baixo 4
" |investimento.

G N&o ha exigéncias do governo que beneficiam empresas 5
" | existentes ou limitam a entrada de novas empresas.

H Empresas estabelecidas tém pouca experiéncia no negécio ou 5
" | custos altos

I. | E improvavel uma guerra com os novos concorrentes 4

J. | O mercado nao esta saturado. 4

TOTAL 40

Total - 10
Intensidade da FORCA1= | ———— | x 100 75
40

FORCA 2 - RIVALIDADE ENTRE AS EMPRESAS EXISTENTES NO SETOR

FATORES Nota
A Existe grande numero de concorrentes, com relativo equilibrio em 5
" | termos de tamanho e recursos.
B. 2
O setor em que se situa o negécio mostra um lento crescimento.
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Uns prosperam em detrimento de outros.
C Custos fixos altos e pressao no sentido do vender o maximo para 3
" | cobrir estes custos.
D. | Acirrada disputa de precgos entre os concorrentes. 3
E Nao ha diferenciagdo entre os produtos comercializados pelos 4
" | concorrentes
F E muito dispendioso para as empresas ja estabelecidas sairem 3
" |do negdcio.
TOTAL 17
Total - 6
Intensidade da FORCA 2= | ——— % 100 46
24
FORCA 3 - AMEACA DE PRODUTOS SUBSTITUTOS
FATORES Nota
A. | Verifica-se uma enorme quantidade de produtos substitutos. 3
Produtos substitutos tém custos mais baixos que os das 5
B. | empresas existentes no negécio
Empresas existentes ndo costumam utilizar publicidade para 4
C. | promover sua imagem e dos produtos.
Setores de atuagao dos produtos substitutos estdo em expansao, 3
D. |aumentando a concorréncia
TOTAL 12

Total - 4
Intensidade da FORCA 3= | ———— | =100 50
16




FORGA 4 - PODER DE NEGOCIAGAO DOS COMPRADORES
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" | os fornecedores.

FATORES Nota

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

Produto vendido pelas empresas do setor representa muito nos 5
. | custos do comprador.

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

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

Ha sempre uma ameaca dos clientes virem a produzir os 1
. | produtos adquiridos no setor.

Produto vendido pelas empresas do setor ndo é essencial para 1
. | melhorar os produtos do comprador.

Clientes sdo muito bem informados sobre precos, e custos do 3
. | setor.
. | Clientes trabalham com margens de lucro achatadas. 1

TOTAL 16
Total - 8
Intensidade da FORCA 4= | ———— | x 100 25
32
FORGA 5 - PODER DE NEGOCIAGAO DOS FORNECEDORES
FATORES Nota

O fornecimento de produtos, insumos e servigos necessarios € 5
" | concentrado em poucas empresas fornecedoras.

Produtos adquiridos pelas empresas do setor ndo sao facilmente 4
" | substituidos por outros.

Empresas existentes no setor ndo sao clientes importantes para 5
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D Materiais / servigos adquiridos dos fornecedores sdo importantes 4
" | para o sucesso dos negocios no setor

E. | Os produtos comprados dos fornecedores sao diferenciados. 4

F. | Existem custos signifi cativos para se mudar de fornecedor. 4

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

TOTAL 21

Total - 7
Intensidade da FORCAS= | —8 — | x 100 50
28

3.3 ANALISE INTERNA DO EMPREENDIMENTO

Areas Aspectos analisados

A empresa tera sede em ponto estratégico da cidade de Porto Alegre.
O Bairro Bom Fim, no qual sera instalada a babearia, possui alto
potencial de consumo, seja pelo poder aquisitivo ou ainda por receber
Producao | um publico mais preocupado com a qualidade de vida. Localizado
proximo ao centro da cidade, local com diversas opcdes de lazer,
além de grande volume de comércio. O imével a ser utilizado como
sede sera alugado. Inicialmente sera investido na aquisicdo de
equipamentos necessarios para 70% da producdo que o local
permite, para analise de volume de demanda e experiéncia de
vendas. Serdo compradas 3 cadeiras de barbeiro e kit completo para
prestagao dos servigos. Além de 2 refrigeradores de bebida vertical e
1 televisor de LCD de 42 polegadas. Sera implantado sistema
informatizado de gestado, tanto financeira quanto de relacionamento

com cliente.

O sbcio proprietario possui consideravel experiéncia na area de

vendas e gestdo financeira empresarial, aliado a contratagcdo de 3
Recursos . o o )
barbeiros, todos com empresa individual constituida. Sera contratado
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Humanos

ainda um atendente, o qual sera o unico por meio de contrato via CLT

(Constituicao das Leis do Trabalho).

Com objetivo de manter a equipe em desenvolvimento constante e
proporcionar o crescimento individual e coletivo, serdo realizados
treinamentos periddicos alinhados a cultura de trabalho da empresa,
sendo boa parte desses em formato de workshop, o qual promovera

a troca de experiéncia entre os proprios profissionais da barbearia.

Finangas

O investimento inicial sera significativo e sera realizado, a principio
com recursos proprios e encontra-se previsto em R$70.000,00.
Grande parte do recurso destinado a equipagem da empresa, compra
de insumos e um pequeno estoque de produtos para

comercializacao.

Marketing

Devido ao baixo orgamento para marketing, o foco da empresa sera
nas midias sociais, para impulsionar a marca e estreitar
relacionamento com potenciais clientes. Também sera adotada a
estratégia de apoiar eventos artisticos, por intermédio de seu sécio
administrador, que possui relacionamento com o cenario musical e

artistico da regiéo.

3.4 AMATRIZ SWOT

Ambiente interno

Pontos fortes Pontos fracos

- Foco na experiéncia do cliente - Recursos escassos para
- Equipe qualificada e inovadora investimento em marketing

- Localizagao estratégica - Turn over de recursos humanos
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Ambiente externo

Oportunidades Ameacas

- Reducéo das taxas de financiamento | - Aumento da taxa de desemprego

- Crescimento do mercado de beleza - Econbmia instavel

masculino ) . L
- Baixa diversificagao de fornecedores

- Reforma Trabalhista

3.5 OBJETIVOS ESTRATEGICOS
1 — Contratar 75% da equipe 10 dias antes da inauguragédo da barbearia, a fim
de garantir o alinhamento dos profissionais ao proposito da empresa;

2 — Criar um programa de fidelidade que promova o relacionamento entre

profissional x cliente;
3 — Atingir 85% de satisfagcao dos clientes nos primeiros 6 meses;

4 — Visitar 100% dos estabelecimentos comerciais, num raio de até 1.000 metros
do estabelecimento até 10 dias apds a inauguracdo, apresentando e ofertando

0s servigcos da barbearia;
5 - Investir 10% da receita mensal em redes sociais (Facebook e Instagram);

6 — Ser reconhecido como um estabelecimento com um bom ambiente de
trabalho entre os profissionais do ramo de barbearia ja a partir dos primeiros 6

meses de empresa;
7 — Aumentar 35% do faturamento ao final do 1° ano de existéncia;

8 — Aumentar 50% da venda dos produtos cosméticos ao final do 1° ano da

barbearia;

9 - Pesquisar e atrair pelo menos 3 novos fornecedores a cada 12 meses.
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3.6 POSICIONAMENTO ESTRATEGICO

A empresa tera como posicionamento estratégico a diferenciagdo. Uma vez
que investiremos constantemente na entrega de uma experiéncia positiva ao cliente,
tanto no que diz respeito a estética quanto ao lazer, por meio de um ambiente
despojado e descontraido. Para isso, contaremos com profissionais qualificados e

inovadores, focados no relacionamento.
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4 PLANO DE MARKETING

4.1 ANALISE DO MERCADO

4.1.1 Descricao dos produtos

A Barbearia Compadre tera como principal negdcio a comercializagdo dos
servigcos de estética masculina, como cabelo e barba. Por meio de um catalogo
baseado nas tendéncias do mercado internacional, oferecera cortes modernos e
classicos.

Serdo comercializados ainda, produtos de cuidado e beleza masculina, como
shampoo, hidrante para barba e cera para cabelo. Outro produto comercializado,
porém em formato de comodato com fornecedor, serdo as cervejas artesanais,
disponiveis para consumo dos clientes.

Sera adotada a estratégia competitiva de diferenciagdo. Desta forma, o
diferencial de entrada do servigo sera baseado na experiéncia do cliente, e este € o
principal aspecto a ser explorado pelo novo empreendimento, tanto no que diz
respeito ao atendimento, qualidade do servigo, até o ambiente proporcionado, o qual
oferecera além dos servicos tradicionais, um espaco de socializagao e network.
Localizada em um bairro bastante procurado para momentos de lazer e préximo a
grandes empreendimentos comerciais da cidade, o espago proporcionara desde
momentos descontraidos de happy hour até uma reunido de negécios em formato
mais informal.

Para o mercado de servigos de estética masculina, podem ser considerados
como produtos substitutos desde os convencionais salées de beleza, que atendem a
demanda de clientes fiéis e ou que procuram pregos competitivos, até a categoria do
“faga vocé mesmo”, que sdo cortes e barbas feitos em casa e compras de produtos
em drogarias e supermercados.

Como produtos complementares consideramos os produtos de estética
masculina como ceras, cremes, hidratantes, produtos especificos para o cuidado de

barba, cabelo e pele masculino e que de acordo com pesquisa de campo, sao
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praticamente os mesmos produtos complementares dos demais concorrentes da

regiao.

4.1.2 Analise do Mercado Consumidor

O mercado alvo do empreendimento sdo homens, de faixa etaria de 18 a 65
anos e que residem e/ou trabalham nas proximidades dos bairros Moinhos de Vento,
Bom Fim e Santana da cidade de Porto Alegre, devido a vocagao comercial do local.
De acordo com o IBGE, aproximadamente 13.146 habitantes desta regido sao
homens.

Ainda de acordo com o IBGE, a populacdo estimada no ano de 2017 na
cidade de Porto Alegre é de 1.484.941 pessoas. Em 2015, o salario médio mensal
era de 4.2 salarios minimos. A proporcado de pessoas ocupadas em relacdo a
populacao total era de 57.4%. Na comparagao com os outros municipios do estado,
ocupava as posicoes 3 de 497 e 6 de 497, respectivamente.

Esse ramo de atuacgao faz parte da industria de beleza e estética brasileira,
que esta em franco crescimento. Dados da Industria Brasileira de Higiene Pessoal,
Perfumaria e Cosméticos (ABIHPEC) apontam um faturamento de R$ 27,3 bilhdes
no ano de 2010, 11,8% maior que 2009 e 77% em relagdo a 2005. (G1, 2011) Outro
ponto interessante € o publico da classe C, que segundo pesquisa realizada pelo
Instituto Data Popular, gastou cerca de R$ 43,4 bilhdes com despesas de higiene e
cuidados pessoais, um aumento de 388% em relagcdo a 2002. Esta classe é
considerada a classe que mais consome estes servigcos e produtos.

Somente para o ramo da beleza, associados aos saldes de beleza, a
consultoria Rizzo Franchise aponta um faturamento, no ano de 2010, da ordem de
R$ 9,1 milhdes, prevendo um crescimento de 14% para o ano de 2011.

Conforme visto, a demanda por servicos de barbearia e beleza pessoal estao
em constante crescimento. Diversas empresas estdo se instalando para
acompanhar essa demanda, ofertando servicos diferenciados. De acordo com a
ABIHPEC, no ano de 2005 existiam no Brasil cerca de 309 mil saldes de beleza. Ja
no ano de 2010 esse numero sofreu um salto para cerca de 550 mil empresas, um

aumento de 78%.
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4.1.3 Analise dos Fornecedores

Don Alcides: Fundada em 2015, a Don Alcides Comércio Ltda é uma das
pioneiras no comércio brasileiro de cosméticos para barbudos, tornando-se
referéncia no atacado e varejo especializado de cosméticos para barba e bigode. O
sonho de criar uma marca nacional para barbudos nos colocou nessa incrivel
jornada. Empresa jovem, dindmica e acima de tudo formada por barbudos
entusiastas e apaixonados por produtos de alta qualidade. Localizada em Belo

Horizonte/MG. Extraido de https://www.donalcides.com.br/sobre-nos

Caballeros: Jovem empresa, localizada em Canoas, cidade da regido
metropolitana de Porto Alegre. Seus produtos s&o comercializados na maioria das
barbearias da regido, pelo forte trabalho de divulgagdo. Extraido de

http://www.cbls.com.br/

Glikimport Com. Imp. Exp. Cosmet. Ltda: Importadora e distribuidora
brasileira do setor de beleza fundada em 1995. Atuam na area de cosméticos
capilares com as marcas profissionais L'ANZA e PAUL MITCHELL, sendo os
representantes oficiais e exclusivos no Brasil. Localizada no Espirito Santo e com

escritorio administrativo em S&o Paulo. Extraido de http://glikimport.com.br/

DON
CRITERIO PESO | ALCIDES |CABALLEROS|GLIKIMPORT

PREGO 3 15 15 6
LOCALIZAGAO 2 4 8 2
PRAZO DE ENTREGA 2 4 8 4
FORMA DE PAGAMENTO 1 3 4 2

CAPACIDADE DE
INOVAGAO 1 3 2 4

QUALIDADE DO
PRODUTO 2 6 6 10
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AVALIACAO PONDERADA 10 ‘ 35 ‘ 43 ‘ 28 ‘

De acordo com a média ponderada, o fornecedor a ser escolhido é
“Caballeros”, localizado em Canoas/RS. Ha de se considerar que o critério prego
esta diretamente relacionado ao critério qualidade do produto e a capacidade de
inovacéo do fornecedor. Porém o fornecedor escolhido se diferencia por critérios de
peso relevante, preco, localizagdo, prazo de entrega. Desse modo, a empresa
optara pelo fornecedor indicado pelo calculo da média ponderada e mantera estoque
menor do fornecedor Glikimport por se tratar de produtos com qualidade

mundialmente comprovada.

4 1.4 Analise detalhada dos concorrentes

Compadre
Item A B C

Barbearia
Produto forte forte fraco forte
Participacao do

fraco fraco fraco forte

mercado (em vendas)
Atendimento forte forte forte forte
Atendimento pés-venda forte forte forte forte
Localizagao forte forte forte forte
Divulgacgao forte forte forte forte
Garantias oferecidas fraco fraco fraco fraco
Politica de crédito forte forte forte forte
Precos forte forte forte forte
Qualidade dos produtos forte forte forte forte




Reputacao forte forte forte forte
Tempo de entrega forte forte forte forte
Canais de venda

forte forte fraco fraco
utilizados
Capacidade de

forte forte forte forte
produgao
Recursos humanos forte forte fraco forte
Métodos gerenciais forte fraco fraco forte
Métodos de producgao forte forte forte forte
Estrutura econémico-

fraco forte fraco forte
financeira
Flexibilidade fraco fraco fraco fraco
Formas de competicao fraco forte fraco fraco

Concorrente A: Barbearia Velho Tranquilo

Concorrente B: Barbearia Navalha
Concorrente C: Barbearia QOD
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Neste setor, ha poucos concorrentes e que também possuem abordagens

diferentes. Os concorrentes B e C possuem grande participagdo no mercado, porém

pecam no atendimento com o cliente. O concorrente C, ainda se destaca pelo

excelente nivel técnico de seus profissionais. O concorrente A conta com excelente

estrutura fisica além de profissionais qualificados.

Consideramos que o foco na experiéncia, € peca chave na fidelizagao do

cliente, e consideramos um ponto forte de nossa empresa. Por isso investiremos em

capacitacédo da equipe e em agdes de marketing voltadas para o publico interno.



27

Por fim, consideramos que temos bons profissionais, que proporcionarao
servicos de qualidade e ambiente diferenciado, investindo no estreitamento da

relagdo com o cliente.

4.2 SEGMENTACAO DO MERCADO

A empresa oferecera servigos de cuidado com a beleza masculino aliado a
entretenimento. Este mercado apresenta crescimento constante, demonstrando que
0 publico masculino vem ganhando representatividade no mercado da beleza. O
ambiente das barbearias atende uma forte demanda, de um local que atenda e
entenda este publico.

Segundo dados do SEBRAE (2016), o mercado de beleza masculina
movimentou cerca de R$19.6 bilhdes no ultimo ano, mesmo com um ano ruim em
vendas para o varejo, os produtos de beleza para os homens nao sairam da lista de
compras. E um crescimento acumulado de 14% ante a 2011, quando as compras
destes produtos somaram R$ 10 bilhdes. O ramo de barba, cabelo e bigode foram
0s que mais se destacaram. Atualmente, o Brasil estd em quarto lugar em pesquisas
de cosméticos a nivel mundial, ficando atras apenas dos Estados Unidos, China e
Japao.

Sobre a situacdo econémica do Brasil, de acordo com a BBC, o consumo
das familias, por exemplo, aumentou pela primeira vez depois de nove trimestres
consecutivos de queda, 1,4%. Também ha mais de dois anos sem crescimento, o
setor de servigos - que responde por mais de 60% do PIB, pelo lado da oferta -
avancou 0,6% sobre o primeiro trimestre, na série que ja exclui a sazonalidade do
periodo.

Desse modo, concluimos que com o fim da recessdao da economia € com o
potencial, ja sabido do mercado de barbearias, a tendéncia é de crescimento do

consumo deste servigco e de produtos de beleza para homem.
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4.3 OBJETIVOS E ESTRATEGIAS DE MARKETING

4.3.1 Objetivos de Marketing

Com base nos objetivos estratégicos, os objetivos de marketing serao:

- Atingir 85% de satisfagao dos clientes nos primeiros 12 meses;
- Criar programa de fidelidade que promova o relacionamento entre profissional x
cliente;

- Aumentar 35% do faturamento ao final do 1° ano de existéncia.

4.3.2 Estratégias de Marketing

PRODUTO: A Barbearia Compadre adotara estratégia de enfoque, competindo em
um mercado restrito, com enfoque na diferenciacdo dos servicos prestados, por
meio da qualidade do atendimento aos clientes, ou seja, proporcionar ao cliente uma
elevada satisfagdo ao experimentar os nossos servigos. Com o objetivo de fortalecer
o relacionamento e a fidelizacdo dos clientes, a Barberaria Compadre ira propor
algumas acoes:

e Treinamento continuo da equipe de atendimento

e Atendimento personalizado

¢ Canal de comunicacao direto

e Parcerias com empresas

PRECO: O preco € uma ferramenta efetiva de marketing, pois afeta a demanda,
influencia a imagem do servigo e auxilia a atingir seu mercado alvo. O prego também
depende do valor do seu servigo do ponto de vista do consumidor e esta relacionado
ao beneficio percebido. Dessa forma, nossa estratégia inicial sera a de penetragao
no mercado, adotando precos competitivos, semelhante ao desenvolvido pelos
concorrentes. Somente adotaremos pregos promocionais mais agressivos para os

clientes que contratarem pacotes de servico.
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PROMOGAO: De acordo com a estratégia do enfoque diferenciado, a Barbearia
Compadre, tem como objetivo atender determinado segmento de publico alvo em
uma determinada area geografica. De forma diferenciada aos seus concorrentes e
com isso canalizar seus esfor¢os, recursos humanos e financeiros para atingi-lo.
Para isso serao adotadas as seguintes agoes:

e Elaboragédo de folhetos institucionais com objetivo de divulgar e promover a
marca entre os clientes, moradores e também o publico alvo que trabalha na
regiao;

e Desenvolvimento de aplicativo mobile e pagina eletrbnica com a
funcionalidade de divulgacao dos produtos e servigos da barbearia e também
agendamento de servigos.

e Programa de pontos, nos moldes semelhantes ao cartdo de milhagens, no
qual o cliente acumula pontos pelos produtos e servicos consumidos, que
podera ser usado no pagamento de servigos da barbearia. Também

acumulando pontos o cliente que indicar novos clientes.

DISTRIBUIGAO: Os canais de distribuicdo representam as diferentes maneiras
pelas quais o produto é colocado a disposicdo do consumidor. O propdsito do
processo de distribuicdo é levar ao consumidor o que ele precisa. Existem duas
maneiras de vender o produto: através de vendas diretas e vendas indiretas. A
Barbearia adotara o método de venda direta, do produtor com o consumidor. O
atendimento ocorrera de segunda a sabado das 10h as 20h. Além dos diferenciais

de ambiente com foco no publico masculino e suas preferéncias.

4.3.3 Agbes e Mecanismos de Controle de Marketing

Objetivo(s) de , . Acoes de . Prazo de | Mecanismos
. Estratégia(s) . Responsavel ~
marketing marketing execucao | de controle
Aumentar 35% | Produto: Feedback Gerente Inicio do |Reunides
do faturamento | Investir continuo Administrativo | 3° ano de | mensais
ao final do |continuamente | para os operagao
primeiro ano |na qualidade |fonecedores
de existéncia |dos produtos
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Preco: Adotar |Realizar Gerente de Inicio do |Reunides
precos pesquisa de |Marketing 3° ano de |bimestrais
compativeis precos e; operagao
com os precos | Analisar os
de mercado custos
no periodo
inicial.
Praca: Treinar | Cursos de Gerente de Inicio do |Reunides
continuamente | capacitagdo | Marketing 2° ano de |semanais
a equipe de para a operagao
venda equipe
Promocao: Capacitara |Gerente Inicio do |Reunides
exposicao equipe para |Administrativo|2° ano de |semanais
inicial de oferecer ao operagao
produtos para |cliente o
teste de produto
vendas. adequado
Produto: Estabelecer |Gerente de Inicio do |Reunides
Investir contato Marketing 2° ano de |trimestrais
continuamente | regular com operagao
na qualidade |os clientes e;
dos produtos |Realizar
€ servicos pesquisas de
satisfacao
Preco: Adotar |Capacitara |Gerente Inicio do |Relatério de
precos equipe; Administrativo | 2° ano de |vendas;
Atingir 85% de | compativeis | Desenvolver operacdo |Reunibes
satisfagao nos | ;o ¢ canal de mensais
primeiros 12| harcado comunicac&o
NS direta com o
cliente;
Praca: Equipe | Treinamento |Gerente Inicio do |Relatério de
de venda continuo; Administrativo | 2° ano de |vendas;
motivada e Controle sob operacao |Reunides
capacitada. metas. mensais
Horario de

atendimento
de segunda a
sabado, das




31

10h as 18h.
Promocao: Plano de Gerente Inicio do |Reunides
Motivar equipe | bonificacdo | Administrativo|2° ano de |semanais
de vendas; para equipe |e Gerente de |operacao
Degustagao de vendas; |Marketing
de produtos
cosmeticos
Produto: Capacitacao |Gerente Inicio do |Reunides
Investir da equipe Administrativo | 3° ano de | semanais
continuamente operagao
na qualidade
dos servigos.
Preco: Programa de | Gerente de Inicio do |Reunides
Descontos vantagens. |Marketing 3° ano de |trimestrais
Criar programa | para clientes operacao
de fidelidade |fidelizados
que promova o
relacionamento | Praca: Equipe |Qualificacdo |Gerente Inicio do |Reunides
entre cordial e com |da equipe Administrativo | 2° ano de |semanais
profissional x | perfil operagao
cliente adequado ao
publico alvo
Promocao: Programacao | Gerente de Inicio do |Reunides
Estimular a para happy |Marketing 2° ano de |quinzenais
convivéncia. |hourda operacao
Barbearia,
aberta aos

clientes
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5 PLANO DE OPERAGOES

5.1 TAMANHO (capacidade instalada):

O novo empreendimento sera instalado num espaco de 85m?, onde sera
instalada toda a estrutura da barbearia, seu espaco de bancada, balcido da
recepgdo, 1 banheiro e cozinha. O objetivo da barbearia Compadre, além da
qualidade nos servicos de corte de cabelo e barba, é oferecer conforto e espaco
para os clientes socializarem e desfrutarem de um ambiente agradavel.

A barbearia contara com trés profissionais barbeiros, que além do domingo,
possuem um dia de folga por semana. O horario de atendimento € de segunda a
sabado das 10h as 20h, o que da a barbearia a capacidade de atendimento de 45
horas semanais. Cada servico tera o tempo médio de 30 minutos, que é o tempo
minimo de permanéncia dos clientes na barbearia.

Com o espaco disponivel, a barbearia tera capacidade para alocar trés
cadeiras de barbeiro, sendo ainda possivel alocar no balcao até trés clientes para
usufruirem do bar, além de banco para até oito clientes e acompanhantes,
aguardarem confortavelmente, totalizando uma capacidade de espera de onze
clientes, e atendimento de até 3 clientes a cada 30 minutos. Cerca de 15m? seréo
destinados a area de estruturacdo do estabelecimento como banheiro e cozinha,
balcado da recepcéao e bar, além de espaco para espera.

Devido ao seu periodo de funcionamento, por volta de 10 horas, ndo
fechando ao meio dia, o estabelecimento contara com a rotatividade dos clientes
num mesmo dia, movimento tipico desse tipo de empreendimento. Os clientes que
frequentam barbearias costumam permanecer no local em média 60 minutos, sendo
30 minutos para consumo dos servicos de barbearia e outros 30 minutos usufruindo
do bar. Por tratar-se de local com grande volume de empreendimentos comerciais,
muitos clientes consumirdo os servigos no intervalo de seu trabalho. Baseando-se
nesses dados, a barbearia Compadre estima que a maxima produgdo, ou seja, a
guantidade maxima e aceitavel de pessoas para um so dia seja de 18 pessoas por
barbeiro, totalizando até 54 servigcos por dia. Estes numeros representam o tamanho
6timo de produgao.
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5.2 TECNOLOGIA E OPERAGAO

Tecnologia:

A area a ser ocupada pela barbearia sera disposta da seguinte maneira:

- 01 espaco na entrada para espera/descanso para os clientes com 30m?;

- 01 ambiente com o bar e recepc¢édo no tamanho de 25 m?;

- 01 banheiro nos fundos, com 4m?;

- 01 cozinha com tamanho de 5m?;

- cerca de 10m? serdo destinados para a decoragdo do ambiente, paisagismo e

mobiliario em geral;

Equipamentos e instalagoes:

- 3 cadeiras de babeiro

- 3 lavatorios

- 3 secadores de cabelo

- 1 armario com divisérias para material
- Assessorios em geral ( tesouras, escovas, pentes, navalhas etc.)
- Mesa para barbeiro sob medida

- Balc&o e bar sob medida

- 3 bancos

- 1 banco para espera

- 1 aparelho de TV

- 1 notebook

- 1 aparelho de som

- 1 refrigerador

- 1 frigobar

- 1 microondas



Processos de producao:

Principais Equipamentos Pessoas
Processos . . o .

atividades Utilizados Envolvidas
Processo de Recepcionar Computadores. Recepcionista.
Reservas clientes; Verificar

disponibilidade de

servico; efetivar

reserva.
Processo de Negociar com Geladeira e Gerente e
compras fornecedores; armarios. recepcionista.

efetivar a compra,

armazenar

produtos.
Processo de Receber e Geladeira Recepcionista.
bebidas armazenar

produtos; distribuir

pedidos.
Processo de Recepcionar Cadeiras de Barbeiros
servico de clientes; Executar |barbeiro.
barbearia servicos

contratados.

Layout:

COZINHA

O O O SALAO

BANHEIRO

® 00
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Mao de obra:

A barbearia Compadre possui uma estrutura simples, sendo necessario o
uso de uma estrutura hierarquica simples para garantir a organizagao da empresa,

conforme descrito abaixo:

1 Diretor superintendente — (Gestor da empresa e responsavel pelo gerenciamento
do segundo sdcio)
Remuneracado: PROLABORE

1 Diretor de operagdes, no qual ira gerenciar os barbeiros
Remuneracdo: PROLABORE

3 Barbeiros profissionais comissionados
Remuneracéao: 40% do servico prestado.

Sécio Diretor
Superintendente

—1

Sécio Diretor de
Operagdes
-
| |
|| | | | |
A | | |
Barbeiro 1 Barbeiro 2 Barbeiro 3
-

5.3 LOCALIZACAO

O empreendimento a ser lancado € uma barbearia denominada Compadre,
sua macrolocalizagado é a cidade de Porto Alegre, onde sera a sede da empresa. A

escolha dessa macrolocalizagao se justifica pela: facilidade de seu acesso por parte



36

dos clientes que residem ou trabalham na regido metropolitana de Porto Alegre;
possui uma alta densidade populacional e a oferta de barbearias ainda é
desproporcional a demanda. A regido possui excelente infraestrutura que fornece
todo o suprimento para a barbearia, além do comércio diversificado, sendo que
estdo situadas num raio de 1 quildmetro muitas empresas com grande numero de
funcionarios.

Para a escolha da microlocalizagao sera utilizada a técnica de analise Método da
Pontuacdo Ponderada:

Fator Escores Ponderacgao
Peso A B C A B Cc
Energia 2 3 3 4 6 6 8
Aluguel 3 4 2 3 12 6 9
Sol da manha 1 4 3 5 4 3 5
:\'e‘:gfnizidade del 3 2 3 2 6 9 6
Transporte 3 4 4 5 12 12 15
Rua 2 3 2 5 6 4 10
Policiamento 2 4 2 4 8 4 8
Estacionamento 1 3 4 5 3 4 5
Acesso 3 4 3 4 12 9 12
Total 69 57 78

A — Avenida Osvaldo Aranha
B - Rua Vieira de Castro

C - Avenida Venancio Aires

A Avenida Venancio Aires, localizado entre os bairros bairro Bom Fim e
Santana, é a microlocalizacdo do novo empreendimento, estes sdo um dos maiores
e mais antigos bairros da capital. A localizagdo escolhida também serve de
passagem para uma significativa parte das pessoas que residem na regido
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metropolitana, possiveis clientes da barbearia. A microlocalizacdo também facilita o
deslocamento de funcionarios e clientes, pois possui diversas alternativas de

transporte proximas ao empreendimento.
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6 PLANO FINANCEIRO

6.1 INVESTIMENTO INICIAL

Itens de Investimento (fixo e circulante) Valores em R$

Aluguel 2500,00

Projetos civis (Estruturas e instalagdes) 10000,00
Projeto arquiteténico 2500,00
Equipamentos e mobiliario decorativo 5000,00
Campanha promocional de langamento 4000,00

Equipamentos e mobiliario para area de servigos 10500,00
Insumos 800,00

Custo para abertura da empresa 2500,00
Assessoria Contabil 450,00

Capital de Giro 5000,00

Valor total 43250,00

6.2 FORMAS DE INVESTIMENTO

Os recursos financeiros para o investimento inicial da Barbearia Compadre
serdo provenientes de capital proprio dos sécios. Sendo R$50.000,00 do sécio
majoritario e R$20.000,00 do s6cio minoritario, totalizando R$70.000,00.

6.3 RECEITAS

O empreendimento pretende vender mensalmente, 1.080 servigos, ou seja,
pretende-se vender cerca de 270 servigos por semana levando-se em consideragao
que a barbearia abrira de segunda a sabado, e que os barbeiros tém direito a uma

folga semanal.
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Conforme demonstrado no quadro abaixo, estima-se que a receita bruta

mensal do futuro empreendimento seja, em média, R$ 52.400,00 sobre os servigos

prestados.
Servigos
Tipos de Preco |Quantidade | Quantidade de | Receita
Servicos (R$) diaria Servicos Més (R$)
Barba 45,00 16 320 14400,00
Cabelo 50,00 38 760 38000,00
Total Mensal 1080 52400,00
6.4 CUSTOS

Os custos operacionais mensais da empresa podem ser visualizados no

quadro abaixo. Para fazer a projegcédo dos custos da barbearia, foi considerada uma

taxa mensal de 100% da capacidade de atendimento. O custo total operacional

(mensal) da empresa é de R$ 30.225,20/més.

Item de custo operacional Tipo de custo Valor (R$) *
Tributo Simples Nacional Custo Financeiro 3.825,20
Aluguel Custo de Vendas 2.500,00
Agua Custo de Vendas 150,00
Luz Custo de Vendas 680,00
Telefone e Internet Custo de Vendas 140,00
Insumos Custo de Vendas 800,00
Assessoria Contabil Custo Administracao 450,00
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Comissdes Custo de Vendas 20.960,00
IPTU Custo Administracao 70,00
Software de Relacionamento Custo de Vendas 150,00
Depreciagao Custo Administragao 500,00
Total 30.225,20

Item de custo

Custo fixo (R$) *

Custo variavel (R$) *

Comissdes de Vendas 20.960,00
Depreciacao 500,00
Telefone e Internet 140,00
Assessoria Contabil 450,00
Tributo 3.825,20
Insumos 800,00
IPTU 70,00
Software de Relacionamento 150,00
Aluguel 2.500,00
Luz 680,00
Agua 150,00
Total 9.265,20 20.960,00
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6.5 PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA
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6.6 PROJECAO DO DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS (DRE)

Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) — em Reais

Receita Total (RT) 628.800
(-) Custo Variavel (CV) 251.520
(=) Lucro Bruto (LB) 377.280
(-) Custo Fixo (CF) 111.180
(=) Lucro Operacional (LO) 266.100
(-) Imposto de Renda (IR) 1.207,30
(-) Contribuigao Social (CS) 1.056,38
(=) Lucro Liquido 263.836

Tendo em vista a publicacdo da Lei Complementar n® 155 e da Lei n°
13.352, ambas de 27 de outubro de 2016, estipulando regras sobre o cdmputo da
receita bruta dos saldes de beleza, a Secretaria-executiva do Comité Gestor do
Simples Nacional, esclareceu que, no ambito do Simples Nacional, essas regras
terao validade a partir de 1° de janeiro de 2018, em virtude da vigéncia estipulada na
Lei Complementar n°® 155. A Lei 13.352, de 27 de outubro de 2016, dispde sobre
o contrato de parceria entre os profissionais que exercem as atividades de barbeiro
e pessoas juridicas registradas como saldao de beleza. Os estabelecimentos e os
profissionais mencionados sdo denominados saldo-parceiro e profissional-parceiro,
respectivamente, para todos os efeitos juridicos.

No mesmo sentido, o art. 13, § 1°-A, da Lei Complementar 123/2006,
acrescentado pela recente Lei Complementar 155/2016, prevé que os valores
repassados aos profissionais de que trata a Lei 12.592/2012, contratados por meio
de parceria, nos termos da legislagdo civil, ndo integrardo a receita bruta da
empresa contratante para fins de tributacdo, cabendo ao contratante a retencao e o

recolhimento dos tributos devidos pelo contratado.
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Desse modo, deduzindo o repasse de 40% da Receita Bruta para os

parceiros. Temos o resultado de R$377.280,00 para fins de calculo de tributagéo.
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7 AVALIAGAO DO PLANO DE NEGOCIOS

7.1 AVALIACAO ECONOMICA

7.1.1 PONTO DE EQUILIBRIO

Ponto de Equilibrio € a quantidade minima a ser produzida e vendida, em
certo periodo, para que possam ser cobertos todos os custos do projeto. Nesse
ponto todos os custos sdo cobertos, porém nao ha lucro.

O Ponto de Equilibrio do futuro empreendimento € calculado pela seguinte

féormula:

PE= CF X 100
RT -CV

Onde:

PE= Ponto de Equilibrio
CF= Custo Fixo

RT= Receita Total

CV= Custo Variavel
PV= Preco de Venda

O periodo analisado sera de 1 més, portanto:
CF=9.265

CV=20.960

RT =52.400

PE = 29,46%

7.1.2 TAXA DE LUCRATIVIDADE

Para calcular a Taxa de Lucratividade utilizaremos a seguinte formula:
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Taxa de Lucratividade = Lucro Liquido X 100
Receita Total

Onde:

TL= Taxa de Lucratividade
LL= Lucro Liquido

RT= Receita Total

O periodo analisado sera de um més, para isso temos o0s seguintes
resultados:
TL=42,31%
LL =22.175
RT=52.400

7.1.3 TAXA DO RETORNO DE INVESTIMENTO

Para calcular a Taxa de Retorno do Investimento utilizaremos a seguinte

féormula:

Taxa de retorno do investimento = Lucro Liquido x 100

Investimento Inicial

Onde:
TRI= Taxa de Retorno do Investimento
LL= Lucro Liquido

1= Investimento Inicial

O periodo analisado sera de um més, para isso temos o0s seguintes
resultados:
TRI =51,27%
LL =22.175
Il =43.250
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7.1.4 PRAZO DE RETORNO DO INVESTIMENTO (PAYBACK)

Payback = Investimento Inicial

Lucro Liquido

Onde:
Payback = Tempo de Recuperagao de Investimento
LL= Lucro Liquido

lI= Investimento Inicial

O periodo analisado sera de um més, para isso temos o0s seguintes
resultados:
Payback = 1,95
LL =22.175
Il =43.250

O tempo de recuperagcao do investimento para a Barbearia Compadre é

estimado em cerca de 1,95 meses.
7.1.5 TAXA INTERNA DE RETORNO

Para calcular a TIR utilizou-se a calculadora financeira HP 12C, onde foram
obtidos os seguintes resultados:

e Foi projetado o fluxo de caixa para um periodo considerado de 12 meses,
e considerando a Taxa Minima de Retorno TMA de 6,50% em um ano, com base na
SELIC Anual Real de Abril/2018.

e TIR analisado em 01 ano é de 30,36%, valor superior aos 6,5% da TMA

adotada.
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7.1.6 VALOR PRESENTE LiQUIDO

Para calcular a VPL utilizou-se a calculadora financeira HP 12C, onde foram
obtidos os seguintes resultados:

e Foi projetado o fluxo de caixa para um periodo considerado de 12 meses,
e considerando a Taxa Minima de Retorno TMA de 6,50% em um ano, com base na
SELIC Anual Real de Abril/2018.

¢ VPL analisado em 01 ano é de R$ 110.919,73, valor que tornaria o projeto

bem atrativo.
7.2 ANALISE DE SENSIBILIDADE
Projetando diferentes cenarios para a atuagao do futuro empreendimento no

mercado e em seguida desenvolvendo uma analise dos indicadores econémicos

para os diferentes cenarios.

Perspectiva de Crescimento
Projecdo | Volume de

Vendas Ano1 | Ano2 | Ano3 | Anho4 | Ano5

25% 30% 35% 40% 45%
Otimista 628.000
785.000|816.400 |847.800|879.200|910.600

Mais 20% 25% 30% 35% 40%

, 500.000
Provavel

600.000|625.000 |650.000|675.000 | 700.000

15% 20% 25% 30% 35%
Pessimista 375.000
431.250|450.000 |468.750|487.500|506.250

Cenario OTIMISTA
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Ano 1 Ano2 | Ano3 | Ano4 | Ano5
25% 30% 35% 40% 45%
Investimento Inicial (R$) -70000
Receita (R$) 785.000 |816.400 | 847.800 | 879.200 | 910.600
Custos Fixos (R$) 111.180 | 111.180|111.180 | 111.180 | 111.180
Custos Variaveis (R$) 314000 | 326560 | 339120 | 351680 | 364240
Lucro Antes dos Impostos
(R$) 359.820 |378.660 | 397.500 | 416.340 | 435.180
Impostos (R$) 3060,91 |3221,18 | 3381,45 | 3541,72 | 3701,98
Lucro Liquido (R$) 356.759 | 375.439 | 394.119 | 412.798 | 431.478
Fluxo de Caixa Total 356.759 | 375.439 | 394.119 | 412.798 | 431.478
Resultado (R$) 334.985 | 331.009 | 326.271 | 320.878 | 314.928
VPL (R$) 264.985
TIR 515%
Payback 4 meses
PE (%) 21,85%
Cenario MAIS PROVAVEL
Ano 1 Ano2 | Ano3 | Ano4 | Ano5
20% 25% 30% 35% 40%
Investimento Inicial (R$) -70000
Receita (R$) 600.000 | 625.000 | 650.000 | 675.000 | 700.000
Custos Fixos (R$) 111.180 {111.180{111.180 | 111.180 | 111.180
Custos Variaveis (R$) 240000 | 250000 | 260000 | 270000 | 280000
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Lucro Antes dos Impostos
(R$) 248.820 | 263.820 | 278.820 | 293.820 | 308.820
Impostos (R$) 2116,66 | 2244,26 | 2371,86 | 2499,46 | 2627,06
Lucro Liquido (R$) 246.703 | 261.576 | 276.448 | 291.321 | 306.193
Fluxo de Caixa Total 246.703 | 261.576 | 276.448 | 291.321 | 306193
Resultado (R$) 231.646 | 230.621|214.890 | 176.025 | 111.790
VPL (R$) 161.646
TIR 358%
Payback 5 meses
PE (%) 28,50
Cenario PESSIMISTA
Ano 1 Ano2 | Ano3 | Ano4 | Ano5
15% 20% 25% 30% 35%
Investimento Inicial (R$) -70000
Receita (R$) 431.250 | 450.000 | 468.750 | 487.500 | 506.250
Custos Fixos (R$) 111.180 {111.180{111.180 | 111.180 | 111.180
Custos Variaveis (R$) 172500 | 180000 | 187500 | 195000 | 202500
Lucro Antes dos Impostos
(R$) 147.570 | 158.820 | 170.070 | 181.320 | 192.570
Impostos (R$) 1255,35 | 1351,05 | 1446,75 | 1542,45 | 1638,15
Lucro Liquido (R$) 146.315 | 157.469 | 168.623 | 179.778 | 190.932
Fluxo de Caixa Total 146.315 | 157.469 | 168.623 | 179.778 | 190.932
Resultado (R$) 137.385 | 138.834 | 131.075 | 108.627 | 69.708
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VPL (R$) 67.385
TIR 215%
Payback 8 meses
PE (%) 39,53

7.3 AVALIACAO SOCIAL

Com a abertura deste novo empreendimento, alguns aspectos sociais
poderdo ser observados. Além dos impactos como a geragcdo de receita para os
cofres publicos, por meio de impostos e a geragao de 5 novos empregos, em tempos
de instabilidade politica e econdmica, empreender € ainda mais desafiador e
podemos afirmar que a abertura de um novo negocio, podera inspirar novos
negocios e iniciativas, transcendendo o negdcio. Outro ponto a considerarmos € que
0 novo negdcio se propde a oportunizar a integragéo social da comunidade, além de

projetos comunitarios.
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8 CONCLUSAO

O pais passa por um forte crescimento do mercado da beleza masculino,
identificado como uma tendéncia sociocultural do homem moderno que gosta de se
cuidar, com base nessas informacdes e em outras apresentadas neste plano de
negocio, estima-se um crescimento da demanda por barbearias. Ao longo do
desenvolvimento deste plano de negdcio, através do planejamento financeiro,
podemos demonstrar em numeros que se trata de uma excelente oportunidade de
investimento.

Conforme descrito neste plano de negdécio, o mercado de beleza masculina
vem crescendo exponencialmente, e mesmo em um periodo de crise econémica, 0s
produtos de beleza para os homens nao sairam da lista de compras. Na venda de
produtos para beleza, o ramo de barba, cabelo e bigode foram os que mais se
destacaram. Atualmente, o Brasil estda em quarto lugar em pesquisas de cosméticos
a nivel mundial, ficando atras apenas dos Estados Unidos, China e Japao.

O mercado esta aberto a esse conceito de negocio e a idéia para explora-lo
esta detalhada nesse plano de negdcios. Se observarmos os resultados auferidos no
plano financeiro e na avaliagcdo preliminar do futuro empreendimento, podemos
concluir que este futuro negécio pode ser considerado viavel. As informagdes e os
valores estimados demonstram claramente a enorme chance de sucesso da

empresa Barbearia Compadre.
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