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RESUMO

O presente trabalho tem como objetivo avaliar a viabilidade de implantacdo de um saldo de
beleza na comunidade de Arcoverde, interior do municipio de Carlos Barbosa (RS) visando que
atualmente a comunidade conta com apenas um saldo de beleza e por conta disso, as mulheres
costumam se deslocar até as cidades vizinhas para usufruir deste tipo de servicos. Diante disso,
observou-se que atraves da realizacdo das pesquisas quantitativa e qualitativa foi possivel
abranger mais o conhecimento que se tinha a respeito deste tipo de servico, além de entender
0s tipos de servigos que as clientes mais necessitavam, foi importante procurar compreender
como as empreendedoras dos salGes de beleza da cidade e regido administram seus negdcios.
Ao final deste trabalho foi elaborado um planejamento financeiro onde foi possivel
compreender que € necessario realiza-lo juntamente com o planejamento estratégico para que
seja feito de maneira eficiente e eficaz. Através deste planejamento constatou-se com base na
previsdo de vendas para 0s primeiros cinco anos de funcionamento do negdcio que em todos o0s
cenarios analisados, otimista, realista e pessimista 0 negdcio é considerado rentavel.

Palavras-chave: Empreendedorismo. Saldo de Beleza. Novos Negocios
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1 INTRODUCAO

O estudo deste negocio tem por objetivo implantar um saldo de beleza na comunidade
de Arcoverde, interior de Carlos Barbosa — Rio Grande do Sul com a motivacao de atender as
necessidades das moradoras da comunidade e arredores para auxiliar no tempo das mulheres
nos dias atuais, onde hoje elas precisam ir para as cidades vizinhas quando necessitam de
servicos de beleza.

A primeira parte deste trabalho esta direcionada a definicao do tema, do objetivo geral
deste estudo, seguido pelos objetivos especificos. Na sequéncia foram realizadas pesquisas
sobre 0 empreendedorismo e o empreendedor, 0 mercado de saldo de beleza nos dias atuais e
também procurou-se entender um pouco sobre sua historia ressaltando as diferencas entre saldes
de beleza e centros estéticos.

Em seguida, é apresentado o Canvas, uma metodologia utilizada para entender o
negdcio como um todo.

Para entender melhor o tema do estudo, seu funcionamento na préatica e obter
informacBes de gestdo e mercado, foi realizada uma pesquisa qualitativa abrangendo duas
empreendedoras de saldes de beleza, uma situada na comunidade de Arcoverde, onde sera
implantado o saldo em estudo, e a outra empreendedora situa-se no centro da cidade de Carlos
Barbosa. Também, para avaliar as futuras clientes do empreendimento, foi aplicada uma
pesquisa quantitativa envolvendo noventa e duas pessoas do sexo feminino da comunidade e
proximidades, onde foi possivel conhecer algumas caracteristicas de cada pessoa juntamente
com suas necessidades, tais como: preferéncias, investimentos, satisfacdo, servigos mais
utilizados, entre outros.

De acordo com a pesquisa realizada, identificou-se que o principal ponto para a escolha
do estabelecimento de beleza é a qualidade nos servicos prestados, ou seja, cada vez mais
aumenta a exigéncia das clientes quando se trata de servicos.

Além disso, realizou-se um estudo da analise do contexto do negocio, ambiente interno
e externo a empresa, objetivando avaliar possiveis pontos fortes e fracos, tanto quanto ameacas
e oportunidades e analise de mercado para entender o ambiente em que 0 novo negocio sera
instalado.

Finalmente foi realizado o plano financeiro do negocio com o intuito de analisar os
investimentos e saber se € viavel e rentavel a implantacdo do novo negécio na comunidade de
Arcoverde. Para isso, sdo apresentadas tabelas de previsdo de vendas, impostos, custos, DRE,

fluxo de caixa nos cendrios realista, pessimista e otimista, além da criacdo de um plano de
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contingéncias para mitigar possiveis riscos futuros para o bom andamento do negdcio.
Constatou-se através da elaboracdo deste trabalho que o saldo de beleza podera ser colocado

em pratica, pois apresentou um crescimento positivo no mercado.
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2 TEMA, PROBLEMA E OBJETIVOS

O presente capitulo apresenta um pequeno resumo sobre a delimitacdo do tema e

definicdo de problema, objetivos do estudo, e justificativa para este trabalho.

2.1 DELIMITACAO DO TEMA E DEFINICAO DO PROBLEMA

O tema do presente trabalho foi escolhido devido a identificacdo de apenas um saldo
de beleza na comunidade de Arcoverde, onde garanta praticidade e comodidade aos clientes. O
estudo proposto refere-se a abertura de um saldo de beleza no municipio de Carlos Barbosa,
especificamente na comunidade de Arcoverde, no qual serd voltado para o atendimento as
classes B, C e D. O atendimento visa inicialmente atingir o publico feminino, com possibilidade
de ampliacdo para o publico masculino no futuro, o negécio atendera mulheres residentes ou
que trabalham na comunidade, uma vez que se pretende prospectar clientes pela facil
localizagdo e acesso.

O Luana - Espaco de Beleza oferecera aos seus clientes os seguintes servi¢os: manicure
e pedicure, corte, pintura e penteados de cabelo, maquiagem e depilagéo.

Os clientes do saldo serdo acomodados em uma area alugada com 45m2. O saldo seré
projetado por um profissional especifico para esse fim, de modo que atenda as necessidades dos
servicos a serem oferecidos e com a finalidade de oportunizar aos clientes, ambientes
aconchegantes, claros e ventilados, e consequentemente oferecendo eficiéncia nos servicos
prestados.

Assim sendo, a proposta identificada poderé facilitar os moradores da comunidade de
Arcoverde e arredores no acesso aos servicos de beleza. De acordo com as informacg6es
apresentadas, a pergunta que direciona este trabalho é: qual a viabilidade financeira, operacional
e mercadoldgica para a implantagdo de um saldo de beleza na comunidade de Arcoverde de
Carlos Barbosa?

2.2 OBJETIVO GERAL

Avaliar a viabilidade de implantacdo de um saldo de beleza na comunidade de

Arcoverde, de Carlos Barbosa.
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2.3 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Para conseguir atingir o objetivo geral, foram definidos os seguintes objetivos
especificos:
a) fazer uma pesquisa de mercado para entender melhor suas concepgoes;
b) sugerir uma estrutura dos setores administrativos e operacionais para o saldo de
beleza;
c) apresentar acdes de marketing para conquistar e fidelizar clientes;
d) projetar a viabilidade financeira e calcular a rentabilidade deste

empreendimento.

2.4 JUSTIFICATIVA

“A justificativa consiste em uma exposic¢do sucinta, porém completa, das razdes de
ordem tedrica e dos motivos de ordem pratica que tornam importante a realizacao da pesquisa.”
(PRODANOV; FREITAS, 2013, p. 120).

De modo a analisar a viabilidade do estudo proposto, percebeu-se que a maioria das
pessoas ndo tem disposicdo ou condi¢des financeiras para se deslocar até outra cidade para
desfrutar dos servigos de beleza, e até mesmo alguns estéo habituados a fazer por conta propria
por causa destas dificuldades enfrentadas.

“Sempre que ocorre a demanda para a realizacdo de servigos no ramo de beleza, €
necessario procurar em outra cidade, pois a comunidade, até entdo, possui apenas um
estabelecimento qualificado nesse ramo.” Isso € o que afirma uma moradora da comunidade de
Arcoverde.

Através deste ponto de vista, pode-se perceber que as pessoas da comunidade
enfrentam dificuldades para contratar este tipo de servigo, até mesmo porque algumas pessoas
precisam se deslocar de uma cidade para outra sabendo que nem todos possuem transporte
particular e sim dependem do transporte publico.

Brenner e Jesus (2008, p. 35) ressalta:

na escolha de um tema para pesquisar, deve-se saber o porqué desta escolha, as raz6es
para sua realizagdo. Assim como no projeto de pesquisa, devem ser expostos seus
objetivos e os limites do estudo, a apresentacdo do porqué de sua realizag&o deve estar
explicitada.
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O sonho em desenvolver o presente estudo surgiu juntamente com minha futura sdcia,
Lais Regina Mocellin, minha irmd, onde atualmente ja atua no ramo da beleza, trabalhando na
area de manicure e pedicure e coloracgéo e corte de cabelos. Atendendo as clientes a domicilio
ou em sua propria casa, nos fez obter uma visdo ampla deste segmento dentro da comunidade
de Arcoverde, permitindo assim detectar certa caréncia de estabelecimentos neste ramo no
distrito. E um sonho pessoal e uma realizaco profissional da autora poder realizar o estudo
para a abertura deste empreendimento, bem como, é de enorme satisfacdo poder contribuir para
que as pessoas se sintam mais belas e com sua autoestima elevada.

Diante do apresentado, surgiu a importancia em verificar a viabilidade na abertura de
um saldo de beleza, no intuito de oferecer uma condigdo melhor de acessibilidade a este tipo de
servico aos moradores da comunidade, especialmente, aos que ndo possuem transporte
particular, e também, por este motivo, identificou-se a oportunidade de suprir a escassez deste
servico na comunidade nesse ramo de mercado, contribuindo com servicos diferenciados,
facilidade no deslocamento, flexibilidade de horarios e praticidade.

Partindo deste principio, o presente estudo tem como propdsito elaborar um
planejamento mercadoldgico e financeiro do negdcio a fim de avaliar a viabilidade do novo
empreendimento na comunidade de Arcoverde, analisando através de pesquisas sua aceitagdo
e através de dados levantados, a rentabilidade do negdcio, buscando minimizar a possibilidade

de falhas e maximizar as de sucesso.
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3 REVISAO DA LITERATURA

Este capitulo tem como propdsito abordar conceitos sobre empreendedorismo de modo
geral, caracteristicas do empreendedor, histéria e evolucdo dos saldes de beleza, bem como

cases de sucesso no ramo.

3.1 NOCOES SOBRE EMPREENDEDORISMO

Para obter o sucesso da empresa, € essencial possuir entendimento sobre
empreendedorismo, entretanto é necessario saber evidenciar as ameacas e oportunidades que o
mercado e 0 ambiente externo possam oferecer, além de buscar o aperfeicoamento da gestao
considerando os pontos fortes e fracos da empresa.

De acordo com o relatério (GEM 2016), global entrepreneurship monitor, que
desencadeia uma discussao no Brasil e no mundo sobre a atividade empreendedora, observou-
se que um dos 5 principais sonhos dos brasileiros esta relacionado a vontade de ter seu negécio
préprio. No ano de 2017, no Brasil, (TTE) a taxa total de empreendedorismo foi de 36,4%, isso
significa que a cada 100 brasileiros (as) adultos entre 18 e 64 anos, 36 deles estavam conduzindo
alguma atividade empreendedora, independente se for na criacdo ou aperfeicoamento de um
novo negacio, ou na manutencdo de um negocio ja definido. Se comparado o ano de 2017 ao
ano anterior, pode-se dizer que ndo houve grande modificacdo nas taxas gerais de
empreendedorismo inicial e estabelecido no Brasil.

Na visdo de Lenzi (2009) o empreendedorismo é um dos fatores indispensaveis para o
desenvolvimento econdmico e social de um pais e é através disso que o0 empenho nestas
iniciativas poderdo acarretar em crescimento ao pais e a populacéo nele inserida.

Conforme Hisrich, Peters e Shepherd (2014), o empreendedorismo possui uma fungéao
significativa na formacéo e na evolugdo dos negdcios, tanto das na¢des quanto regides. As acdes
empreendedoras iniciam no ato em que uma oportunidade favoravel depara-se com um ser
humano empreendedor.

“O papel do empreendedorismo no desenvolvimento econdmico envolve mais do que
apenas 0 aumento de producdo e renda per capita; envolve iniciar e constituir mudancas na
estrutura do negocio e da sociedade.” (HISRICH; PETER, 2004, p. 33). Alem do empreendedor
possuir 0 sonho e a inspiracdo de ter um empreendimento, ele precisa ser responsavel e ter ou
buscar conhecimento suficiente para enfrentar as mais diversas situacdes em que o mercado ird

Ihe proporcionar, e saber, através disso, usufruir das oportunidades que irdo aparecer para
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definir o foco de sua empresa.

Conforme defendido por Dornelas (2009), o empreendedorismo esta se intensificando
ainda mais nos dias atuais, 0 que pode ter grande impacto devido ao constante avanco
tecnoldgico no qual busca um numero maior de empreendedores para acompanhar esta
tecnologia. Ele ressalta também que 0 momento em que estamos vivenciando pode ser chamado
como a era do empreendedorismo, pois sdo 0s empreendedores que estdo quebrando os
paradigmas em relacdo ha conceitos, relacdes de trabalho e fornecendo riqueza para a
sociedade.

Segundo o relatdrio realizado pelo (Sebrae) - Servico Brasileiro de Apoio as Micro e
Pequenas Empresas (2016), a taxa de sobrevivéncia das empresas com até 2 anos passou de
54% para 77%, obtendo aumento de 23%, entre os anos de 2010 e 2014. De acordo com a
entidade privada, essa melhora se deve a ampliacdo do numero de (MEI) Microempreendedores
Individuais. Entre as principais causas de mortalidade, destaca-se a falta de planejamento do
empreendedor para gerenciar com eficiéncia a sua empresa, insuficiéncia de investimento em
méo de obra qualificada, além de ndo acompanhar as despesas e receitas de seu empreendimento
com a devida atencao.

Dornelas (2001, p. 95) destacou como fundamental o plano de negdcio para o sucesso

de empreendimentos novos e até mesmo para 0s que ja estdo no mercado a tempo:

a arte estara no fato de como o empreendedor traduzira esses passos realizados
racionalmente em um documento que sintetize e explore as potencialidades de seu
negocio, bem como os riscos inerentes a ele. 1sso é 0 que se espera de um plano de
negocio. Que seja uma ferramenta para o empreendedor expor suas ideias em uma
linguagem que os leitores do plano de negécios entendam e, principalmente, que
mostre viabilidade e probabilidade de sucesso em seu mercado. O plano de negécios
é uma ferramenta que se aplica tanto no lancamento de novos empreendimentos
quanto no planejamento de empresas maduras.

3.2 0O EMPREENDEDOR

Segundo Chiavenato (2012) a palavra “empreendedor” vem do francés — entrepreneur
— e significa aquele que assume riscos e comeca algo inteiramente novo.
Longenecker, Moore e Petty (1998 apud CHIAVENATO, 2012, p. 3) destacam que:

o empreendedor é a pessoa que inicia e/ou dinamiza um negécio para realizar uma
ideia ou projeto pessoal assumindo riscos e responsabilidades e inovando
continuamente. Essa definicdo envolve ndo apenas os fundadores de empresas e
criadores de novos negocios, mas também membros da segunda ou terceira geragao
de empresas familiares e 0s gerentes proprietarios que comprar empresas ja existente
e seus fundadores.
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Os empreendedores sdo pessoas diferenciadas, apaixonadas pelo que fazem, nédo se
contentam em ser apenas mais um, buscam ser reconhecidas e admiradas, querem ser referéncia
para os outros. (DORNELAS, 2001).

Explica-se no site do Sebrae (2018) que, a palavra empreendedora significa muito além
do que ser um realizador que produz novas ideias atraves da congruéncia entre criatividade e
imaginacdo. Sendo assim, pode-se dizer que o empreendedor é aquele que inicia alguma coisa
nova no mercado, que observa o que ninguém observou ainda, ou seja, aquele que coloca em
pratica seu sonho.

Para ser um empreendedor de verdade, é necessario estar “conectado”, possuir bons
relacionamentos, estar atento as oportunidades e ser dinamico, além de possuir a capacidade de
observar coisas que passam despercebidas pelas demais pessoas. Ndo necessariamente precisa
ser um workaholic, porém é de extrema importancia gostar daquilo que faz. A qualquer
momento, 0 empreendedor precisarda demonstrar suas capacidades e habilidades, e para isso, é
necessario estar sempre pronto e até mesmo possuir todos 0s recursos disponiveis.
(SCHNEIDER E BRANCO, 2012).

E, de acordo com Chiavenato (2012):

os empreendedores sdo her6is populares do mundo dos negécios. Fornecem
empregos, introduzem inovacdes e incentivam o crescimento econdmico da regido ou
do pais. Nao sdo simplesmente provedores de mercadorias, servigos, informacao ou
entretenimento, mas poderosas fontes de energia, que assumem riscos inerentes em
uma economia em mudanca, transformacdo e crescimento. (CHIAVENATO, 2012,

p.4).

Empreendedor é aquele que esta atento as circunstancias do mercado observando as
oportunidades e ameacas e através disso toma a decisdo de ter um negdcio prdprio para
implementar uma organizacéo lucrativa.

Para Chiavenato (2012, p. 3) “[...] ele € quem fareja, localiza e rapidamente aproveita
as oportunidades fortuitas que aparecem ao acaso e sem pré-aviso, antes que outros aventureiros
o facam.”

Chiavenato (2012), apresenta abaixo as principais caracteristicas que definem o
espirito empreendedor:

a) necessidade de realizagdo: cada pessoa possui diferentes necessidades de
realizacdo. Existem pessoas que possuem pouca necessidade de realizagéo e que
se contentam com aquilo que conquistaram, e existem pessoas que nunca estdo

satisfeitas com aquilo que tém e até mesmo gostam de competir com certo padrdo
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de exceléncia e preferem ser as principais responsaveis pelas tarefas e objetivos
que atribuiram a si mesmas;
b) disposicdo para assumir riscos: ao iniciar um negécio préoprio, o empreendedor
enfrentard diversos riscos, tais como: financeiros, porque deverd investir o
préprio dinheiro e do abandono de empregos estaveis e de carreiras definidas;
familiares, se houver a necessidade de envolver a familia no negdcio e
psicoldgicos pela indecisdo de fracasso ou sucesso de seu negocio;
c¢) autoconfianca: quem possui autoconfianca possui mais facilidade para enfrentar
os desafios que irdo surgir no decorrer do caminho e possui o controle sobre 0s
problemas a serem resolvidos. De acordo com as pesquisam, pode-se observar
que os empreendedores de sucesso sdo profissionais independentes e que
acreditam em suas habilidades pessoais para enfrentar os problemas futuros.
Empreendedores possuem caracteristicas que se sobressaltam, entre ela pode-se dizer:
a lideranca, idealizam e pGe em pratica suas ideias para alcancar os resultados desejados com o
empreendimento, possuem visdo de futuro e seguranca em tomar decisoes.
Sobre o perfil de um empreendedor e os principais pontos que definem a sua

personalidade, hé a definicdo de Dolabela (1999, p.44) que diz:

o empreendedor ¢é alguém capaz de desenvolver uma visdo, mas ndo s6. Deve saber
persuadir terceiros, socios, colaboradores, investidores, convencé-los de que sua visao
podera levar todos a uma situagdo confortdvel no futuro. Além de energia e
perseveranca, uma grande dose de paixdo € necessaria para construir algo a partir do
nada e continuar em frente, apesar de obstaculos, armadilhas e da soliddo. O
empreendedor é alguém que acredita que pode colocar a sorte a seu favor, por entender
que ela é produto do trabalho duro. (DOLABELA 1999, p.44)

Schumpeter (1947 apud CHIAVENATO, 2012, p. 10) ressalta o conceito de
empreendedor dizendo que “[...] é a pessoa que destroi a ordem econémica existente, gracas a
introducdo no mercado de novos produtos/servicgos, pela criacdo de novas formas de gestéo ou

pela exploracdo de novos recursos, materiais e tecnologias.”
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4 LITERATURA DO NEGOCIO PROPOSTO

Neste capitulo, sera exposta a origem e historia do ramo da beleza no Brasil, e a

diferenca entre SalGes de Beleza e Centros Estéticos e suas definigdes.

4.1 O RAMO DA BELEZA NO BRASIL

Segundo Mendoncga e¢ Tavares (2012, p. 49) “O mercado de beleza no Brasil ¢é
considerado o terceiro maior do mundo, perdendo apenas para os Estados unidos ¢ o Japao.”
Os autores ainda ressaltam que entre o final da década de 90 e o inicio do século 20, o mercado
brasileiro de beleza aumentou seu faturamento em 5 vezes, alcancando, em 2009, a quantia de
R$ 24,9 bilhdes. Segundo eles, os principais fatores para o crescimento desse mercado sdo:

a) desenvolvimento da indUstria;
b) aumento da participagdo da mulher no mercado de trabalho;
c) utilizacdo da tecnologia de ponta.

De acordo com o levantamento realizado pelo Sebrae, mesmo com o cenério financeiro
em recuperac¢do, 0 nimero de salfes de beleza no Brasil praticamente quadruplicou. De acordo
com a entidade, em 2012, o setor obtinha 155 mil estabelecimentos atuando nesse ramo, e saltou
para 600 mil em 2017. O brasileiro atribui cerca de 2% do seu orcamento ha esse ramo,
conforme levantamento realizado pela Associacdo Brasileira da Industria de Higiene Pessoal,
Perfumaria e Cosmeéticos (Abihpec). Com isso, o Brasil esta em terceiro lugar no mercado
global de beleza. (2017 apud EDICAO DO BRASIL, 2018).

4.2 SALAO DE BELEZA

Segundo o Sebrae (2018), os saldes de beleza oferecem servicos voltados a estética
capilar, sobrancelhas e cilios, higiene e embelezamento das mé&os e pés, depilacdo e maquiagem.
Existem saldes para todos os tipos de publico, para isso, € essencial determinar o estilo do saldo
dependendo de seu publico alvo. Se o saldo atingir uma clientela mais selecionada, por exemplo,
vai exigir um servico mais luxuoso, j& se o publico alvo possuir tempo escasso, 0 saldo podera
usufruir um conceito mais simples, porém sempre oferecendo qualidade nos servicos.

Conforme o site Beleza Extraordinaria (2018), os salfes de beleza s6 se tornaram

populares a partir do século XX. Antigamente, os estabelecimentos eram exclusivamente
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frequentados por homens, ndo havia espaco para mulheres e os utensilios utilizados pelos
cabelereiros, que é uma das profissdes mais antigas da humanidade, eram pentes e navalhas
feitos em pedra. Um dos paises simbolo nesse ramo é o Egito, por causa das famosas perucas
de CleoOpatra. As barbearias ou “Koureias”, construidas em pracas publicas, eram atracao entre
as pessoas, pois enquanto eram barbeados, ou faziam manicure e pedicure, os clientes eram
envolvidos com assuntos referentes a politica, esportes e eventos.

Um saldo de beleza é um empreendimento que necessita desempenho do profissional
de alto nivel e sintonizado com as tendéncias definidas pelos padrdes mundiais, uma vez que a
facilidade de comunicacdo quebrou definitivamente as barreiras regionais. Cursos
profissionalizantes, de nivel técnico ou superior, surgem a todo momento criando novos padrdes

de desempenho e especializando os servi¢os (SEBRAE, 2018).

4.3 CENTRO ESTETICO

Conforme definido pelo Sebrae (2018), o Centro de estética estd voltado mais a
servicos de tratamento corporal e facial, utilizando-se através de cosméticos diversos e
equipamentos especificos, objetivando a reabilitacdo ou a melhora estética dos clientes.

A busca por servicos estéticos vem aumentando cada vez mais no Brasil. Além do
atendimento personalizado, investir em equipamentos avancados € o grande diferencial para
gue seu negdcio se mantenha competitivo. Atraves da diversificacdo dos servicos, renovagdo
do portfélio de tratamentos e competéncia dos profissionais ocorre a fidelizacdo os clientes,
sempre em busca por novidades do mercado da beleza (SEBRAE, 2018).

Atualmente o ramo da beleza néo é direcionado somente para o publico feminino, mas
sim a procura por tratamentos estéticos pelos publicos masculinos e de terceira idade vem
aumentando gradativamente e se torna uma excelente opc¢éo para aumentar o nicho de mercado
desse setor (SEBRAE, 2018).
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5 CASES DE SUCESSO

Com o objetivo de implementar um empreendimento que satisfaca as necessidades das
mulheres de Arcoverde e arredores, abaixo sera apresentado dois cases de sucesso em espaco
de beleza, ambos selecionados com base nos relatos de pessoas conhecidas e através da historia

relatada na internet.

5.1 IVA ESPACO DE BELEZA

Conforme relatado no site lva Espago da Beleza, o empreendimento nasceu através da
empreendedora, cabeleireira e proprietaria Iva Vivan. No ano de 1986, surgiu este negdcio que
se tornou uma referéncia em cabelo e estética feminina em Bento Gongalves e regido. A
proprietaria, natural de Guaporé, RS, veio a cidade em busca da realizacdo de um sonho que
era ter seu proprio negocio. O saldo oferece inimeros servicos, do corpo ao rosto, dos pacotes
especiais a um espaco exclusivo para homens, além de um espaco café moderno e uma escola
técnica para pessoas que buscam por conhecimento em beleza.

Com o lema: Vocé com seu estilo, o saldo tem o objetivo de deixar as mulheres e 0s
homens ainda mais belos, respeitando o estilo de cada um.

Os servigos oferecidos ao publico contém cuidados com o cabelo (corte de cabelo,
coloracdo, mechas, megahair, entre outros), cuidados com o rosto (limpeza de pele, tratamento,
peeling de diamante, micro pigmentacdo, ...) e até com o corpo (manicure e pedicure, podologia,
hidratacdo de pés e maos, esfoliacdo, drenagem...). Além disso, o Iva espa¢o da beleza oferece
pacotes, como por exemplo: dia da noiva (0), pacote de debutantes, formatura, aniversario e

outros.

Figura 1 — Iva espago de beleza

Fonte: lva espaco da beleza (2018).



27

5.2 HUGO BEAUTY

Hugo é natural do Parana e veio para a capital gaicha no século XX mais
especificamente em 1975 através de uma companhia de teatro, buscando-se qualificar como
artista. Para auxiliar nas despesas, comecou a trabalhar com um amigo como auxiliar de saldo.
De acordo com Hugo, "O mercado da beleza é encantador, maravilhoso e apaixonante, mas €
preciso muita persisténcia, foco e investimento para se buscar conhecimento. Nada é facil, mas
se vocé ama o que faz e acredita que sua aposta vai dar certo, o sonho vira realidade. E foi isso
0 que aconteceu comigo!". Em dois anos ja havia dominado a tesoura e a escova. Passou a ser
uma pessoa superconcorrida no ramo da beleza e seu trabalho se tornou referéncia no mercado,
clientes disputando horarios e filas para corte de cabelos. Decidiu abrir seu primeiro negécio
em sociedade com o cabeleireiro Paulo Alvares, e logo ap6s o primeiro saldo Hugo Beauty, na
Av. Independéncia. O crescimento profissional foi aumentando que as clientes sentavam em
uma escada, que havia no estabelecimento, para serem atendidas. Anos depois o0 saldo mudou-
se para a Av. Bordini, ampliando estrutura e conforto sempre buscando satisfacdo das clientes.
Em seguida mudou-se paraa Av. Carlos Gomes, consolidando ainda mais a marca Hugo Beauty
no mercado da beleza gaucha.

Conforme Hugo relata em seu site, beleza ndo se cria, se descobre. A sua esséncia
precisa apenas de forma, de carinho, de atencdo, porque é ela que define o que vocé é: seu jeito
de ser, de falar, de vestir, de amar, de ver e sentir o mundo. Extrair o seu melhor, valorizando a
esséncia de todos os estilos do seu estilo, isso é Hugo Beauty. Fazer valer a sua atitude, a sua
beleza, acender a lampada que sempre esteve dentro de vocé, esperando uma energia extra para
voltar a brilhar, isso é Hugo Beauty. O brilho das pessoas tem que ser na forma e na batida do
seu ritmo, na vibracdo do seu pensamento, em harmonia com seu coracao; porque VOcé € VOCeé,
e isso € Hugo Beauty.

Atualmente o empreendimento conta com 5 unidades em Porto Alegre, podendo ser
encontradas no Moinhos Shopping, Shopping Iguatemi, Barra Shopping Sul e na Avenida
Lajeado.

As instalagdes séo charmosas e elegantes, a rede Hugo Beauty preza pelo conforto e
atendimento diferenciado para seus clientes. A preocupacdo com o bem-estar das clientes é
primordial, destaca o proprietario. “A beleza € universal, nosso trabalho € construir ou auxiliar
0 ser humano a descobrir o que ha de mais belo em si. Nossa equipe é treinada e capacitada
para isso, por isso, ndo existem diferengas ao tratar nossos clientes, para eles todos séo iguais,

que se inicia desde o atendimento até a finalizag&o do servigo.”
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Os servigos oferecidos no saldo séo variados, desde cuidados com o cabelo (corte de
cabelo, coloragdo, mechas, megahair, entre outros), cuidados com a pele e o corpo (limpeza de
pele, tratamento, peeling de diamante, micropigmentacdo, manicure e pedicure, podologia,
hidratacdo de pés e maos, esfoliacdo...). Além de oferecer os cartdes Hugo Beauty que permitem
créditos recarregéveis e ndo possuem limite de valor minimo ou méaximo, oferece também
pacotes, como por exemplo: dia da noiva (0), pacote de debutantes, formatura, aniversario e

outros.

Figura 2 — Fachada do saldo Hugo Beauty

Fonte: Hugo Beauty (2018).

Atraves dos cases de sucesso apresentados acima, é possivel observar a preocupagédo
que estes espagos possuem em satisfazer seus clientes buscando elevar a autoestima dos clientes

e oferecendo espacos confortaveis e apropriados para cada tipo de servigo.
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6.1 CONCEITUACAO DE CANVAS
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O Business Model Canvas ou "Quadro de modelo de negdcios" é uma ferramenta de

gerenciamento estratégico, que permite desenvolver e planejar modelos de neg6cio novos ou

existentes. E um mapa visual pré-formatado (Figura 3) com o objetivo de definir uma proposta
de valor através da andlise de 9 pontos estratégicos interligados.

Figura 3 — Modelo de Canvas
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Fonte: Canvas Brasil (2013).

O Canvas, criado pelo suigo Alex Osterwalder, possibilita visualizar o entendimento

do negdcio como um todo. Por ser uma ferramenta visual, essa ferramenta € altamente eficaz

no planejamento das fungdes da empresa, pois proporciona a integracdo da organizacéo.

(SEBRAE, 2018).

Para Dornelas (2017),

o Canvas pode ajudar muito na fase de analise da oportunidade, uma etapa importante
do processo empreendedor e que ocorre antes do plano de negécios. Se o
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empreendedor aplicar o Canvas e complementar a analise com uma pesquisa de
mercado primadria, ele tera informagdes bastante completas para decidir se segue em
frente com ou sem um plano de negécios tradicional estruturado, ou seja, se coloca a
empresa para funcionar testando suas hip6teses ou se analisa com mais cuidado e
critérios a viabilidade do negécio através de um plano de negécios tradicional.
(DORNELAS, 2017, p. 7).

Abaixo serdo apresentados detalhadamente os 9 itens para compor um modelo de

negocio:

a)

b)

d)

e)

proposta de valor: o que oferecemos aos nossos clientes que é tnico no mercado?
Para esse item definem-se quais produtos/servicos sdo ofertados e quais
necessidades do cliente serdo atendidas (SEBRAE, 2018). Conforme o site
(ATITUDE E NEGOCIO, 2018), nesse topico devem ser descritas as solucdes
que a empresa sugere e oferece para resolver os problemas dos clientes. Além
disso, deve ser elencado quais 0s beneficios que o servico ira oferecer, com sua
devida justificativa;

segmentos de clientes: quem sera o cliente final da empresa (SEBRAE, 2018).
Descrever o perfil do publico alvo (suas preferéncias, comportamentos, faixa
etaria e localizacdo dos mesmos), ou seja, todas as informacgdes importantes que
auxiliara na construcéo do empreendimento (ATITUDE E NEGOCIO, 2018);
atividades chaves: gue atividades-chave serdo ofertadas, e que ird basear-se no
servigo disponibilizado (SEBRAE, 2018). Enumerar 0S Servigos que serao
oferecidos para a construcdo da proposta de valor (ATITUDE E NEGOCIO,
2018);

parcerias: quem sao 0S principais parceiros, essenciais e indispensaveis e
fornecedores do neg6cio que auxiliardo no plano de negdcio proposto (SEBRAE,
2018). Descrever quais serdo os principais fornecedores que irdo auxiliar a
empresa a elaborar sua proposta de valor, como exemplo sdo empresas
terceirizadas tais como um escritdrio de contabilidade. As parcerias elencadas
irdo ajudar a empresa em obter os resultados pretendidos (ATITUDE E
NEGOCIO, 2018);

fontes de receita: quais valores os clientes estéo dispostos a pagar pelo servigo?
Quiais serdo as receitas? (SEBRAE, 2018). De acordo com o site (ATITUDE E
NEGOCIO, 2018), nesse topico devera ser apresentado, além dos valores que 0s
clientes estdo dispostos a pagar, quais serdo as formas de pagamento que serao

oferecidas (cartbes, dinheiro, parcelado ou somente a vista);
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f) estrutura de custos: elencar os custos mais importantes do modelo de negdcios
estudado e apresentar todos os custos que o empreendimento tera (SEBRAE,
2018). Todas as empresas possuem seus custos de producdo e manutencao das
atividades, por isso € necessario classificar os custos fixos e variaveis, facilitando
a observacdo de quais custos serdo mais expressivos e se estes s&0 menores ou
maiores que o fluxo de caixa (ATITUDE E NEGOCIO, 2018);

g) recursos principais: expor todos os servigos de base e a infraestrutura (SEBRAE,
2018). Descrever os equipamentos necessarios o numero de funcionarios
contratados, o quanto de investimento financeiro sera necessario para todos o0s
recursos (ATITUDE E NEGOCIO, 2018);

h) canais de comunicacdo e distribuicdo: de acordo com o (SEBRAE, 2018) deve-
se descrever guais canais de comunicacéo serdo utilizados. O site (ATITUDE E
NEGOCIO, 2018), complementa que deve ser descrito como sera realizada a
distribuicdo, o servico de pds-venda e o servico de atendimento ao consumidor;

i) relacionamento com o cliente: como a empresa e a marca se comunicam com o
cliente e que tipo de relacdo o cliente espera do empreendimento (SEBRAE,
2018). No site (ATITUDE E NEGOCIO, 2018), complementa como serd
realizado o atendimento, online, e-commerce, atendimento pessoal ou através de
um ponto de venda, sempre observando a ética do cliente, ou seja, como ele
gostaria de entrar em contato com sua empresa.

Para Carvalho (2015), o modelo Canvas permite visualizar as estratégias a serem
tomadas, sendo que € essencial no alinhamento das mesmas para o negdécio. Além de ser

produzido em menor tempo se comparado ao modelo de plano de negécios tradicional.
6.2 CANVAS NEGOCIO PROPOSTO
O Canvas, como mostra na Figura 4 a seguir, foi desenvolvido para esbocar e avaliar

0 negdcio em estudo que esta sendo proposto, demonstrando na pratica os 9 itens relatados no

topico acima.



Figura 4 — Matriz Canvas
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Farcerias-Chave

0 =aldo tera como parceira a
LD Contabilidade para realizar
as financas do negdcio;

IMaria Bela Cosmeéticos sera
parceira para oferecer produtos
para manicure & pedicure;

Purg Charme Maguiagens
oferecera produtos para

magquiagens,

Essenciale sera parceira para
oferecer produtos para
cuidados com os cabelos,
tintura e depilagao.

Atividades Chave

-
i
A
Senicos de manicure e
pedicure | corte & coloragdo de
cabelo, maguiagem e
depilacdo.

Recursos Chave

Profizsionais capacitados;
Capital financeiro;
Produtos de boa qualidade;

Equipamentos modemos.

e

Proposta de valor T,

Exceléncia nos senvigos de beleza
de acordo com a necessidade do
cliente, bom atendimento e
gualidade dos profissionais com o
objefive de manter a satisfacdo
desejada; preco justo em relacio
ao mercado, ou seja, com ofimo
custo beneficio.

Relacdo com clientes

@
O

Pesquisa de opiniao &
safisfagdo; pagina do saldo nas
Redes Sociais com dicas e
informagdes; bom atendimento;
lembranca do aniversario da
cliente e informacoes de
agendamentos.

Canais

Redes Sociais; anuncios nos
jornais e radios da cidade;
cartazes em pontos
esfratégicos na comunidade;
telefone; whatsapp e no proprio
estabelecimento.

Segmentos de mercado

Mulheres e jovens residentes

na localidade de Arcoverde e

amedores que queiram cuidar
de sua aparéncia e elevar sua
auto estima.

Estrutura de Custos

predio, remuneracao dos pr

negocio.

fl

¢

A

e
i
Ly

Compra e manutencdo de egllijipamentus, aluguel do,
ssionais valor mensal a

empresa contabil e custos extras (luz, agua, telefone,

materiais & produtos, divalgacao) para manter o

Fontes de Renda

Pretacdo dos servipos os quais serde cobrados atraves de carfao de crédito ou pagamento 3

vista

(=
-

Fonte: Propria autora (2018).
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Através desse modelo, define-se as primeiras ideias do negdcio possibilitando

alteraces, se necessario, no decorrer do projeto.

3)

b)

d)

proposta de valor: a principal proposta de valor para o negocio é buscar a
exceléncia nos servigcos oferecidos conforme a necessidade dos clientes, para
isso, contar com profissionais capacitados, atualizados e especialmente que
gostam de se relacionar com pessoas. Primeiramente o saldo contard com
agendamento de horarios, além disso, as clientes poderdo desfrutar-se de sucos,
agua e café juntamente com alguns lanches (barras de cereais, bombons, entre
outros) durante o atendimento;

atividades principais: as principais atividades disponibilizadas pelo sal&o seréo:
manicure e pedicure, depilacdo, maquiagem e corte e coloragédo de cabelos;
parcerias principais: para auxiliar no sucesso do saldo & necessario buscar
parceiros de qualidade e confianca. O saldo ira contar primeiramente com a LD
Contabilidade para realizar os servicos de contabilidade, para adquirir 0s
produtos de manicure e pedicure contara com a parceria realizada com a Maria
Bela Cosméticos, para os produtos de maquiagem o fornecedor sera a Puro
Charme maquiagens e para os produtos voltados para os cuidados com 0s
cabelos seré a Essenciale;

segmento de clientes: Para este segmento o saldo sera voltado primeiramente
para mulheres e jovens de classes B, C e D residentes na comunidade de
Arcoverde e arredores e que queiram cuidar de sua aparéncia e elevar sua
autoestima;

canais: o saldo utilizard os seguintes canais de distribuicdo: redes sociais
(Facebook e Instagram), telefone e WhatsApp (coletado durante o agendamento
do servico), anincios em jornais e radios da cidade de Carlos Barbosa, além do
préprio outdoor instalado no estabelecimento;

relacionamento com os clientes: o relacionamento com as clientes sera atraves
de pesquisas de satisfacdo realizadas via WhatsApp e no proprio
estabelecimento, através da pagina do saldo nas redes sociais e principalmente
através do bom atendimento. Alem do mais, o estabelecimento sempre buscara
evidenciar ao cliente que ele € muito importante para 0 empreendimento, e iSSo
sera realizado através de lembrancas de aniversério, informacbes de
agendamentos e relembrando datas dos ultimos servicos realizados, desta forma,

a cliente se sentira acolhida e valorizada;
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g) recursos principais: 0s recursos principais sdo fundamentais para a realizacdo
dos servicos. Os profissionais capacitados, os produtos de boa qualidade, 0s
equipamentos modernos e o capital financeiro sdo fundamentais. Inicialmente os
profissionais do saldo serdo as proprias socias, uma sera responsavel para 0s
atendimentos voltados a cabelos, manicure e pedicure e a outra realizara os
servicos de maquiagem e depilacdo. Os profissionais terdo salério fixo,
entretanto com o decorrer do tempo e conforme o crescimento da clientela,
receberdo uma parte dos lucros (pré-labore). O capital financeiro sera utilizado
para adquirir os equipamentos necessarios para mobiliar o saldo e realizar os
atendimentos e também para pagar o aluguel do espago nos primeiros meses do
negocio;

h) fontes de receita: inicialmente a Unica fonte de receita do empreendimento se
dara através dos servigos prestados no estabelecimento (maquiagens, cortes,
penteados e coloragdo de cabelos, manicure, pedicure e depilagdo), no qual estes
serdo cobrados através de cartdes de créditos ou pagamentos a vista.
Futuramente podera ser ofertado produtos de beleza para venda;

I) estrutura de custos: as estruturas de custo do saldo seréo as seguintes: compra e
manutencéo dos equipamentos para a realizacdo dos servigos, aluguel do espaco,
remuneragdo dos profissionais, pagamento da prestadora de servicos de
contabilidade, além dos custos extras mensais, tais como (luz, agua, telefone,
divulgacdo...).

Conforme o estudo de mercado do SEBRAE (2017), o brasileiro destina cerca de 20 a
30% de sua renda mensal para atendimentos de beleza evidenciando a sua preocupagdo com a
questdo da imagem. A Fecomércio de SP ainda destaca que os brasileiros investem mais em
beleza do que em educacéo. Os gastos chegam a 20,3 bilhdes ao ano, sendo que nao ha diferenca
de gastos entre as classes, ou seja, as classes C e D investem a mesma quantia que a classe A,
e salienta que a que mais investe € a classe C, gastando em média R$ 370,00 mensais.

Atualmente, a divulgacdo atraves de redes sociais € uma das principais fontes de
divulgacdo dos servigos prestados, sendo possivel também, através deste meio, atrair novos
clientes. O WhatsApp podera ser utilizado para estreitar a relacdo com os clientes do saldo
compartilhando assuntos relevantes voltados ao ramo da beleza, além de auxiliar nos

agendamentos.
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6.3 DESENVOLVIMENTO DA PROPOSTA DE VALOR E DO MINIMO PRODUTO
VIAVEL

Neste topico serd desenvolvido a proposta de valor do empreendimento voltado a
exceléncia no atendimento ao cliente, objetivando sua satisfacdo através da qualidade dos
profissionais. Observa-se que hoje em dia as mulheres possuem indmeras tarefas a serem
realizadas no dia-a-dia, 0 que acaba fazendo com que elas ndo tenham muito tempo para
cuidarem de si proprias. Através disso, é que elas acabam ficando com baixa autoestima,
deprimidas e até sem animo para cuidarem do seu visual.

Visando diminuir o tempo de deslocamento para usufruir destes servicos, é que sera
proposto a abertura de um estabelecimento na comunidade, buscando oferecer um excelente
atendimento para que as mulheres se sintam satisfeitas. O estabelecimento contara com diversos
servigos, entre eles: manicure, pedicure, cabelo (corte, tintura, coloracdo, penteados e etc.),
maquiagem e depilagdo, o que serd possivel agendar diversos servicos de beleza.

Abaixo esta representado o Canvas inicial pelo qual baseou-se para a elaboracédo da

proposta de valor do empreendimento em estudo, conforme demonstrado na figura 5.

Figura 5 — Canvas da proposta de valor

CRIADORES DE GANHO
Servigos de boa qualidade,
garantindo a satisfacdo do cliente;

GANHOS

" Agilidade no atendimento com ‘Tit)atiesutt:mag;ad:;:l;
profissionals capacitados; icos d Pd' P g
SERVICOS Preco acessivel SETVICOS WD tia-a-tia
Manicure
Pedicure
Corte, l‘
coloragio de J
cabalos;
Maquiagem i DORES
o ALIVIO DAS DORES - o
Depilagdo Menor tempo de Senn'-%g;:: nag
deslocamento; Comniavels,
Demora no

Rapidez (nfo € necessarias

atendimento
longas esperas)

Fonte: Construcéo do autor (2018)

O saldo apresentard um ambiente convidativo e agradavel, além de obter uma
decoracdo que tera estilo, aconchego e versatilidade. Os equipamentos serdo de 6tima qualidade
e modernos.

O Minimo Produto Viavel (MVP), ajuda a auxiliar o futuro cliente a interagir com o
servico e dar feedback do mesmao. Para auxiliar nos servi¢os de embelezamento, o saldo contara

com aparelhos modernos e adequados para cada atividade. Para facilitar a compreenséo de quais
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equipamentos serdo utilizados, no Quadro 1 abaixo esta identificado o tipo de servico e seus
respectivos produtos e aparelhos.

Importante ressaltar os aparelhos serdo utilizados conforme a necessidade de cada
cliente e o tipo de servico que ela ird solicitar.

Quadro 1 — Equipamentos necessarios para cada servico

. " Aparelhos e/ou produtos
Servigos llustragéo -
necessarios

Batons, pincéis, paleta de
sombras, rimel, delineador,
blush, corretivos, bases, pos,
removedor de maquiagens,

poltrona cadeira, penteadeira,
cilios posticos, creme
hidratante.

Maquiagem

Esmaltes, acetona, lixa, lixa
de pé, algodao, kit de
ferramentas, estufa para
esterilizacdo, adesivos e
pedrinhas para enfeite,
mesinha e poltrona e suporte
para esmaltes

Manicure e pedicure

Cera em barra, panela elétrica,
palitos de madeira, folhas
depilatdrias, talco, 6leo
hidratante removedor, gel,
avental, maca, luvas, lenco e
méscara descartavel

Depilacéo

Tesouras, secador de cabelo,
cadeira, escovas, pentes, tintas
de cabelo, toucas, potes,
pincéis, luvas, espelho,
bancada, lavatorio, cremes,
shampoo

Corte/penteados e
coloracdo de cabelo

7|

Fonte: Proprio autor (2019).
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7 PESQUISA DE MARKETING

Segundo Malhotra (2011), este método de pesquisa possibilita atingir um enorme
alcance, porém para a construgdo da pesquisa é necessario passar pelas seguintes etapas:
identificacdo, coleta, analise dos dados e avaliagdo dos resultados alcangcados para contribuir
com a tomada de decisdo, conforme a ilustracdo da Figura 6. Todas as fases do processo sdo
eficazes para a pesquisa. Inicialmente deve-se identificar o problema ou definir a oportunidade

e somente apds isso utilizar os métodos para a construcdo da pesquisa e na busca de dados.

Figura 6 — Definicdo de pesquisa de marketing

IDENTIFICACAQ DAS
INFORMACOES
NECESSARIAS

IDENTIFICANDO E
‘..0.......’ RESOLVENDO PROBLEN1AS
DE MARKETING

-
-

v

Coleta
de dados

Analise
de dados

Disseminacao

de resultados

-
-

v

Uso de informacgoes
na tomada de decisao

Fonte: Malhotra (2011).

Por conseguinte, é possivel identificar que a pesquisa de marketing € um mecanismo
fundamental no momento de empreender, seja para implementar um novo negécio no mercado,
ou para aprofundar-se em um que ja existe.

Nas proximas secOes serdo elencados os objetivos da pesquisa de marketing e como

seus resultados séo importantes para a tomada de deciséo.

7.1 OBJETIVOS DA PESQUISA DE MARKETING

A pesquisa de marketing € essencial para descobrir, identificar ou adquirir informacgdes

desejadas sobre algo que vocé queira mensurar.
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Segundo Samara e Barros (2007, p. 21):

0s objetivos da pesquisa devem ser detalhados e especificos, pois servirdo de base
para a elaboragdo do formulario para coleta de dados, questionario ou roteiro. E um
processo logico em que, em um primeiro momento, indicamos ‘o que
precisamos/queremos saber’- 0S objetivos — e por decorréncia ‘perguntamos’, ou seja,
elaboramos o questionario para obter uma resposta ao objetivo proposto.

A finalidade da pesquisa deste trabalho é poder avaliar a viabilidade na implantacéo
de um saldo de beleza na comunidade de Arcoverde, interior do municipio de Carlos Barbosa.
Buscando oferecer autoestima, praticidade e comodidade aos moradores da comunidade. Esta
pesquisa quantitativa baseou-se em obter dados para avaliar o comportamento das provaveis
clientes do negdcio e qual a aceitacdo da ideia referente a implantacdo do saldo, ja a pesquisa
qualitativa consistiu-se em identificar caracteristicas de empreendimentos similares da regido

através de entrevistas com seus proprietarios.

7.2 DELINEAMENTO DA PESQUISA

Para demonstrar a estrutura das pesquisas que foram realizadas no trabalho, foi

elaborado o Quadro 2 a seguir:

Quadro 2 — Pesquisa qualitativa e quantitativa

Delineamento PEILIEIEINIES O Processo de Processo de
populacédo da let néli
Natureza Nivel Estratégia amostra sl anelllee
s Entrevista em
Qualitativa Exploratério Espudp 2 proprleEarlas de profundidade Contetdo
qualitativo saldo
(estruturada)
Populagdo e Questionario
Quantitativa Descritivo Enquete amostra de 92 Estatistica
. estruturado
entrevistados

Fonte: Adaptado do guia de elaboracéo de trabalhos académicos (2018).

Neste presente trabalho foi efetivada uma pesquisa qualitativa de nivel exploratério
com entrevistas em profundidade com as proprietarias de salGes que atualmente estdo ativas no
mercado de trabalho, com objetivo de suprir dividas sobre este tipo de negdcio, do mesmo
modo adquirir conhecimento sobre a administragéo deste tipo de estabelecimento.

Além do mais, foi executada uma pesquisa quantitativa, somente com o publico
feminino da comunidade de Arcoverde e arredores, que serdo as futuras clientes do

empreendimento.
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7.3 PARTICIPANTES DO ESTUDO

A pesquisa foi realizada nas seguintes comunidades: Arcoverde, Coblens, Sdo Rafael
e Cinco da Boa Vista. Conforme dados consultados no IBGE, a populacédo estimada para 2018
no municipio de Carlos Barbosa é de aproximadamente 29.409 habitantes e das comunidades
alvo séo 2.500 habitantes, aproximadamente.

A amostragem da pesquisa qualitativa foi constituida de duas empreendedoras, uma
da comunidade de Arcoverde e a outra da cidade de Carlos Barbosa, com o intuito de avaliar o
comportamento do empreendedor e os fatores mais relevantes em relagdo ao negécio proposto.

A pesquisa quantitativa foi realizada com 92 possiveis clientes do sexo feminino que
se disponibilizaram a responder o questionario. Considera-se bastante expressiva a quantidade
de respostas obtidas, pois através delas tornou-se possivel avaliar o comportamento das futuras

clientes do saldo.

7.4 PROCESSO DE COLETA E ANALISE DE DADOS

Segundo McDaniel e Gates (2005), a analise de dados deve ser realizada apos
coletadas todas as informacOes necessarias. A analise tem como proposito interpretar e extrair
conclusdes das respostas obtidas que auxiliam no sucesso do empreendimento.

Visando atingir o objetivo desta pesquisa, 0s métodos aplicados para a busca de dados
foram através de um questionario com questdes estruturadas, todas direcionadas a aprofundar
0 conhecimento, aplicadas através de entrevista em profundidade com duas profissionais e
administradoras de salfes de beleza. Para a estruturacao das questdes para a pesquisa qualitativa
foi fundamental a orientacdo do professor orientador deste trabalho, além de estudos e pesquisas
sobre os assuntos mais importantes para o sucesso do saldo, o roteiro de entrevista aplicado esta
no Apéndice A. Ambas entrevistas foram realizadas pessoalmente pela autora deste trabalho
com um questionario composto por 11 perguntas abertas para as empreendedoras.

De acordo com Cervo, Bervian e Silva (2007, p. 53) “O questionario ¢ a forma mais
usada para coletar dados, pois possibilita medir com mais exatiddo o que se deseja. Em geral, a
palavra questionario refere-se a um meio de obter respostas as questdes por uma formula que o

proprio informante preenche.”

Para a pesquisa quantitativa, foram preparadas 15 perguntas fechadas, com o objetivo

de adquirir mais conhecimento e proximidade com as possiveis clientes do empreendimento em
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estudo, bem como avaliar sua aceitagdo na comunidade. Estas questdes foram elaboradas a
partir das entrevistas com a administradoras, do conhecimento da autora deste trabalho com
auxilio do orientador. O questionario encontra-se no Apéndice B, foi encaminhado somente
para mulheres residentes da comunidade do negdcio em estudo, via Whatsapp e Messenger,

onde obteve-se 92 respostas.

7.5 RESULTADOS DA PESQUISA

Neste capitulo, sdo demonstrados os resultados das pesquisas qualitativas e
quantitativas deste realizadas para auxiliar no estudo. A pesquisa qualitativa foi realizada com
duas empreendedoras no ramo de Saldo de beleza da comunidade e regido.

Para a pesquisa quantitativa a aplicacdo do questionario foi feita através da ferramenta
Google Drive, que permitiu fazer a divulgacao do link para responder a pesquisa via rede social.
Essa ferramenta possibilitou que 92 pessoas pudessem expressar sua opinido referente ao estudo

proposto.

7.5.1 Anélise dos dados secundarios

Carlos Barbosa localiza-se a 100 km da capital do Rio Grande do Sul, Porto Alegre,
65 km da Regido das Horténsias (Nova Petrépolis, Canela e Gramado), 170 km de Cambara do
Sul e proximo ha regido da Uva e do Vinho: Caxias do Sul, Bento Gongalves e Garibaldi. A
populacdo conforme o Gltimo censo realizado em 2010 era de 25.192 habitantes. Estima- se que
no ano de 2018, Carlos Barbosa possuird 29.409 habitantes (IBGE, 2018).

De acordo com informacBes obtidas através da Prefeitura de Carlos Barbosa, a
comunidade de Arcoverde possui aproximadamente 850 habitantes, sendo que em média em
torno de 55% a 60% pode-se considerar que a populacdo é composta por mulheres, neste caso,
0 publico alvo deste negacio.

7.5.2 Analise dos dados primarios

Nesta etapa sera apresentado o levantamento dos dados primarios realizados a partir

das pesquisas qualitativa e quantitativa.
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7.5.2.1 Pesquisa qualitativa

Para obter os resultados da pesquisa qualitativa foram entrevistadas duas profissionais
e administradoras de seus saldes de beleza, onde procurou-se abordar assuntos relevantes ao
ramo da beleza através de 11 questdes abertas.

A primeira pesquisa foi realizada com a proprietaria do Saldo da Neiva, mencionada
no quadro 3 como empreendedora 1, localizado na Avenida Padre Pedro Picolli, na comunidade
de Arcoverde, em Carlos Barbosa. A segunda entrevista foi realizada com a sdcia proprietaria
do Saldo da Rosy, denominada no quadro abaixo como empreendedora 2, localizado na Rua
Garibaldi, bairro centro no municipio de Carlos Barbosa.

Quadro 3 — Entrevista com concorrentes

(continua)

Questdes

Empreendedor 1

Empreendedor 2

Como surgiu a ideia de
empreender este
negécio? Comentar
sobre a histéria do
saldo (inicio, como
comegou, espaco e
servicos que oferecia)

Neiva trabalha a aproximadamente
20 anos no saldo de beleza, a
proprietaria informou que a ideia de
montar o estabelecimento partiu da
irmd mais velha, pois na época nédo
havia nenhum saldo de beleza na
comunidade. Foi a partir dai que ela
comecgou a se especializar através de
cursos de corte de cabelo, manicure e
maquiagem em Porto  Alegre,
juntamente com sua cunhada que
futuramente se tornaria sdcia do
salfo. No inicio do empreendimento
iniciaram cortando os cabelos das
clientes na casa da Neiva, realizando
também  pinturas, permanentes,
penteados e maquiagens. Logo o
espaco em que elas estavam se tornou
pequeno e decidiram construir uma
sala na casa de sua mde com oS
equipamentos  necessarios  para
trabalhar e atender bem os clientes de
ambos 0s sexos.

Para Rejane, a oportunidade de abrir o
saldo também foi através de sua irma
onde juntas abriram um saldo no poréo
da casa de sua irmd. Atualmente elas
permanecem no mesmo local e
atendem juntas os clientes do sexo
feminino e masculino do saldo, ambas
realizando os servigos de cabelo (corte,
coloracdo, alisamento e penteados) e
contrataram uma amiga para realizar
0s servicos de manicure, pedicure e
depilacdo.

Quais foram as
principais dificuldades
encontradas no inicio
do negécio?

A maior dificuldade foi a pintura dos
cabelos, mas procurei ajuda de um
profissional muito amigo que aos
poucos foi esclarecendo minhas
duvidas.

Adquirir a confianca dos clientes, pois
no inicio as pessoas tém um certo
medo pois vocé é nova no negocio,
inda  mais  observou-se  muita
resisténcia quanto aos cortes de cabelo.

Quais os  maiores
desafios que 0
empreendimento

enfrenta atualmente?

Satisfazer os clientes com tanta
modernidade e satisfacdo

E de estar sempre se atualizando,
sabemos que sempre possui novidades
nesse ramo

Atualmente, como vocé
analisa o0 mercado
nesse segmento de
beleza?

E um 6timo negdcio e trabalho,
sabendo trabalhar e respeitando as
ideias dos clientes

O mercado é bom, a Gnica coisa é que
as pessoas estdo com um pouco de
receio de gastar como gastavam antes
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(concluséo)

tendéncias e mudancas
neste ramo de negécio?

existem muitos meios para buscar
aperfeicoamento

Questdes Empreendedor 1 Empreendedor 2
ual sua estratégia para . - .
Q grap Fico participando de cursos e também
manter-se  atualizada . Estar sempre por dentro das novas
x busco na internet. Atualmente o o .
com relacéo as tendéncias e se especializando através

de cursos e workshops.

Em relagdo a procura
pelo saldo, qual o
principal segmento de
Servigos que os clientes
buscam?

No meu estabelecimento a maior
procura é pelo corte de cabelos,
pintura e manicure.

Bom atendimento,
principalmente preco.

qualidade e

Como ¢é o relacionamento
com os clientes? Quais
estratégias vocé utiliza
para atrair e manter os
clientes?

Meu relacionamento com os clientes é
6timo, somos uma grande familia,
sempre buscando a simplicidade, o
respeito e o carinho

E bom, acabamos virando uma familia.
Procuramos ser honesto, trata-los com
respeito e fazer sempre o melhor para
eles

Como vocé analisa a
concorréncia  (aspectos
em servigos oferecidos x
wvalores)?

Nunca me preocupei com concorréncia,
porque trabalho tem para todos, 0 mais
importante é valorizar o nosso trabalho e
principalmente o teu cliente

Profissionais possuem diversos, mas o
principal é fazer o que gosta, realizar o
servigo perfeitamente e ndo explorar no
preco.

Diante do cenario
econdmico que o pais esta
vivendo o seu negécio
conseguiu-se manter
estavel no mercado?

Sim, pois trabalho com precos acessiveis
onde os clientes ndo precisam deixar de
frequentar o saldo por causa dos altos
precos. Sei valorizar o padréo de vida do
cliente e entender o que é possivel ele
pagar por um corte, uma pintura ou
manicure

Sim. Claro que todos estdo sentindo a
crise, mas temos que saber segurar e
poupar em outras coisas, cortes de cabelo
também precisam

Como vocé gerencia a
administracéo de
Servigos?

IAtualmente trabalho sozinha, mas tenho
tudo anotado em meu caderno de
entradas e saidas, o que é possivel e 0
que ndo é.

/Anotamos todas as entradas e saidas do
estabelecimento

Como vocé analisa a
qualificacdo e
atendimento dos  seus
profissionais?

N&o possuo nenhum funcionario, mas

em relacho ao meu atendimento
considero bom e quanto a qualificacdo
sempre procuro estar ciente das

novidades nesse ramo

Precisamos estar sempre por dentro do
mundo atual e para realizar um bom
atendimento com 0S clientes,
primeiramente é necessario estar bem

consigo mesma

Fonte: Proprio autor (2018).

Perante as respostas obtidas, notou-se a seriedade do segmento de beleza no municipio
de Carlos Barbosa. Ambas as empreendedoras, destacaram que foram influenciadas pelas irmas
para iniciar o empreendimento, evidenciando o lago familiar no negocio e o que se observou
em comum também € que as duas possuem o atendimento na casa de uma pessoa da familia, no
caso do saldo da Neiva o atendimento ocorre atualmente em uma sala na casa de sua mae, ja o
atendimento do Saldo da Rosy ocorre no pordo da casa de sua irma e socia do estabelecimento.

Além disso, ambas as entrevistadas sabem que todo negdcio possui suas dificuldades,
uma ressalta dificuldade em obter a confianga dos clientes para realizar os primeiros
atendimentos e a outra sentiu dificuldade em realizar a pintura dos cabelos femininos, porém
pode-se observar que ela logo tentou superar essa dificuldade buscando aperfeicoamento com

um profissional mais especifico.
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O mercado, nesse ramo de negocio, € bem competitivo, observou-se um crescimento
em relacgéo a abertura de novos estabelecimentos nos dltimos anos. No entanto, é importante
destacar que apesar de ter uma grande variedade de saldes ha uma grande dificuldade para
conseguir uma vaga para atendimento, principalmente na cidade de Carlos Barbosa.

A forma que as empreendedoras procuram manter-se atualizadas perante as inovagoes,
é através da busca por informagdes e conhecimentos, além de cursos, workshops e videos na
internet conforme o surgimento de novas tendéncias. Do mesmo modo, como ha bastante
concorréncia no mercado, pois sdo varios salées de beleza no municipio e arredores, notou-se
que o que importa para elas € estar preparado para atender devidamente os seus clientes e
administrar o seu negdcio.

Conforme mencionado, houve uma enorme procura pelos servicos de saldo de beleza.
A maior parte das clientes buscam este tipo de servico para elevar sua autoestima.

Perante ao marketing de relacionamento, as profissionais possuem isso bem claro: um
relacionamento com muito didlogo, para buscar cada vez mais aprimorar o atendimento e
principalmente as gestoras mencionaram que para elas os clientes sdo nada mais nada menos
qgue uma familia. O foco no cliente é necessario, para isso, busca-se sempre atualizar-se para
atender as necessidades e alcancar a satisfacdo, e isso é a todo momento.

As estratégias de marketing utilizadas por ambas é 0 boca a boca, pois é o que transmite
maior confianga para os possiveis clientes, além de ndo possuir nenhum custo.

Quanto aos profissionais que atuam nos saldes, a empreendedora 1 atualmente trabalha
sozinha. Para a empreendedora 2 o negdcio é em familia, ou seja, atualmente trabalham no
negocio ela e sua irma mais velha e uma amiga. E importante ressaltar que os periodos sazonais
s80 0s que se observam maior movimentagdo nos estabelecimentos.

Pelo fato da crise econémica ainda estar rondando os estabelecimentos, muitos
negocios perderam o espaco. Porém ndo € o caso dos salGes de beleza, pois, segundo as
entrevistadas, conseguiram manter o faturamento, mas para isso foi necessario cortar alguns
gastos e até pelo fato de obter um preco bem acessivel aos clientes, o que ndo afetaria muito o
orcamento familiar.

Para todo gestor, possuir um controle financeiro é fundamental. Além do mais, é
imprescindivel manter uma base de dados completa para obter informacgdes importantes sobre
0 empreendimento. Pode-se observar que para as duas empreendedoras entrevistadas o controle
financeiro esta bem escasso ou possui certas limitagdes, pois ambas realizam um controle de

entradas e saidas (fluxo de caixa) manual, ou seja, realizando anota¢Ges em cadernos o que
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dificulta a agilidade na coleta de informagdes importantes para a gestdo do empreendimento, e

por consequéncia trabalhar com mais seguranca.

7.5.2.2 Pesquisa gquantitativa

De modo a acrescentar ao estudo desenvolvido, foram aplicados questionarios para
clientes, somente do sexo feminino, na comunidade em que o negdcio sera implementado, bem
como, em comunidades vizinhas. Através desta pesquisa, é possivel obter um parametro do
perfil das entrevistadas e sua respectiva expectativa quanto a instalacdo de empreendimento

mais proximo de sua moradia.

Figura 7 — Faixa etaria das possiveis clientes

@ Até 18 anos
® 19a30anos
31 a40anos
@ 41a50anos
® 51a60anos
® Acima de 61 anos

Fonte: Proprio autor (2018).

Percebe-se a partir da Figura 7 que, 35,9% dos entrevistados possuem entre 19 a 30
anos de idade e 23,9% de 31 a 50 anos. Através deste grafico é possivel demonstrar que mais
de 80% das respondentes estdo entre 0s 20 a 50 anos.

Quanto a renda familiar mensal, 42,4% das entrevistadas recebem acima de trés
salarios minimos, estes considerados classe C, pois possuem renda acima de R$ 2.811,00. Além
disso, 23,9% recebem dois salarios minimos, contudo recebem até R$ 1.874,00. E as demais
respondentes, ou seja 33,7% recebem um a dois salarios minimos, na qual sdo considerados

classe D.
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Figura 8 — Costuma frequentar saldes mensalmente

@ Sim
@ Nio

Fonte: Proprio autor (2018).

Na Figura 8, € importante ressaltar que a maioria delas, ou seja, cerca de 92,4% das
respondentes costumam ir a saldes frequentemente, entretanto observa-se que ndo sdo todas as
mulheres do interior que se rendem os servicos de salGes de beleza. Ha quem prefira fazer em
casa, para poder fazer do jeito que gosta e até mesmo para ter um momento consigo mesma.
Também existem as que prefiram economizar o dinheiro e o tempo que elas levariam até se
deslocar a um saldo em outra cidade.

Quando questionadas referente aos salGes que elas costumam frequentar, verificou-se
que de 92 respondentes do questionario apenas 4 frequentam o Saldo da Neiva, Gnico saldo da
comunidade de Arcoverde atualmente, as outras 89 entrevistadas costumam frequentar salGes

nas cidades vizinhas.

Figura 9 — Gastos mensais em saldo

® R$50,00a RS 70,00
@® RS 71,00 a RS 90,00
@ Acima de RS 110,00

Fonte: Proprio autor (2018).

A Figura 9 demonstra que as respondentes costumam investir em servi¢cos com saldes
de beleza. Ou seja, 64,1% responderam que costumam investir de R$ 50,00 a R$ 70,00 mensal.
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Em segundo lugar, ficou as clientes que costumam investir entre R$ 71 a R$ 90,00 por més.
Enquanto, somente, 13% investem acima de R$ 110,00 ao utilizar esse tipo de servigo.

Figura 10 — Diferenciais em servicos

Amigos | 1
Estacionamento B 2
Qualidade nos servigos prestados I 72
Ambiente agraddvel IG5
Localizacdo [ 2
Qualidade dos produto: | -1
Preco I 43

0 10 20 30 40 50 &0 70 8O

Fonte: Proprio autor (2018).

Quando questionadas sobre os diferenciais que elas buscam neste tipo de
estabelecimento, na Figura 10 podemos observar que, 80,4% responderam que apreciam a
qualidade nos servicos prestados. Além disso, 55,4% selecionaram qualidade nos produtos.

Ambas, sdo extremamente importantes quando se quer adquirir a confianca dos futuros clientes.

Figura 11 — Satisfacdo em relacdo aos estabelecimentos

45 41
40
a5
g 28
= 19
20
15
10

5 1 3

0 s |

Muito Insatisfeitas Mem satisfeitas Satisfeitas Muito satisfeitas
insatisfeitas nem insatisfeitas

Fonte: Proprio autor (2018).

Em relacéo a satisfacdo com o estabelecimento, a Figura 11 demonstra que 44,6% das
respondentes estdo muito satisfeitas com o local, enquanto 20,7% néo estdo satisfeitas nem
insatisfeitas e 1,1% consideram-se muito insatisfeitas. Esse ponto é essencial observar, pois
dependendo dos servicos que as clientes pretendem fazer, é necessario passar bastante tempo
no saldo e para atender isso é necessario espaco e conforto.
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Figura 12 — Grau de satisfacdo em relagédo aos pregos
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Fonte: Proprio autor (2018).

Quando questionadas sobre o preco que elas costumam pagar pelos servicos nos salées
de beleza que frequentam atualmente, a Figura 12 demonstra que 39,1% das entrevistadas estdo
satisfeitas, 35,9% encontram-se nem insatisfeitas nem satisfeitas, enquanto 6,5% estdo

insatisfeitas.

Figura 13 — Grau de satisfacdo em relagédo ao atendimento
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Fonte: Proprio autor (2018).

No que diz respeito aos servicos de atendimento a Figura 13 evidencia que 51,1% das
respondentes estdo muito satisfeitas com o modo em que sdo atendidas no saldo que frequentam
atualmente. No entanto 10,9% das entrevistadas declaram estar nem satisfeitas nem
insatisfeitas. Quando questionadas em relacdo ao espaco fisico dos estabelecimentos que
costumam frequentar, 46,7% consideram-se satisfeitas, e 35,9% dizem estar muito satisfeitas

COm O espaco.
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Quando questionadas se frequentariam o saldo de beleza em estudo, pode-se notar que
100% das entrevistadas estdo dispostas a frequentar a um sal&o de beleza em sua comunidade.
Com essa informacao, € possivel observar que a mulher brasileira cada vez mais esta em busca
de praticidade e comodidade, uma vez que € essencial para a salde manter sua autoestima
elevada.

Além disso, as entrevistadas foram questionadas sobre os diferenciais que elas
gostariam que tivesse no Luana — Espaco de Beleza. Em primeiro lugar destacou-se o preco e
a qualidade no atendimento e nos servicos prestados, em segundo lugar ficou profissionais
capacitados e ambiente agradavel. Além destes, surgiram também as seguintes sugestfes: cartdo
fidelidade, servicos de tratamento estético (facial/peeling, drenagem, etc.), fornecimento de
bebidas (sucos, agua ou café) e petiscos (barras de cereal, bombons, entre outros), possibilidade

de atendimento aos domingos e massagem.

Figura 14 — Novo gasto mensal

® RS 2000a3RS$S 70,00

® RS 71,00aRS 100,00
Mats de RS 150,00

Fonte: Proprio autor (2018).

Na Figura 14, praticamente 52,2% estariam dispostas a pagar pelos servigos do saldo
de beleza em torno de R$ 20,00 a R$ 70,00 mensalmente. J& 42,4% das entrevistadas pagariam
de R$ 71,00 a R$ 100,00 e um pequeno nimero das respondentes pagariam mais de R$ 150,00
pelos servicos do saldo. Diante do apresentado, o negdcio proposto possivelmente devera
manter os valores de mercado, para que se possa obter um nimero consideravel de clientes e
como resultado a rentabilidade no negdcio, e levando em consideracdo que o empreendimento
sera instalado no interior do municipio de Carlos Barbosa.

De acordo com os resultados obtidos em ambas as pesquisas realizadas, é importante
ressaltar que a aceitagé@o das entrevistadas em relagdo a implantacdo deste estabelecimento na
comunidade de Arcoverde foi favoravelmente aceita, 0 que nos demonstra que ainda existe
mercado para o Luana — Espaco de Beleza na comunidade de Arcoverde, municipio de Carlos
Barbosa / RS. Essa aceitacdo ocorre pelo simples fato de que quase 90% das respondentes

frequentam atualmente saldes de beleza no municipio de Carlos Barbosa, Bardo e Garibaldi.
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Entretanto, com a implantacdo do Luana — Espaco de Beleza esse nimero tende a reduzir pois
0s servicos estardo mais acessiveis as mulheres de Arcoverde.

Através da pesquisa quantitativa foi possivel observar a preocupacdo que as
entrevistadas possuem em relacdo ao excelente atendimento e a qualidade dos produtos que
serdo utilizados no saldo.

Alguns resultados obtidos nessa pesquisa necessitam ser analisados mais
rigorosamente como por exemplo quanto a questdo de fornecer tratamentos estéticos no saléo.
Analisou-se que as entrevistadas ndo pretendem gastar valores elevados para 0s servigos
ofertados, observado na Figura 14. Sabemos que atualmente os servicos de estética possuem
valores elevados pois ha a necessidade de investir em equipamentos modernos e na contratacdo
de um profissional de estética.

Considerando os resultados destas pesquisas, pode-se concluir que o mercado no ramo
de saldes de beleza esta em constante evolucdo, e para atender as necessidades das clientes é

necessario buscar cada vez mais qualificacdo e inovagao tanto nos servigos quanto nos produtos.

7.5.3 Revisao do canvas

Considerando os resultados dos levantamentos realizados através das pesquisas acima
citadas, observa-se a necessidade de acrescentar alguns itens no Canvas do NegGcio proposto,
sendo eles: No bloco da figura denominada como proposta de valor sera incluido alguns
diferenciais que serdo disponibilizados durante o periodo em que as clientes permanecem no
saldo. No bloco de atividades chave seré incluido o servico de massagem para as futuras clientes
e no bloco de canais sera incluido o método de divulgacdo boca-a-boca, conforme Figura 15.



Figura 15 — Canvas revisado
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Fonte: Proprio autor (2019).
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8 ANALISE DO CONTEXTO DO NEGOCIO

Nesse capitulo sera apresentado a analise do ambiente em que o saldo de beleza sera
implantado.

A andlise de mercado onde se pretende atuar possibilita determinar com mais
seguranga o seu objetivo e facilita na identificacdo das necessidades do mercado. Para isso, €
essencial avaliar todos 0os componentes, estes denominados como: clientes, concorrentes e
fornecedores. Além disso, através dessa andlise serd possivel identificar as oportunidades e

ameacas do futuro empreendimento.

8.1 MICROAMBIENTE

O Microambiente tem relacionamento com as forgas e agentes proximos a empresa,
ou seja, que muitas vezes transformam sua capacidade competitiva. Para avaliar o ambiente
interno da empresa deve-se observar os seguintes tdpicos: politica interna da empresa,
fornecedores, prestadores de servico, clientes concorrentes e etc. (PORTAL EDUCACAO,
2018).

8.1.1 Clientes

Os clientes sempre procuram por estabelecimentos que visam atender sua satisfacao,
que obtenham confianga na marca e nos servicos realizados, qualidade no atendimento e precos
baixos. A empresa deve sempre estar atenta as novidades, pois com isso ela consegue atrair e
reter clientes. O estabelecimento deve sempre buscar estudar seus clientes de perto.

Através dos levantamentos obtidos na pesquisa, o perfil dos clientes do saldo é
formado por mulheres e adolescentes na faixa etaria de aproximadamente 13 a 70 anos de idade
moradoras da comunidade de Arcoverde e arredores, atendendo as classes B, C e D. As clientes
pretendem pagar entre R$ 20,00 a R$ 70,00 mensais pelos atendimentos.

O relacionamento com as clientes sera através do bom atendimento, ambiente
agradavel e produtos de qualidade. Estes métodos serdo efetivados através das seguintes agdes:
Para 0 bom atendimento as profissionais do negdcio passardo por treinamentos para O
aperfeicoamento do atendimento. ApOs 0s servicos, serd realizado acompanhamento via
Whatsapp para procurar entender a satisfagdo do cliente. O ambiente do saldo sera composto

por sofés e poltronas para que elas possam se acomodar até o horario de atendimento, além
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disso, estara disponivel a senha de wi-fi para entretenimento e seré servido cafezinho, agua e
petiscos. A intensdo é que as clientes se sintam como se estivessem em sua prdpria casa tendo
como consequéncia o retorno ao estabelecimento.

A implantacdo do negdcio sera na principal rua da comunidade, facilitando a

localizagéo e o acesso das clientes ao local.

8.1.2 Fornecedores

As empresas o0s fornecedores sao um elo muito importante para o funcionamento do
negécio como um todo. Sdo eles que nos fornecem 0s recursos necessarios para a empresa
produzir seus servicos.

A escolha dos fornecedores para o Luana - Espaco de Beleza, sera realizada com muita
atencdo e cautela. Alguns pontos que serdo levados em consideragdo na escolha dos
fornecedores serdo: se possuem credibilidade no mercado, abertura para negociagdes de precos,
prazos de pagamentos e qualidade dos produtos.

Listados abaixo alguns dos futuros fornecedores do Luana — Espaco de Beleza:

a. Maria Bela Cosméticos: loja especializada para produtos de beleza, dispbe de
instalagbes proprias nos municipios de Carlos Barbosa e Garibaldi, além de
possuir atendimento &gil e precos negociaveis.

b. Puro Charme maguiagens: possuem maquiagens importadas das melhores marcas
e excelentes produtos. Possuem atendimento para clientes finais, revendedores,
lojas e saldes. Oferecem qualidade no atendimento e garantia nos produtos, além
de possuir formas de pagamento facilitadas e atendem a todo o Brasil.

c. Essenciale: oferecem materiais para manicure e pedicure além de outros produtos
especificos para o saldo. Possuem loja fisica no municipio de Carlos Barbosa com

atendimento especializado e valores acessiveis.

8.1.3 Concorrentes

“Entender os concorrentes e suas atividades pode garantir muitos beneficios.”
(AAKER; 2007, p. 76).
A observacgdo dos concorrentes nos implica a entender qual é sua parte no mercado e

0 que eles representam para seus clientes. Através deste entendimento sera possivel formar
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estratégias futuras e possivelmente observar se hé a necessidade de mudancas estratégicas no
negdcio.

A maior concorrente do Luana — Espaco de Beleza ¢ o Saldo da Neiva também
localizado na comunidade de Arcoverde. Porém é importante ressaltar que havera grandes
concorrentes nas cidades vizinhas, tais como, Carlos Barbosa, Garibaldi e Bar&o, pelo fato de
que as futuras clientes do saldo frequentam os servigos de beleza no centro da cidade. Os
concorrentes do novo empreendimento serdo observados por meio de acompanhamento das
informacdes divulgadas em redes sociais. Desta forma, é possivel elaborar estratégias e
identificar oportunidades e ameacas para 0 negdcio proposto.

Diante disso para o Luana — Espaco de Beleza manter-se no mercado, o saldo ira
concentrar-se fortemente em atendimento diferenciado, em oferecer servicos de qualidade e no
marketing de divulgacao do novo negdcio, objetivando estabilizar a marca no mercado e torna-
la conhecida.

Abaixo na Figura 16, foram analisados o perfil competitivo do negdcio proposto em

relacdo aos concorrentes A e B mencionados na pesquisa qualitativa:

Figura 16 — Perfil competitivo

Importincia Avaliacio em relacio aos
dos FCS CONCOrrentes
FCSs A M | B 1 2 3 4 5
Servigos 3 2 3 -
CondigBes de pagamento 2
Localizagio 3 3 4.4
Conforto/Comodidade 2 4.4
Prego baixo 2 1 2 5
Opeionais 2 2 3 5
Fapidez no atendimento 1 1 3 4
LEGENDA
® Empresa
@ Concorrente A (Saldo da Neiva)
@ Concorrente B (Saldo da Rose)
«» Todos

Fonte: Proprio autor (2018).

Os fatores chave de sucesso (FCS) foram elencados conforme sua importancia,
seguido pela pontuacdo de cada concorrente juntamente com a da empresa em estudo. Para
determinar a pontuacgdo de cada um, se faz necessario a utilizacdo da seguinte formula:

A pontuacdo da importancia (Alta = 1, Média = 2 ou Baixa = 3) deve ser multiplicada

pelas notas conquistadas na avaliagéo (1, 2, 3, 4 ou 5) e os totalizando, assim o resultado obtido
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sera a nota final para classificacdo do perfil competitivo. Seguem as pontuacGes para cada
empreendimento:

a) empresa: (3x2) + (2x3) + (3x4) + (2x4) + (2x2) + (2x3) + (1x1) = 43;

b) concorrente A: (3x3) + (2x3) + (3x4) + (2x4) + (2x5) + (2x2) + (1x3) = 52;

c) concorrente B: (3x4) + (2x3) + (3x3) + (2x3) + (2x1) + (2x5) + (1x4) = 49.

Por se tratar de uma empresa em estudo, observa-se com a pontuacdo obtida, que

alguns fatores chaves de sucesso sdo essenciais para obter um bom resultado, sendo eles: a
quantidade de servicos ofertados pois 0 empreendimento é novo e no inicio de sua implantacéo
ndo serdo ofertados muitos servigos e outro fator que se percebeu muita discrepancia na
pontuacéo foi a rapidez no atendimento, pois 0s concorrentes ja possuem experiéncia e pratica

nos Servicos.

8.1.4 Entidades reguladoras

Para a abertura do novo empreendimento € necessario atentar a algumas agdes de
extrema importancia para a regularizacdo do mesmo. Para garantir que as instalacdes do prédio
estejam de acordo para a implantacdo do negdcio deve-se solicitar o Alvara emitido pelo Corpo
de Bombeiros do municipio.

Outro fator importante que deve ser realizado é regularizar o estabelecimento junto a
Vigilancia Sanitaria municipal, responsavel principalmente pela fiscalizacdo deste tipo de
estabelecimento. Além disso, é necessario estar atento as normas da (ANVISA) Agéncia
Nacional de Vigilancia Sanitaria, além da Lei Nacional 12.593/12 que legaliza os profissionais
no ramo da beleza e enfatiza o seguimento as normas estabelecidas pela ANVISA.

8.2 MACROAMBIENTE

Para Kotler e Keller (2012), o macroambiente é composto pelos seguintes ambientes:
econbmicos, politicos legais, tecnoldgicos e sociais. Estas tendéncias devem estar sempre em
constante observacao pelos empreendedores para que possam ser realizados ajustes oportunos
no decorrer de suas estratégias de marketing.

8.2.1 Fatores econ6micos

Os fatores econdmicos acabam impactando diretamente os futuros empreendimentos.
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Segundo Kotler e Keller (2012),

0 poder de compra em uma economia depende da renda, dos precos, da poupanca, do
endividamento e da disponibilidade de crédito. Como a recente crise econémica
demonstrou, as tendéncias que afetam o poder de compra podem ter um forte impacto
nos negdcios, especialmente no caso de produtos dirigidos a consumidores de alto
poder aquisitivo e aos sensiveis a preco. (KOTLER E KELLER, 2012, p. 80)

Devido a situagdo econdmica do Brasil ndo estar totalmente controlada, pode-se
observar que tanto as pessoas fisicas quanto as juridicas ainda estdo controlando seus gastos.
Isso dificulta diretamente a implantacdo do negdcio proposto e de certa forma justifica as
respostas obtidas em relacdo ao valor que as clientes pretendem gastar no estabelecimento
obtido na pesquisa quantitativa, pois ainda algumas delas estdo economizando em despesas
extras, estas podendo ser nos proprios saldes de beleza.

Porém, os economistas apontam que 2018 sera melhor que o ano de 2017 em termos
de economia, mas ndo o suficiente para que ela retorne aos niveis pré-crise. (EXAME, 2018).

Conforme o Globo (2018), se comparado ao primeiro semestre de 2017 houve um
aumento de 10,5% em relacdo a abertura de novas empresas no Brasil, ou seja, surgiram

1.262.935 novos empreendimentos no pais, se tornando o maior dos Gltimos 8 anos.

8.2.2 Fatores politicos legais

De acordo com Kotler e Keller, (2012, p. 86), “o ambiente politico-legal é formado
por leis, 6rgdaos governamentais e grupos de pressao que influenciam varias organizacdes e
individuos. As vezes, essas leis criam novas oportunidades de negocios.”

Atualmente ha muitas regulamentacdes brasileiras em vigor que acabam dificultando
a abertura de novos negdcios no pais. Isso afeta diretamente os médios e pequenos
empreendimentos pois além de manter-se no mercado € necessario pagar todos 0s impostos

para o governo em dia.

8.2.3 Fatores tecnologicos

Conforme Aaker (2007, p. 108), “uma dimensdo da analise ambiental sdo as tendéncias
tecnoldgicas ou os fatos tecnologicos ocorridos fora do mercado ou do segmento que tém o
potencial de causar impacto nas estratégias. Eles podem representar oportunidades e ameacas

aqueles em posi¢do de capitalizar.”
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Muitas inovac@es tecnolodgicas sdo inventadas com a finalidade de auxiliar e otimizar
o tempo das pessoas além de ajudar na gestdo dos negdcios. Sabe-se que no ramo de beleza a
tecnologia é constante e favoravel para atrair e reter os clientes.

Para estar em constante evolucdo, o Espaco de Beleza buscara constantemente inovar
seus equipamentos, utilizando-se de ferramentas que auxiliam na otimizagdo do tempo e na
satisfagdo dos clientes. Através disso, é que empreendimento utilizard a tecnologia dos
telefones moveis para auxiliar nos agendamentos, feedbacks, ou seja, em um relacionamento
mais proximo com o cliente.

Abaixo, dois exemplos em que o fator tecnoldgico poderd auxiliar no negécio:

Para auxiliar a manicure na construcdo de unhas de gel, o saldo contard com uma

cabine de led UV, conforme Figura 17.

Figura 17 — Cabine de Led UV

Fonte: Web (2018).

Para aproximar a relacdo com as clientes, o negdcio em estudo oferecera a
possibilidade de agendamento via WhatsApp. Essa ferramenta é Util ndo somente no
atendimento, mas também para enviar lembretes sobre os horarios agendados e esclarecer
duvidas.

Figura 18 — Agendamento via WhatsApp
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8.2.4 Fatores sociais

De acordo com Kotler ¢ Keller, (2012, p. 165), “além dos fatores culturais, o
comportamento de compra do consumidor € influenciado por fatores sociais, como grupos de
referéncia, familia, papéis sociais e status.”

Cada vez mais € possivel observar a busca das mulheres pelos servigos de beleza. Na
comunidade em que sera implantado o saldo de beleza, percebe-se que as principais demandas
desse servico sdo em periodos de formaturas, casamentos, festas de final de ano entre outras.
Diante disso, o0 empreendedor precisara oferecer servigos que atendam a esta demanda.

Segundo o Sebrae (2016), alguns fatores contribuiram para 0 aumento da demanda
neste setor, sao eles:

a) aumento da renda das classes D e E;

b) a populacdo da classe C passou a consumir produtos de maior valor agregado;

¢) a mulher cada vez mais busca por servigos de beleza;

d) tecnologia aumenta a produtividade e consequentemente reduz os precos pelo
fato de agilizar a produtividade;

e) lancamentos de novos produtos, buscando satisfazer as necessidades de
mercado;

f) aumento da expectativa de vida.

Luana — Espaco de Beleza serd localizado em uma comunidade composta
principalmente de Italianos, seguido de suas culturas, crencas e valores. O objetivo do
empreendimento proposto é de trazer inovacgdo no que diz respeito aos cuidados com a beleza
e principalmente atrais as clientes oferecendo atendimento e servigo de qualidade.

8.3 OPORTUNIDADES

“Uma oportunidade de marketing consiste em uma area de necessidade e interesse do
comprador a qual € muito provavel que uma empresa seja capaz de atender. Existem trés fontes
principais de oportunidades de mercado. A primeira ¢ oferecer algo cuja a oferta seja escassa.”
(KOTLER; KELLER; 2012, p.49):

As oportunidades destacadas séo:

a) Mercado em constante crescimento no mercado de saldes de beleza, setor em
ascenséo;

b) Aumento da demanda neste setor de servigo;
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c) Facilidade para acompanhar as inovag0es em equipamentos e Servigos para
atender as necessidades dos clientes;

d) Busca constante das pessoas para realizarem servigos de beleza com o objetivo
de elevar sua autoestima;

e) Implantar um sal&o de beleza na comunidade de Arcoverde, onde atualmente as
mulheres costumam ir buscar este tipo de servigo no centro da cidade;

f) Baixa rivalidade competitiva.

8.4 AMEACAS

Segundo Churchill e Peter (2000, p. 92), “Os gerentes que avaliam as oportunidades e
ameacas devem concentrar-se em mudancas, tanto no mercado local, como no externo —
mudangas essas que levam muitas vezes, as oportunidades mais significativas”.

A seguir estdo descritas as ameagas identificadas para a empresa:

a) recessdo econdmica devido a instabilidade em que o mercado se encontra
atualmente;

b) concorrente com mais tempo de Mercado;

c) investimento de capital para acompanhar as novas tendéncias de mercado;

d) surgimento de novos concorrentes;

e) novas regulamentacdes que dificultam as atividades da empresa;

f) alteragdes no comportamento do consumidor.

8.5 PONTOS FORTES

Segundo Kotler e Armstrong (2015, p. 59) “Os pontos fortes incluem competéncias
internas, recursos e fatores situacionais positivos que podem ajudar a empresa a atender a seus
clientes e atingir seus objetivos.”

Foram elencados 0s seguintes pontos fortes para o empreendimento a ser estudado:

a) Os moradores da comunidade de Arcoverde e arredores, terdo facil acesso ao
espago proposto e ndo serad necessario se dirigir até a cidade mais proxima;

b) Agilidade e eficiéncia na prestacdo do servico e atendimento;

c) Atender as clientes nos horarios agendamentos, ser receptivo, prestativo e estar
atento aos sinais e expectativas que o cliente demonstra;

d) Capacitacdo e inovacao constante aos socios, buscando sempre aperfeicoar-se
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nas tendéncias do mercado;
e) Aquisicdo e manutencdo de equipamentos modernos;

f) Uma das sécias possui formacéo na area de saldo de beleza.

8.6 PONTOS FRACOS

“Os pontos fracos incluem limitacfes internas e fatores situacionais negativos que
podem afetar o desempenho da empresa.” (KOTLER; ARMSTRONG, 2015, p. 59).
Abaixo, pontos fracos identificados:
a) demora no atendimento, ou seja, tempo longo de espera para as clientes serem
atendidas;
b) marca entrante no mercado;
c) uma das s6cias ndo tem formacao na area de beleza;
d) sera necessario realizar um financiamento para a implantagdo do negécio
proposto;
e) atender inicialmente a somente um determinado tipo de publico;

f) inseguranca no sucesso do negdcio.

8.7 ANALISE SWOT

Segundo Kotler e Keller (2012), ao realizar a Analise SWOT é importante realizar a
avaliacdo global das forcas, fraquezas, oportunidades e ameacas, originadas dos termos em
inglés (strengths, weaknesses, opportunities, threats). Através desta analise é possivel avaliar

0s ambientes internos e externos da organizacao.



Quadro 4 — Analise Swot
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Recessio econdmica -

Concorrente com mais tempo de Mercado

Investimento de capital

Surgimento de novos concorrentes

Movas regulamentagdes

Alteragdes no comportamento do consumidor

ANALISE DO AMBIENTE EXTERNO
AMEACAS

Mercado em constante crescimento

Aumento da demanda neste setor de semvigo

Inovagdes em equipamentos e semvigos

Busca constante das clientes

OPORTUNIDADES

Implantagio do saldo de beleza

Baixa rivalidade competitiva

LEGENDA
CRITICO - ACAO IMEDIATA
ATENCAQ - ACOMPANHAMENTO
SOB CONTROLE
SEM RELACAO

Fonte: Proprio autor (2018).

Através da elaboracdo do Quadro 4, € possivel observar 7 pontos criticos que devem

ser analisados cuidadosamente para alcancar o sucesso do saldo, sdo eles:

a) concorrente com mais tempo de mercado X Marca nova no mercado:

considerado um fator critico pois afeta diretamente o negocio proposto, uma vez

que a concorréncia possui vasta experiéncia no ramo além de possuir clientes

fixos;

b) recessdo econébmica X Financiamento: Conforme observado nas pesquisas

realizadas e apesar da economia ainda possuir alguns respingos da crise

enfrentada recentemente, a demanda por servigos em sales de beleza aumenta

gradativamente devido as inovagdes que surgem nesse mercado. Nesse caso,

para realizar a implantacdo do projeto proposto, havera a necessidade de realizar

um financiamento. Para isso, € necessario avaliar as melhores condigcdes de
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d)

f)
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financiamento que os bancos vém oferecendo atualmente;

surgimento de novos concorrentes X Financiamento: com o passar do tempo esse
é um fator de preocupacao para o empreendimento. Conforme ira surgindo novos
concorrentes no mercado, o0 saldo devera se adaptar e gerar planos de acao para
reter os clientes. Isso se darad através de produtos de qualidade, ambiente
confortavel e inovagfes tanto nos servi¢os quanto nos equipamentos, onde
podera entrar um financiamento dependendo da situacdo financeira do
empreendimento;

mercado em constante crescimento X inseguranga no novo negdcio: na
implantacdo do negdcio é visto que surgem algumas insegurancas, para trabalhar
esse ponto e ao mesmo tempo estar atento as tendéncias que surgem
constantemente o Luana — Espaco de Beleza oferecera produtos de qualidade,
ambiente aconchegante juntamente com profissionais qualificados que visam o
excelente atendimento;

aumento da demanda neste setor de servigo X inseguranga no negocio: esses dois
fatores necessitam ser analisados prontamente. Pelo fato de possuir inseguranca
na abertura do negdcio, sera necessario investir inicialmente em marketing para
atrais a clientela. Com o passar do tempo, e conforme aumenta a demanda dos
servicos, é necessario investir nos profissionais que atuam no saldo, ou seja,
oferecer treinamentos de capacitacdo, ndo abrindo espaco para a concorréncia, e
até mesmo contratar profissionais provisorios ou estender os horarios de
atendimento, com respectiva remuneracao aos profissionais;

busca constante de cliente X sécia sem formagdo no ramo: devido a
empreendedora ndo possuir nenhuma formacdo no ramo de beleza, ha a
necessidade de realizar um plano de acdo. Inicialmente, a irma e socia da
empreendedora ird atender as clientes, pois ja possui formacdo para isso.
Conforme houver o aumento na busca pelos servigos serd necessario contratar
profissionais qualificados para auxiliar no atendimento e na satisfagdo dos
clientes;

implantagdo do saldo de beleza X financiamento: € necessario buscar um
financiamento para a implantacdo do negocio na comunidade de Arcoverde, pois
uma das formas de atrair clientes é ter um espaco confortavel, o que atualmente
requer custo. Além disso, ha a necessidade de adquirir todos os produtos para o

atendimento de qualidade e para o estoque.
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9 PROPOSTA DE VALOR

Conforme o site Clearsale (2018), proposta de valor possui a seguinte defini¢do. “E o
conjunto de produtos e servicos que resolvem problemas e melhoram a vida do cliente. E a alma
da empresa, ¢ 0 motivo dela existir. E como se fosse o trilho pelo qual ela deve seguir.”

Ainda segundo Kotler e Keller (2018),

as empresas atendem a necessidades por meio da emisséo de uma proposta de valor,
um conjunto de beneficios capazes de satisfazer essas necessidades. A proposta de
valor intangivel é materializada por uma oferta, que pode ser uma combinagédo de
produtos, servicos, informagdes e experiéncias. (KOTLER E KELLER, 2018, p. 9).

A proposta de valor do empreendimento Luana — Espaco de beleza serd baseada na
exceléncia dos servigos prestados de acordo com a necessidade do cliente, bom atendimento e
qualidade dos profissionais com o0 objetivo de manter a satisfagdo desejada, preco justo em
relagdo ao mercado com 6timo custo beneficio. O cliente sera muito bem recebido e podera
realizar procedimentos de beleza que atualmente ndo sdo ofertados na comunidade, como por

exemplo: maquiagens mais elaboradas que atualmente estdo em alta nesse segmento.
9.1 PRODUTO OU SERVICO

Segundo Kotler e Armstrong (2007, p. 10), “para entregar sua proposi¢ao de valor, a
empresa deve, antes de tudo, criar uma oferta ao mercado (produto ou servico) que satisfaca a
necessidades.”

Com a finalidade de demonstrar a empresa e evidenciar seu posicionamento de
mercado, abaixo foi desenvolvida a marca do saldo de beleza proposto para que se possa
demonstrar a sua marca perante seus futuros clientes. Esta, demonstra simplicidade e facilidade

de interpretar o negdcio a ser ofertado.

Figura 19 — Logotipo do saldo

N
L/
Luana

Fonte: Proprio autor (2019).
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Como representado na Figura 19, o logotipo do empreendimento foi elaborado com o
intuito de demonstrar credibilidade e confianga no negdcio, ou seja, a fim de passar respeito ao
cliente ¢ facilitar sua memorizagao sobre os servigos ofertados, a final, ele sera a “cara” do
negocio perante o publico.

As cores azul e roxo foram escolhidas para representar a marca da empresa. A cor azul
representa precisdo, seguranca e confianga ao oferecer servicos de qualidade e a cor roxo esta
associada geralmente com o respeito, além de estimular a criatividade e estd associada
geralmente a produtos de beleza, conforme publicado no site Ahazou (2017).

Diante disso, é possivel evidenciar a preocupagdo do empreendimento em estudo
sobretudo com a confianca e o respeito em relagdo aos clientes, além de evidenciar a
importancia do produto no composto de marketing.

Os servigos oferecidos pelo saldo de beleza serdo: servicos maquiagem, depilacao,
manicure e pedicure e corte, coloracdo e penteados em cabelos.

Abaixo serd especificado cada servico que o cliente encontrard no Luana — Espaco de
beleza:

a) maquiagem: hoje em dia a maguiagem € um fator essencial no mundo feminino,
sendo indispensavel para festas e eventos e até mesmo para seu uso no dia a dia,
além de fazer parte de um mercado que cresce ano apds ano no Brasil. Para este
servico a profissional atenderd em média uma cliente por hora, além disso sera
possivel também reservar o dia para ocasifes especiais, tais como: casamentos,
onde a noiva e as madrinhas poderao usufruir do servico durante o dia inteiro;

b) depilacédo: a depilacdo deve ser realizada com cautela procurando sempre o
cuidado com a cliente, além de ser essencial adotar certos cuidados para evitar
manchas, inflamacdes e infeccBes. Para realizar esse tipo de servigco existem
varios métodos que podem ser abordados; depilacdo através de lamina, cera ou
creme depilatério, isso ird dependera da necessidade de cada cliente. Para
realizar esse tipo de servico o empreendimento contara com uma sala propria e
altamente higienizada;

¢) manicure e pedicure: o publico feminino costuma frequentar os saldes de beleza
semanalmente para usufruir dos servicos de manicure e pedicure. Para atrair as
clientes e contar como ponto importante na escolha deste saldo, o Luana —
Espaco de beleza ird se preocupar ao maximo para manter a higiene do local e
dos utensilios utilizados no embelezamento das unhas (Carreira Beuty, 2013). O

material serd esterilizado imediatamente ap0s 0 uso, para iSSO Serd necessaria
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uma estufa, onde a partir do calor seco, destréi todas as formas microbiana, além
de utilizar uma lixa para cada cliente;

d) cuidados com cabelos (hidratacdo, corte, coloracdo, penteados, escova...): 0
cabelo é um dos pontos principais do rosto. Para que as clientes se sintam
satisfeitas com os servicos oferecidos pelo saldo, as profissionais do
estabelecimento seréo constantemente atualizadas para fornecer um atendimento
personalidade e de qualidade, além de poder sugerir a cliente qual o melhor corte
para cada tipo de cabelo. Além do corte estardo disponiveis também os servicos

de hidratacgéo, coloracdo e penteados.

9.2 MISSAO

De acordo com Sertek, Guindani e Martins (2012), para definir a missdo do negécio é
importante esclarecer as seguintes respostas: 0 que, para que e para quem a empresa ira fazer,
0 que nada mais é definir sua identidade e para que ela existe.

O saldo possui como missdo buscar elevar a autoestima das clientes, valorizando a

beleza, priorizando atendimento de qualidade, transparéncia e inovacao.

9.3 OBJETIVOS

Conforme Chiavenato e Matos (2009, p. 5 e 6):

objetivos: é a descricdo clara, precisa e sucinta dos alvos a serem atingidos. Sao 0s
indicadores das acGes para se chegar aos resultados. Sem objetivos consistentes,
conhecidos e reconhecidos por consenso, havera divergéncia de rumo em matérias
essenciais e ndo havera integracdo nem coesdo das equipes. Os objetivos podem ter
abrangéncia geral, envolvendo os alvos macros e setoriais. Objetivos sdo intengdes
que devem gerar comprometimentos concretos. (CHIAVENATO E MATOS, 2009,
p.5e6).

O Luana — Espago de beleza determinou os seguintes objetivos:
a) atender em torno de 70 clientes mensalmente;
b) conquistar um crescimento de 7% ao ano acima da inflagéo;
c) investir 3% do faturamento em qualificacdo dos colaboradores, oferecendo
cursos de aperfeicoamento e atendimento;
d) buscar um nivel minimo de 80% de satisfacdo dos servicos realizados;

obter o Payback e o ponto de equilibrio, em dois anos.
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10 SEGMENTOS DE CLIENTES

Segundo Kotler e Armstrong (2007), para se impor e diferenciar-se no mercado é
necessario seguir trés pontos: diferenciar distinges de valor que possam levar vantagem para
o cliente, escolher acBes competitivas corretas e optar por uma estratégia de posicionamento.
Estes trés pontos, precisam estar de forma simples e objetiva para que o mercado consiga
identificar o verdadeiro posicionamento da empresa.

Para um melhor entendimento dos tipos de segmentacdo e suas aplicacfes segue uma

descricdo de cada uma delas e como o espaco da beleza ir& se posicionar nestes segmentos.

10.1 SEGMENTO DEMOGRAFICO

Segundo Sousa e Bortoli Neto (2018), este segmento necessita dividir o0 mercado
através de caracteristicas da populacédo, para isso é importante determinar quais grupos etarios
0 negdcio ird atender (adolescentes, mulheres ou idosos) quais etnias, renda, entre outros.

Ainda, segundo Kotler e Keller (2012, p. 231),

o mercado € dividido por variaveis como idade, tamanho da familia, ciclo de vida da
familia, sexo, renda, ocupacao, [...]. Uma das razdes porque as variaveis demogréficas
sdo tdo populares entre os profissionais de marketing, € que elas costumam estar
associadas as necessidades e aos desejos dos consumidores.

O Luana — Espaco de Beleza visa inicialmente atingir o publico feminino, com
possibilidade de ampliacdo para o publico masculino no futuro.

O saldo de beleza sera voltado para o atendimento as classes B, C e D e ira atender o
publico feminino tanto infantil quanto adultos e mulheres da terceira idade. Conforme o site do
Governo do Brasil, a classe C é a que mais utiliza os servicos de saldes de beleza no pais, ou
seja, depositam cerca de R$ 11,8 bilhGes de seus recursos por ano neste segmento de servico.
(GOVERNO DO BRASIL, 2015).

Para melhor entendimento, a seguir segue o Quadro 5 onde apresenta o atendimento

do empreendimento em relacdo ao segmento demografico:
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Quadro 5 — Segmentacdo demogréfica
Tipo de segmentacao Critérios: Exemplos

Idade: infantil, adultos e idosas

o . Sexo: feminino
Variaveis demograficas para _ o
] Etnias: branca, negra, amarela, indio, etc.
0 empreendimento L L
Nacionalidade: brasileira, italiana, alema, etc.

Classe social: B, Ce D

Fonte: Proprio autor (2019).

10.2 SEGMENTO PSICOGRAFICO

De acordo (SOUSA; BORTOLI NETO, 2018, p. 61), este segmento “envolve a
medicéo dos estilos de vida dos consumidores, ou seja, a maneira cComo as pessoas conduzem
sua vida, incluindo atividades, interesses e opinides.”

“Na segmentacdo psicografica, os consumidores sdo divididos em diversos grupos,
com base em tracos psicolégicos/de personalidade, estilos de vida ou valores. Pessoas do
mesmo grupo demogréafico podem exibir diferentes perfis psicograficos.” (KOTLER;
KELLER, 2012, p. 240).

De acordo com a definicdo citada acima referente a segmentacdo Psicogréafica, o saldo
de beleza estara concentrado aos estilos de vida, valores e personalidades de cada cliente, uma
vez que o publico-alvo nunca possuird as mesmas especificacdes.

Para compreender melhor, a seguir segue o Quadro 6 onde apresenta o atendimento do

empreendimento em relacdo ao segmento psicografico:

Quadro 6 — Segmentacao psicografica
Tipo de segmentacdo Critérios: Exemplos

L o Estilo de Vida: pessoas que se preocupam com a beleza a
Variaveis psicograficas para o
] sofisticacdo, procuram estar na moda e querem ter uma boa
0 empreendimento o
aparéncia.

Fonte: Proprio autor (2019).

10.3 SEGMENTO GEOGRAFICO

“Envolve dividir o mercado de acordo com a localizacéo, densidade populacional ou

clima. Esta segmentacdo pode estar baseada em estatisticas que reflitam mudancas na
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populacdo, identificando quais estados, regides ou nacfes tém o mais rapido crescimento
populacional.” (SOUSA; BORTOLI NETO, 2018, p. 60).

Observando a definicdo de segmentacdo geografica, o empreendimento proposto
estara localizado na Regido da Serra Galcha no Estado do Rio Grande do Sul e na comunidade
de Arcoverde, interior do municipio de Carlos Barbosa com popula¢do no ano de 2018 de
29.409 habitantes. Além da comunidade de Arcoverde, o saldo atenderd as mulheres das
comunidades vizinhas, Coblens, Sdo Rafael e Cinco da Boa Vista, aproximadamente com
populacéo estimada de 2.500 habitantes estas comunidades possuem.

De acordo com informacbes obtidas através da Prefeitura de Carlos Barbosa, a
comunidade de Arcoverde possui aproximadamente 850 habitantes, sendo que em média em
torno de 55% a 60% pode-se considerar que a populacdo é composta pelo publico feminino, ou
seja, em média pode-se considerar 500 mulheres, neste caso, o publico alvo deste negocio.

Para Kotler e Keller (2018, p. 271), “a segmentagdo geografica pressupoe a divisao do
mercado em diferentes unidades geogréaficas, como naces, estados, regides, cidades ou bairros.
A empresa pode atuar em uma, ou mais areas geograficas; pode até mesmo atuar em todas elas,
desde que preste atengao as variagdes locais.”

A seguir, na Figura 20, segue a imagem da comunidade em que o saldo sera

implantado.

Figura 20 — Mapa da Comunidade de Arcoverde
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Fonte: Google Earth (2019).
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Na sequéncia, segue Quadro 7 onde apresenta o atendimento do empreendimento em
relacdo ao segmento geogréfico:

Quadro 7 — Segmentacdo geografica

Tipo de segmentacéo Critérios: Exemplos

o o Regido: Sul
Variaveis geogréficas para o _ _ _
_ Densidade populacional: Rural/Interior
empreendimento _ ]
Clima: Quente e frio

Fonte: Proprio autor (2019).

10.4 ANALISE DE MERCADO

E importante realizar a analise de mercado ao se pensar em implantar um novo
negocio, pois é através desta avaliacdo que o futuro empreendimento passa a ter a nog¢éo do
tamanho de mercado que podera atingir.

Baseado nisso, serd avaliado as cinco forcas competitivas de Porter, destacadas na

Figura 21, que irdo auxiliar na analise de mercado.

Figura 21 — Cinco forcas de Porter

Ingressantes
potenciais

Ameaca de novos

ingressantes
Poder de barganha Concorrentes Poder de barganha
dos fornecedores existentes dos consumidores
Fornecedores Consumidores

Rivalidade entre
empresas existentes

Ameaca de servicos
substitutos

Servicos
substitutos

Fonte: Corréa e Gianesi (2019).
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10.4.1 Ameaca de novos entrantes

Segundo Porter (2004, p. 7),

novas empresas que entram para 0 mercado trazem capacidade ou desejo de ganhar
uma parcela do mercado e frequentemente recursos substanciais. Consequentemente
0s precos podem cair ou 0s custos dos participantes podem ser inflacionados,

reduzindo assim, a rentabilidade.

Para este segmento de servico, as novas empresas ndo costumam enfrentar muitas
dificuldades para entrar no mercado, pelo contrario, até possuem facilidades através dos
incentivos ofertados pelo governo para micro e pequenas empresas e tdo pouco enfrentam
dificuldades por parte dos concorrentes, sendo que por esse motivo a ameaca pode ser
considerada alta.

O Luana — Espaco de Beleza serd implantado em uma comunidade do interior e, por
isso, deverd investir sua divulgacdo de modo que atraia o publico alvo, tendo como objetivo
principal divulgar os servicos e diferenciais que serdo ofertados pelo saldo.

Pelo simples fato de que na comunidade em que o saldo sera implantado, atualmente
possui somente um empreendimento deste ramo, esta ameaca é considerada alta pois possui

muito mercado para ser desbravado.

10.4.2 Ameaca de servicos substitutos

Para Corréa e Gianesi (2019, p. 62),

Os servigos buscam atender as expectativas dos consumidores em relacdo a um
determinado conjunto de necessidades ou desejos. Empresas que, por meio de servi¢os
similares, visam atender a esse conjunto de necessidades, concorrem em uma mesma
industria. Servigos substitutos sdo aqueles que procuram atender a parte fundamental
do conjunto de necessidades dos consumidores, constituindo, entretanto, servigos
diferentes daqueles da industria em questéo.

As inovagdes surgem constantemente para os saldes de beleza, independentemente do
local onde o empreendimento estara instalado pois isso ndo depende da localizagdo e sim dos
habitantes do local pois sdo eles que acabam observando estas inovagdes seja em outras cidades,
seja no mundo virtual e trazem para as empreendedoras. Diante disso, é imprescindivel ressaltar

que sdo as futuras clientes o principal meio para a procura destas novidades no ramo,
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considerando isso, pode-se dizer que é alta a ameaca de servi¢os ou métodos substitutos.

Considera-se um fator positivo para o Luana — Espaco de Beleza conquistar as clientes
no momento da escolha entre um estabelecimento e outro, € a qualidade no atendimento e a
capacitacdo dos profissionais.

Além disso, é essencial analisar os servicos que futuramente poderdo substituir um
saldo de beleza. Acredita-se que o desafio inicial do empreendimento sera fazer com que as
mulheres da comunidade de Arcoverde e arredores, que hoje ja possuem um saldo favorito,
passam a frequentar este novo espaco.

Sabe-se que em um futuro proximo a inteligéncia artificial ird extinguir alguns servicos
ofertados por seres humanos atualmente, dentre esses, o futuro da beleza pode ser um deles que
pode ser através do aprimoramento em produtos de beleza (Cosmetic Innovation, 2018) que
passam a ser utilizados em casa. Além disso, hd& uma grande procura pelos servicos de
automaquiagem, o que pode baixar a demanda neste setor. Estes servicos mencionados acima,
poderdo ser alvo dos futuros clientes do saldo de beleza, por isso, é fundamental investir na

divulgacdo e no investimento em equipamentos inovadores.

10.4.3 Poder de barganha dos consumidores

Segundo Corréa e Gianesi (2019), compradores e fornecedores precisam entender que
ambos fazem parte de uma rede de suprimentos de produtos, onde o desejo maior é satisfazer o
consumidor final, ou seja, aquele que mantém toda a rede. Por isso, aprofundar-se a um
determinado cliente, trocando informagdes, custos, etc., atualmente ndo significa risco de perda
de competitividade, pelo contrério, pode ser uma ocasido para entender melhor quem mantém
arede, o cliente.

Para o saldo de beleza proposto, este fator ndo influenciard, pois, a empresa ira

trabalhar com consumidores finais.

10.4.4 Poder de barganha dos fornecedores

Conforme Porter (2004, p. 18):

a rivalidade entre os concorrentes assume a forma corriqueira de disputa por posicéo,
com o uso de taticas como concorréncia de pregos, batalhas de publicidade, introducédo
de produtos e aumento dos servi¢cos ou de garantias ao cliente. A mesma ocorre, pois
um ou mais concorrentes sente-se pressionados ou percebem a oportunidade de
melhorar sua posicéo.
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No ramo da beleza hd uma grande diversidade de servigos, produtos e equipamentos
que possam satisfazer as necessidades das clientes e elevar sua autoestima. De certo modo, para
suprir toda essa oferta dos fornecedores, o empreendimento devera pesquisar com alguns
fornecedores para poder analisar o melhor custo x beneficio.

Para os saldes de beleza os periodos de sazonalidade acorrem quando hé festas e
eventos nas cidades, porém sabe-se que estes eventos acontecem em algumas épocas do ano e
para a quantidade de atendimentos no empreendimento no periodo de pouca demanda, devera
ser realizado promog6es nos servicos e investir na divulgacdo do saldo para que 0 negocio se

mantenha em uma demanda estavel.
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11 CANAIS E RELACIONAMENTO COM CLIENTES

O relacionamento da empresa com o cliente sera principalmente através do dialogo
entre as duas partes. O profissional que ird atende-lo precisa primeiramente entender as
necessidades e 0 motivo pelo qual a pessoa procurou o saldo, para posteriormente poder guiar
e sugerir possiveis servicos que se enquadrariam ao perfil e ao solicitado pelo mesmo, evitando
que a pessoa saia insatisfeita do estabelecimento e consequentemente retorne para realizar os
proximos servicos.

Churchill (2005 apud ZENONE, 2017, p. 41) metas da estratégia de marketing s&o:
“aprender mais sobre as necessidades do cliente, obter a atenc¢do e estimular o interesse”. Ou
seja, para sabermos mais sobre nossos clientes o negocio precisa desenvolver uma estratégia de
marketing apropriada, sempre buscando observar as caracteristicas e o perfil de cada um, o que
na verdade é o papel principal do marketing de relacionamento.

Outro ponto em que o negdcio proposto ira focar, serd na valorizacao de cada cliente,
e isso se dara através do atendimento e servicos de qualidade e oferecendo um espaco acolhedor
e aconchegante para que a experiéncia seja Unica enquanto as clientes permanecerem por |a.

Para entrar em contato com as clientes, o estabelecimento proposto utilizard o
aplicativo WhatsApp. Este aplicativo serd de extrema importancia para enviar mensagens
referente a agendamentos, confirmacdo de horarios, parabenizacdo pela passagem de
aniversario e para envios de pacotes e descontos que serdo ofertados pelo saldo de beleza, tudo
isso serd feito de forma educada, divertida e descontraida.

Além disso, outro diferencial que o saldo ira oferecer a suas clientes sera o histérico
de cada uma, o que nada mais é, manter registrado todas as vezes que frequentou o saldo e quais
0s servigos que foram realizados naquela data. Para manter esse controle, o espaco de beleza
ird implantar um sistema CRM - Costumers Relationship Management (Gestdo de
Relacionamento com o Cliente), esta ferramenta possibilita gerenciar toda a comunicagdo com
o cliente e melhorar o atendimento. Para isso, a ferramenta que o Luana — Espaco de Beleza ira
utilizar serd o Beleza Soft (https://belezasoft.com/) no qual possui acesso gratuito.

Os principais canais que o cliente podera utilizar para entrar em contato com o
estabelecimento sera através das redes sociais, como Whatsapp, Facebook e Instagram além do
proprio telefone fixo, onde podera ser realizado agendamento de horéarios e verificacdo de
precos e servigos oferecidos, para melhor comodidade.

Para a divulgacdo do novo empreendimento serd utilizado os seguintes meios: atraves

de andncios em jornais e radio locais e alguns cartazes dispostos em locais estratégicos na


https://belezasoft.com/
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comunidade.
Os custos para manter as redes sociais e aplicativos de comunicacdo serd em média

50,00 mensais, o telefone fixo terd um custo estimado em 100,00 por més e 0 CRM sera gratuito.
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12 ATIVIDADES CHAVE E PRINCIPAIS PARCERIAS

Conforme site Hora de empreender, as atividades chave resumidamente sdo as
atividades mais centrais do negdcio, aquelas que iram fazer com que sua empresa tenha boa
eficiéncia e a eficicia para atender a proposta de valor, onde as demais atividades terdo como
centro as atividades chaves. (Hora de Empreender, 2016)

As atividades chave do empreendimento Luana — Espaco de Beleza serdo voltadas a
elevar a autoestima, para isso, sera ofertado os seguintes servi¢os: maquiagem, servicos de
manicure e pedicure, servicos voltados na parte de cabelos e depilacéo.

Para entendermos melhor as atividades do saldo, na Figura 22 ser4 demonstrado o
Diagrama de Servicos, que tem como foco mapear 0s processos a partir do ponto de vista das
clientes, identificar as acdes dos funcionarios de linha de frente e de retaguarda para entender
0 processo como um todo, observar o caminho das clientes e pessoas de contato relacionando

as funcGes de apoio além de apresentar evidéncias de servigo.

Figura 22 — Diagrama de servi¢os
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Fonte: Proprio autor (2019).

O estabelecimento funcionara de terca a sabados nos seguintes horéarios: terca a sexta-
feira das 8:30 as 19:00 e aos sabados das 08:00 as 20:00, horario mais estendido devido aos
diversos eventos que ocorrem nos finais de semana.

O Luana — Espaco de Beleza se preocupara em oferecer a suas clientes produtos


http://www.horadeempreender.com.br/canvas-proposta-de-valor
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inovadores e de qualidade. Para isso procurou-se buscar parcerias de sucesso para atender com
exceléncia as mulheres que irdo frequentar o espago. Dentre os pesquisados, tanto a respeito de
preco, quanto, e principalmente pela qualidade, foram realizadas as parcerias mencionadas a
seguir para cada departamento.

Para atender a demanda em relacdo aos produtos utilizados para maquiagem, sera
realizada uma parceria com a Puro Charme Maquiagens, onde se trata de uma loja online que
possui confianca e qualidade, segundo relatos buscados através das maquiadoras da regido.

A Maria Bela Cosméticos ira fornecer produtos para 0s servi¢cos de manicure e
pedicure. Esta possui loja fisica na cidade de Carlos Barbosa e conta com uma grande variedade
de produtos neste segmento de servico.

Para adquirir os produtos referentes aos servicos realizados nos cabelos e depilacdo, o
saldo fara uma parceria com a Essenciale, uma loja fisica que possui diversos produtos para este
segmento e com excelentes precos.

Além disso, para auxiliar inicialmente nos servicos de contabilidade do
empreendimento, sera realizado um contrato com a LD Contabilidade.

Algumas tarefas serdo realizadas pelas socias do saldo, ou seja, além dos servicos
ofertados onde uma sera responsavel pela parte de cabelo e manicure/pedicure e a outra fica
com servigos de maquiagem e depilagdo ha também as tarefas em relagdo a organizacdo e
administracdo do negdcio, pois até o saldo ndo possuir todos os horarios reservados, ndo ha
viabilidade de contratar mais funcionarios.

Portanto, para gerir o negécio sera fundamental o papel das empreendedoras, pois
serdo elas que irdo trabalhar na linha de frente, bem como na parte de agendamentos,
recebimento de mercadorias entre outros servigos. Em suma, toda a parte operacional e

administrativa.
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13 RECURSOS PRINCIPAIS

Conforme site Administradores.com (2010), os recursos de uma empresa Sao
fundamentais para dar sequéncia no funcionamento das suas atividades, quanto mais recursos
0 empreendimento possuir, maiores serdo suas chances de sucesso para alcancgar os resultados
desejados. Quanto menos recursos tiver, o negocio enfrentard maiores dificuldades, entretanto,

ndo quer dizer que nao sera possivel atingir os objetivos desejados da mesma forma.

13.1 INFRAESTRUTURA E LAYOUT

De acordo com Wright, Kroll e Parnell (2000), € importante avaliar a estrutura
organizacional do negdcio antes mesmo que ela se torne uma organizacao pois a mesma auxilia
nas estratégias a serem tomadas. Conforme necessario uma organizagdo pode vir a modificar a
sua estrutura, pois ndo € sO porque a empresa € pequena que nao podera se fazer deste método

A infraestrutura do negdcio em estudo passard por uma analise aprofundada dos
ambientes internos para que seja possivel oferecer aos clientes um local acolhedor e confortavel,
para isso o local alugado para comportar o saldo passard por uma reforma interna juntamente
com um layout apropriado de acordo com a disponibilidade do espaco. Além disso, serd
realizada uma reforma externa, ou seja, na fachada do saléo, tanto para facilitar o acesso de
cadeirantes quanto para trazer uma estrutura mais de saldo de beleza.

As instalacbes do Luana — Espaco de Beleza, serd& em um espaco alugado na

comunidade de Arcoverde, conforme Figura 23.

Figura 23 — Fachada do saldao

Fonte: Prépfio autor (2019).
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A érea interna do ambiente conta com um espaco amplo aberto e um banheiro,
conforme Figura 24, porém para instalar o saldo em estudo neste local sera necessario fazer
algumas divisbes deste espaco para comportar a sala de depilacdo, onde esta precisa de um

espaco reservado, além da cozinha.

Figura 24 — Vista interna da sala

Fonte: Proprio autor (2019).

A seguir, a Figura 25 nos demonstra a sugestdo de layout proposto para o Luana —
Espaco de Beleza com seus devidos imdveis. O espago contara com um banheiro, uma cozinha,
um depdsito, uma sala para depilacdo e um espaco amplo que comportara os servicos de corte
de cabelo, maquiagem e manicure e pedicure.

A disposicdo dos imoveis e a divisdo do espaco em que sera inserido o novo
empreendimento foi projetada por um estudante de engenharia civil juntamente com o apoio da
administradora, para que se possa aproveitar toda a estrutura existente e organizar os imoveis

de forma que cada servico tenha o tamanho ideal para oferecer conforto e praticidade as clientes.
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Figura 25 — Layout proposto para o saléo
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Fonte: Proprio autor (2019).
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Porém, para comportar a estrutura demonstrada no layout proposto, o local devera
passar por uma reforma. O valor investido para isso, serd de R$ 8.000,00, evidenciados na

Tabela 1 a sequir.

Tabela 1 — Investimento em infraestrutura
REFORMA DO IMOVEL

Gastos Valor Total (R$)
Material para reforma 5.000,00
Mao de obra 3.000,00
TOTAL: 8.000,00

Fonte: Proprio autor (2019).

13.2 CAPACIDADE PRODUTIVA

A capacidade produtiva do empreendimento serd inicialmente composta pelas duas
socias.

A administradora, além de realizar as fungdes administrativas, agendamento, controle
de estoque, cadastro entre outros, realizara os atendimentos voltados a maquiagem e depilacéo.
Contudo, pelo fato de ndo possuir nenhuma formacao para oferecer estes tipos de servigo sera
necessario fazer uma especializacdo na area.

Sua s6cia trabalhara nos atendimentos voltados a cabelo, manicure e pedicure, na qual
ja possui especializacdo na area.

Os atendimentos serdo efetuados através de agendamentos prévios pelas clientes
conforme sua propria disponibilidade e a do saldo.

Cada socia ira atender em média 2 pessoas por hora, podendo variar conforme o
servico solicitado pelas clientes pois ha servigos que demoram mais que 0s outros.

Observando o bom andamento do negécio e da alta procura por servigos que o
empreendimento ndo ofertara inicialmente, podera ser realizada uma analise para verificar a

viabilidade de agregar novos servicos.

13.3 GESTAO DE ESTOQUES

Conforme Zorzo (2015), considerada uma das atividades essenciais para o sucesso da

empresa, a gestdo de estoque busca entender como gerenciar e controlar os niveis de estoques
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com o intuito de gerar vantagem competitiva para a empresa no mercado.

Segundo Chiavenato (2015, p. 42) “o estoque de matérias-primas e as compras
programadas devem ser suficientes para abastecer o processo produtivo no periodo de tempo
considerado.”

Para auxiliar no controle de estoque, o Luana — Espaco de Beleza contara inicialmente
com o software Beleza Soft no qual possui acesso gratuito.

Este software auxilia este tipo de empreendimento em sua fase inicial, desde o cadastro
e agendamento dos clientes até o controle de estoque, conforme Figura 26.

Para isso, é necessario lancar todos os produtos utilizados para a realizacdo dos
servicos e os custos de cada um. Apds os dados langados, é possivel verificar a quantidade em
estoque de cada item, tanto em unidade quanto em valor, e ainda é possivel verificar o valor

total do estoque.

Figura 26 — Software Beleza Soft

Cadastros  Agenda Caixa Comandas (Vendas) FEstoque Financeiro  Saldrios e Comissfes  Relatdrios  Sistema Versdo Gratis
fL:IAgenda r .7 Gaveta do Caixa r » Comandas (Vendas) réAniv. Hoje * rLP' Contas e Despesas a Pagar * r Estogue *
Estoque Atual
(13/04/2019 - 17:20)
Produto = Qtd ui?tsétr?o S
Wédio T
Base liquida 2 85,00 170,00 Extrato  Ajuste
Bruma 2 35,00 70,00 Extrato  Ajuste
Delineador 1 25,00 25,00 Extrato  Ajuste
Ldpis preto 1 15,00 15,001 Extrato  Ajuste
Paleta de blush 1 85,00 85,00 Extrato  Ajuste
P& descolorante 2 16,00 32,00 Extrato  Ajuste
Reparador de pontas 2 18,00 36,00 Extrato  Ajuste
Tintas para cabelo 20 8,90 178,00 Extrato  Ajuste
Total: R$ 611,00
Langar Compra | | Lancar Movimentag&o | | Fechar ‘ | Imprimir ‘ | [ Excel

Fonte: Proprio autor (2019).

As matérias-primas serdo adquiridas pelas parcerias que serdo realizadas com
fornecedores de confianca e que possuam produtos de qualidade e praticidade de entrega e
armazenadas em um deposito apropriado no estabelecimento. O espaco de beleza tera estoque
dos produtos e materiais que mais serdo utilizados para prestagdo dos servigos, como por
exemplo: shampoo, condicionador, tinta de cabelo, acetona, entre outros A Tabela 2 detalha os
produtos e a quantidade necessaria para iniciar os servicos ofertados pelo saldo. Buscou-se obter

os valores dos fornecedores parceiros.
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Tabela 2 — Matérias-primas necessarias para realizar o0s servigos

(continua)
MATERIAS-PRIMAS
Matérias-primas Quantidade (Unidade) VanQFLzlg)itério VaI?FrQS'SI;otaI

Bruma 1 36,90 36,90
Batons cores variadas 20 15,00 300,00
Base liquida 4 84,90 339,60
Mascara de cilios 2 23,99 47,98
Corretivo liquido 3 15,90 47,70
Paleta de blush 2 45,00 90,00
Lapis preto 2 3,90 7,80
Delineador 2 25,49 50,98
Paleta de sombra 3 36,90 110,70
Paleta de iluminadores 2 45,00 90,00
Agua termal 1 31,40 31,40
Paleta de p6 compacto 1 24,90 24,90
Cola de cilios 1 45,00 45,00
Fixador de maquiagens 1 50,99 50,99
Glitter para sombras 5 20,00 100,00
Cola para glitter 1 15,90 15,90
Demagquilante 2 21,50 43,00
SUBTOTAL 1.432,85
condicionador 261 2 80,98 179,96
Condicionador matizante 2 29,99 59,98
Agua oxigenada 2 10,90 21,80
Po6 descolorante 2 16,90 33,80
Tintas para coloragao 20 8,90 178,00
Spray fixador 2 11,99 23,98
Mousse modelador 2 28,49 56,98
Protetor termico 2 20,00 40,00
Reparador de pontas 2 12,90 25,80
SUBTOTAL 620,30
Esmaltes variados 50 3,09 154,50
Acetona 200ml 3 5,29 15,87
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(concluséo)

MATERIAS-PRIMAS

Matérias-primas Quantidade (Unidade) Vanr(FLng)itério Val(()Freﬂ'sl;otal
Pedrarias (Kit) 1 28,90 29,80
Creme hidratante 2509 2 9,32 18,64
Kit 12 cores de glitter 1 15,89 15,89
Spray secante 2 8,99 17,98
SUBTOTAL 252,68
dcsgﬁsg‘a%”tlekgara 1 20,00 20,00
Gel para depilacédo 2 16,99 33,98
Alcool gel 1kg 1 18,90 18,90
SUBTOTAL 72,88
TOTAL 2.378,71

Na Tabela 3 estdo listados os materiais e insumos necessarios que irdo auxiliar na

prestacdo dos servigos do novo empreendimento.

Tabela 3 — Estoque de materiais e insumos para o saldo

(continua)
MATERIAIS E INSUMOS
Descrigf?ncsigfnrgfteriais Quantidade (Unidade) Valor(FLng)itério Val?lg;)otal
Kit 24 pincéis 1 59,90 59,90
Algoddo 100g 4 5,99 23,96
Cotonetes (caixa) 2 3,60 7,20
Esponja de maquiagem 5 18,00 90,00
Kit de sobrancelhas 1 19,90 19,90
Organizador de pincéis 2 15,00 30,00
Grampos (caixa) 4 3,65 14,60
e e st s
Cartelas de cilios posticos 3 28,90 86,70
Pacote com 100 luvas 1 80.90 80.90

descartaveis
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(concluséo)

MATERIAIS E INSUMOS

Descrigdo dos materiais . : Valor Unitario Valor Total
& iNSLMOS Quantidade (Unidade) (R$) (R$)

Pacote de papel para

depilacéo com 50 3 6,44 19,32

unidades

L|>_<as de unha com 100 1 9,99 9,09

unidades

Kit com 6 alicates de unha 1 113,40 113,40

Ad_eswos para unhas 100 1 15,00 15,00

unidades

Pacote _cc_;rn_GO rolos de 1 49,90 49,90

papel higiénico

Touca para luzes 2 12,90 25,80

TOTAL 649,36

Fonte: Proprio autor (2019).

13.4 PLANEJAMENTO DE RECURSOS HUMANOS

De acordo com Silva (2003) toda e qualquer empresa necessita de um departamento
de RH (Recursos Humanos) para auxiliar na empresa, sendo que para iSso precisam ser
acordadas varios assuntos: desenvolvimento dos profissionais, plano de carreira, pesquisa de
clima, objetivos e metas da organizacéo, salarios e premiacdo, beneficios entre outros.

De forma geral, “a area de RH possui a missdo de maximizar com competéncia a
gestdo de pessoas de maneira a obter resultados, tanto para a empresa quanto para Sseus
colaboradores, agregando valores organizacionais e superando expectativas de seus
clientes/mercado.” (SILVA, 2003, p. 2)

O planejamento de Recursos Humanos para o empreendimento em estudo contara com
a assessoria de um escritorio contabil, LD Contabilidade situado no municipio de Carlos
Barbosa, para auxiliar na parte burocratica especialmente no pagamento mensal de pré-labore.

Segundo Bohlander e Snell (2011, p. 2) “A vantagem competitiva pertence as
companhias que sabem como atrair, selecionar, utilizar e desenvolver talentos. A gestdo de
recursos humanos (GRH) é o processo de gerenciar talentos humanos para atingir os objetivos
da organizagdo.”

A administracdo e a organizacdo do saldo serdo feitas por ambas as sécias do



84

estabelecimento, encarregadas da gestdo e trabalho operacional.

Segundo Chiavenato (2016), na década atual as organizac¢des que possuem visdo ampla
de seu negodcio ndo administram mais recursos humanos ou pessoas, pois isso significa que elas
sdo dependentes, ou seja, agentes passivos da organizacdo, o que as empresas procuram fazer
atualmente é administrar com as pessoas, isso significa que ao torna-las agentes proativos elas,
através deste incentivo, acabam se transformando em um fator competitivo que impulsiona o

sucesso da organizacao.
13.4.1 Organograma

A seguir sera apresentado o organograma do Luana — Espaco de Beleza.

O espaco em estudo contara com duas soOcias, que além de administrar o
empreendimento, serdo responsaveis pela parte operacional dos servigos ofertados no saldo de

beleza. Cada uma tera suas fungdes definidas de acordo com os servicos que serdo ofertados.

Figura 27 — Organograma

T N

Socia Administrativa e
Operacional

Socia Operacional

Fonte: Proprio autor (2019).

13.4.2 Descrigao de cargos

Descricdo de cargos significa detalhar o que cada funcdo do novo negdcio irad
desempenhar dentro de uma organizacdo de trabalho, além de identificar seus deveres,
responsabilidades e conhecimentos necessarios.

Conforme Marques (2016, p. 13), “a descric¢do de cargo ¢ um documento no qual estdo
estabelecidas as tarefas, atribuigdes e fungdes, alem dos requisitos que também sdo exigidos
para que o ocupante do cargo possa alcancar seus resultados de forma adequada”.

Segundo Oliveira (2017, p. 5),

a descricdo de cargos é um processo que consiste em determinar, pela observacédo e
pelo estudo, os fatos ou elementos que compdem a natureza deum cargo € o tornam
distinto dos outros cargos existentes na organizacdo. De forma geral, ela define
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algumas responsabilidades principais e uma lista de tarefas que o ocupante do cargo
deve desempenhar.

Como o empreendimento contard com duas sécias que irdo tanto administrar quanto
realizar as fungdes operacionais do negocio, a descri¢do de cargos do Luana — Espaco de Beleza
sera realizada da seguinte forma:

Cargo 1: Socio Administrativo e Operacional

a) descricdo da Funcdo: Realizar os servigos de cobranca; buscar e gerenciar
parcerias do empreendimento; contatar fornecedores de matéria-prima, insumos
e equipamentos para o funcionamento do negdcio; dimensionar e expandir o
capital de giro necessario, manter o estoque necessario para o funcionamento do
saldo e a organizagéo do local e realizar os atendimentos voltados a maquiagem
e depilacdo;

b) responsabilidades: ser responsavel pelas fun¢bes administrativas e algumas
funcbes operacionais da empresa;

c) conhecimentos: habilidades administrativas de negociagcdo, comunicacdo e na
area de informaética e habilidade operacional em maquiagem e depilacéo;

d) experiéncia: na area administrativa e operacional;

e) escolaridade: Ensino Superior Completo em Administracdo de empresas.

Cargo 2: Sécio Operacional

a) descricdo da Funcdo: Programar e realizar os atendimentos de corte e
manicure/pedicure de acordo com a necessidade de cada cliente, manter 0 bom
relacionamento e manter a organizacéo do local,

b) responsabilidades:  ser  responsavel pela funcdo operacional de
manicure/pedicure e penteados e corte de cabelo;

c) conhecimentos: habilidades de comunicacdo e conhecimento na area de atuacao.

d) experiéncia: nos servicos de beleza;

e) escolaridade: Ensino Fundamental Completo.

13.4.3 Processo de recrutamento

Conforme Banov (2015), a empresa inicia 0 processo de recrutamento no instante em
que surgem vagas em aberto. Através desta demanda a organizacdo abordard meios para a
divulgacdo de suas vagas no intuito de atrair futuros candidatos. Antes de elaborar o processo

de recrutamento é essencial realizar um planejamento de como isso sera realizado pois esse
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processo envolve custos para a empresa que geralmente disponibiliza um determinado valor
para este tipo de divulgagéo.

Banov (2015), ressalta também que atualmente esse processo tem sido mais importante
se comparado as épocas passadas, pois hoje em dia ha um grande nimero de candidatos
disponiveis, porém estes ndo possuem qualificacdo para as vagas em aberto, o que através do
recrutamento é possivel encontrar candidatos que atendam as necessidades das vagas.

Bohlander e Snell (2011) enfatizam que esse processo de recrutamento existe duas
possibilidades para ser realizado, por meio de recrutamento externo, ou seja, contratar pessoas
que ndo fazem parte do corpo de funcionérios da empresa e por recrutamento interno, na qual
guem concorre sao 0s proprios funcionarios da empresa. Esse método externo, busca encontrar
individuos com capacidade para trabalhar na vaga que esta sendo oferecida. Entretanto o
recrutamento interno, é realizado de modo a valorizar e atrair funcionarios que ja estdo na
empresa e que demonstram capacidade para exercer a fungéo.

O saldo em primeiro momento ndo ira realizar o processo de recrutamento porque as
socias do empreendimento é que irdo realizar os atendimentos. Futuramente, conforme
aumentar a demanda pelos servicos ofertados pelo Luana — Espaco de Beleza o saldo podera
realizar um processo de recrutamento, para isso utilizard anincio em jornal, redes sociais e

contatos informais com pessoas mais proximas.

13.4.4 Selecdo de pessoas

“Na selecdo de pessoal, a cultura determinara os critérios usados para selecionar a
pessoa adequada ao cargo e a empresa; quem estabelece os critérios de quem serve ou nao para
a organizacdo ¢ a propria cultura.” (BRANOQOV, 2015, p. 11)

Bohlander e Snell (2011, p. 208) afirmam que

em conjunto com o processo de recrutamento, que se destina a ampliar o nimero de
candidatos cujas qualificacGes atendam a requisitos do cargo e as necessidades da
organizacdo, a selecdo é o processo de reducdo desse nimero por meio da escolha
entre individuos com qualificagGes relevantes.

O Luana — Espago de Beleza primeiramente no inicio de suas atividades ndo ir4
precisar contratar pessoas para auxiliar na prestacdo dos servigos, mas quando isso for
necessario, a administradora procurard por candidatas proativas, que possuem boa

comunicacéo, profissionais no ramo de beleza que possuem experiéncia e que em primeiro lugar
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gostam de trabalhar com pessoas. Perante isso, é que serd escolhida uma candidata para ocupar
avaga.

E muito importante selecionar bem o profissional que ira exercer o cargo em aberto,
pois este profissional serd o espelho do saldo além de ser a porta para 0 sucesso ou o fracasso

da empresa.

13.4.5 Capacitacdo

Bohlander e Snell (2011, p. 250) descrevem treinamento da seguinte forma:

0 termo treinamento muitas vezes é usado de forma casual a fim de descrever
praticamente qualquer esforco da empresa para estimular o aprendizado de seus
membros. Muitos especialistas, entretanto, distinguem entre treinamento (mais
focalizado e orientado para questdes concernentes a desempenho no curto prazo) e
desenvolvimento (mais orientado para ampliar as habilidades dos individuos para
futuras responsabilidades). Os dois termos tendem a combinar-se numa Unica frase —
treinamento e desenvolvimento — para indicar a combinagdo de atividades nas
empresas que aumentam a base de habilidades dos funcionarios

O Luana — Espaco de Beleza possuird uma preocupacao muito grande em fornecer as
suas socias capacitagdo constante para dispor do melhor atendimento para suas clientes. Para
isso, contara com um valor mensal de aproximadamente R$ 350,00 para que ambas as sdcias
possam participar em cursos de aperfeicoamento e inovagdo dos servicos, além de cursos de
bom atendimento.

A administradora, futuramente formada em Administracdo de empresas, além de
participar dos cursos de aperfeicoamento dos servigos, ampliara seus conhecimentos buscando
participar em cursos de gestdo e marketing para criar estratégias para atrair novos clientes.

Conforme Marras (2000, p. 145) “Treinamento € um processo de assimilagdo cultural
a curto prazo, que objetiva repassar ou reciclar conhecimentos, habilidades ou atitudes

relacionados diretamente a execucédo de tarefas ou a sua otimizagao no trabalho.”

13.4.6 Remuneracao

Bohlander e Snell (2011, p. 340), entendem que “A remuneragao inclui todas as formas
de pagamento e recompensas aos funcionarios pelo desempenho de seu trabalho.”
Para determinar qual o tipo de remuneracdo o novo negocio ira atribuir para as sécias

do empreendimento, a seguir consta uma explicacdo do que é remuneracao fixa e variavel:
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Para Orsi (2015), a remuneracao fixa, ou seja, por més, é considerada aquela que se
baseia na dedicacdo do funcionério por tempo determinado em contrato incluindo as
responsabilidades atribuidas, entre outras razdes. Geralmente é composta pelo salario,
adicionais e gratificaces.

Ainda segundo Orsi (2015), a remuneracdo variavel envolve muito os resultados do
trabalho de cada funcionério e de sua colaboragédo para os resultados da empresa, em condi¢des
geralmente negociadas e acordadas previamente para um determinado periodo de tempo.
Geralmente remuneracdo variavel é composta por incentivos de curto e longo prazo, onde os
de curto prazo pode ser através de comissdo, bénus, participacdo nos lucros e nos resultados, ja
os de longo prazo considera-se a adi¢do de valor para o acionista.

Considerando a remuneracdo uma variavel importante para obter a satisfacdo perante
o trabalho e avaliando as teorias mencionadas acima, o Luana — Espaco de Beleza optou pela
remuneracdo fixa onde inicialmente mantera o nivel de salério baixo, pois se trata do inicio do
negadcio e para isso, serd realizado um pro-labore com um salario minimo mensal para cada
socia. Com o passar do tempo e observando a situacdo financeira do empreendimento, o saldo

podera optar pela remuneracdo variavel.

13.5 RECURSOS FINANCEIROS

Nesta secdo, sera apresentado os investimentos necessarios para aquisicao dos imoveis
e materiais tanto para montar o saldo quanto para iniciar as atividades no novo negocio.

Para a abertura do Luana — Espaco de Beleza, seré necessario realizar um investimento
inicial em maquinas e equipamentos necessarios, conforme descrito na Tabela 4, tanto para a

realizacdo dos servi¢os quanto para a acomodacao das clientes.

Tabela 4 — Investimentos em mdveis e equipamentos para recepgao

(continua)
RECEPCAO
Descg(iq%élig;jr?]sérrzgzeis e Quantidade (Unidade) Valor(lgg)itério Val?lgﬂ‘sl;otal
Balcéo para atendimento 1 403,10 403,10
Sofa 1 731,50 731,50
Poltronas 2 177,64 355,28
Notebook 1 1.781,91 1.781,91
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(concluséo)

RECEPCAO
Descricdo dos moveis e . . Valor Unitario Valor Total
equipamentos Quantidade (Unidade) (R$) (R9)

Impressora 1 117,50 117,50
Telefone sem fio 1 79,00 79,00
Maquina de  cartdo
(Minizinha PagSeguro) . B S840
Placas de sinalizacdo 3 10,00 30,00
Mc_)dem e  roteador 1 119,90 119,90
Wireless
Extintor PO  Quimico
ABC 2 89,00 178,00
Calculadora 1 35,00 35,00

TOTAL.: 3.889,99

Fonte: Proprio autor (2019).

Os valores apresentados na Tabela 4 acima foram pesquisados em sites na internet por

obter mais praticidade e comodidade, porém sempre buscando olhar para a qualidade dos

equipamentos e maoveis.

A Tabela 5 a seguir, evidencia os moveis necessarios para estruturar o banheiro do

empreendimento.

Tabela 5 — Investimentos em moveis para banheiro

BANHEIRO
. .. . . Valor Unitario Valor Total
Descrigdo dos mdveis  Quantidade (Unidade) (R9) (R$)

Gabinete com cuba e 1 224,54 224.54
espelho
Kit de acessorios 1 100,00 100,00
Suporte para toalha 1 79,90 79,90
Suporte  para  papel 1 13.95 13,95
higiénico
Lixeira em inox 1 39,90 39,90
Aromatizadores e enfeites 1 49,90 49,90
Vaso sanitario com caixa 1 137.80 137.80
acoplada

TOTAL: 645,99

Fonte: Proprio autor (2019).



90

Para oferecer café, ché e alguns petiscos para as clientes, conforme respostas obtidas

através da pesquisa quantitativa, & necessario obter uma cozinha equipada no estabelecimento,

para isso, a Tabela 6 demonstra os mdveis essenciais para estas finalidades.

Tabela 6 — Investimento para os moveis e utensilios de cozinha

COZINHA
Descri(ijét(;r(‘jsclzlsig;éveis e Quantidade (Unidade) Valor(lqug)itério VaI(()Fr{g)otal
Connts compecs :
Torneira 1 129,99 129,99
Formo Micro-ondas 1 369,99 369,99
Cooktop 4 bocas 1 287,10 287,10
Cafeteira elétrica 1 199,00 199,00
Frigobar 1 559,55 559,55
Lixeira inox 1 39,90 39,90
;c;ggsde copos em vidro 6 1 19.90 19.90
E:g:Selro em inox 60 1 89.90 89,90
Copos para café 6 26,45 158,70
TOTAL: 2.115,28

Fonte: Proprio autor (2019).

Os equipamentos, maquinas e utensilios necessarios para a realizacdo do servico estao

listados na Tabela 7 a seguir. Nesta tabela consta o que realmente € essencial ter no saldo para

a prestacdo dos servigos. Os precos mencionados na tabela foram encontrados em sites da

internet especializados na venda deste tipo de equipamento.

Tabela 7 — Utensilios para a prestagdo dos servigos

(continua)
UTENSILIOS
Descricao dos utensilios Quantidade (Unidade) Valor(gg)itério VaI(()l%l')otal
Secador de cabelo 2 332,40 664,80
Chapinha 2 60,90 121,80
Escovas de cabelo 4 29,90 119,60
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(concluséo)

UTENSILIOS
_— - . : Valor Unitario Valor Total
Descricdo dos utensilios Quantidade (Unidade) (R$) (R9)
Pentes 2 1,90 3,80
Tesoura para corte 2 29,99 59,98
Tesoura fina dentada 1 10,30 10,30
Pincéis para tintura 3 4,80 14,40
Tigela para tintura 2 1,35 2,70
Capa para corte de cabelo 3 15,00 45,00
Lavatdrio 1 2.399,00 2.399,00
Penteadeira com espelho 1 364,70 364,70
Cadeira cabelereiro 1 683,10 683,10
Poltrona para maquiagem 1 635,00 635,00
Ring Light tripé 1 489,90 489,90
Penteadeira camarim 1 599,90 599,90
Kit _com 1_00 toalhas 1 54.00 54,00
manicure/pedicure
Mesa com prateleira para 1 169,99 169,99
manicure
Cadeira para manicure 1 119,00 119,00
Estufa esterilizadora 1 378.31 378,31
autoclave
Cabine de led UV 1 149,90 149,90
Kit com 6 alicates de unha 1 113,40 113,40
Panela elétrica para cera 1 55,00 55,00
gélslromassageador para 1 183,92 183,02
Kit 11~ quadros para 1 149,90 149,90
decoragdo
TOTAL.: 7.587,40

Fonte: Proprio autor (2019).

Na Tabela 8, estd relacionado os materiais essenciais para realizar a limpeza do

estabelecimento.
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Tabela 8 — Materiais de limpeza

MATERIAIS DE HIGIENE E LIMPEZA

Descricso dos produtos Quar_ltidade Valor Unitario Valor Total

(Unidade) (R3) (R3)

Produtos de limpeza Diversos - 150,00
Vassoura 1 12,90 12,90
Rodo 1 15,50 15,50
Pano de chédo 4 3,90 15,60
Pano de prato 4 2,28 9,12
Baldes 1 2,70 2,70
Toalhas de rosto 4 3,99 15,96

TOTAL 221,78

Fonte: Proprio autor (2019).

Além dos custos listados acima, o saldo possuira também gastos mensais, mencionados

na Tabela 9. Estes serdo responsaveis pelo funcionamento dos equipamentos e para oferecer

um excelente atendimento aos nossos futuros clientes.

Tabela 9 — Gastos fixos mensais

CUSTOS MENSAIS

Descrigdo dos custos

Valor Total (R$)

Aluguel 500,00
Energia elétrica 150,00
Agua 50,00
Telefone fixo 90,00
Internet 150,00
Honorarios contador 250,00
Pro-labore 1.908,00
Manutencdo e conservagéo 150,00
Materiais de limpeza 221,78
TOTAL 3.469,78

Fonte: Proprio autor (2019).

E importante listar estes gastos mensais futuros, pois auxiliara a administradora na

etapa de andlise financeira.

Estima-se um gasto total de R$ 25.726,73, de acordo com a Tabela 10, que sera
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utilizado para a abertura do saldo. Para isso serd necessario alem do capital das socias, realizar

um financiamento para arcar com as despesas de abertura.

Tabela 10 — Resumo dos recursos principais
RESUMO DOS RECURSOS PRINCIPAIS

Descrigdo dos custos Valor Total (R$)
Investimento em infraestrutura 8.000,00
Investimentos em mobilia do saldo 8.260,80
Investimentos em equipamentos 5.937,86
Investimentos em produtos 3.028,07
Investimentos em materiais e insumos 670,59
Despesas operacionais 500,00
TOTAL 25.726,73

Fonte: Proprio autor (2019).

13.5.1 Fontes de financiamento

Segundo Groppelli e Nikbakht (2010, p. 319), “sem um procedimento confiavel para
estimar as necessidades de financiamento, uma companhia pode acabar ndo tendo fundos
suficientes para pagar seus compromissos, como juros sobre empréstimos, duplicatas a pagar,
despesas de aluguel e despesas de servigos publicos.”

Para isso, o financiamento sera no valor de R$ 10.000,00 com pagamento para 0 prazo

de 12 parcelas, um ano, a uma taxa de juros de 1,5% ao més.
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14 FONTES DE RECEITA

De acordo com o site Canvas Brasil, esta etapa é onde deve-se identificar e descrever
as fontes de receitas que representam o dinheiro que uma empresa gera de cada segmento de
mercado. Para isso, deve-se fazer a seguinte interpretacdo: Qual valor cada segmento de clientes
estd disposto a pagar pelo servico? Atraves da resposta desta pergunta é possivel avaliar a
geracdo de receita para cada segmento de clientes. Porém para cada receita existe mecanismos
de precos diferentes que pode ser através de lista de precos fixa, mercado de volume,
negociacéo, etc. (Canvas Brasil, 2016).

Através da Tabela 11, a seguir, é possivel avaliar as fontes de receita do
empreendimento em estudo além de identificar o tempo estimado para realizar cada
procedimento.

Para comparar se os valores estimados para a realizacdo de cada servico estdo dentro
do valor de mercado e na faixa em que os concorrentes cobram atualmente, foi realizado um

levantamento de precos dos dois saldes em que foi realizado a pesquisa qualitativa.

Tabela 11 — Fontes de receita do novo negocio

. Tempo médio Salédo da x Luana — Espaco
SEIVICOS estimado Neiva Saldo da Rosy de Beleza
Ma”"l’iusf mao 25 min RS 15,00 R$ 25,00 R$ 20,00
Manicure mao .
decorada 35 min R$ 15,00 R$ 27,00 R$ 22,00
Pedicure 30 min R$ 17,00 R$ 30,00 R$ 25,00
Corte de cabelo 30 min R$ 15,00 R$ 40,00 R$ 30,00
Coloracéo de .
cabelo (luzes) 45 min R$ 60,00 R$ 150,00 R$ 100,00
Penteados 40 min R$ 30,00 R$ 60,00 R$ 40,00
Escova 25 min R$ 30,00 R$ 50,00 R$ 40,00
4 B CIEET 50 min N4o possui Né&o possui R$ 60,00
profissional
Depilacdo mela 20 min RS 15,00 RS 20,00 RS 15,00
perna
Depilagdo axilas 15 min R$ 15,00 R$ 20,00 R$ 15,00
Depilacéo virilha 20 min R$ 10,00 R$ 20,00 R$ 10,00
Dep"if‘]‘t?;orapema 40 min RS 30,00 RS 35,00 RS 30,00

Fonte: Proprio autor (2019).
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Na Tabela 11 ¢é possivel realizar um comparativo de precos entre dois possiveis
concorrentes do empreendimento. O saldo da Neiva situa-se na comunidade de Arcoverde e 0
Saldo da Rosy localizado no municipio de Carlos Barbosa. Através da tabela, € possivel
observar que 0s precos dos procedimentos em cada estabelecimento sdo diferentes, ambos os
saldes atendem a mesma classe social, a Unica diferenca é que um encontra-se na cidade e outro
no interior.

Como o empreendimento deste projeto sera voltado para as mesmas classes sociais dos
concorrentes avaliados, buscou-se permanecer na média dos valores estudados para estabelecer
0s precos dos servicos que sera ofertado no Luana — Espaco de Beleza, pois deve-se levar em
consideracdo que no inicio do negdcio é necessario buscar e fidelizar clientes com um preco

competitivo e realizar a divulga¢do do espago através do “boca a boca” dos clientes.

14.1 PREVISAO DE VENDAS

Analisando a previsdo de vendas demonstrada a seguir, 0s primeiros 5 anos de
funcionamento para o cenario realista, Tabela 12, procurou-se optar por alguns fatores para
estipular o preco de venda, dentre eles a questdo de se tratar de um novo negécio, a sazonalidade
dos servicos, procurar atender a estimativa de servi¢co onde as duas socias iriam conseguir
atender a demanda por dia e além de levar em conta o ponto de localizagdo que o saldo ira ter,
ou seja, em uma comunidade no interior de Carlos Barbosa onde possui atualmente somente
um saldo de beleza.

Na Tabela 12 também é possivel observar o faturamento do Luana — Espaco de Beleza
para 0s primeiros 5 anos. Estima-se que para 0 1° ano o faturamento sera de R$ 141.550,00

enguanto que no 5° ano o valor estimado sera de R$ 308.130,36.

Tabela 12 — Previsdo de venda bruta para 5 anos - cenario realista

(continua)
] Vendas Brutas
Produto / Servigo
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Manicure mio lisa R$9.880,00| R$13.911,04| R$16.237,98 R$ 18.470,70 R$ 21.632,03
Manicure méo decorada R$8.800,00| R$12.288,00 R$ 14.243,84 R$ 16.106,50 R$ 18.723,80
Pedicure R$ 10.550,00 | R$14.854,40| R$17.339,14 R$ 20.026,70 R$ 22.939,68
Corte de cabelo R$ 10.740,00 R$ 15.121,92 R$ 17.651,40 R$ 20.078,47 R$ 23.244,69
Coloragéo de cabelo R$ 18.000,00 R$ 25.344,00 R$ 29.829,89 R$ 34.427,64 R$ 39.682,38
Penteados R$ 7.200,00| R$10.137,60| R$11.833,34 R$ 13.719,28 R$ 15.764,23
Escova R$7.200,00| R$10.137,60| R$11.833,34 R$ 13.719,28 R$ 15.764,23
Maguiagem profissional R$ 43.320,00 | R$60.99456 | R$71.197,29 R$ 82.025,21 R$ 94.848,13
Depilacio meia perna R$ 5.820,00 R$ 8.194,56 R$ 9.565,29 R$ 10.601,53 R$ 12.303,35
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(concluséo)

Vendas Brutas

Produto / Servigo

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Depilacdo axilas R$ 4.680,00 R$ 6.589,44 R$ 7.691,67 R$ 8.524,94 R$ 9.893,42
Depilacéo virilha R$ 3.600,00 R$ 5.068,80 R$5.916,67 R$ 6.730,21 R$ 7.882,12
Depilacdo perna inteira R$ 11.760,00 | R$ 16.558,08 R$ 19.327,80 R$ 21.985,37 R$ 25.452,29
Total R$ 141.550,00 | R$ 199.200,00 | R$ 232.667,65 R$ 266.415,82 R$ 308.130,36

Fonte: Proprio autor (2019).

A Tabela 13 exibe as projecdes referente ao percentual das vendas para 0s 5 primeiros
anos de funcionamento do negdcio.

O crescimento do negdcio para o segundo ano em relagdo ao primeiro, serd de
aproximadamente 28%. Para estimar este aumento levou-se em consideracéo de que a partir do
segundo ano 0 negocio passa a ganhar uma valorizacdo maior do publico feminino da
comunidade e passa a ser destacado no mercado pelos servicos realizados. A porcentagem de
crescimento das vendas para 0 3° ano é de 7%, enquanto que para 0 4° e 5° anos o crescimento
¢ menor, sendo em ambos 5%. Esta reducdo justifica-se pelo fato de que o novo
empreendimento j& adquiriu uma certa estabilidade no mercado e conquistou fidelizacdo de
clientes. A partir do terceiro ano, estima-se que a procura pelos servicos ofertados pelo saldo
seja menor, pois 0 negdcio ja devera ter conquistado uma carteira de clientes para manter a sua

estabilidade.

Tabela 13 — Porcentagem de crescimento para 5 anos - cenario realista

. Crescimento Crescimento Crescimento Crescimento
Produto / Servico

Ano 2 % s/1 Ano 3 % s/2 Ano 4 % s/3 Ano 5 % s/4
Manicure méo lisa 28,0% 7,0% 5,0% 5,0%
Manicure mao decorada 28,0% 7,0% 5,0% 5,0%
Pedicure 28,0% 7,0% 5,0% 5,0%
Corte de cabelo 28,0% 7,0% 5,0% 5,0%
Coloracéo de cabelo 28,0% 7,0% 5,0% 5,0%
Penteados 28,0% 7,0% 5,0% 5,0%
Escova 28,0% 7,0% 5,0% 5,0%
Magquiagem profissional 28,0% 7,0% 5,0% 5,0%
Depilagdo meia perna 28,0% 7,0% 5,0% 5,0%
Depilagdo axilas 28,0% 7,0% 5,0% 5,0%
Depilagdo virilha 28,0% 7,0% 5,0% 5,0%
Depilacdo perna inteira 28,0% 7,0% 5,0% 5,0%

Fonte: Proprio autor (2019).

Para estimar a previsdo de vendas foram levados em conta trés tipos de cendrios: o
realista, o otimista e o pessimista. O cenario realista (Tabela 12) é aquele que se utiliza como

base para verificar a rentabilidade do negdcio, o cenario otimista (Tabela 14) foi calculado sobre
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o0 cenério realista acrescentando 30% a mais sobre as vendas, a mesma porcentagem foi utilizada
para realizar o cenério pessimista (Tabela 15) também calculado sobre o cenério realista
considerando uma diminuicdo na prestacédo de servicos de aproximadamente 30%.

As previsdes de vendas para o cenario realista foram baseadas atraves da pesquisa
quantitativa respondida pelas futuras clientes, através da caréncia dos servi¢os de maquiagem
na regido e principalmente levando em consideragcdo o percentual ativo da populagdo da

comunidade de Arcoverde.

Tabela 14 — Previsédo de vendas — cendario otimista

Produto / Servigo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Manicure méao lisa R$ 12.812,00 | R$ 18.039,30 R$  21.056,78 R$ 23.952,09 R$ 28.051,58
Manicure mao decorada | R$ 11.400,40 | R$ 15.919,10 R$  18.452,89 R$ 20.865,97 R$ 24.256,68
Pedicure R$ 13.670,00 | R$ 19.247,36 R$  22.466,92 R$ 25.949,29 R$ 29.723,73
Corte de cabelo R$ 13.806,00 | R$ 19.438,85 R$  22.690,44 R$ 25.810,37 R$ 29.880,47
Coloracéo de cabelo R$ 2328000 | R$ 3277824 | R$ 3857999 | R$ 44.526,41 R$ 51.322,54
Penteados R$ 931200 | R$ 1311130 | R$ 1530446 | R$ 17.74361 R$ 20.388,41
Escova R$ 9.320,00 | R$ 13.122,56 R$  15.317,61 R$ 17.758,85 R$ 20.405,92

Magquiagem profissional | R$  56.244,00 | R$ 79.191,55 | R$ 9243814 | R$ 106.496,44 R$ 123.144,93
Depilacdo meia perna R$ 7.560,00 | R$ 10.644,48 R$  12.425,01 R$ 13.771,05 R$ 15.981,67

Depilacdo axilas R$ 6.07500 | R$ 855360 | R$ 9.984,38 | R$ 11.066,03 R$ 12.842,41
Depilagédo virilha R$ 466600 | R$ 656973 | R$  7.66866 | R$ 872311 R$ 10.216,10
Depilacéo perna inteira | R$ 1525800 | R$ 2148326 | R$ 25.076,83 | R$ 28524,89 R$ 33.023,05
Total R$  183.403,40 | R$ 258.099,33 | R$ 301.462,11 | R$ 345.188,09 R$ 399.237,50

Fonte: Proprio autor (2019).

Tabela 15 — Previsdo de vendas — cendrio pessimista

Produto / Servigo Ano 1 Ano 2 Ano3 Ano 4 Ano5

Manicure méao lisa R$ 6.884,00 R$  9.692,67 R$  11.313,99 R$ 12.869,67 R$ 15.072,36
Manicure mdo decorada | R$ 612040 R$ 854630 R$  9.906,59 R$  11.202,07 R$ 13.022,40
Pedicure R$ 7.375,00 R$ 10.384,00 R$  12.120,96 R$ 13.999,71 R$ 16.036,03
Corte de cabelo R$ 7.506,00 R$ 10.568,45 R$  12.336,26 R$ 14.032,50 R$ 16.245,31
Coloragdo de cabelo R$  12.460,00 R$ 17.543,68 R$  20.648,91 R$ 2383157 R$ 27.469,02
Penteados R$ 5.000,00 R$  7.040,00 R$  8217,60 R$ 9.527,28 R$ 10.947,38
Escova R$ 5.000,00 R$  7.040,00 R$  8.217,60 R$ 952728 R$ 10.947,38
Maquiagem profissional | rR$  30.240,00 R$ 42.577,92 R$  49.700,04 R$ 57.258,59 R$ 66.209,78
Depilagdo meia perna R$ 4.053,00 R$  5.706,62 R$  6.661,19 R$  7.382,82 R$ 8567,95
Depilacéo axilas R$ 3.243,00 R$  4.566,14 R$ 532994 R$ 590735 R$  6.85563
Depilacdo virilha R$ 2.506,00 R$  3.528,45 R$  4.118,66 R$  4.684,98 R$  5.486,83
Depilacdo perna inteira R$ 8.100,00 R$  11.404,80 R$  13.312,51 R$ 15.142,98 R$ 17.530,91
Total R$  98.487,40 R$  138.509,04 R$  161.884,25 R$ 185.366,79 R$ 214.391,00

Fonte: Proprio autor (2019).



98

15 PLANEJAMENTO FINANCEIRO

De acordo com Bazzi (2016, p. 44), ““as andlises e o planejamento financeiro consistem
em transformar todos os dados contabeis da empresa de forma que, quando estes forem
utilizados, possam auxiliar no monitoramento da situagéo financeira atual e futura.”

Neste capitulo, sera abordado como serdo realizados os investimentos e contribuicdes
financeiras para iniciar o novo negécio. Do mesmo modo serd apresentado as projecdes
financeiras, 0s custos e despesas varidveis, a demonstracdo do resultado do exercicio e a
projecdo do fluxo de caixa. As projecdes de certo modo ajudam a realizar um planejamento

mais assertivo e estratégico para o negocio iniciar bem.

15.1 ESTRUTURA LEGAL

Na Tabela 16, é possivel encontrar as aliquotas baseadas pelo Simples Nacional, com
base no faturamento da empresa e na tabela dos impostos para prestacdo de servicos.
Dependendo do aumento na busca pelos servicos ofertados pela empresa, a mesma podera pagar
mais ou menos impostos no decorrer dos anos, isto vai depender da quantidade de servigos
prestados. Para os anos 1, 2 e 3 a aliquota se encontra na faixa de faturamento de até R$
180.000,00 ja para os anos 4 e 5 as aliquotas se mantém dentro do faturamento R$ 180.000,01
a R$ 360.000,00.

Tabela 16 — Aliquota do Simples sobre as vendas dos 5 anos - cendrio realista

. Impostos sobre vendas brutas
Descrigdo .
Aliquota

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
ISS 2,00% 2,00% 2,00% 2,00% 2,00%
COFINS 1,28% 1,28% 1,28% 1,28% 1,28%
ICMS 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
IR 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
CSLL 1,22% 1,22% 1,22% 1,22% 1,22%
PIS 0% 0% 0% 0% 0%
Total 5% 5% 5% 5% 5%

Fonte: Proprio autor (2019).

Baseando-se na faixa de faturamento da empresa, a forma juridica optada pelo Luana
— Espaco de Beleza serd empresa individual de responsabilidade limitada — EIRELI.
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15.2 BALANCO INICIAL

A seguir, na Tabela 17, é possivel observar os bens e direitos e as dividas e pagamentos
da empresa, ou seja, 0 ativo e passivo, o patrimdnio liquido e o capital proprio das proprietarias.
Conforme demonstrado no balanco inicial, o negdcio necessitard de um financiamento de R$
10.000,00 para auxiliar na implantacdo do empreendimento, mais especificamente para arcar
com a reforma que devera ser realizada no local para disponibilizar aos clientes um local
aconchegante. O valor que sera gasto com a reforma consta no ativo ndo circulante como
imobilizado. J& no passivo circulante foram elencados os custos referente a aquisicdo dos
produtos e em outros consta o valor referente a aquisicdo de mateiras e insumos.

O balanco inicial tem por objetivo mostrar a situacédo financeira da empresa.

Tabela 17 — Balanco inicial

Ativo Ano 0 Passivo Ano 0
Ativo Circulante Passivo Circulante

Caixa / Bancos R$ 12.000,00 Fornecedores R$ -

Contas a receber R$ - Custos fixos a pagar R$ -

Estoques R$ - Impostos a pagar R$ -

Aplicacdes financeiras R$ - Empréstimos de curto prazo R$ -

Outros R$ - Outras contas a pagar R$ 3.528,07
Ativo Circulante Total R$ 12.000,00 Outros R$ 670,59
Ativo Néo Circulante Passivo Circulante Total R$ 4.198,66
Ativo Realizavel a Longo Prazo Exigivel a Longo Prazo

Contas a receber (LP) R$ - Financiamentos R$ 10.000,00

Investimentos de longo prazo R$ - Leasings R$ -

Outros R$ - Outros R$ -
Imobilizado Passivo Nédo Circulante Total R$ 10.000,00

Iméveis R$ 8.000,00

Veiculos R$ -

Maquinas e Equipamentos R$ 5.937,86 Patrimdnio Liquido

Moveis e Utensilios R$ 8.260,80 Capital social R$ 20.000,00

Outros R$ - Lucros acumulados R$ -

Ativo Néo Circulante Total R$ 22.198,66 Patrimonio Liquido Total | R$ 20.000,00
Ativo Total R$ 34.198,66 Passivo Total R$ 34.198,66

Fonte: Proprio autor (2019).

15.3 CUSTOS E DESPESAS FIXAS E VARIAVEIS

Segundo Megliorini (2012) s&o custos fixos aqueles que necessitam da manutengao da
estrutura produtiva da empresa, independentemente da quantidade de servigos oferecidos dentro
do limite da capacidade instalada. Exemplo seria o aluguel, ndo importa se a empresa realiza

100 ou 200 servigos mensais, o custo do aluguel de onde o negocio esta instalado sera 0 mesmo.
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Todo e qualquer negdcio possui seus custos e despesas, portanto o saldo Luana —

Espaco de Beleza tera dois custos e despesas fixos, conforme mencionados na Tabela 18.

De acordo com os custos fixos para o 1° ano que foram estimados, 0s custos serdo com

aluguel da sala, que tera custo anual de R$ 7.200,00, a conta de agua no valor de R$ 1200,00

totalizando os custos fixos para o primeiro ano de R$ 8.400,00. Nos quatro anos subsequentes,

conforme demonstrado a seguir na Tabela 18, foi considerado reajuste de 6% para o aluguel e

5% para a conta de agua levando também em consideracéo a inflagdo que provoca aumentos

nestes custos.

Tabela 18 - Custos fixos para 5 anos — cenario realista

Descricio Custos Fixos

Total Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Aluguel R$ 7.200,00 R$ 7.632,00 R$ 8.089,92 R$ 8.575,32 R$ 9.089,83
Agua R$ 1.200,00 R$ 1.260,00 R$ 1.323,00 R$ 1.389,15 R$ 1.458,61
Total R$ 8.400,00 R$ 8.892,00 R$9.412,92 R$9.964,47 | R$ 10.548,44

Fonte: Proprio autor (2019).

Segundo a previsdo de vendas para o cenario otimista, 30% a mais, serd necessario

contratar uma funcionaria para auxiliar na prestacao dos servicos, sendo assim, aumentara 0s

custos fixos do espaco de beleza, conforme demonstra na Tabela 19. Estima-se que sera

necessario aproximadamente R$20.522,28 para bancar 0s custos no primeiro ano pela

profissional contratada.

Tabela 19 — Custos fixos para 5 anos — cenario otimista

. Custos Fixos
Descrigao
Total Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Aluguel R$ 7.200,00 R$ 7.632,00 R$ 8.089,92 R$ 8.575,32 R$ 9.089,83
Agua R$ 1.200,00 R$ 1.260,00 R$ 1.323,00 R$ 1.389,15 R$ 1.458,61
Salério + encargos R$ 20.522,28 R$ 21.548,39 | R$ 22.625,81 | R$ 23.757,10 R$ 24.944,96
Total R$ 28.922,28 R$ 30.440,39 | R$32.038,73 | R$33.721,57 R$ 35.493,40

Fonte: Proprio autor (2019).

Conforme Megliorini (2012) considera-se custos variaveis aqueles que aumentam ou

diminuem conforme a capacidade de prestacdo de servigo, ou seja, quanto mais servigos a
empresa realizara, seus custos variaveis irdo aumentar durante aquele periodo de aumento da
demanda. Considerando como exemplos os produtos utilizados na prestacdo de servicos e a
energia elétrica, quanto mais se produz maior serd o consumo de energia elétrica e maior sera
0 consumo dos produtos.

A Tabela 20 demonstra 0s custos variaveis unitarios para a realizacéo de cada servigo
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ofertado pelo saldo. Para chegar a estes valores foi realizado uma média entre todos os produtos
necessarios para prestar cada servico.
Estes custos podem variar de acordo com o produto a ser utilizado na prestacédo do

servigo. Estimou-se um aumento de 10% nos custos anuais considerando a inflagéo.

Tabela 20 — Custos variaveis para 5 anos

. Custo Variaveis (CMV/CPV) - TOTAL
Produto / Servico
Total Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Manicure mao lisa R$ 2.860,26 | R$ 4.027,88 R$ 4.736,08 R$ 5.470,17 R$ 6.318,04
Manicure mao decorada | R$ 3.688,00 | R$ 5.191,68 R$ 6.108,42 R$ 7.052,34 R$ 8.147,87
Pedicure R$ 2.814,74 | R$ 3.964,77 R$ 4.664,23 R$ 5.389,00 R$ 6.225,57
Corte de cabelo R$ 1.861,60 | R$ 2.621,13 R$ 3.084,09 R$ 3.562,64 R$ 4.113,77
Coloragéo de cabelo R$ 3.402,00 | R$ 4790,02 | R$ 5.638,10 | R$ 6.512,78 | R$ 7.523,34
Penteados R$ 2.527,20 | R$ 3.557,38 R$ 4.188,51 R$ 4.837,99 R$ 5.588,15
Escova R$ 1.281,60 | R$ 1.804,03 R$ 2.122,61 R$ 2.451,35 R$ 2.832,13
Maquiagem profissional R$ 20.880,24 | R$ 29.397,53 R$ 34.599,90 R$ 39.963,93 R$ 46.159,43
Depilagéo meia perna R$ 2.002,08 | R$ 2.820,92 R$ 3.321,28 R$ 3.838,87 R$ 4.435,06
Depilacdo axilas R$ 1.566,24 | R$ 220447 | R$ 259380 | R$ 2997,19 | R$  3.462,70
Depilagﬁo virilha R$ 1.836,00 | R$ 2.585,09 R$ 3.042,16 R$ 3.515,24 R$ 4.060,65
Depilacdo perna inteira | R$ 2.058,00 | R$ 2.900,17 | R$ 3.414,58 | R$ 3.940,45 | R$  4.551,82
Total R$ 46.777,96 | R$ 65.865,06 R$ 77.513,74 R$ 89.531,96 | R$ 103.418,53

Fonte: Proprio autor (2019).

De acordo com a Tabela 21, o saldo tera também custos referentes a divulgacdo do
novo negacio, na qual serdo realizadas pelas acdes de marketing determinadas no Canvas.
Inicialmente sera disponibilizado mensalmente R$ 100,00 para divulgagdo na midia, R$ 90,00
para realizacdo de eventos no intuito de promover o saldo e R$ 100,00 para arcar com a despesa
do cartdo de crédito. Nos primeiros doze meses, serdo gastos R$ 1.200,00 com midia, R$
1.080,00 para os eventos e R$ 1.200,00 para despesas nas vendas referente a taxa de cartdo de
crédito, totalizando no primeiro ano uma despesa de R$ 3.480,00. J4, para estimar as despesas
para 0s proximos quatro anos subsequentes, foi acrescido ao ano um aumento de 10% para a
midia e os eventos, e para a despesa com cartdo de crédito procurou-se acrescentar 5% a mais.
Soma-se no quinto ano o valor total das despesas de R$ 4.796,76, no qual corresponde a um

aumento de 37,84% em relacgéo ao primeiro ano.

Tabela 21 — Custo/despesa fixas para 5 anos

Descricio Marketing e Vendas
Total Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Midia R$ 1.200,00 R$1.320,00 R$1.452,00 R$1597,20 R$1.756,92
Eventos R$ 1.080,00 R$1.183,00 R$1.306,80 R$1.437,48 R$1.581,23
Despesa do cartdo de crédito | R$1.200,00 | R$1.260,00 R$1.323,00 R$1.389,15 R$1.458,61
Total R$3.480,00 | R$3.768,00 R$4.081,80 R$4.42383 R$4.796,76

Fonte: Proprio autor (2019).
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Além dos custos e despesa mencionados acima, 0 negdcio terd também as despesas
administrativas.

Pode-se observar na Tabela 22 que os principais custos administrativos séo
denominados: pro-labore, honoréarios do contador e capacitacdo. No primeiro ano o
empreendimento pagard de energia elétrica aproximadamente R$ 2.400,00 além de
disponibilizar mensalmente um valor de R$ 500,00 para realizar cursos profissionalizantes.
Totalizando as despesas administrativas no primeiro ano, estima-se aproximadamente um gasto

de R$ 38.976,00. E para cada ano foi adicionado uma taxa de crescimento anual de 5% para

cada despesa.
Tabela 22 — Despesas administrativas
- Despesas Administrativas
Descricéo
Total Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Luz R$ 2.400,00 R$ 2.520,00 | R$2.646,00 | R$2.778,30 R$ 2.917,22
Pro-labore R$ 22.896,00 | R$24.040,80 | R$ 25.242,84 | R$ 26.504,98 | R$ 27.830,23
Honorérios do Contador R$ 3.000,00 | R$3.150,00 | R$3.307,50 | R$3.472,88 R$ 3.646,52
Manutencgdo e Conservacdo | R$1.800,00 | R$1.890,00 | R$1.984,50 | R$2.083,73 R$ 2.187,91
Telefone R$ 1.080,00 R$1.134,00 | R$1.190,70 | R$1.250,24 R$ 1.312,75
Internet wi-fi R$ 1.800,00 R$ 1.800,00 | R$1.800,00 | R$1.800,00 R$ 1.800,00
Capacitacdo R$ 6.000,00 R$ 6.000,00 | R$6.000,00 | R$6.000,00 R$ 6.000,00
Total R$ 38.976,00 | R$40.534,80 | R$42.171,54 | R$43.890,12 | R$ 45.694,62

Fonte: Proprio autor (2019).

15.4 ANALISE DA DEMONSTRACAO DE RESULTADO DO EXERCICIO (DRE)

De acordo com a Tabela 23, é possivel observar a demonstracdo de resultado do
exercicio referente ao cenério realista. Conforme os resultados obtidos, 0 empreendimento tera
saldo negativo nos primeiros trés meses de funcionamento, a principal situacdo para obter este
saldo é porque esta calculado nestes meses os gastos considerados para a abertura do saldo. E
essencial ressaltar que apOs o primeiro trimestre de funcionamento do negocio, o
estabelecimento comecaréa a obter lucro.

A partir desta analise do cenario realista é possivel identificar que o negocio é
considerado viavel, pois apresenta um lucro liquido positivo crescente a partir do quarto més

de funcionamento do negécio.



Tabela 23 — Demonstracdo do resultado do exercicio — cenério realista

103

Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6 Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
Receita Bruta R$ 4.916,00 R$ 5.264,00 R$ 6.284,00 R$ 8.360,00 R$9.348,00 | R$11.196,00 | R$ 12.684,00 R$ 13.384,00 R$ 15.260,00 R$ 16.176,00 R$ 18.152,00 R$ 20.526,00
Deducoes R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Impostos R$ 221,22 R$ 236,88 R$ 282,78 R$ 376,20 R$ 420,66 R$ 503,82 R$ 570,78 R$ 602,28 R$ 686,70 R$ 727,92 R$ 816,84 R$ 923,67
Receita Liguida R$ 4.694,78 R$5.027,12 R$ 6.001,22 R$ 7.983,80 R$8.927,34 | R$10.692,18 | R$12.113,22 R$ 12.781,72 R$ 14.573,30 R$ 15.448,08 R$ 17.335,16 R$ 19.602,33
Custos Variaveis e comissdes R$ 1.832,88 R$ 1.951,96 R$ 2.384,32 R$ 3.136,00 R$ 3.491,12 R$ 4.215,64 R$ 4.853,40 R$ 5.144,24 R$ 5.767,88 R$ 6.140,92 R$ 6.968,04 R$ 7.969,06
Custos Fixos R$ 700,00 R$ 700,00 R$ 700,00 R$ 700,00 R$ 700,00 R$ 700,00 R$ 700,00 R$ 700,00 R$ 700,00 R$ 700,00 R$ 700,00 R$ 700,00
Lucro Bruto R$ 2.161,90 R$ 2.375,16 R$ 2.916,90 R$ 4.147,80 R$ 4.736,22 R$ 5.776,54 R$ 6.559,82 R$ 6.937,48 R$ 8.105,42 R$ 8.607,16 R$9.667,12 R$ 10.933,27
Desp. Mkt e Vendas R$ 290,00 R$ 290,00 R$ 290,00 R$ 290,00 R$ 290,00 R$ 290,00 R$ 290,00 R$ 290,00 R$ 290,00 R$ 290,00 R$ 290,00 R$ 290,00
Desp. Administrativas R$ 3.248,00 R$ 3.248,00 R$ 3.248,00 R$ 3.248,00 R$ 3.248,00 R$ 3.248,00 R$ 3.248,00 R$ 3.248,00 R$ 3.248,00 R$ 3.248,00 R$ 3.248,00 R$ 3.248,00
Desp. Financeiras R$ - R$ 83,47 R$ 83,47 R$ 83,47 R$ 83,47 R$ 83,47 R$ 166,93 R$ 166,93 R$ 166,93 R$ 166,93 R$ 166,93 R$ 166,93
Receitas Financeiras R$ 64,65 R$ 53,93 R$ 44,95 R$ 39,95 R$ 89,79 R$ 93,79 R$ 97,95 R$ 105,18 R$ 115,82 R$ 131,11 R$ 150,18 R$ 175,09
Depreciagéo R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63
8;;2565;2’?:”5 R$ 1.000,00 RS - RS - RS - RS - RS - RS - RS - RS - RS - RS - RS -
Outras Receitas Operacionais R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Lucro Operacional R$ (2.549,08) | R$ (1.430,00) R$ (897,24) R$ 328,66 R$ 966,92 R$2.011,23 R$ 2.715,21 R$ 3.100,09 R$ 4.278,67 R$ 4.795,71 R$5.874,74 R$ 7.165,80
Despesas Nao Operacionais R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Receitas Nao Operacionais RS - RS - RS - RS - RS - RS - RS - RS - RS - R$ - RS - RS -
Lucro Antes do Imposto R$ (2.549,08) | R$ (1.430,00) R$ (897,24) R$ 328,66 R$ 966,92 R$2.011,23 R$ 2.715,21 R$ 3.100,09 R$ 4.278,67 R$ 4.795,71 R$5.874,74 R$ 7.165,80
Imposto de Renda RS - RS - RS - RS - RS - RS - RS - RS - RS - R$ - RS - RS -
Contribuicéo Social R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Lucro Depois do Imposto R$ (2.549,08) | R$ (1.430,00) R$ (897,24) R$ 328,66 R$ 966,92 R$ 2.011,23 R$ 2.715,21 R$ 3.100,09 R$ 4.278,67 R$ 4.795,71 R$ 5.874,74 R$ 7.165,80
Dividendos R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Lucro Liquido R$ (2.549,08) | R$ (1.430,00) R$ (897,24) R$ 328,66 R$ 966,92 R$ 2.011,23 R$ 2.715,21 R$ 3.100,09 R$ 4.278,67 R$ 4.795,71 R$ 5.874,74 R$ 7.165,80

Fonte: Proprio autor (2019).
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Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Receita Bruta R$ 141.550,00 R$ 199.200,00 R$ 232.667,65 R$ 266.415,82 R$ 308.130,36
Dedugdes R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Impostos R$ 6.369,75 R$ 8.964,00 R$ 10.470,04 R$ 11.988,71 R$ 13.865,87
Receita Liquida R$ 135.180,25 R$ 190.236,00 R$ 222.197,60 R$ 254.427,11 R$ 294.264,49
Custos Variaveis e comissdes R$ 53.855,46 R$ 75.825,06 R$ 89.147,13 R$ 102.852,75 R$ 118.825,05
Custos Fixos R$ 8.400,00 R$ 8.892,00 R$9.412,92 R$ 9.964,47 R$ 10.548,44
Lucro Bruto R$ 72.924,79 R$ 105.518,94 R$ 123.637,56 R$ 141.609,90 R$ 164.891,00
Desp. Mkt e Vendas R$ 3.480,00 R$ 3.768,00 R$ 4.081,80 R$ 4.423,83 R$ 4.796,76
Desp. Administrativas R$ 38.976,00 R$ 40.534,80 R$ 42.171,54 R$ 43.890,12 R$ 45.694,62
Desp. Financeiras R$ 1.418,93 R$ 1.502,40 R$ 1.001,60 R$ 1.001,60 R$ 250,40
Receitas Financeiras R$ 1.162,41 R$ 2.730,26 R$ 4.969,08 R$ 7.808,68 R$ 11.701,13
Depreciacao R$ 2.851,56 R$ 2.851,56 R$ 2.851,56 R$ 2.851,56 R$ 2.851,56
Outras Despesas Operacionais R$ 1.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ -
Outras Receitas Operacionais R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Lucro Operacional R$ 26.360,71 R$ 59.592,43 R$ 78.500,14 R$ 97.251,47 R$ 122.998,79
Despesas Ndo Operacionais R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Receitas Ndo Operacionais R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Lucro Antes do Imposto R$ 26.360,71 R$ 59.592,43 R$ 78.500,14 R$ 97.251,47 R$ 122.998,79
Imposto de Renda R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Contribuicdo Social R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Lucro Depois do Imposto R$ 26.360,71 R$ 59.592,43 R$ 78.500,14 R$ 97.251,47 R$ 122.998,79
Dividendos R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Lucro Liquido R$ 26.360,71 R$ 59.592,43 R$ 78.500,14 R$ 97.251,47 R$ 122.998,79

Fonte: Proprio autor (2019).

A Tabela 24 demonstra a analise do DRE para 0s cinco primeiros anos, através desta
demonstracdo é possivel ressaltar que o empreendimento possuira lucro liquido bem positivo.

Observa-se atraves desta tabela, que as despesas administrativas é o fator que possui
maior incidéncia sobre a venda, ou seja, se comparado a receita bruta, 26,83% considera-se
despesas administrativas. Os principais gastos que compde esta porcentagem séo pré-labore e
despesas com capacitacdo dos colaboradores.

Para o cenario otimista (Tabela 25) na qual foram calculados 30% a mais na previsao
de vendas, € possivel observar um crescimento na lucratividade do negdcio, isso ocorre pois 0s
custos e despesas sao inferiores as vendas dos cinco primeiros anos.

Ao comparar 0 cenario otimista (Tabela 26) com o cenério realista (Tabela 24),
observa-se um aumento consideravel nos custos fixos, pois para atender a demanda
considerando 30% a mais na prestacao dos servicos serd necessario contratar uma funcionaria,

com isso, automaticamente eleva-se 0s custos.
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Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6 Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
Receita Bruta R$ 6.276,00 R$ 6.733,20 R$8.111,20 [ R$10.758,00 | R$12.107,00 | R$14.525,00 | R$ 16.459,20 | R$ 17.350,20 | R$ 19.838,00 R$ 21.012,00 R$ 23.572,60 R$ 26.661,00
Deducoes R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Impostos R$ 282,42 R$ 302,99 R$ 365,00 R$ 484,11 R$ 544,82 R$ 653,63 R$ 740,66 R$ 780,76 R$ 892,71 R$ 945,54 R$ 1.060,77 R$ 1.199,75
Receita Liquida R$ 5.993,58 R$ 6.430,21 R$7.746,20 | R$10.273,89 | R$11.562,19 | R$13.871,38 | R$15.718,54 | R$ 16.569,44 | R$ 18.945,29 R$ 20.066,46 R$ 22.511,83 R$ 25.461,26
Custos Variaveis e comissdes R$ 2.346,76 R$ 2.504,33 R$ 3.090,02 R$ 4.051,54 R$ 4.520,53 R$ 5.468,79 R$ 6.294,34 R$ 6.664,06 R$ 7.498,24 R$ 7.976,61 R$9.051,72 R$ 10.350,84
Custos Fixos R$ 2.410,19 R$ 2.410,19 R$ 2.410,19 R$ 2.410,19 R$ 2.410,19 R$ 2.410,19 R$ 2.410,19 R$ 2.410,19 R$ 2.410,19 R$ 2.410,19 R$ 2.410,19 R$ 2.410,19
Lucro Bruto R$ 1.236,63 R$ 1.515,68 R$ 2.245,98 R$ 3.812,16 R$ 4.631,46 R$ 5.992,40 R$ 7.014,00 R$ 7.495,19 R$ 9.036,86 R$ 9.679,66 R$ 11.049,93 R$ 12.700,22
Desp. Mkt e Vendas R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00
Desp. Administrativas R$ 3.248,00 R$ 3.248,00 R$ 3.248,00 R$ 3.248,00 R$ 3.248,00 R$ 3.248,00 R$ 3.248,00 R$ 3.248,00 R$ 3.248,00 R$ 3.248,00 R$ 3.248,00 R$ 3.248,00
Desp. Financeiras R$ - R$ 66,42 R$ 66,42 R$ 66,42 R$ 66,42 R$ 66,42 R$ 132,84 R$ 132,84 R$ 132,84 R$ 132,84 R$ 132,84 R$ 132,84
Receitas Financeiras R$ 66,69 R$ 53,78 R$ 43,47 R$ 39,08 R$ 91,79 R$ 100,62 R$ 112,12 R$ 128,35 R$ 149,54 R$ 177,68 R$ 211,31 R$ 253,69
Depreciagéo R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63
Qutras Despesas Operacionais R$ 1.000,00 RS - R$ - RS - RS - RS - RS - RS - RS - RS - R$ - R$ -
Outras Receitas Operacionais R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Lucro Operacional R$ (3.482,31) R$ (2.282,58) R$ (1.562,60) R$ (0,82) R$ 871,20 R$ 2.240,97 R$ 3.207,65 R$ 3.705,07 R$ 5.267,93 R$ 5.938,87 R$ 7.342,76 R$ 9.035,44
Despesas Nao Operacionais R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Receitas Nao Operacionais RS - RS - R$ - RS - RS - RS - RS - RS - RS - RS - R$ - R$ -
Lucro Antes do Imposto R$ (3.482,31) R$ (2.282,58) R$ (1.562,60) R$ (0,82) R$ 871,20 R$ 2.240,97 R$ 3.207,65 R$ 3.705,07 R$5.267,93 R$ 5.938,87 R$ 7.342,76 R$ 9.035,44
Imposto de Renda RS - RS - R$ - RS - RS - RS - RS - RS - RS - RS - R$ - R$ -
Contribuicéo Social R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Lucro Depois do Imposto R$(3.482,31) | R$(2.282,58) | R$ (1.562,60) R$ (0,82) R$871,20 | R$2.240,97 | R$3.207,65| R$3.70507 | R$5.267,93 R$ 5.938,87 R$ 7.342,76 R$ 9.035,44
Dividendos R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Lucro Liquido R$ (3.482,31) R$ (2.282,58) R$ (1.562,60) R$ (0,82) R$ 871,20 R$ 2.240,97 R$ 3.207,65 R$ 3.705,07 R$ 5.267,93 R$ 5.938,87 R$ 7.342,76 R$ 9.035,44

Fonte: Proprio autor (2019).
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Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Receita Bruta R$ 183.403,40 R$ 258.099,33 R$ 301.462,11 R$ 345.188,09 R$ 399.237,50
Dedugdes R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Impostos R$ 8.253,15 R$ 11.614,47 R$ 13.565,79 R$ 15.533,46 R$ 17.965,69
Receita Liquida R$175.150,25 | R$ 246.484,86 R$ 287.896,31 R$ 329.654,63 R$ 381.271,82
Custos Variaveis e comissdes R$ 69.817,79 R$ 98.299,02 R$ 115.569,69 R$ 133.337,60 R$ 154.044,03
Custos Fixos R$ 28.922,28 R$ 30.440,39 R$ 32.038,73 R$ 33.721,57 R$ 35.493,40
e R$76.410,17 | R$ 117.745,44 R$ 140.287,89 R$ 162.595,46 R$ 191.734,38
Desp. Mkt e Vendas R$ 3.600,00 R$ 3.840,00 R$ 4.104,00 R$ 4.394,40 R$ 4.713,84
Desp. Administrativas R$ 38.976,00 R$ 40.924,80 R$ 42.971,04 R$ 45.119,59 R$ 47.375,57
Desp. Financeiras R$ 1.129,16 R$ 1.195,58 R$ 797,05 R$ 797,05 R$ 199,26
Receitas Financeiras R$ 1.428,13 R$ 3.681,20 R$ 6.469,71 R$ 10.008,23 R$ 14.794,68
Depreciacao R$ 2.851,56 R$ 2.851,56 R$ 2.851,56 R$ 2.851,56 R$ 2.851,56
Outras Despesas Operacionais R$ 1.000,00 R$ - R$ - R$ - R$ -
Outras Receitas Operacionais R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Lucro Operacional R$30.281,58 | R$72.614,70 R$ 96.033,95 R$ 119.441,08 R$ 151.388,83
Despesas Ndo Operacionais R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Receitas Ndo Operacionais R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Lucro Antes do Imposto R$30.281,58 |  R$ 72.614,70 R$ 96.033,95 R$ 119.441,08 R$ 151.388,83
Imposto de Renda R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Contribuicdo Social R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Lucro Depois do Imposto R$30.281,58 | R$72.614,70 R$ 96.033,95 R$ 119.441,08 R$ 151.388,83
Dividendos R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Lucro Liquido R$30.281,58 | R$72.614,70 R$ 96.033,95 R$ 119.441,08 R$ 151.388,83

Fonte: Proprio autor (2019).

Para o cenario pessimista, durante 0s cinco primeiros meses o empreendimento tera

um saldo negativo, conforme Tabela 27.
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Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6 Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
Receita Bruta R$3.426,20 | R$3.750,00 | R$4.373,00 | R$5.763,00 R$6.449,60 | R$7.789,20 | R$8.804,00 | R$9.271,00 | R$10.646,00 | R$11.316,20 | R$12.618,00 | R$ 14.281,20
Dedugdes R$ - RS - R$ - R$ - RS - R$ - RS - RS - R$ - R$ - R$ - RS -
Impostos R$ 154,18 R$ 168,75 R$ 196,79 R$ 259,34 R$ 290,23 R$ 350,51 R$ 396,18 R$ 417,20 R$ 479,07 R$ 509,23 R$ 567,81 R$ 642,65
Receita Liquida R$ 3.272,02 R$ 3.581,25 R$ 4.176,22 R$ 5.503,67 R$ 6.159,37 R$7.438,69 | R$8.407,82 | R$8.853,81 | R$10.166,93 | R$10.806,97 | R$12.050,19 | R$ 13.638,55
Custos Variaveis e comissoes R$ 1.281,16 R$ 1.380,00 R$ 1.655,19 R$ 2.170,37 R$2.417,74 R$2.934,18 | R$3.374,40 | R$ 3.565,62 R$ 4.022,94 R$ 4.296,13 R$ 4.849,56 R$ 5.554,44
Custos Fixos R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00 R$ 800,00
Lucro Bruto R$1.190,86 | R$1.401,25| R$1.721,03| R$2.533,30 R$2.941,63 | R$3.70451 | R$4.23342| R$4.48819| R$5.34399| R$5.71084 | R$6.400,63| R$7.284,11
Desp. Mkt e Vendas R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00
Desp. Administrativas R$ 3.048,00 R$ 3.048,00 R$ 3.048,00 R$ 3.048,00 R$ 3.048,00 R$3.048,00 | R$3.048,00 | R$3.048,00 R$ 3.048,00 R$ 3.048,00 R$ 3.048,00 R$ 3.048,00
Desp. Financeiras R$ - R$ 66,42 R$ 66,42 R$ 66,42 R$ 66,42 R$ 66,42 R$ 132,84 R$ 132,84 R$ 132,84 R$ 132,84 R$ 132,84 R$ 132,84
Receitas Financeiras R$ 62,42 R$ 45,94 R$ 30,51 R$ 16,80 R$ 55,36 R$ 46,34 R$ 35,26 R$ 25,38 R$ 17,38 R$ 12,06 R$ 8,65 R$ 7,86
Depreciacao R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63
Outras Despesas Operacionais R$ 1.000,00 RS - R$ - R$ - RS - R$ - RS - RS - R$ - R$ - R$ - RS -
Outras Receitas Operacionais R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Lucro Operacional R$ (3.232,35) | R$(2.104,86) | R$ (1.800,51) | R$ (1.001,95) R$ (555,06) R$198,80 | R$650,20 | R$89510| R$1.74290| R$2.10443| R$2.790,81| R$3.67350
Despesas Nao Operacionais R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Receitas Nao Operacionais R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Lucro Antes do Imposto R$ (3.232,35) | R$(2.104,86) | R$ (1.800,51) | R$ (1.001,95) R$ (555,06) R$198,80 | R$650,20 | R$89510| R$1.74290| R$2.10443| R$2.790,81| R$3.67350
Imposto de Renda R$ - RS - R$ - R$ - RS - R$ - RS - RS - R$ - RS - R$ - RS -
Contribuicao Social R$ - RS - R$ - R$ - RS - R$ - RS - RS - R$ - RS - R$ - RS -
Lucro Depois do Imposto R$ (3.232,35) | R$(2.104,86) | R$(1.800,51) | R$ (1.001,95) R$ (555,06) R$ 198,80 R$ 650,20 R$ 895,10 R$ 1.742,90 R$ 2.104,43 R$ 2.790,81 R$ 3.673,50
Dividendos R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - RS - RS -
Lucro Liquido R$ (3.232,35) | R$(2.104,86) | R$ (1.800,51) | R$ (1.001,95) R$ (555,06) R$198,80 | R$650,20 | R$89510| R$1.74290| R$2.10443| R$2.790,81| R$3.67350

Fonte: Proprio autor (2019).



Tabela 28 — DRE

ara 5 anos — cenario pessimista

108

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Receita Bruta R$98.487,40 | R$138.599,04 | R$161.884,25| R$ 185.366,79 | R$214.391,00
Dedugdes R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Impostos R$ 4.431,93 R$ 6.236,96 R$ 7.284,79 R$ 8.341,51 R$ 9.647,60
Receita Liquida R$ 94.055,47 | R$132.362,08 | R$154.599,46 | R$177.025,28 | R$ 204.743,41
Custos Variaveis e comissoes R$ 37.501,72 R$ 52.800,03 R$ 62.076,70 R$ 71.620,64 | R$82.742,79
Custos Fixos R$ 9.600,00 R$ 10.122,00 R$ 10.674,42 R$ 11.259,04 R$ 11.877,75
Lucro Bruto R$ 46.953,75 R$ 69.440,06 R$ 81.848,34 R$94.145,60 | R$110.122,87
Desp. Mkt e Vendas R$ 2.400,00 R$ 2.640,00 R$ 2.904,00 R$ 3.194,40 R$ 3.513,84
Desp. Administrativas R$ 36.576,00 R$ 38.014,80 R$ 39.525,54 R$ 41.111,82 R$ 42.777,41
Desp. Financeiras R$ 1.129,16 R$ 1.195,58 R$ 797,05 R$ 797,05 R$ 199,26
Receitas Financeiras R$ 363,98 R$ 529,86 R$ 1.462,43 R$ 2.770,87 R$ 4.845,03
Depreciacdo R$ 2.851,56 R$ 2.851,56 R$ 2.851,56 R$ 2.851,56 R$ 2.851,56
Outras Despesas Operacionais R$ 1.000,00 R$ - R$ - RS - R$ -
Outras Receitas Operacionais RS - R$ - R$ - RS - R$ -
Lucro Operacional R$ 3.361,01 R$ 25.267,98 R$ 37.232,62 R$ 48.961,65 R$ 65.625,82
Despesas Ndo Operacionais R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Receitas Ndo Operacionais R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Lucro Antes do Imposto R$3.361,01 | R$25.267,98| R$37.232,62| R$48961,65| R$65.625,82
Imposto de Renda R$ - R$ - R$ - RS - R$ -
Contribuicado Social R$ - R$ - R$ - RS - R$ -
Lucro Depois do Imposto R$ 3.361,01 R$ 25.267,98 R$ 37.232,62 R$ 48.961,65 R$ 65.625,82
Dividendos R$ - R$ - R$ - RS - R$ -
Lucro Liquido R$ 3.361,01 R$ 25.267,98 R$ 37.232,62 R$ 48.961,65 R$ 65.625,82

Fonte: Proprio autor (2019).

Na Tabela 28 encontra-se 0 DRE dos cinco primeiros anos para 0 cenario pessimista,

ou seja, considerando 30% a menos nas vendas, através deste cendrio é necessario ressaltar que

mesmo possuindo baixa nos atendimentos do saldo, 0 mesmo obtera lucro a partir do primeiro

ano, ou seja, havera condi¢cdes de manter o negocio economicamente rentavel.

15.5 PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA

No cenério realista, a Tabela 29 apresenta a movimentacao inicial do fluxo de caixa

nos primeiros doze meses. Com esta analise € possivel observar as seguintes situacdes: no

primeiro més foi investido o valor de 20.000,00 como capital social da empresa além do

investimento em ativo imobilizado no valor de R$ 17.226,73, diante disso, o primeiro més é

considerado o més com a maior saida em caixa. No décimo segundo més de funcionamento do

negdcio, pode-se receber o maior saldo em vendas, a cerca de R$ 18.864,20. Para calcular as

aplicagdes financeiras foi considerado o percentual de 0,5% e ao final do primeiro ano o Luana

— Espago de Beleza encerra com saldo positivo no fluxo de caixa acumulado de R$ 35.017,76.
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Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6 Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
Entradas
Investimento Inicial (Capital Préprio) R$ 20.000,00
Recebimentos de Vendas R$1.474,80 | R$5.020,40 | R$5.570,00 | R$6.906,80 | R$8.656,40 | R$9.902,40 | R$11.642,40 | R$12.894,00 | R$13.946,80 | R$15.534,80 | R$ 16.768,80 | R$ 18.864,20
Outras Receitas R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Empréstimos R$ 10.000,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 | R$ 10.000,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total de Entradas R$31.474,80 | R$5.020,40 | R$5.570,00 | R$6.906,80 | R$ 18.656,40 | R$9.902,40 | R$11.642,40 | R$12.894,00 | R$13.946,80 | R$ 15.534,80 | R$16.768,80 | R$ 18.864,20
Saidas
Impostos R$ 0,00 R$ 221,22 R$ 236,88 R$ 282,78 R$ 376,20 R$ 420,66 R$ 503,82 R$ 570,78 R$ 602,28 R$ 686,70 R$ 727,92 R$ 816,84
Deducoes R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Fornecedores R$ 317,42 | R$1.607,42 | R$1.76503| R$2199,70 | R$2779,14 | R$3.150,14 R$ 3.768,51 R$ 4.270,37 R$ 4.581,01 R$5.070,33 R$ 5.477,78 R$ 6.236,90
Comissodes R$ 0,00 R$ 245,80 R$ 263,20 R$ 314,20 R$ 418,00 R$ 467,40 R$ 559,80 R$ 634,20 R$ 669,20 R$ 763,00 R$ 808,80 R$ 907,60
Salérios e encargos R$ 0,00 R$ 600,00 R$ 600,00 R$ 600,00 R$ 600,00 R$ 600,00 R$ 600,00 R$ 600,00 R$ 600,00 R$ 600,00 R$ 600,00 R$ 600,00
Outros custos fixos R$ 0,00 R$ 100,00 R$ 100,00 R$ 100,00 R$ 100,00 R$ 100,00 R$ 100,00 R$ 100,00 R$ 100,00 R$ 100,00 R$ 100,00 R$ 100,00
Despesas de marketing e vendas R$ 0,00 R$ 290,00 R$ 290,00 R$ 290,00 R$ 290,00 R$ 290,00 R$ 290,00 R$ 290,00 R$ 290,00 R$ 290,00 R$ 290,00 R$ 290,00
Despesas administrativas R$0,00 | R$3.248,00 | R$3.248,00 | R$3.248,00 | R$3.248,00 | R$ 3.248,00 R$ 3.248,00 R$ 3.248,00 R$ 3.248,00 R$ 3.248,00 R$ 3.248,00 R$ 3.248,00
Despesas financeiras R$ 0,00 R$ 83,47 R$ 83,47 R$ 83,47 R$ 83,47 R$ 83,47 R$ 166,93 R$ 166,93 R$ 166,93 R$ 166,93 R$ 166,93 R$ 166,93
Outras despesas fixas R$ 1.000,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Dividendos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Amortizacdes R$ 0,00 R$ 833,33 R$ 833,33 R$ 833,33 R$ 833,33 R$ 833,33 R$ 1.666,67 R$ 1.666,67 R$ 1.666,67 R$ 1.666,67 R$ 1.666,67 R$ 1.666,67
Investimentos em ativo imobilizado R$ 17.226,73 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total de saidas R$ 1854415 | R$7.229,24 | R$7.41991 | R$7.951,48 | R$8.728,14 | R$9.193,00 | R$10.903,73 | R$11.546,95 | R$11.924,09 | R$12.591,63 | R$ 13.086,10 | R$ 14.032,94
Saldo de Caixa R$ 12.930,65 | -R$2.208,84 | -R$1.849,91 | -R$1.044,68 | R$9.928,26 R$ 709,40 R$ 738,67 R$ 1.347,05 R$2.022,71 R$ 2.943,17 R$ 3.682,70 R$ 4.831,26
Fluxo de Caixa Acumulado R$ 12.930,65 | R$ 10.786,47 | R$8.990,49 | R$7.990,77 | R$ 17.958,98 | R$ 18.758,17 | R$19.590,63 | R$21.035,63 | R$23.163,52 | R$26.222,51 | R$30.036,32 | R$ 35.017,76
Rendim. aplicag@es financeiras (0,50%) R$ 64,65 R$ 53,93 R$ 44,95 R$ 39,95 R$ 89,79 R$ 93,79 R$ 97,95 R$ 105,18 R$ 115,82 R$ 131,11 R$ 150,18 R$ 175,09
Fiuxo de Caixa Acumulado com Aplicacoes | g 1299531 | RS 10.840,40 | R$9.035,44 | R$8.030,72 | R$ 18.048,77 | RS 18.851,06 | RS 19.688,58 | R$2114081 | R§2327934 | R$26.353,63 | R$3018650 | R$ 3519285
Despesas ndo desembolsaveis
Depreciagéo R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63
Reservas de capital R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total despesas ndo desembolsaveis R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63
Fluxo de Caixa acum. ¢/ desp. ndo desemb. R$ 12.757,68 | R$ 10.602,77 | R$8.797,81 | R$7.793,09 | R$ 17.811,14 | R$ 18.614,33 | R$19.450,95 | R$20.903,18 | R$23.041,71 | R$26.116,00 | R$29.948,87 | R$ 34.955,22

Fonte: Proprio autor (2019).
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Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Entradas
Investimento Inicial (Capital Proprio) R$ 20.000,00
Recebimentos de Vendas R$ 127.181,80 | R$201.948,20 | R$ 230.715,37 | R$ 264.447,18 | R$ 305.697,01
Outras Receitas R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Empreéstimos R$ 20.000,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total de Entradas R$ 167.181,80 | R$ 201.948,20 | R$ 230.715,37 | R$ 264.447,18 | R$ 305.697,01
Saidas
Impostos R$5.446,08 | R$9.140,67 | R$10.344,54 | R$11.862,16 | R$ 13.709,44
DeducGes R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Fornecedores R$41.223,75 | R$65.86506 | R$77.513,74 | R$89.531,96 | R$103.418,53
Comissdes R$6.051,20 | R$10.156,30 | R$11.493,93 | R$13.180,17 | R$15.232,71
Salarios e encargos R$6.600,00 | R$7.596,00 | R$8.051,76 | R$8534,87 | R$9.046,96
Outros custos fixos R$1.100,00 | R$1.25500 | R$1.317,75 | R$1.383,64 | R$1.452,82
Despesas de marketing e vendas R$ 3.190,00 R$ 3.744,00 R$ 4.055,65 R$ 4.395,33 R$ 4.765,68
Despesas administrativas R$35.728,00 | R$40.404,90 | R$42.03515 | R$43.746,90 | R$ 45.544,25
Despesas financeiras R$ 1.418,93 R$ 1.502,40 R$ 1.001,60 R$ 1.001,60 R$ 250,40
Outras despesas fixas R$ 1.000,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Dividendos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Amortizagdes R$14.166,67 | R$15.000,00 | R$10.000,00 | R$10.000,00 | R$ 2.500,00
Investimentos em ativo imobilizado R$ 17.226,73 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total de saidas R$ 133.151,36 | R$ 154.664,33 | R$ 165.814,12 | R$ 183.636,62 | R$ 195.920,78
Saldo de Caixa R$ 34.030,44 | R$47.283,87 | R$64.901,25 | R$80.810,56 | R$109.776,23
Fluxo de Caixa Acumulado R$35.192,85 | R$82.476,72 | R$150.108,22 | R$ 235.887,87 | R$ 353.472,77
Rendim. aplicagGes financeiras (0,50%) R$ 1.162,41 R$2.730,26 | R$4.969,08 | R$7.80868 | R$11.701,13
Fluxo de Caixa Acumulado com Aplicacdes
Financeiras R$35.192,85 | R$85.206,97 | R$ 155.077,30 | R$ 243.696,54 | R$ 365.173,91
Despesas ndo desembolsaveis
Depreciacao R$ 2.851,56 R$ 2.851,56 R$ 2.851,56 R$ 2.851,56 R$ 2.851,56
Reservas de capital R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total despesas ndo desembolsaveis R$ 2.851,56 R$ 2.851,56 R$ 2.851,56 R$ 2.851,56 R$ 2.851,56
Fluxo de Caixa acum. ¢/ desp. ndo desemb. R$32.341,29 | R$82.35541 | R$ 152.225,74 | R$ 240.844,98 | R$ 362.322,35

Fonte: Proprio autor (2019).

O fluxo de caixa do cenario realista dos cinco primeiros anos apresentado na Tabela

30 demonstra os seguintes saldos respectivamente, R$ 32.341,29 para o primeiro ano; R$
82.355,41 para 0 segundo; R$ 152.225,74 para o terceiro ano, R$ 240.844,98 para o quarto ano

e R$ 362.322,35 para o quinto ano analisado.

Para o cenario otimista, Tabela 31, é possivel verificar um saldo de caixa positivo,

superior ao cendrio realista, isso ocorre por causa do crescimento de 30% nas projecOes de

vendas. Se o empreendimento atender a quantidade de servigos estipulados e atender os clientes

de acordo com a demanda, seu fluxo de caixa disponivel no primeiro més sera de R$ 13.338,65.

Este € um cenario com valores financeiros satisfatorios, porem é dificil atingir estas vendas para

um negacio que esta iniciando no mercado.



Tabela 31 — Fluxo de caixa para 12 meses — cenario otimista

111

Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6 Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
Entradas
Investimento Inicial (Capital Préprio) R$ 20.000,00
Recebimentos de Vendas R$1.882,80 | R$6.413,16 | R$7.146,60 | R$8.905,24 | R$ 11.162,70 | R$ 12.832,40 | R$ 15.105,26 | R$ 16.726,50 R$ 18.096,54 | R$20.190,20 | R$21.780,18 | R$24.499,12
Outras Receitas R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Empréstimos R$ 10.000,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 | R$ 10.000,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total de Entradas R$31.882,80 | R$6.413,16 | R$7.146,60 | R$8.905,24 | R$ 21.162,70 | R$ 12.832,40 | R$ 15.105,26 | R$ 16.726,50 R$ 18.096,54 | R$20.190,20 | R$21.780,18 | R$ 24.499,12
Saidas
Impostos R$ 0,00 R$ 282,42 R$ 302,99 R$ 365,00 R$ 484,11 R$ 544,82 R$ 653,63 R$ 740,66 R$ 780,76 R$ 892,71 R$ 945,54 R$ 1.060,77
Dedugbes R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Fornecedores R$317,42 | R$1.607,42 | R$1.76503 | R$2.199,70 | R$2.779,14 | R$3.150,14 | R$3.768,51 R$ 4.270,37 R$ 4.581,01 R$5.070,33 R$5.477,78 R$ 6.236,90
Comissdes R$ 0,00 R$ 313,80 R$ 336,66 R$ 405,56 R$ 537,90 R$ 605,35 R$ 726,25 R$ 822,96 R$ 867,51 R$ 991,90 R$ 1.050,60 R$ 1.178,63
Salérios e encargos R$ 0,00 R$ 600,00 R$ 600,00 R$ 600,00 R$ 600,00 R$ 600,00 R$ 600,00 R$ 600,00 R$ 600,00 R$ 600,00 R$ 600,00 R$ 600,00
QOutros custos fixos R$0,00 | R$1.810,19 | R$1.810,19 | R$1.810,19 | R$1.810,19 | R$1.810,19 | R$1.810,19 R$ 1.810,19 R$ 1.810,19 R$ 1.810,19 R$ 1.810,19 R$ 1.810,19
Despesas de marketing e vendas R$ 0,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00
Despesas administrativas R$0,00 | R$3.248,00 | R$3.248,00 | R$3.248,00 | R$3.248,00 | R$3.248,00 | R$ 3.248,00 R$ 3.248,00 R$ 3.248,00 R$ 3.248,00 R$ 3.248,00 R$ 3.248,00
Despesas financeiras R$ 0,00 R$ 66,42 R$ 66,42 R$ 66,42 R$ 66,42 R$ 66,42 R$ 132,84 R$ 132,84 R$ 132,84 R$ 132,84 R$ 132,84 R$ 132,84
Outras despesas fixas R$ 1.000,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Dividendos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Amortizacdes R$ 0,00 R$ 833,33 R$ 833,33 R$ 833,33 R$ 833,33 R$ 833,33 | R$1.666,67 R$ 1.666,67 R$ 1.666,67 R$ 1.666,67 R$ 1.666,67 R$ 1.666,67
Investimentos em ativo imobilizado R$ 17.226,73 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total de saidas R$ 18.544,15 | R$9.061,58 | R$9.262,63 | R$9.828,20 | R$ 10.659,10 | R$ 11.158,25 | R$ 12.906,09 | R$ 13.591,69 R$13.986,98 | R$14.712,64 | R$15.231,62 | R$ 16.234,00
Saldo de Caixa R$ 13.338,65 | -R$2.648,42 | -R$2.116,03 [ -R$922,96 | R$10.503,60 | R$1.674,15 [ R$2.199,17 R$ 3.134,81 R$ 4.109,56 R$ 5.477,56 R$ 6.548,56 R$ 8.265,12
Fluxo de Caixa Acumulado R$ 13.338,65 | R$10.756,93 | R$8.694,68 | R$ 7.815,19 | R$ 18.357,87 | R$ 20.123,80 | R$22.423,60 | R$ 25.670,52 R$29.908,44 | R$35.53555| R$42.261,78 | R$50.738,21
Rendim. aplicagdes financeiras (0,50%) R$ 66,69 R$ 53,78 R$ 43,47 R$ 39,08 R$91,79 R$ 100,62 R$ 112,12 R$ 128,35 R$ 149,54 R$ 177,68 R$ 211,31 R$ 253,69
Fluxo de Caixa Acumulado com Aplicagdes Financeiras | R$ 13.405,35 | R$ 10.810,71 | R$8.738,15 | R$7.854,27 | R$ 18.449,66 | R$ 20.224,42 | R$ 22.535,72 | R$ 25.798,88 R$30.057,98 | R$35.713,22 | R$42.473,09 | R$50.991,90
Despesas ndo desembolsaveis
Depreciagéo R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63
Reservas de capital R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total despesas ndo desembolsaveis R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63
Fluxo de Caixa acum. c/ desp. ndo desemb. R$ 13.167,72 | R$10.573,08 | R$8.500,52 | R$7.616,64 | R$18.212,03 | R$19.986,79 | R$22.298,09 | R$25.561,25 | R$29.820,35 | R$35.475,59 | R$42.23546 | R$50.754,27

Fonte: Proprio autor (2019).
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Segundo a Tabela 32, o saldo obter4 um fluxo de caixa acumulado com as despesas

ndo desembolsaveis no primeiro ano de R$ 48.140,34, no segundo ano possuira R$ 112.032,91,
no terceiro R$ 199.057,93, no quarto ano obtera R$ 309.489,53 e ao final do quinto ano de

funcionamento seu fluxo de caixa chega num acumulando de R$ 458.867,21.

Tabela 32 — Fluxo de caixa para 5 anos — cenario otimista

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Entradas
Investimento Inicial (Capital Proprio) R$ 20.000,00
Recebimentos de Vendas R$ 164.740,70 | R$261.706,23 | R$298.932,61 | R$ 342.637,41 | R$ 396.084,62
Outras Receitas R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Empréstimos R$ 20.000,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total de Entradas R$ 204.740,70 | R$261.706,23 | R$298.932,61 | R$ 342.637,41 | R$ 396.084,62
Saidas
Impostos R$7.053,41| R$11.846,34 | R$13.403,18| R$15.369,49 | R$17.763,00
Dedugdes R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Fornecedores R$41.223,75| R$85.394,06 | R$100.496,59 | R$ 116.078,20 | R$ 134.082,16
Comissdes R$7.837,12| R$13.162,60 | R$14.892,43| R$17.077,21| R$19.736,67
Salarios e encargos R$ 6.600,00 R$ 7.596,00 R$ 8.051,76 R$ 8.534,87 R$ 9.046,96
Outros custos fixos R$19.912,09| R$22.717,88| R$23.853,78| R$25.046,47| R$26.298,79
Despesas de marketing e vendas R$ 3.300,00 R$ 3.820,00 R$ 4.082,00 R$ 4.370,20 R$ 4.687,22
Despesas administrativas R$35.728,00 | R$40.762,40 | R$42.800,52| R$44.940,55| R$47.187,57
Despesas financeiras R$ 1.129,16 R$ 1.195,58 R$ 797,05 R$ 797,05 R$ 199,26
Outras despesas fixas R$ 1.000,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Dividendos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Amortizagdes R$ 14.166,67 | R$15.000,00 | R$10.000,00| R$ 10.000,00 R$ 2.500,00
Investimentos em ativo imobilizado R$ 17.226,73 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total de saidas R$ 155.176,92 | R$201.494,87 | R$218.377,31 | R$242.214,04 | R$ 261.501,63
Saldo de Caixa R$49.563,78 | R$60.211,37 | R$80.555,30 | R$100.423,38 | R$ 134.582,99
Fluxo de Caixa Acumulado R$50.991,90 | R$111.203,27 | R$195.439,78 | R$ 302.332,86 | R$ 446.924,08
Rendim. aplicag@es financeiras (0,50%0) R$ 1.428,13 R$ 3.681,20 R$6.469,71 | R$10.008,23 | R$14.794,68
Fiuxo de Caixa Acumulado com Aplicagoes R$50.991,90 | R$ 114.884,47 | R$201.909,49 | R$312.341,00 | RS 461.718,77
Despesas ndo desembolsaveis
Depreciacao R$ 2.851,56 R$ 2.851,56 R$ 2.851,56 R$ 2.851,56 R$ 2.851,56
Reservas de capital R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total despesas ndo desembolsaveis R$ 2.851,56 R$ 2.851,56 R$ 2.851,56 R$ 2.851,56 R$ 2.851,56
Fluxo de Caixa acum. ¢/ desp. ndo desemb. R$48.140,34 | R$112.032,91 | R$199.057,93 | R$ 309.489,53 | R$ 458.867,21

Fonte: Proprio autor (2019).

Conforme o cenario pessimista apresentado na Tabela 33, o saldo contard com um

saldo negativo de caixa no décimo segundo més de funcionamento de R$ 166,16.



Tabela 33 — Fluxo de caixa para 12 meses — cenario pessimista
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Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6 Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
Entradas
Investimento Inicial (Capital Préprio) R$ 20.000,00
Recebimentos de Vendas R$1.027,86 | R$3.523,34 | R$3.936,90 | R$4.790,00 | R$5.96898 | R$6.851,48 | R$8.093,64 R$ 8.944,10 R$9.683,50 | R$10.847,06 | R$11.706,74 | R$ 13.116,96
Outras Receitas R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Empréstimos R$ 10.000,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 | R$ 10.000,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total de Entradas R$31.027,86 | R$3.523,34 | R$3.936,90 | R$4.790,00 | R$ 15.968,98 | R$6.851,48 | R$ 8.093,64 R$ 8.944,10 R$9.683,50 | R$10.847,06 | R$11.706,74 | R$ 13.116,96
Saidas
Impostos R$ 0,00 R$ 154,18 R$ 168,75 R$ 196,79 R$ 259,34 R$ 290,23 R$ 350,51 R$ 396,18 R$ 417,20 R$ 479,07 R$ 509,23 R$ 567,81
Dedugbes R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Fornecedores R$317,42 | R$1.607,42 | R$1.76503 | R$2.199,70 | R$2.779,14 | R$3.150,14 | R$3.768,51 R$ 4.270,37 R$ 4.581,01 R$5.070,33 R$ 5.477,78 R$ 6.236,90
Comissodes R$ 0,00 R$ 171,31 R$ 187,50 R$ 218,65 R$ 288,15 R$ 322,48 R$ 389,46 R$ 440,20 R$ 463,55 R$ 532,30 R$ 565,81 R$ 630,90
Salérios e encargos R$ 0,00 R$ 600,00 R$ 600,00 R$ 600,00 R$ 600,00 R$ 600,00 R$ 600,00 R$ 600,00 R$ 600,00 R$ 600,00 R$ 600,00 R$ 600,00
QOutros custos fixos R$ 0,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00
Despesas de marketing e vendas R$ 0,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00
Despesas administrativas R$0,00 | R$3.048,00 | R$3.048,00 | R$3.048,00 | R$3.048,00 | R$3.048,00 | R$ 3.048,00 R$ 3.048,00 R$ 3.048,00 R$ 3.048,00 R$ 3.048,00 R$ 3.048,00
Despesas financeiras R$ 0,00 R$ 66,42 R$ 66,42 R$ 66,42 R$ 66,42 R$ 66,42 R$ 132,84 R$ 132,84 R$ 132,84 R$ 132,84 R$ 132,84 R$ 132,84
Outras despesas fixas R$ 1.000,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Dividendos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Amortizagoes R$ 0,00 R$ 833,33 R$ 833,33 R$ 833,33 R$ 833,33 R$ 833,33 | R$1.666,67 R$ 1.666,67 R$ 1.666,67 R$ 1.666,67 R$ 1.666,67 R$ 1.666,67
Investimentos em ativo imobilizado R$ 17.226,73 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total de saidas R$ 18.544,15 | R$6.880,66 | R$7.069,04 | R$7.562,89 | R$8.274,38 | R$8.710,61 | R$10.355,99 | R$10.954,26 | R$11.309,26 | R$11.929,21 | R$12.400,33 | R$ 13.283,12
Saldo de Caixa R$ 12.483,71 | -R$3.357,32 | -R$3.132,14 | -R$2.772,89 | R$7.694,60 | -R$ 1.859,13 | -R$2.262,35 | -R$2.010,16 | -R$1.625,76 | -R$ 1.082,15 -R$ 693,59 -R$ 166,16
Fluxo de Caixa Acumulado R$12.483,71 | R$9.188,81 | R$6.102,62 | R$3.360,25 | R$11.071,65 | R$9.267,87 | R$7.051,86 R$5.076,96 R$ 3.476,59 R$ 2.411,82 R$ 1.730,29 R$ 1.572,78
Rendim. aplicag@es financeiras (0,50%) R$ 62,42 R$ 45,94 R$ 30,51 R$ 16,80 R$ 55,36 R$ 46,34 R$ 35,26 R$ 25,38 R$ 17,38 R$ 12,06 R$ 8,65 R$ 7,86
Fluxo de Caixa Acumulado com Aplicagdes Financeiras | R$12.546,13 | R$9.234,76 | R$6.133,13 | R$3.377,05 | R$11.127,00 | R$9.314,21 | R$7.087,12| R$5.102,35| R$3.49397 | R$2.42388| R$1.73894| R$1.580,64
Despesas ndo desembolsaveis
Depreciacdo R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63
Reservas de capital R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total despesas ndo desembolsaveis R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63 R$ 237,63
Fluxo de Caixa acum. ¢/ desp. ndo desemb. R$12.308,50 | R$8.997,13 | R$5.89550 | R$3.139,42 | R$10.889,37 | R$9.076,58 | R$ 6.849,49 R$ 4.864,72 R$ 3.256,34 R$ 2.186,25 R$ 1.501,31 R$ 1.343,01

Fonte: Proprio autor (2019).
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De acordo com o cenario pessimista apresentado na Tabela 34 para os cinco primeiros
anos de funcionamento o fluxo de caixa acumulado com despesas ndo desembolsaveis apresenta
0s seguintes valores, para o primeiro ano de andamento do negdcio atendendo 30% a menos de
clientes calculado para o cenario realista 0 negdcio apresentara saldo negativo em torno de R$
-R$ 1.270,92, para o segundo ano obtém-se saldo positivo de R$ 13.684,44, o terceiro ano
apresenta R$ R$ 42.788,59, o quarto ano R$ 83.622,99 e para o quinto e Ultimo ano analisado
0 saldo e de R$ 148.354,04.

Tabela 34 — Fluxo de caixa — cendrio pessimista

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Entradas
Investimento Inicial (Capital Préprio) R$ 20.000,00
Recebimentos de Vendas R$ 88.490,56 R$ 140.510,94 R$ 160.525,95 R$ 183.996,97 R$ 212.697,92
Outras Receitas R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Empréstimos R$ 20.000,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total de Entradas R$ 128.490,56 R$ 140.510,94 R$ 160.525,95 R$ 183.996,97 R$ 212.697,92
Saidas
Impostos R$ 3.789,28 R$ 6.359,86 R$ 7.197,47 R$ 8.253,45 R$ 9.538,75
Dedugoes R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Fornecedores R$ 41.223,75 R$ 45.870,07 R$ 53.982,49 R$ 62.352,30 R$ 72.023,24
Comissoes R$ 4.210,31 R$ 7.066,52 R$ 7.997,19 R$ 9.170,50 R$ 10.598,62
Salarios e encargos R$ 6.600,00 R$ 7.596,00 R$ 8.051,76 R$ 8.534,87 R$ 9.046,96
Outros custos fixos R$ 2.200,00 R$ 2.482,50 R$ 2.576,63 R$ 2.675,46 R$ 2.779,23
Despesas de marketing e vendas R$ 2.200,00 R$ 2.620,00 R$ 2.882,00 R$ 3.170,20 R$ 3.487,22
Despesas administrativas R$ 33.528,00 R$ 37.894,90 R$ 39.399,65 R$ 40.979,63 R$ 42.638,61
Despesas financeiras R$ 1.129,16 R$ 1.195,58 R$ 797,05 R$ 797,05 R$ 199,26
Qutras despesas fixas R$ 1.000,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Dividendos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Amortizacdes R$ 14.166,67 R$ 15.000,00 R$ 10.000,00 R$ 10.000,00 R$ 2.500,00
Investimentos em ativo imobilizado R$ 17.226,73 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total de saidas R$ 127.273,89 R$ 126.085,43 R$ 132.884,24 R$ 145.933,44 R$ 152.811,89
Saldo de Caixa R$ 1.216,67 R$ 14.425,50 R$ 27.641,71 R$ 38.063,53 R$ 59.886,03
Fluxo de Caixa Acumulado R$ 1.580,64 R$ 16.006,14 R$ 44.177,72 R$ 83.703,68 R$ 146.360,58
Rendim. aplicagdes financeiras (0,50%) R$ 363,98 R$ 529,86 R$ 1.462,43 R$ 2.770,87 R$ 4.845,03
Fluxo de Caixa Acumulado com Aplicagdes Financeiras R$ 1.580,64 R$ 16.536,00 R$ 45.640,15 R$ 86.474,55 R$ 151.205,60
Despesas ndo desembolsaveis
Depreciagéo R$ 2.851,56 R$ 2.851,56 R$ 2.851,56 R$ 2.851,56 R$ 2.851,56
Reservas de capital R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total despesas ndo desembolsaveis R$ 2.851,56 R$ 2.851,56 R$ 2.851,56 R$ 2.851,56 R$ 2.851,56
Fluxo de Caixa acum. ¢/ desp. ndo desemb. -R$ 1.270,92 R$ 13.684,44 R$ 42.788,59 R$ 83.622,99 R$ 148.354,04

Fonte: Proprio autor (2019).
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15.6 INDICADORES DE VIABILIDADE FINANCEIRA

Neste subcapitulo serdo expostos os indicadores de viabilidade financeira encontrados
ao longo do estudo de implantagéo deste negdcio. Incialmente, sera definido o retorno sobre as

vendas.
15.6.1 ROS — Retorno sobre as vendas (RSV)

ROS ou Retorno sobre as vendas (RSV) tem por objetivo identificar o lucro do negécio
em estudo através da receita operacional liquida. Para calcular o percentual do ROS, é
necessario realizar a seguinte formula: Lucro Liquido / Receita Operacional Liquida.

Nas tabelas 35, 36 e 37 é possivel observar os retornos obtidos para cada cenario.

Tabela 35 — Retorno sobre as vendas — cenario realista

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Brutas) 18,6% 29,9% 33,7% 36,5% 39,9%
Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Liquidas) | 19,5% 31,3% 35,3% 38,2% 41,8%
Fonte: Proprio autor (2019).

Tabela 36 — Retorno sobre as vendas — cenario otimista

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Brutas) 16,5% 28,1% 31,9% 34,6% 37,9%
Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Liquidas) | 17,3% 29,5% 33,4% 36,2% 39,7%
Fonte: Proprio autor (2019).

Tabela 37 — Retorno sobre as vendas — cenario pessimista

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Brutas) 3,4% 18,2% 23,0% 26,4% 30,6%
Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Liquidas) | 3,6% 19,1% 24,1% 27,7% 32,1%

Fonte: Proprio autor (2019).

Analisando o cenério realista observa-se que o retorno sobre as vendas (RSV)

apresenta um percentual positivo para os cinco anos analisados. De acordo com os dados
apresentados para o primeiro ano para cada R$ 100,00 de receitas brutas R$ 18,60 permanece
para a empresa, agora ao avaliarmos o quinto ano o valor de retorno é de R$ 39,90 para cada
R$ 100,00 das receitas brutas, ja ao observar as receitas liquidas os percentuais de retorno sdo
maiores se comparado ao bruto, iSso porque para as receitas brutas sdo descontados 0s impostos,

custos, comissoes...
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Ao observar o retorno sobre as vendas para o cendrio otimista, o indice ndo é maior do
que o cenério realista em funcdo de ter que contratar uma nova funcionaria o que ir4d aumentar
as despesas fixas e reduzir o percentual de lucratividade. Portanto para o primeiro ano, o
percentual obtido é de 16,5% ja para o0 quinto ano o percentual atinge 37,9%, 0 que
respectivamente representa em valor de retorno para cada R$ 100,00 das receitas brutas, R$
16,50 e R$ 37,90. Enquanto para as Receitas liquidas, o primeiro ano é de R$ 17,30 e para o
quinto ano é de R$ 39,70 de retorno em vendas. Diante disso, & possivel analisar que o cenario
realista possui um retorno maior para o negacio.

Entretanto ao avaliarmos o cenario pessimista, observa-se 0 RSV das receitas brutas e
liquidas bem menor se comparado aos outros dois cenarios mencionados anteriormente, no
entanto nenhum deles possuem valores negativos. Ou seja, para cada R$ 100,00 de receitas
brutas retém-se no primeiro ano apenas R$ 3,40 e no quinto ano R$ 30,60.

Todos os cenérios analisados (otimista, pessimista e realista), demonstram retornos
positivos tanto para as vendas brutas e liquidas ja no primeiro ano, e com o passar do tempo,

conforme o crescimento do saldo os indices de retorno vdo aumentando.

15.6.2 Valor presente liquido (VPL)

Conforme Ching, Marques e Prado (2007), o método do valor presente liquido é
considerado o mais adequado para anélise de investimentos, pois além de observar o fluxo de
caixa, o resultado obtido significa a riqueza absoluta do investimento, ou seja, nada mais é que
a diferenca entre o valor dos fluxos de caixa trazidos para o inicio do periodo e o valor do
investimento.

Na tabela 38 é possivel observar o valor presente liquido para trés diferentes tipos de

cenarios.

Tabela 38 — Valor presente liquido
CENARIO REALISTA

Valor Presente Liquido (VPL) - para 5 anos R$ 195.425,27
CENARIO OTIMISTA
Valor Presente Liquido (VPL) - para 5 anos R$ 257.279,84
CENARIO PESSIMISTA
Valor Presente Liquido (VPL) - para 5 anos R$ 57.349,30

Fonte: Proprio autor (2019).
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Ao analisarmos 0 VPL para o cenario realista, obtemos o valor de R$ 195.425,27, para
0 cenario otimista o valor presente liquido é de R$ 257.279,84 e no pessimista o valor obtido é
de R$ 57.349,30, considerando os valores obtidos, os cenarios mais satisfatorios para a

lucratividade do negdcio s@o os cenarios realista e otimista.

15.6.3 Taxa interna de retorno (TIR)

Segundo Castanheira (2016, p. 140), “a taxa interna de retorno (TIR) € uma taxa de
retorno hipotética que, quando aplicada a um fluxo de caixa, faz com que os valores das
despesas, trazidos ao valor presente, sejam iguais aos retornos dos investimentos, também
trazidos ao valor atual.”

Gitman e Zutter (2017), ressaltam que a taxa interna de retorno (TIR) é aquela que a
empresa obterd se optar por investir no negécio em estudo e receber as entradas de caixa de
acordo com o previsto.

Através da taxa interna de retorno (TIR) é possivel avaliar se o investimento €
economicamente atraente e viavel.

Conforme a Tabela 39 ¢ possivel observar a TIR para os cendrios realista, otimista e
pessimista obtida para o Luana — Espago de Beleza.

Tabela 39 — Taxa interna de retorno
CENARIO REALISTA

Taxa Interna de Retorno (TIR) - para 5 anos 150,3%
CENARIO OTIMISTA
Taxa Interna de Retorno (TIR) - para 5 anos 195,8%
CENARIO PESSIMISTA
Taxa Interna de Retorno (TIR) - para 5 anos 54,1%

Fonte: Proprio autor (2019).

Segundo os dados encontrados na Tabela 39, a taxa interna de retorno no cenario
realista atinge um percentual de 150,3%. Para o cenario otimista, a taxa de retorno alcangcou um
percentual o percentual de 195,8% na qual considera-se 0 mais satisfatorio para a atratividade
do negdcio e o percentual atingido para o cenario pessimista foi 54,1%, posicionando-se abaixo
dos demais cenérios analisados, entretanto este percentual ainda € viavel e mais alto que a taxa

minima de atratividade (TMA) estimada em 15%. Através desta analise considera-se o cenario



realista 0 mais ideal para o negdcio.

15.6.4 Periodo de retorno do investimento (Payback)
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Segundo Gitman e Zutter (2017, p. 399), “o periodo de Payback é o tempo necessario

para que a empresa recupere seu investimento inicial em um projeto, calculado a partir das

entradas de caixa.”

De acordo com os dados obtidos na Tabela 40 a seguir para o cendrio realista, o periodo

de retorno de investimento (Payback) se dara a partir 0,98 anos, mais especificamente em 11

meses e 22 dias.

Tabela 40 — Payback — Cenario realista

Saldos de Caixa VP VP Acumulado Periodo Payback (anos)
Investimento -R$ 30.000,00 -R$ 30.000,00 0,00 0 0,98
Ano 1 R$ 35.192,85 R$ 30.602,48 30.602,48 1 0,98
Ano 2 R$ 50.014,12 R$ 37.817,86 68.420,34 2 1,16
Ano 3 R$ 69.870,33 R$ 45.940,88 114.361,22 3 1,34
Ano 4 R$ 88.619,24 R$ 50.668,34 165.029,56 4 1,76
Ano 5 R$ 121.477,36 R$ 60.395,72 225.425,27 5 5,87
VPL R$ 195.425,27

Fonte: Proprio autor (2019).

Segundo a Tabela 41 para o cenéario otimista, o periodo de retorno de investimento
(Payback) se dara a partir 0,68 anos, mais especificamente em 8 meses e 4 dias. Se comparado
ao cendrio realista, este cenario € o melhor e mais rapido para se obter o retorno sobre os

investimentos.

Tabela 41 — Payback — cendrio otimista

Saldos de Caixa VP VP Acumulado Periodo Payback (anos)
Investimento -R$ 30.000,00 -R$ 30.000,00 0,00 0 0,68
Ano 1 R$ 50.991,90 R$ 44.340,78 44.340,78 1 0,70
ANo 2 R$ 63.892,57 R$ 48.311,96 92.652,75 2 0,91
Ano 3 R$ 87.025,02 R$ 57.220,36 149.873,11 3 1,10
ANo 4 R$ 110.431,61 R$ 63.139,63 213.012,74 4 1,54
ANo 5 R$ 149.377,67 R$ 74.267,10 287.279,84 5 5,90
VPL R$ 257.279,84

Fonte: Proprio autor (2019).

A Tabela 42, no cenério pessimista, demonstra que o retorno do investimento ocorrera

em 2 ano 10 meses e 24 dias. Este cenario é o que mais tempo demoraria para obter o retorno



do investimento.

Tabela 42 — Payback — cenario pessimista
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Saldos de Caixa VP VP Acumulado Periodo Payback (anos)
Investimento -R$ 30.000,00 -R$ 30.000,00 0,00 0 21,83
Ano 1 R$ 1.580,64 R$ 1.374,47 1.374,47 1 3,53
Ano 2 R$ 14.955,36 R$ 11.308,40 12.682,87 2 2,90
Ano 3 R$ 29.104,15 R$ 19.136,45 31.819,32 3 2,92
Ano 4 R$ 40.834,40 R$ 23.347,20 55.166,52 4 3,22
Ano 5 R$ 64.731,06 R$ 32.182,77 87.349,30 5 5,66

VPL| R$57.349,30

Fonte: Proprio autor (2019).

15.6.5 Ponto de equilibrio

Para Dolabela (2008, p. 267), “O ponto de equilibrio corresponde ao nivel de
faturamento para que a empresa possa cobrir, exatamente, seus custos, ou seja, atingir lucro
operacional igual a zero. Acima do ponto de equilibrio, a empresa tera lucro e, abaixo dele,
incorrera em prejuizo.”

De acordo com o cendrio realista, Tabela 43, a empresa precisard buscar um
rendimento no primeiro ano de R$ 97.691,06, e com este valor o ponto de equilibrio sera

atingido em 8 meses, aproximadamente.

Tabela 43 — Ponto de equilibrio — cenario realista

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Ponto de Equilibrio (para Receita Bruta) 97.691,06 | 100.197,70 | 104.082,63 | 109.206,02 | 112.654,43
Ponto de Equilibrio (para Receita Liquida) 93.294,96 | 95.688,80 | 99.398,91 | 104.291,75 | 107.584,98
Quant. de meses para atingir o ponto de equilibrio 83 6,0 5,4 4,9 44

Fonte: Proprio autor (2019).

Conforme o cendrio otimista, Tabela 44, o saldo necessitara de um rendimento no
primeiro ano de R$ 133.164,16 e o ponto de equilibrio sera atingido no oitavo més,

aproximadamente, sendo que no quinto ano o ponto de equilibrio sera atingido em 4 meses.

Tabela 44 — Ponto de equilibrio — cenario otimista

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Ponto de Equilibrio (para Receita Bruta) 133.164,16 | 138.035,96 | 144.781,60 | 152.770,15 | 159.242,62
Ponto de Equilibrio (para Receita Liquida) 127.171,78 | 131.824,34 | 138.266,42 | 145.89550 | 152.076,70
Quantidade de meses para atingir o ponto de equilibrio 8,7 6,4 58 53 4.8

Fonte: Proprio autor (2019).
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No cenario pessimista, conforme Tabela 45, o saldo precisard chegar a um rendimento

no primeiro ano de R$ 93.268,12 e 0 ponto de equilibrio sera atingido em aproximadamente 11

Meses.

Tabela 45 — Ponto de equilibrio — cenario pessimista

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Ponto de Equ"ibno (para Receita Bruta) 93268,12 95504,64 99298,25 104134,74 107581,24
Ponto de Equ|||'br|0 (para Receita |_|'qu|da) 89.071,05 91.206,93 | 94.829,83 | 99.448,67 | 102.740,09
114 8,3 7,4 6,7 6,0

Quantidade de meses para atingir o ponto de equilibrio

Fonte: Proprio autor (2019).
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16 PLANOS DE CONTINGENCIAS E ANALISE DE RISCOS

O plano de contingéncia auxilia na compreensdo de mudangas econémicas de uma
organizacdo, além de ampliar maneiras para minimizar e/ou eliminar possiveis riscos do
negdcio.

Conforme mencionado no decorrer do trabalho, o ramo de beleza e estética vem
tomando uma proporc¢ao muito grande no mercado, consequentemente aumenta a concorréncia,
considerado um risco para o empreendimento em estudo dentro do cenario pessimista. Para
minimizar este risco, o saldo ird promover agdes imediatas, dentre elas serdo realizadas
promocdes de servicos, combos e sorteios com o intuito de atrair o publico para conhecer o
NoVo espaco e sua proposta de valor, priorizar o bom atendimento e tornar a estadia das clientes
no saldo o mais agradavel possivel, investir na divulgacdo, ou seja, acdes de marketing com
imagens de antes e depois das clientes passarem pelo saldo.

Outro risco relevante para 0 novo empreendimento é que as clientes ndo deixem de
frequentar os sal@es de beleza de Carlos Barbosa. Para isso, 0 Luana — Espaco de Beleza ira
focar no ganho que elas irdo ter em praticidade e deslocamento se passarem a frequentar o novo
empreendimento, além de ampliar o valor agregado nos servigos, ou seja, oferecer uma
massagem no couro cabeludo juntamente com a lavagem do cabelo. E para as mulheres que ndo
conseguem se deslocar até o saldo de beleza, por motivos de idade ou de qualquer outra
situacdo, as profissionais do saldo se deslocardo até a residéncia destas pessoas para prestar um
excelente atendimento, demonstrando que elas também sdo valorizadas no nosso
empreendimento.

O Luana — Espaco de Beleza almejara agir de acordo com o cenario realista para se
manter no mercado. Com base no planejamento financeiro apresentado, pode se dizer que o
negocio em estudo € viavel, entretanto para que isso ocorra, o saldo devera realizar a quantidade
de atendimentos planejados.

Diante do cenario pessimista, ou seja, com 30% a menos de atendimentos realizados,
avalia-se que o negocio mesmo nestas condi¢Oes serd rentavel. No entanto, para diminuir este
percentual de vendas as sdcias empreendedoras buscardo outros métodos para atrair a clientela
ao Luana — Espago de Beleza. Uma medida que sera avaliada futuramente seria atender ndo
somente o publico feminino, mas também o publico masculino, consequentemente abrangera
um publico maior e aumentara sua rentabilidade.

Considerando que o cenario realista se concretizasse, para atender o aumento de 30%

a mais na prestacdo dos servigos sera necessario contratar mais uma profissional da area para
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auxiliar as sécias, esta pessoa a mais ja ajudara nos atendimentos que serdo realizados, porém
se passar desta porcentagem de atendimentos serd necessario contratar mais de uma funcionaria,

pois uma profissional ndo sera suficiente.
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17 CONSIDERACOES FINAIS

Ao finalizar este trabalho, € possivel constatar que existem diversas situagfes que
dificultam a implantacdo de novos negocios no mercado. Para abrir um novo empreendimento
é necesséario que o empreendedor tenha conhecimento necessario em cada &rea de atuagdo do
negdcio, seja dentro ou fora do estabelecimento, diante disso, 0 empreendedor precisa ter
flexibilidade, resiliéncia, forca de vontade e persisténcia no seu sonho para se impor no
mercado.

Este estudo tem por finalidade verificar a viabilidade da implantacdo de um saldo de
beleza na comunidade de Arcoverde, interior de Carlos Barbosa, com o objetivo de ofertar ao
publico feminino maior comodidade e acesso a este tipo de servico. Através da realizacdo das
pesquisas quantitativa e qualitativa foi possivel abranger mais o conhecimento que se tinha a
respeito deste tipo de servico, além de entender os tipos de servicos que as clientes mais
necessitavam e entender como as empreendedoras dos possiveis concorrentes administram seus
negocios. Por isso que é fundamental realizar este tipo de pesquisa, pois s6 assim é possivel
ouvir a opinido dos futuros clientes e possiveis sugestdes para implantar no negécio, bem como,
saber se o futuro negdcio serd aceito na comunidade, e dentro destes conceitos, se sera viavel
ou ndo a implantagdo do mesmo.

Devido a grande procura pelos servicos de beleza no Brasil e pelos dados obtidos na
pesquisa quantitativa realizada no decorrer deste trabalho evidencia-se que 0 novo
empreendimento a ser inserido na comunidade de Arcoverde, interior de Carlos Barbosa, possuli
um grande potencial de implantar e estruturar sua marca através do publico almejado.

Na sequéncia, o estudo abordou a técnica do Canvas, que tem por objetivo entender o
negocio como um todo. Para isso foi necessario responder as seguintes perguntas: qual sera a
proposta de valor? Quem seré o publico alvo? Quem serdo os fornecedores? Quais 0s canais de
distribuicdo? Quais as fontes de receitas? Esta ferramenta é importante realiza-la antes de
implantar o negdcio pois auxilia na tomada de decisdo.

Estas perguntas nos fazem identificar o proposito do negécio e sua proposta de valor,
além do mais buscar compreender o futuro do empreendimento permite com que o negdcio
foque em seus objetivos. Optou-se por implantar o Luana — Espago de Beleza na comunidade
de Arcoverde porque atualmente possui apenas um estabelecimento nesse ramo e sempre que
alguém precisa de um servigo de maquiagem precisa se deslocar até outra cidade. Incialmente,
0 negécio sera composto por duas sécias, que além de administrar o saldo irdo prestar os

servigos de beleza solicitados onde o principal objetivo é trabalhar para oferecer um servigo e
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atendimento de qualidade para cada cliente.

Para finalizar, o planejamento financeiro precisa ser realizado juntamente com o
planejamento estratégico para que seja feito de maneira eficiente e eficaz. Ao concluir a
previsdo de vendas para os primeiros cinco anos de funcionamento do negocio é possivel
afirmar que em todos os cenérios analisados, otimista, realista e pessimista o negécio é
considerado rentavel, mas incialmente o empreendimento optara pelo cenario realista por ser
um cenario mais préximo da realidade.

Através deste método de aprendizagem na elaboracdo do Trabalho de Concluséo de
Curso, pode-se colocar em pratica as teorias das disciplinas cursadas no decorrer da graduacao
permitindo uma visdo do todo do negdcio, ou seja, possibilitou uma visao holistica, onde cada
processo tem sua importancia e somente juntos podem formar um todo. Além disso, é
importante ressaltar que o aprendizado realizado no decorrer deste trabalho, possibilitou agregar
conhecimento em todas as areas e processos dentro de uma empresa, seja ela de pequeno, méedio
ou grande porte.

Foi imensamente gratificante poder elaborar este trabalho, pois a implantacdo deste
negocio é um sonho para a autora deste trabalho. Com este estudo sera possivel ter um maior
acerto na implementacdo do negdcio, uma vez que possibilitou uma visdo mais ampla do

negacio e direcionar as a¢des de forma mais eficientes e eficazes.
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APENDICE A - QUESTIONARIO USADO NA COLETA DE DADOS DA PESQUISA

QUALITATIVA

Esta é uma pesquisa realizada na disciplina de Trabalho de Conclusdo de Curso | do

curso de Administracdo da UCS/CARVI, desenvolvida pela académica Luana Mocellin, na

qual, tem como objetivo, entender melhor o mercado de saldes de beleza.

1)
2)
3)
4)
5)
6)

7)

8)
9

10)
11)

Como surgiu a ideia de empreender este negdcio? Comentar sobre a histéria do saldo
(inicio, como comecou, espaco e servi¢os que oferecia).

Quais foram as principais dificuldades encontradas no inicio do negécio?

Quais os maiores desafios que o empreendimento enfrenta atualmente?

Atualmente, como vocé analisa 0 mercado neste segmento de beleza?

Qual sua estratégia para manter-se atualizacdo com relacdo as tendéncias e mudancas
neste ramo de negécio?

Em relacdo a procura pelo saldo, qual o principal segmento de servigo que 0s clientes
buscam?

Como é o relacionamento com os clientes? Quais estratégias vocé utiliza para atrair e
manter os clientes?

Como vocé analisa a concorréncia (aspectos em servicos oferecidos x valores)?

Diante do cenario econdmico que o pais esta vivendo, o seu negdcio conseguiu manter-
se estavel no mercado?

Como vocé gerencia a administracao de servigos?

Como vocé analisa a qualificagéo e atendimento dos seus profissionais?
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APENDICE B — QUESTIONARIO USADO NA COLETA DE DADOS DA PESQUISA
QUANTITATIVA

Esta é uma pesquisa realizada na disciplina de Trabalho de Conclusdo de Curso | do
curso de Administracdo da UCS/CARVI, desenvolvida pela académica Luana Mocellin, na
qual, tem como objetivo, analisar o comportamento dos consumidores referente ao uso de saldes

de beleza.

1) Vocé costuma frequentar os servicos de saldo de beleza?
Sim( ) Nédo ( )

2) Se sim, qual o gasto mensal em saldes?
R$ 50,00 a R$ 70,00 ( ) R$ 71,00 a R$ 90,00 ( )
R$ 91,00 a R$ 110,00 ( ) Acima de R$ 110,00 ( )
3) Com que frequéncia costuma frequentar um saldo de beleza?

Semanalmente ( ) Mensalmente( ) Bimestralmente ( ) Trimestralmente ( )

Quadrimestralmente ( ) Semestralmente ( )
4) Qual (is) servigos que vocé mais utiliza em saldes de beleza?
Corte de cabelo ( ) Coloracgdo e mechas de cabelos ( )
Manicure e Pedicure ( ) Penteados ( )
Depilagéo ( ) Maquiagem ( )
Outros:
5) Quais os diferenciais que vocé procura em saldes de beleza?

Preco ( ) Qualidade dos produtos ( ) Localizacdo ( ) Ambiente agradavel ( )
Qualidade nos servicos prestados () Estacionamento ( )

Outros:

6) Qual saldo de beleza vocé costuma frequentar?




7)

8)

9

10)

11)

12)

13)

14)
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Vocé esta satisfeita com o saldo de beleza que costuma frequentar atualmente?
Muito Insatisfeito ( ) Insatisfeito ( ) Nem satisfeito, nem insatisfeito ( )
Satisfeito ( ) Muito satisfeito ( )

Aponte seu grau de satisfagdo quanto aos precos que vocé costuma pagar pelos
servigos nos salGes de beleza?

Muito Insatisfeito () Insatisfeito ( ) Nem satisfeito, nem insatisfeito ( )
Satisfeito ( ) Muito satisfeito ()

Como vocé se sente em relacdo ao atendimento dos profissionais da area de beleza no
saldo que vocé costuma frequentar?

Muito Insatisfeito () Insatisfeito ( ) Nem satisfeito, nem insatisfeito ( )
Satisfeito ( ) Muito satisfeito ( )

Qual seu grau de satisfacdo em relacdo ao espaco fisico do(s) estabelecimento(s) que
vocé frequenta?

Muito Insatisfeito ( ) Insatisfeito ( ) Nem satisfeito, nem insatisfeito ( )
Satisfeito ( ) Muito satisfeito ( )

Se voceé tivesse a opcdo de frequentar um saldo de beleza mais proximo de sua
localidade, vocé frequentaria?
() Sim ( ) Néo

Qual o diferencial que vocé gostaria que tivesse no saldo de Beleza em Arcoverde para

vocé vir a frequentar?

Quanto vocé estaria disposta a gastar mensalmente no saldo?
R$ 20,00 a R$ 70,00 ( ) R$ 71,00 a R$ 100,00 ( )
R$101,00aR$ 150,00 ( ) Maisde R$ 150,00 ( )

Quial a sua idade?
Até18anos( ) 19a30anos( ) 3lad0anos( )
41ab50anos( ) 5la60anos( ) Acimade60anos( )




15)
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Qual a renda familiar mensal?
Até um salario minimo (R$ 937,00) ( ) Até dois salarios minimos (R$ 1874,00) ( )
Até trés salarios minimos (R$ 2811,00) ( )

Acima de trés salarios minimos (+ de R$ 2811,00) ( ) N&o possuo renda mensal ( )




