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RESUMO

O plano de negdcio é importante para que um empreendimento obtenha sucesso. Com ele o
empreendedor pode planejar tendo uma percep¢do mais clara. Além disso, disponibiliza a
oportunidade de analisar a viabilidade de abertura de um novo negdcio. O presente estudo tem
como objetivo analisar a viabilidade para implementagdo de um espaco de estética facial, na
cidade de Sao Jose, SC e possui como objetivos especificos analisar a viabilidade financeira do
negocio, desenvolver um plano estratégico, desenvolver um plano marketing e desenvolver um
plano operacional. O negdcio tera como publico-alvo mulheres de todas as idades residentes
em S&o José, SC, e oferecera os servigos de estética facial, focando nos procedimentos de
limpeza de pele, design de sobrancelhas e depilacdo de buco. Este trabalho classifica-se como
uma pesquisa aplicada, descritiva e com duas abordagens: Qualitativa e quantitativa. Os dados
coletados foram obtidos por meio de pesquisas bibliograficas e documentais e com a pesquisa
de campo. Ap0s a construcdo deste plano, constata-se que o negdcio é viavel nos cenéarios
realista e otimista.

Palavras-chave: plano de negdcios; empreendedorismos; estética; viabilidade.



ABSTRACT

The business plan is important for a venture to succeed. With it, the entrepreneur can plan with
a more clear perception. In addition, it provides the opportunity to analyze the feasibility of
opening a new business. The present study aims to analyze the feasibility of implementing a
facial aesthetics space in the city of Sdo José, SC and has as specific objectives to analyze the
financial viability of the business, develop a strategic plan, develop a marketing plan and
develop a operational. plan The business will target women of all ages residing in Séo José, SC,
and will offer facial aesthetic services, focusing on skin cleansing procedures, eyebrow design
and upper lip waxing. This work is classified as an applied research, descriptive and with two
approaches: Qualitative and quantitative. The collected data were obtained through
bibliographic and documental research and field research. After building this plan, it appears
that the business is viable in both realistic and optimistic scenarios.

Keywords: business plan; entrepreneurship; aesthetics; viability.
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1 INTRODUCAO

Existem dois tipos de motivacOes para empreender. Segundo o Global Entrepreneurship
Monitor (GEM, 2011) os motivos que levam pessoas a empreender sdo: necessidade ou
oportunidade. De acordo com o GEM (2011), aqueles que empreendem motivados por
necessidade representam uma parte da populacdo que se envolve com o empreendedorismo
apenas pela falta de opgéo de trabalho. Ja aqueles que empreendem por oportunidade séo a parte
da populacdo que participa do empreendedorismo pelo fato de encontrar uma oportunidade de

negocio que pretende concretizar.

Desde 2020, o cenario do empreendedorismo vem mudando, devido a pandemia da
COVID-19. Conforme dados do Ministério da Economia (2021), no ano de 2020, houve a
abertura de cerca de 3,3 milhdes de empresas no Brasil. Isso mostra que mesmo diante da crise
econbmica causada pelo virus da COVID-19, em que as empresas tiveram que seguir as medicas
de isolamento, regulamentadas pelo Ministério da Salude, empresas continuaram surgindo no

pais.

Embora tenha sido alto o nimero de novas empresas, muitos negocios foram fechados.
Segundo o Ministério da Economia (2021), 1,044 milhdo de empresas fecharam as portas em
2020. Uma pesquisa realizada pelo IBGE (2020), aponta que 33,5% das empresas em

funcionamento afirmaram que a pandemia teve um efeito negativo sobre a empresa.

Em estudo realizado pelo SEBRAE (2016), apontou-se que 23,4% das empresas fecham
as portas com até dois anos de existéncia. De acordo com a pesquisa citada acima, a taxa de
sobrevivéncia das Microempresas foi de somente 55%. Isso acontece, principalmente, em
negocios que ndo se preparam antes de iniciar suas atividades. Ao abrir a empresa, parte dos
empreendedores ndo levanta informagfes importantes sobre o mercado como clientes,
concorrentes e fornecedores, e mais da metade ndo realiza o planejamento estratégico antes do
inicio das atividades do estabelecimento (SEBRAE, 2017).

Em vista disso, é necessario que aqueles que desejam empreender fagcam um plano de
negocios para obter sucesso. Conforme afirma o Dornelas (2012), o plano de negocio é um
documento que faz a descri¢do de um empreendimento, bem como o modelo de negdcios que
suporta a empresa. O mesmo autor complementa que fazer o plano de negdcios proporciona ao

empreendedor a capacidade de localizar-se no seu ambiente de negocio.
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Seguindo para a anélise de segmento de mercado, o setor de estética € um dos que mais
cresce no Brasil. Dados apresentados pela Associacdo Brasileira da Indastria de Higiene
Pessoal, Perfumaria e Cosmeéticos (ABIHPEC), (apud BEAUTY FAIR, 2019), mostram que a
estética € um dos setores com maior ampliacdo de mercado no pais e que 0 ramo cresceu cerca
de 576% nos altimos cinco anos e 0 numero de profissionais da area obteve um salto de 72 mil

para mais de 480 mil.

Segundo pesquisa feita pela ABIHPEC, em conjunto com a FBS Pesquisa (apud
Associacdo Brasileira de Estética e SPAs (ABES), 2021), o setor de estética segue expandindo,
sendo o Brasil o terceiro maior pais do mercado de estética em ambito mundial, ficando atras

somente da China e Estados Unidos.

No inicio da pandemia do COVID-19, o mercado de estética, saude e bem-estar sofreu
impacto negativo devido a suspensdo dos atendimentos. Com tudo fechado, as pessoas
comecaram a se cuidar em casa, e também passaram a se incomodar mais com alguns aspectos
da sua pele e corpo (ABES, 2021). Com isso pode-se perceber que a necessidade pelos cuidados
com a aparéncia esta crescendo e isso € uma oportunidade para que os negécios do setor possam
reagir na retomada ao mercado. Dessa forma, pode-se entender que 0s negocios na area da

estética estdo em crescimento e possuem um mercado grande a ser explorado.

Em virtude disso, o presente trabalho visa analisar a possibilidade de instalacdo de um
empreendimento deste setor, na cidade de Séo José - SC. O estado de Santa Catarina, segundo
NSC Total (2021), possui diversificagdo econémica, qualidade de vida e tem a melhor
distribuicdo de renda do Brasil, tendo varios atributos para atrair investimento e novas
empresas. De acordo com dados trazidos pela Junta Comercial de Santa Catarina (JUCESC)
(2021), o nimero de empresas abertas no Estado no primeiro semestre de 2021, chegou ao saldo
positivo de 99.827, com 144.373 constitui¢Oes e 44.546 baixas. Esse saldo representa 37,18%
a mais em relacdo ao mesmo periodo em 2020. Entre os 10 municipios catarinenses com maior

saldo de empresas esta a cidade de Sdo Jose, em quinto lugar com 4.280.

Perante 0 exposto, faz-se necessario um estudo para verificar a viabilidade de realizacédo
deste negdcio. Deste modo, surge o problema de pesquisa: “E viavel a implementagdo de

negocio de uma empresa de estética em Sdo José/SC? ™.

1.1 OBJETIVOS
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Com a finalidade de orientar os estudos deste trabalho, os objetivos foram definidos em
objetivo geral e objetivos especificos.

1.1.1 Objetivo Geral

Analisar a viabilidade da implementacdo de um Espaco de Estética, em S&o José - SC.

1.1.1.1 Objetivos Especificos

Para atingir o Objetivo Geral, foram tracados os seguintes objetivos especificos:
a) Analisar a viabilidade financeira do negdcio;
b) Desenvolver um plano estratégico;
c) Desenvolver um plano marketing;

d) Desenvolver um plano operacional.

1.2 JUSTIFICATIVA

O trabalho justifica-se pelo fato da académica, autora do mesmo, ter a vontade de
empreender na area da estética, por sempre se identificar com essa atividade e pelo desejo de atender
a demanda de procedimentos estéticos, além de o desenvolvimento da pesquisa trazer beneficios a
regido de atuacdo, com a possivel implementacdo da empresa em estudo, como o de fomentar a
economia local e a geracdo de novos empregos. As informagdes obtidas neste estudo seréo
essenciais para o planejamento da constituicdo do negdcio, porque ele trard uma visao estratégica e

um mapeamento para que as decisdes tomadas sejam positivas.

Esse plano de negdcios é uma excelente oportunidade de reunir os conhecimentos
estudados ao longo do curso de administragéo, aliando os resultados obtidos teoricamente com
a pratica profissional. O estudo aprofundado, com variadas pesquisas e leituras de textos sobre
0 tema de pesquisa para elabora-lo, contribuird para a formacgéo da autora, que tera uma boa

bagagem por meio dos contetidos apresentados.

Em relacdo a viabilidade do trabalho, ela é positiva pois a regido de abrangéncia do
estudo é em Sdo José - SC, cidade de moradia da académica, assim ficara mais facil o acesso
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aos dados necessarios para a conclusdo do estudo e também por néo ter custos para a realizacdo

do mesmo.
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2 FUNDAMENTAGCAO TEORICA

A seguir, sera apresentado o referencial tedrico utilizado como base para a elaboragéo

deste trabalho.

2.1 EMPREENDEDORISMO

De acordo com Dornelas (2012), o empreendedorismo é a ligacdo de pessoas e
processos que juntos transformam ideias em oportunidades. A excelente implementacao destas

oportunidades conduz a cria¢do de negdcios de sucesso.

Para o termo empreendedor, também Dornelas (2012), afirma se tratar de pessoas que
detectam uma oportunidade e criam um negdcio para capitalizar sobre ela, assumindo riscos
calculados. Segundo Bernardi (2009), a literatura disponivel, bem como a definicédo
predominante sobre a figura do empreendedor direcionam ao tragado de um perfil caracteristico

e tipico de personalidade em que se destacam alguns tragos como:
a) O senso de oportunidade;
b) Agressividade e energia para realizar;
c) Criatividade;
d) Flexibilidade e resisténcia a frustragdes.

Existem muitas motivacdes e razdes tanto objetivas como subjetivas para empreender.
Segundo Bernardi (2009), encontram-se predominantes algumas como a necessidade de

realizacdo, independéncia, maiores responsabilidades e riscos e também, maior ganho.

No que se refere ao surgimento da ideia do empreendimento Bernardi afirma o seguinte:

A ideia de um empreendimento ou novo projeto surge de vérias formas: da
observacdo, da percepcdo e analise de atividades, necessidades, tendéncias e
desenvolvimentos, na cultura, na sociedade, nos hébitos sociais e de consumo, ou até
como desenvolvimento natural de um negdcio existente, oportunidades detectadas ou
visualizadas, racional ou intuitivamente, das necessidades e das demandas provaveis,
atuais e futuras, e necessidades ndo atendidas definem a ideia do empreendimento ou
do projeto (BERNARDI, 2009, p. 8).

Os pontos tratados quanto ao empreendedor, suas motivagdes, crenca e

comprometimento com o projeto e o negdcio, terdo peso relevante e decisivo na apreciacdo da
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viabilidade do plano de negocios, notadamente pelos investidores e financiadores
(BERNARDI, 2009).

2.2 PLANO DE NEGOCIOS

De acordo com Dornelas (2008), o empreendedorismo relaciona-se naturalmente com o
termo plano de negdcios e este € parte fundamental do processo empreendedor. Um plano de
negdcios € um documento que descreve por escrito 0s objetivos de um negdcio e quais passos
devem ser dados para que esses objetivos sejam alcangados, diminuindo os riscos e as incertezas
(ROSA, 2013). O plano de negocios é uma ferramenta para que o empreendedor exponha suas
ideias e uma linguagem que os leitores do plano de negdcios entendam e, principalmente, que

mostre a viabilidade e probabilidade de sucesso em seu mercado (DORNELAS, 2008).

Bernardi (2009) afirma que o plano de negécios pode trazer beneficios, pois 0 seu
desenvolvimento conduz o empreendedor a concentrar-se na analise do ambiente de negdcios,
nos objetivos, nas estratégias, nas competéncias, na estrutura, na organizacdo, nos
investimentos e nos recursos necessarios e também no estudo da viabilidade dos modelos de
negocio. Além disso, a construcdo do Plano é importante para que seja possivel entender e
estabelecer diretrizes para o negdcio, gerenciar de forma mais eficaz a empresa e tomar decisdes
acertadas, bem como, atrair recursos financeiros e também ser capaz de identificar
oportunidades para a empresa (DORNELAS, 2012).

No que diz respeito a estrutura do plano de negdcios, ndo existe uma estrutura rigida e
especifica para se escrever um plano de negocios, pois cada empreendimento tem
particularidades e semelhancas, sendo impossivel definir um modelo-padrdo de plano de
negocios que seja universal e aplicado a qualquer negocio. Mas qualquer plano de negdcios
deve possuir um minimo de se¢Ges que proporcionardo um entendimento completo no negécio
(DORNELAS, 2012). J& Bernardi (2009) declara que embora existam varia¢fes estruturais, 0
contexto geral dos dados e das finalidades da analise sdo comuns; o que pode ficar diferente é

a forma e a sequéncia.

2.3 COMPOSICAO DO PLANO DE NEGOCIOS

Levando em conta as contribuicdes dos autores Dornelas (2012) e Bernardi (2009) a

respeito de como deve ser construido o plano de negocios, este trabalho serd composto seguindo
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0s seguintes pontos: Capa; Sumario executivo; Descricdo da empresa; Planejamento
estratégico; Plano operacional; Plano de marketing; Plano financeiro.

2.3.1 Capa

A capa, apesar de ndo parecer, € uma das partes mais importantes do plano de negocios,
pois é a primeira parte visualizada por quem o 1€, devendo, portanto, ser feita de maneira limpa

e com as informacg0es necessarias e pertinentes (DORNELAS, 2012).

2.3.2 Sumaério executivo

O Sumario Executivo é parte essencial do plano de negocios. Segundo Dornelas (2012),
ele € a principal secdo do Plano. E o Sumario Executivo que fara o leitor optar por ler ou ndo
ler o plano de negdcios.

O sumario executivo é um resumo do plano de negdécios. Nao se trata de uma introdugéo
ou justificativa e, sim, de um sumario contendo seus pontos mais importantes (ROSA, 2013).
Deve ainda ser dirigido ao publico-alvo do plano de negécios e explicar qual o objetivo do
Plano em relacdo ao leitor. O Sumario Executivo deve ser a Ultima secdo escrita, pois depende
de todas as outras se¢des do plano para ser elaborada (DORNELAS, 2012).

Para Salim et al. (2005), o Sumario Executivo deve responder, de forma clara, objetiva
e sucinta as seguintes perguntas: Qual a area de negdcios? Qual o produto ou servigo? Qual o
mercado e que fatia desse mercado queremos obter? Qual o investimento necessario? Em que
tempo vamos recuperar o dinheiro investido; E qual o rendimento que teremos de nosso

investimento em um prazo determinado?

2.3.3 Descricdo da empresa

Conforme Dornelas (2012), esta € a se¢do na qual sera descrita a empresa com um breve
resumo da organizacdo da empresa, sua historia e seu status atual. E interessante trazer uma
ideia do que se deseja conquistar em trés a cinco anos. O mesmo autor sugere descrever a

empresa buscando mostrar o propdsito para cria-la, a natureza dos servicos ou produtos
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oferecidos, como a empresa se desenvolverd, qual é o seu modelo de negdcio e seus diferenciais.

2.3.4 Planejamento Estratégico

De acordo com Andrade (2020) a finalidade do planejamento ou plano estratégico é
definir um senso de dire¢cdo comum para os percursos futuros alternativos que a empresa podera
sequir. Para Drucker (1984, apud PIZE, 2017, p. 8), € um processo continuo de tomada de
decisdes empresariais atuais, tomando riscos, de maneira sistematica e com mais conhecimento

do futuro.

O plano estratégico € muito importante para que a empresa obtenha os resultados
almejados. Um bom planejamento impulsiona a empresa na direcdo correta, auxiliando-a a
antecipar-se as ameacas, aproveitar oportunidades e realizar as mudancas/melhorias necessarias
ao seu crescimento continuo e sustentado (PIZE, 2017). A importancia do planejamento
estratégico para as organizacoes fica evidente também pelo fato de que sua construcdo permite
com que a empresa tenha um verdadeiro roteiro para se chegar ao resultado (COSTA, 2019). O
mesmo autor afirma que este plano facilita o entendimento dos processos que a organizacao

julga necessarios para o0 cumprimento e alcance dos seus objetivos.

Em relacdo a estrutura do plano estratégico, Costa (2019), afirma que o planejamento
tem inicio pela elaboracdo de missdo, da visdo de futuro, que indicam o que a empresa faz e
onde ela intenciona chegar com a sua atividade, sdo também definidos os valores, eles
representam as diretrizes sob as quais a empresa esta alicercada, bem como sdo definidos os
objetivos a serem atingidos e as estratégias que serdo utilizadas para alcanca-los. Dornelas
(2012), complementa dizendo que na analise estratégica sdo verificadas as potencialidades e

ameagcas externas, assim como as forcas e fraquezas, seus objetivos e metas de negocio.

Assim sendo, o planejamento estratégico serve como um guia para que 0s caminhos da
empresa levem ao alcance dos objetivos, e também para o desenvolvimento das diretrizes e
estratégias. A seguir, serdo abordados os itens que serdo utilizados neste plano estratégico:
visdo, missao, valores, analise de mercado, analise SWOT, objetivos e metas e por fim a

formulacdo da estratégia.
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2.3.4.1 Definicao da viséo

Conforme Nakagawa (2012), a visao € a situacdo em que a empresa visa chegar por
meio de prazos definidos. De forma resumida, pode-se dizer que a visdo definida pela
organizacao é a imagem (ou sonho) que ela tem a respeito de si no futuro (PIZE, 2017).

2.3.4.2 Defini¢ao da missdo

De acordo com Chiavenato e Sapiro (2004 apud PIZE, 2017, p.12), uma das maneiras
mais singelas de conceituar missdo é que ela representa a razdo de ser e de existir da

organizagao, seu papel na sociedade.

Nakagawa (2012), afirma que uma boa definicdo de missdo precisa deixar claro o
beneficio produzido pela empresa para o seu publico-alvo. Ou seja, uma empresa deve existir
ndo para trabalhar na producdo do produto ou na prestacdo do servico que consta em seu
contrato (ou estatuto) social, mas sim, para entregar o beneficio (do produto ou servico) ao seu

publico-alvo.

Para definir sua missdo, a organizacdo precisa responder as classicas perguntas de
Drucker (apud KOTLER E KELLER,2012): a) qual é o0 nosso negécio?; b) quem é o cliente?;
c) o que tem valor para o cliente?; d) qual serd nosso negdcio?; ) como deveria ser N0SSO
negocio?. Essas perguntas aparentemente simples estdo entre as mais dificeis as quais a empresa
tera de responder. O sucesso das empresas esta em formular e abordar essas questdes

continuamente.

2.3.4.3 Definicéo dos valores

Os valores sdo os principios que vdo conduzir a estratégia da organizacdo. Devem estar
alinhados com a visdo e missdo pré-estabelecidas pela organizacdo. Séo os ideais de atitude,
comportamento e resultados que devem estar presentes nos colaboradores e nas relacfes da

empresa com seus clientes, fornecedores e parceiros (NAKAGAWA, 2012).
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2.3.4.4 Anélise SWOT

A avaliacdo global das forcas e fraquezas, oportunidades e ameacas de uma empresa é
denominada andlise SWOT (dos termos em inglés: strengths, weaknesses, opportunities,
threats). Trata-se de um meio de monitorar 0os ambientes externo e interno (KOTLER;
KELLER, 2012, p.49).

No que diz respeito ao ambiente externo, Andrade (2020) afirma que consiste na
identificacdo de oportunidades e ameacas que permitem o desenvolvimento de estratégias de
acao, com o intuito de se prevenir contra as ameacgas antes que se tornem problemas, e conseguir
aproveitar ao maximo as oportunidades oferecidas pelo meio externo. Ja na etapa de analise do
ambiente interno, 0 mesmo autor diz se tratar da analise dos principais pontos fortes e fracos da
empresa. Sua principal finalidade é identificar possiveis fontes para se diferenciar e também

encontrar vantagens competitivas que a empresa possa explorar.

2.3.4.5 Objetivos e metas

Os objetivos estratégicos se referem a definicdo da situacdo futura desejada pela
empresa, em funcdo da qual devem ser empregados os recursos e dirigidos os esforcos
(ANDRADE, 2020). Conforme Kotler e Keller (2012), os objetivos devem ser definidos em
ordem hieréarquica, mantendo a ordem do mais importante para 0 menos importante. Os autores
também citam a importancia de os objetivos serem consistentes e devem ser estabelecidos, se
possivel, quantitativamente. Para definir os objetivos, Pize (2017), reforca que € necessario
fazer o cruzamento dos elementos resultantes dos diagndsticos dos ambientes interno e externo

da organizacéo, e também os cenarios futuros desenvolvidos.

A respeito das metas, Kotler e Keller (2012), dizem que sdo objetivos especificos em
relagdo a proporcdo e prazo. Ainda de acordo com 0s autores, as metas devem emitir a realidade.

Elas devem surgir a partir de uma analise de oportunidades e forgcas da empresa.

2.3.4.6 Formulacao de estratégias

Conforme Porter (apud KOTLER; KELLER, 2012, p.53), existem trés estratégias

genéricas que asseguram um bom ponto de partida para o pensamento estratégico: lideranga
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total em custos, diferenciagéo e foco. A lideranca total em custos diz respeito ao que a empresa
procura produzir e distribuir com os menores custos possiveis, podendo oferecer pregos
competitivos, menores do que 0s da concorréncia e assim garantir grande participacdo no
mercado. Ja a diferenciacéo tem relacdo com o que a empresa faz para superar 0 desempenho
em uma &rea importante de beneficios ao cliente, que tenha valor em boa parte do mercado. E
o foco € o ponto em que a empresa foca em um ou mais segmentos com mercados estreitos,
procura conhecé-los profundamente e entdo busca pela diferenciacdo ou por oferecer 0s custos

mais baixos dentro do publico-alvo.

2.3.5 Plano de Marketing

Kotler e Keller (2012), conceituam o plano de marketing como um documento que visa
resumir o que o profissional de marketing conhece sobre o mercado e também demonstra como
a empresa pretende alcancar seus objetivos. De acordo com Bernardi (2009), um bom plano de
marketing € parte essencial do projeto, pois desse plano serdo derivados os subsequentes,
apresentando dados e subsidios necessarios para a implementacdo do modelo de negdcios. O
plano de marketing € um dos produtos mais importantes do processo de marketing, por fornecer
direcdo e foco para a marca, produto ou empresa (KOTLER; KELLER, 2012, p. 55).

Conforme Dornelas (2012), na estratégia de marketing deve ser apresentado 0s meios
que a empresa utilizara para vender seu produto ou servico e alcangar seus clientes, conquistar
0 interesse deles e aumentar a demanda. Também deve conter a politica de precos, canais de

distribuicdo, estratégias de promocdo/comunicacado e publicidade.

Para tracar o plano de marketing do plano de negocios, Dornelas (2012) diz ser
importante atentar-se as estratégias de marketing, por serem meios de a empresa alcancar seus
objetivos. O autor afirma que a estratégia em Marketing € normalmente relacionada ao
composto de marketing chamados 4P’s (quatro pés) do Marketing: Produto (posicionamento),
Preco, Praca (Canais de Distribuicdo) e Propaganda e Promocdo. A empresa pode adotar
estratégias especificas, atuando sobre o composto de marketing, de forma a obter melhor
resultado sobre seus competidores (DORNELAS, 2012, p.158). Portanto, considera-se os 4P’s

mencionados.
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2.3.5.1 Produto (posicionamento)

Referente ao produto, Xavier (2009) diz se tratar das caracteristicas basicas de bens,
servicos, ideias, pessoas, organizac¢des e entre outros. Para o produto é necessario pensar em
alguns atributos como sua variedade, qualidade, design, praticidade e caracteristicas singulares
e especificas. Este produto precisa atrair o cliente, superando suas expectativas e satisfazendo
suas necessidades. Dornelas (2012), corrobora com o entendimento de que posicionar o produto
no mercado diz respeito a direciona-lo para atender as expectativas e necessidades do cliente-
alvo escolhido, no segmento de mercado definido. Assim, a empresa constroi junto aos clientes

uma imagem do produto, promovendo diferenciacdo da concorréncia.

2.3.5.2 Prego

Para Dornelas (2012), o preco pode ser considerado a forma mais tangivel de se agir no
mercado, pois com a politica de precos a empresa tem a possibilidade de gerar demanda para o
produto, definir a lucratividade do negocio determinando o valor com base na percep¢do do
consumidor sobre o produto e ndo o preco que a empresa acha que deve ser. As politicas de
precos usuais do ramo e aquelas que a empresa pretende utilizar estardo em linha de
posicionamento qualidade/preco que a empresa pretende, observadas as condi¢des de mercado
(BERNARDI, 2009, p. 136).

Westwood (apud, DORNELAS, 2012, p.158), cita algumas alternativas na elaboracéo

de precos:

e Definir precos, prazos e formas de pagamentos para produtos ou grupo de produtos,
para determinado segmento de mercado;

e Definir politicas de atuacdo em mercados seletivos;
e Definir politicas de penetragdo em determinado mercado;

e Definir politica de descontos especiais.

2.3.5.3 Praca
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Os canais de distribui¢do envolvem as diferentes maneiras que a empresa pode adotar
para levar o produto até o consumidor. Referem-se aos canais de marketing, a distribuicéo fisica
e aos servicos ao cliente (DORNELAS, 2012).

Segundo Dornelas (2012), em relacdo a venda de produtos, ela pode acontecer pela
venda direta ao consumidor final ou por meio da venda indireta, que acontece atraves de
atacadistas ou distribuidores. As vendas também podem ser feitas de formas intermediarias

como o telemarketing, catalogos e a internet.

2.3.5.4 Propaganda/promogao

De acordo com Dornelas (2012), a propaganda visa fazer com que a mensagem atinja
um publico selecionado, na intengdo de trazer informac@es, convencimento e também reforcar
o0 conceito do produto aos consumidores. O autor afirma que a propaganda pode ser feita por
meio de diferentes veiculos de comunicacéo e a escolha deve ser feita de acordo com o publico

que deseja alcancar.

A despeito da promogéo, Dornelas (2012, p. 162), esclarece o seguinte:

As promocdes de vendas também ajudam a estimular a venda do produto e
sdo muito usadas no lancamento de novos produtos no mercado, para se desfazer de
produtos estocados, estimular a repeticdo de compra, aumentar o volume de vendas
no curto prazo, desfazer-se de versdes/modelos antigos do produto ou para barrar o
crescimento das vendas do concorrente (DORNELAS, 2012, p. 162).

Ainda Dornelas (2012), complementa afirmando que a promocdo se resume em oferecer
beneficios adicionais ao cliente, como um desconto no preco e produtos extras. As palavras
mais mencionadas na campanha serdo: ganhe, gréatis, economize, imperdivel, loucura, aproveite

entre outras relacionadas a essas.

2.3.5.5 Pesquisa de marketing

Segundo Morita (2012), a pesquisa de marketing € um procedimento que segue uma
sequéncia logica com os seguintes processos: identificacdo dos problemas e oportunidades,
coleta de dados, seguido da analise e divulgagéo das informages obtidas, aos interessados. Para

0 autor, esta pesquisa € uma ferramenta Util para responder questdes mercadoldgicas, sendo
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importante para a definicdo do composto de marketing (4P’s), norteando a tomada de decisoes

sobre niveis de preco, tipos de produtos ofertados, promocoes, ofertas e pracas a desenvolver.

As empresas orientadas para 0 marketing, com foco no mercado, tém como objetivo
principal satisfazer as necessidades dos seus clientes. Todavia a satisfacdo s6 ocorrera caso vocé

saiba realmente o que é desejado por seus consumidores. (MORITA, 2012).

2.3.5.6 Analise de mercado

De acordo com Dornelas (2012), na analise de mercado, aquele que faz o plano de
negocios deve mostrar que 0s executivos da empresa dominam o mercado consumidor do seu
produto ou servico por meio de pesquisas de mercado. Para o0 mesmo autor, toda a estratégia
de negdcio é decorrente da abordagem que a empresa tera do mercado consumidor, buscando a
diferenciacdo da concorréncia e procurando conquistar seus clientes, gerando valor aos seus
produtos ou servicos. Portanto sera analisado o setor e segmento de mercado, 0s consumidores,

0s concorrentes e os fornecedores.

Para a andlise do setor, deve ser feito um breve histérico desse mercado nos ultimos
anos e a analise das tendéncias do setor para os proximos anos (DORNELAS, 2012). O mesmo
autor afirma que depois de fazer uma analise macro do setor, é preciso seguir para uma analise

segmentada do mercado da empresa.

Em relacdo aos consumidores, Dornelas (2012) afirma ser importante investigar 0s
seguintes fatores: geografia, ou seja, onde os consumidores moram. O autor sugere também que
se procure identificar o que os consumidores querem quando adquirem o produto, 0 que 0s
conduz a compra, que fatores observam para definir qual produto comprar e por que compram,
assim como descobrir o perfil dos possiveis clientes. Para identificar o perfil dos consumidores,
Chiavenato (2005) sugere fazer uma segmentacdo demogréafica, que envolve caracteristicas
como idade, renda, sexo, estado civil, educagdo, residéncia e que determinam o comportamento

de compra.

Conforme Dornelas (2012), um empreendedor que queira competir e vencer no
mercado, deve conhecer a concorréncia. Para isso, 0 mesmo autor sugere que se faga uma
analise da concorréncia de forma comparativa, comparando os atributos da empresa com os dos

principais concorrentes. Esses atributos podem ser: diferenciais e beneficios do produto/servico
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para o cliente, qualidade do produto, preco, localizacéo, eficcia da publicidade, performance,

e competéncia dos funcionarios.

De acordo com Morita (2012), no processo de compra, quanto maior 0 risco, a
complexidade e o valor envolvido, maior sera 0 processo para pesquisa de fornecedores para
aquele que estiver comprando. Mas quando se adquire algo de baixo valor e de pequena
complexidade, o processo de pesquisa de fornecedores geralmente é pequeno. Para verificar 0s
possiveis fornecedores Patriota (2020) afirma ser necessario analisar algumas questdes como:
condicdes de pagamento, prazo de entrega, localizacéo e preco, conforme o volume de itens a

ser obtido.

2.3.6 Plano Operacional

Segundo o SEBRAE (2021), O plano operacional faz a descricdo de como a empresa
estd estruturada, apresentando as instalacdes fisicas e equipamentos. Com ele também ¢é
possivel fazer estimativa em relacdo a capacidade produtiva ou de quantos clientes consegue

atender por més, além de tracar quantos serdo os funcionarios necessarios.

2.3.6.1 Capacidade produtiva e necessidade de pessoal

De acordo com Dornelas (2012), nesta secdo sdo apresentados os produtos e servicos da
empresa, sua capacidade para fornecé-los e como sdo ofertados, quais as caracteristicas da
equipe que produzird e em quais aspectos o produto ou servico é capaz de se diferenciar dos

concorrentes.

Para Rosa (2013), é importante determinar a capacidade instalada da empresa, ou seja,
0 quanto se pode produzir ou quantos clientes podem ser atendidos com a estrutura existente.
Por meio disso, a empresa é capaz de diminuir a ociosidade e o desperdicio. O mesmo autor
afirma ser importante fazer a projecdo do pessoal necessario para o funcionamento do negaocio.

Essa parte inclui o (s) socio (s), os familiares (se for o caso) e as pessoas a serem contratadas.

2.3.6.2 Arranjo fisico (layout)
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Conforme Rosa (2013), com a elaboragéo do layout ou arranjo fisico, é possivel definir
como serdo alocados o0s setores da empresa, 0s recursos como mercadorias, matérias-primas,
produtos acabados, estantes, gondolas, vitrines, prateleiras, equipamentos, mdveis, matéria-

prima, entre outros, assim como a distribuicdo das pessoas no espaco disponivel.

2.3.6.3 Compras

Segundo Gongalves (2004), a funcdo compras diz respeito ao processo de planejamento
da aquisicdo e selecdo das propostas de fornecimentos de materiais e servi¢cos para contratacdo
dos mesmos para utilizacdo na empresa. Todo esse complexo de atividades, mesclando diversos
objetivos muitas vezes conflitantes, é dirigido a uma Unica finalidade: garantir que materiais e
servigos exigidos sejam fornecidos nas quantidades corretas, com qualidade, no tempo desejado
(GONGALVES, 2004, p. 194).

2.3.6.4 Tipos de empresa e enquadramento tributario

De acordo com o SEBRAE (2020), o ramo de negdcios possui diferentes tipos de
empresas. Cada um se forma conforme as atividades que serdo exercidas. Ainda o SEBRAE

(2020), afirma serem os tipos empresariais 0s seguintes:

e Microempreendedor Individual - MEI. Para se tornar um MEI, é necessario faturar

R$81.000,00 reais por ano e é possivel contratar apenas um empregado.

e O segundo tipo é o Empreséario Individual - El. Ele serve para quem possui um negocio,
sem participagéo de socios, sendo o proprietario quem responde pela empresa com seus

bens pessoais.

e Como terceiro tipo empresarial tem a Empresa Individual de Responsabilidade Limitada
- EIRELL. E necessario possuir capital social de 100 vezes um salario minimo ou mais
para se formalizar. Os bens ficam protegidos e ficam separados da empresa. N&o é

possivel ter outros sdcios nessa categoria.

e O quarto tipo é a Sociedade Empresaria Limitada - LTDA. Nessa categoria € necessario
conter dois ou mais socios e a parte financeira e administrativa é de responsabilidade de

cada socio, conforme o capital investido.
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e Ja a Sociedade Limitada Unipessoal diz respeito a um tipo de empresa que permite a
abertura de um negdcio apenas a um socio, o qual possui responsabilidade limitada

sobre o capital social, sem a necessidade de capital minimo para sua constituicao.

e A sociedade Simples - SS, € 0 quinto tipo de empresa e se assemelha a sociedade
limitada, mas € direcionada as pessoas que prestam servigcos técnicos, intelectuais ou

cientificos.

e Qutro tipo é a Sociedade An6nima - SA. Essa categoria acontece por meio de a¢Ges que

dividem o capital social e podem ser de capital aberto ou capital fechado.

Quando se fala em porte empresarial, 0 SEBRAE (2020) traz o0s portes:
Microempreendedor Individual - MEI, com faturamento anual de até R$ 81.000,00 anuais;
Microempresa - ME, entram empresas que ganham até R$ 360.000,00 por ano; Empresas de
Pequeno Porte - EPP, inclui empresas que ganham entre R$ 360.000,00 até R$ 4,8 milhdes
anuais. E também tem as empresas médias que faturam entre R$ 16 milhdes, até R$ 90 milhdes
anuais; Empresa média-grande, com faturamento entre R$ 90 milhdes até R$ 300 milhdes

anuais; E por fim, as de Grande Porte, com faturamento acima de R$ 300 milh&es anuais.

Para o enquadramento tributario, 0 SEBRAE (2020), afirma ter trés tipos de regimes
mais importantes usados no Brasil. S&o eles: Simples Nacional, Lucro Presumido e Lucro Real
e suas aliquotas. O Simples Nacional € um regime tributario instituido para simplificar o
pagamento de tributos por Microempresas (ME) e Empresas de Pequeno Porte (EPP). Para a

empresa se enquadrar nesse regime, é necessario ter faturamento anual de até R$4,8 milhdes.

2.3.7 Plano Financeiro

E importante descobrir se o negdcio é financeiramente viavel. No plano financeiro, o
empreendedor tera no¢do do quanto deve investir para concretizar a empresa (SEBRAE, 2021).
Segundo Dornelas (2012), deve exibir em nimeros todas as acbes que a empresa pretende fazer

e as comprovacoes, fazendo projecgdes futuras.

Assim, o plano financeiro, de acordo com Dornelas (2012) deve apresentar,
Demonstrativo de Fluxo de Caixa e Demonstrativo de Resultados, todos feitos com horizonte
de, pelo menos, trés anos, sendo o fluxo de caixa feito com detalhamento mensal. O autor afirma
gue por meio desses demonstrativos pode-se fazer uma andlise de viabilidade no negécio e o

retorno financeiro correspondente. Para essas analises, geralmente se usam 0s seguintes
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métodos: analise de ponto de equilibrio, TIR (Taxa Interna de Retorno), e VPL (Valor Presente
Liquido) (DORNELAS, 2012, p. 171).

2.3.7.1 Demonstracao de resultados

Essa demonstracdo tem como finalidade exclusiva apurar o lucro ou prejuizo de
exercicio. Engloba as receitas, as despesas, 0s ganhos e as perdas do exercicio, apurados por
Regime de Competéncia, independentemente, portanto, de seus pagamentos e recebimentos
(ASSAF NETO, 2014)

Para elaborar a demonstracdo de resultados, Dornelas (2012) afirma ser feito da seguinte
forma: da receita total devem ser deduzidos, abatimentos, e devolugdes concedidas, obtendo a
receita liquida. A partir da receita liquida, sdo subtraidos os custos dos produtos vendidos, dos
produtos fabricados ou dos servigos prestados, e assim chegar ao lucro bruto. Logo apds, séo
subtraidos do lucro bruto, as despesas operacionais resultando no lucro operacional. Em seguida
sdo deduzidos do lucro operacional as despesas ndo operacionais e soma-se as receitas néo
provenientes das operacdes da empresa, chegando ao lucro antes do imposto de renda. Por fim,
é feito o célculo do valor do imposto de renda, que é subtraido do lucro antes do imposto de

renda chegando ao valor do lucro liquido.

2.3.7.2 Fluxo de Caixa

Conforme Dornelas (2012), o fluxo de caixa € o principal item do planejamento
financeiro. Essa ferramenta serve para a empresa compilar os dados de entrada e saida de caixa

projetados no tempo.

O mesmo autor afirma que as principais responsabilidades quanto ao fluxo de caixa séo:

Honrar os compromissos com fornecedores, credores, gastos com pessoal
(salarios), impostos etc., e definir as melhores formas de venda do produto/servico,
visando a obter a receita necessaria para que a empresa ndo fique com caixa negativo
e ndo precise recorrer a empréstimos bancarios continuamente (DORNELAS, 2012,
p. 176).

Desse modo, Dornelas (2012) afirma que ao verificar o fluxo de caixa da empresa, o
empresario tera capacidade de saber se ¢ viavel fazer vendas a prazo e promover descontos, por

exemplo.
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Conforme Assaf Neto (2014), a Demonstracao dos Fluxos de Caixa é feita por meio dos
valores de caixa e equivalentes de caixa. O caixa pode ser entendido como todos 0s recursos
em espécie e 0s depositos bancarios em conta corrente disponiveis instantaneamente. Os
equivalentes de caixa correspondem a todas as aplicacdes financeiras mantidas pela empresa

que possuem imediatamente a liquidez.

2.3.7.3 Ponto de equilibrio

E o ponto no qual a receita proveniente das vendas equivale & soma dos custos fixos e
variaveis. E de grande utilidade, pois possibilita a0 empresario saber em que momento seu
empreendimento comega a obter lucro e, assim, torna-se uma importante ferramenta
(DORNELAS, 2012, p. 176).

A formula do ponto de equilibrio pode ser representada da seguinte forma:
PE = (Custos fixos totais /Margem de contribuicdo)x Receita

Em que, Margem de contribuicao = Receita — Custos Variaveis

2.3.7.4 Indicadores de lucratividade

As medidas de lucratividade mostram quanto uma empresa € atrativa do ponto de vista
de um investidor, pois esses indices sdo usados para justificar os investimentos (DORNELAS,
2012, p.179). O mesmo autor afirma que essas medidas possuem relacdo com os retornos da

empresa como bruto, operacional e liquido, tendo como referéncia as vendas.
Para os indices de lucratividade, Dornelas (2012), traz os seguintes:
Margem bruta = Lucro bruto/vendas

Margem liquida = Lucro liquido/vendas

2.3.7.5 Retorno sobre o investimento (ROI)

De acordo com o SEBRAE (2019) o ROI é um indicador que possibilita identificar

guanto a empresa esta ganhando (ou perdendo) em cada investimento realizado. O Retorno
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sobre o Investimento € calculado pela relacdo entre o lucro gerado pelos ativos (lucro
operacional liquido do IR) e o capital investido no negdcio (ASSAF NETO, 2014).

2.3.7.6 Projecao de vendas

Essa projecéo € a previsdo de demanda de vendas para um determinado periodo futuro,
baseado no histdrico, condigdes atuais e respostas dos clientes, alinhando vendas com a
capacidade de producdo da fabrica, suportado pela area financeira (SCHREIBER, 2013). Para
Dornelas (2012), essa projecéo precisa ser feita tendo como referéncia a analise de mercado, a
capacidade produtiva, bem como a estratégia estabelecida pelo marketing da empresa. Com

IS0, 0 negdcio terd uma projecao mais realista

Uma boa forma de obter projecdes de vendas € fazer projecGes mensais em termos de
volume de vendas e precos praticados, levando em consideracdo também os indices de retencédo

dos clientes (quantos continuardo comprando o produto/servi¢o), (DORNELAS, 2012. p.162).
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3 PROCEDIMENTOS DE PESQUISA

Esta secdo tem como objetivo apresentar os procedimentos metodologicos de pesquisa
e da coleta de dados, utilizados como métodos e técnicas para a realizacao do presente plano de

negocios.

3.1 CARACTERIZACAO DA PESQUISA

Este trabalho classifica-se como uma pesquisa aplicada, descritiva e com duas

abordagens: Qualitativa e quantitativa.

De acordo com Gerhardt e Silveira (2009), a pesquisa aplicada tem por objetivo gerar
conhecimentos para a aplicacdo pratica, direcionada a solucdo de problemas especificos,
envolvendo verdades e interesses locais. Assim sendo, esta pesquisa possui natureza aplicada,

visto que serviré de apoio para a abertura de um negdécio.

Quanto aos objetivos, para alcanca-los sera utilizada a pesquisa descritiva. Esse tipo de
estudo pretende descrever os fatos e fendmenos de determinada realidade TRIVINOS (1987
apud GERHARDT; SILVEIRA, 2009).

Em relacdo a abordagem, este plano de negécios utilizara tanto o método qualitativo
como 0 método quantitativo. A pesquisa qualitativa se preocupa com os aspectos da realidade
que ndo podem ser quantificados, concentrando-se na compreensdo e explicacdo das relagdes
sociais (FONSECA, 2002). Diferentemente da abordagem qualitativa, Fonseca (2002) afirma
que a abordagem de pesquisa quantitativa se centra na objetividade e utiliza a linguagem

matematica para descrever os motivos de um fenémeno das relagdes entre as variaveis.

3.2 COLETA E ANALISE DE DADOS

A coleta de dados compreende o conjunto de operacdes por meio das quais 0 modelo de
anélise é confrontado aos dados coletados. Ao longo dessa etapa vérias informagdes séo,
portanto, coletadas (GERHARDT; SILVEIRA, 2009).

De acordo com Reis e Campos (2010), a coleta de dados da pesquisa que se pretende

fazer, pode ser feita com diferentes técnicas e instrumentos de pesquisa. Segundo 0s autores,
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umas das técnicas mais utilizadas pela pesquisa de campo sdo observagdo e entrevista. A técnica
de observacdo possui algumas variagdes. Existe a observacéo, no qual o pesquisador coleta os
dados observando sem intervencdo alguma. Também existe a observacdo participante, que
conta com a participacdo das vivéncias do proprio pesquisador. Para as entrevistas, 0
questionario, um instrumento muito usado na pesquisa de campo, € 0 maximo de estruturacao
possivel para uma entrevista (REIS; CAMPQOS, 2010).

Os dados coletados no presente trabalho serdo obtidos por meio de pesquisas
bibliograficas e documentais, a fim de coletar informacdes relevantes ao Plano de Negdcios.
Serdo analisados livros, artigos, teses e também sites e outras informacdes contidas na internet
sobre o tema. Outro método sera a pesquisa de campo, essa modalidade de pesquisa, como o
préprio nome indica, tem fonte de dados no proprio campo em que ocorrem os fenémenos
(REIS; CAMPQS, 2010). Seréa utilizado questionario via Google Forms a ser respondido pelo
publico-alvo com uma amostra coletada na populacdo da Cidade de S&o José - SC, que possui
250.181 habitantes, e foi escolhida por se tratar da regido de atuacdo da empresa em estudo. A
amostra foi de 150 respondentes, indicando 95% de confianca e 8% de erro amostral. Essa
pesquisa foi realizada no periodo de 23/12/2021 a 07/01/2022. Em relacdo a amostra, Crespo
(2017) afirma ser uma parte que vem da populacdo em estudo, sendo um subconjunto finito de

uma populacao.

As pesquisas de concorrentes e fornecedores foram feitas por meio de observacdo sem
intervencdo, assim como com observacao participante. Foram coletados os dados por meio de

informac@es contidas em sites, redes sociais, bem como visitas a estabelecimentos.

A fase de analise de dados foi feita a partir das informacGes obtidas com as pesquisas
bibliograficas e documentais, sendo feita uma andlise de conteddo, bem como o
aprofundamento dos resultados obtidos com o0s questionarios, por meio de tabulagdo no
Microsoft Excel, com o objetivo de compreender as caracteristicas e comportamentos do

publico-alvo, do setor e do mercado, para desenvolvimento do Plano.
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4 PLANO DE NEGOCIOS

Nesta secdo sera descrita a composicdo do plano de negocios e analise dos aspectos

estratégicos, mercadol6gicos operacionais, financeiros e demais temas relacionados ao negécio.

4.1 CAPA

O nome fantasia da empresa sera Latify Estética Facial e a razdo social sera Vivian

Evelyn Alves Pereira LTDA. O logotipo desenvolvido esta explicito a seguir.

Figura 1: Logo da Latify Estética Facial

O

Fonte: Elaborado pela autora.
Vivian Evelyn Alves Pereira
Contatos:

WhatsApp: (48) 996862210
Sé&o José, 2022.
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4.2 SUMARIO EXECUTIVO

A empresa deste plano de negdcios terd o nome Latify Estética Facial e estara localizada
na Avenida Leoberto Leal, no bairro Barreiros, cidade de S&o Joseé, SC. Esta localizagdo foi
escolhida por ser uma avenida movimentada e com diversos comércios. Além de possuir 6tima

acessibilidade para varios bairros da cidade.

O negocio terd como publico-alvo mulheres de todas as idades residentes em Sao José,
SC, e oferecera os servigos de estética facial, focando nos procedimentos de limpeza de pele,

design de sobrancelhas e depilacdo de bugo.

O tipo de empresa serd Sociedade Limitada Unipessoal, ja que o empreendimento
possuird apenas uma proprietaria. Em relacdo ao porte do negdécio, sera Microempresa (ME)
pois tem previsdo de obter faturamento anual de até R$ 360.000,00, sendo o enquadramento
tributério o Simples Nacional. O capital social necessario para abertura serd de R$ 15.573,80,
definido a partir da projecdo de cenario otimista, e terd como fonte de recursos, capital proprio

da proprietaria da empresa.

4.3 DESCRICAO DA EMPRESA

Desde a adolescéncia a autora deste trabalho se identifica com o ramo da estética e
também com o empreendedorismo, o que a levou a fazer o curso de administragdo de empresas.
Com o objetivo de aliar a vontade de empreender e o objetivo de se tornar esteticista, a autora

teve a ideia de fazer o presente plano de neg6cios para abertura de uma empresa.

Assim, a proprietaria da empresa Latify Estética Facial terda tanto as atribuicfes
administrativas como sera a responsavel pela realizacdo de todos os procedimentos estéticos
inicialmente. Para que isso seja possivel, ela precisara ter, além do Bacharelado em
Administracdo de Empresas, um curso profissionalizante na &rea de estética e cosmetologia,

que serd realizado no ano de 2023, para que a empresa seja constituida em seguida.

A Latify Estética Facial serd criada com o propésito de satisfazer as clientes por meio

de servigos de qualidade, que gerem bem-estar, aconchego e elevagdo da autoestima.

Para que a empresa possa crescer, a proprietaria pretende participar constantemente de

capacitacOes e cursos para acompanhar o mercado e inserir no negocio inovacdes tecnoldgicas
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e ampliando a variedade de servigos ofertados para que o desempenho da empresa seja

alavancado.

4.4 PLANO ESTRATEGICO

No plano estratégico serdo apresentados visdo, missdo e valores, analise SWOT,

objetivos e metas, bem como a formulagdo das estratégias.

A visdo, a misséo e os valores foram definidos com o intuito de nortear as pessoas que
fardo parte da empresa, servindo de incentivo para que as estratégias do negdcio sejam

consumidas por essas definicoes.

Para avaliar as forgas e fraquezas e descobrir quais as oportunidades e ameagas do
negdcio se utilizou a ferramenta de analise SWOT.

No que diz respeito aos objetivos e metas, a proprietaria procurou defini-los a partir da
reflexdo do que se espera para a situacao futura da empresa. Ja para a formulacdo das estratégias

buscou defini-las por meio da lideranca total de custos e diferenciacéo.

4.4.1 Visao

Ser um espaco de estética reconhecido no mercado de Sao José, SC por sua exceléncia

em servigos estéticos.

4.4.2 Missao

Satisfazer os clientes por meio de servigos que proporcionem bem-estar.

4.4.3 Valores

Etica, respeito, compromisso e valorizago.
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4.4.4 Anélise SWOT

A analise SWOT trata-se de um meio de monitorar os ambientes externo e interno
(KOTLER; KELLER, 2012). O quadro a seguir apresenta os fatores internos (forcas e
fraquezas) e externos (oportunidades e ameacas) da empresa e do ambiente em que ela esta

introduzida.
Quadro 1 - Analise SWOT
Fatores internos (controlaveis) Fatores externos (incontrolaveis)
Pontos Forcas Oportunidades
fortes
e Qualidade dos produtos utilizados e Conquistar espaco na regido de So
na execucgéo dos servicos; José;
e Localizagdo; e Alta procura pelos servicos ofertados;
e Precos proximos a média do e Associacdo a empresas de outras
mercado. areas da estética.
Pontos Fraquezas Ameacas
Fracos
e Profissional iniciante; e Concorrentes estabelecidos;
e Sem local proprio. e Varios concorrentes na regido de Sao
José;
e Crise econdmica.

Fonte: Elaborado pela autora.

4.4.5 Objetivos e Metas

A empresa tera como objetivos e metas a serem alcancadas 0s seguintes pontos:

e Captar 80 clientes em 1 ano de implementagédo da empresa;
e Aumentar o faturamento em 30% apds 1 ano da constituicdo da empresa;

e Estar bem posicionado nas midias digitais, com 1.000 seguidores no Instagram

em seis meses de empresa.
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4.4.6 Formulacédo de estratégias

As estratégias foram formuladas buscando minimizar os custos e apresentar diferenciais

competitivos. S&o elas:

e Buscar fornecedores com 0S menores precos para obter custos mais baixos e

assim oferecer precos mais competitivos.
e Selecionar produtos e equipamentos de qualidade a fim de satisfazer os clientes.

e Fazer capacitacdes de atendimento, buscando o bem-estar e acolhimentos dos
clientes e capacitagdes relacionadas a tendéncia e novidades do mercado de

estatica.

4.5 PLANO DE MARKETING

Nesta secdo serdo abordados os seguintes pontos: Analise de mercado, produto, preco,

praca e promogao.

4.5.1 Analise de mercado

A analise de mercado foi dividida em analise do setor, analise dos consumidores, feita
a partir da pesquisa de marketing, assim como analise dos concorrentes e por fim foi realizada

a analise dos fornecedores.

4.5.1.1 Andlise do setor

De acordo com o Sebrae (2019), mulheres e homens buscam pelos servigos de beleza e
estética por uma questdo de vaidade e também para obter ganhos na salde, bem-estar e
relaxamento. O mercado de beleza e estética € bastante desenvolvido pois, independente dos
momentos de instabilidade econdmica, o consumidor brasileiro, de todas as classes sociais, ndo
abre mao dos cuidados pessoais e sempre ha demanda para atender aos mais diversos segmentos
de publico (Sebrae, 2019).
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Segundo a Associacdo Brasileira da Industria de Higiene Pessoal, Perfumaria e
Cosméticos (ABIHPEC) (apud BEAUTY FAIR, 2019), a estética € um dos setores que mais
cresce no pais, com uma ampliacéo de 576% nos ultimos cinco anos e o nimero de profissionais

da area obteve um salto de 72 mil para mais de 480 mil.

No entanto, com a vinda da pandemia do COVID-19, o mercado de estética, saude e
bem-estar sofreu impacto negativo devido a suspensdo dos atendimentos. Com tudo fechado,
as pessoas comecaram a se cuidar em casa, mas também passaram a se incomodar mais com
alguns aspectos da sua pele e corpo (ABES, 2021). Assim sendo, observa-se que mesmo com
as dificuldades enfrentadas pelo setor a necessidade pelos cuidados com a aparéncia estéo
crescendo e isso € uma oportunidade para que 0s negdcios do setor possam reagir na retomada
ao mercado. Dessa forma, pode-se entender que os negdcios na area da estética estdo em

crescimento e possuem um mercado grande a ser explorado.

Analisando as tendéncias do setor de estética, 0 Sebrae (2019) traz algumas delas como:
bem-estar, consumo consciente e focalizacdo. O bem-estar € uma tendéncia por conta do
crescimento do entendimento de que o cuidado pessoal contribui para o bem-estar, salde e
autoestima. Por isso, sal6es de beleza, SPAs e clinicas de estética podem entrar nesse
movimento trazendo aos clientes a sensacdo de relaxamento, acolhimento e cuidado. O
consumo consciente é outra tendéncia deste setor ja que os clientes estdo mais interessados em
inovacdes tecnoldgicas e materiais, além da preocupacdo ambiental e com o custo/beneficio
dos servicos. Isso faz com que os profissionais da area oferecam produtos diferenciados e
tratamentos estéticos preventivos. Por fim vem se tornando uma tendéncia a focalizagdo.
Também chamado de hiperfoco, é quando a empresa se posiciona para satisfazer plenamente
um mercado-alvo particular e suas necessidades especificas. Exemplos: Criancas, cabelos

cacheados, gestantes, diabéticos, dentre outros (Sebrae, 2019).

4.5.1.2 Andlise dos consumidores

A analise de consumidores foi feita por meio da pesquisa de marketing, que foi realizada
em questionario no Google Forms e obteve um total de 150 respostas. Vale ressaltar que
algumas respostas ndo eram obrigatdrias e por isso algumas perguntas possuem uma quantidade

inferior a 150 respostas
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Essa pesquisa foi direcionada ao publico-alvo da Latify Estética Facial, que séo
mulheres de todas as idades, residentes na cidade de Sdo José - SC e por isso obteve perguntas
eliminatdrias que perguntavam se a pessoa morava ou ndo em S&o José e também se era do
género feminino ou ndo. A seguir, serdo apresentados os resultados da pesquisa de marketing,

seguido de comentérios com as consideracfes importantes para analise dos consumidores.

O primeiro bloco do questionario teve como objetivo identificar o perfil

socioeconémico dos respondentes, conforme os graficos apresentados a seguir.

Gréfico 1: Respostas geradas na pergunta 1 do questionario referente a pesquisa de marketing.

Suzidade

148 respostas

@ Até 25 anos

@ Enfre 26 & 35 anos
Enfire 36 e 45 anos

@ Enfre 46 & 55 anos

@ Acima de 55 anos

Fonte: Elaborado pela autora.

Em relacdo a idade das respondentes pode-se constatar que as jovens sao maioria ja que
38,5% disseram ter idades de até 25 anos e 25,7% delas afirmaram ter entre 26 e 35 anos. Por
vez, 18,9% tem idades entre 36 e 45 anos, 10,8% possuem entre 46 e 55 anos e 6,1% afirmaram

ter idades acima de 55 anos.
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Gréfico 2: Respostas geradas na pergunta 2 do questionario referente a pesquisa de marketing.

Em qual bairro de Sao José - SC vocé reside?
150 respostas

@ Areias
8% @ Barreiros
@ Bela Vista
% @® Campinas
@ Centro
@® Colo6nia Santana

@ Floresta
® Forquilhas

113V

Fonte: Elaborado pela autora.

Quanto ao bairro de residéncia das respondentes percebe-se que 19,3% vivem em
Areias, 13,3% moram em Barreiros, 12,7% residem no Bela Vista e também 12,7% dizem
morar em Serraria. Esses sdo bairros proximos ao local de pretenséo das instalacGes da empresa,

que ficara em Barreiros.

Gréfico 3: Respostas geradas na pergunta 3 do questionario referente a pesquisa de marketing.

Qual é a sua renda familiar?
148 respostas

@ Até R$ 1.100,00

@ De R$ 1.101,00 a R$ 4.400,00
@ De R$ 4.401,00 a R$ 11.000,00
@ De R$ 11.001,00 a R$ 22.000,00
@ Acima de R$ 22.000,00

Fonte: Elaborado pela autora.
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Em relacéo a renda familiar, grande parte das respondentes disse estar entre R$ 1.100,00
a R$ 4.400,00, com 56,8% das respostas. Outra faixa de renda familiar que se destacou foi a de
renda entre R$ 4.401,00 a R$ 11.000,00 com 37,8% das respostas. Com isso pode-se verificar
que os respondentes possuem poder aquisitivo suficiente para conseguir utilizar os servicos de

estética mensalmente.

Gréfico 4: Respostas geradas na pergunta 4 do questionario referente a pesquisa de marketing.

Qual é a sua renda individual?

146 respostas

@ Até R$ 1.100,00

@® De R$ 1.101,00 a R$ 4.400,00

@ De R$ 4.401,00 a R$ 11.000,00
@ De R$ 11.001,00 a R$ 22.000,00
@ Acima de R$ 22.000,00

Fonte: Elaborado pela autora.

Para a renda individual, os valores foram menores em relacdo a renda familiar das
respondentes, j& que 58,2% disseram ganhar entre R$ 1.101,00 e R$ 4.400,00 e 30,8% delas
afirmaram receber até R$ 1.100,00.

Gréfico 5: Respostas geradas na pergunta 5 do questionario referente a pesquisa de marketing.

Qual é a sua escolaridade?

149 respostas

@ Sem escolaridade

@ Ensino fundamental (completo)
@ Ensino médio (completo)

@ Ensino técnico (completo)

@ Ensino superior (completo)

@ Pos-graduagao

Fonte: Elaborado pela autora.
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Referente ao nivel de escolaridade observa-se que a grande maioria das entrevistadas
possui um alto grau de escolaridade, pois 46,3% possuem nivel superior de graduagéo ou pos-

graduacéo e 38,9% delas completaram o ensino médio.

Gréfico 6: Respostas geradas na pergunta 6 do questionario referente a pesquisa de marketing.

Qual é o seu estado civil?
149 respostas

@ Solteira
@ Casada
@ Divorciada
® Viuva

Fonte: Elaborado pela autora.

Ao analisar o estado civil das entrevistadas percebe-se que 47% delas estdo solteiras e

47% estdo casadas, mostrando um equilibrio entre esses estados civis.

Gréfico 7: Respostas geradas na pergunta 7 do questionario referente a pesquisa de marketing.

Qual é a sua ocupacao?

149 respostas

@ Desempregada

@ Estudando

44.3% @ Estagiaria

@ Bolsista

@ Autdénoma

@ Empresaria

@ Assalariada de empresa privada
@ Funcionaria publica

14,8%

12V

Fonte: Elaborado pela autora.
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E possivel notar que as ocupacdes das respondentes sdo variadas, mas destacam-se entre
elas as que sdo assalariadas de empresa privada, que obteve 44,3% das respostas e as autbnomas

que somam 14,8% do geral.

Gréfico 8: Respostas geradas na pergunta 8 do questionario referente a pesquisa de marketing.

Com que frequéncia vocé costuma utilizar servigos de estética facial?
150 respostas

@ Mais de uma vez no més

@ Uma vez no més
! : Uma vez a cada trés meses
> @ Uma vez a cada seis meses

@ Uma vez ao ano

@ Menos de uma vez ao ano
@ Nao utilizo os servigos de estética facial

Fonte: Elaborado pela autora.

O gréafico 8 mostra que 30,7% das respondentes utilizam servicos de estética facial pelo
menos uma vez no més; 19,3% fazem uso desses servicos mais de uma vez no més. Esses
nameros demonstram que boa parte das respondentes utilizam com frequéncia os servicos de

estética facial.

No entanto, 18% das respondentes disseram que usufruem a estética facial somente uma
vez a cada trés meses e 14,7% afirmaram ndo utilizar esses servi¢os, sendo um ndmero
significativo de pessoas. Entretanto essa pode ser uma oportunidade de fazer com que mais
pessoas passem a se interessar pelo uso frequente da estética facial, por meio de estratégias de

marketing,
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Gréfico 9: Respostas geradas na pergunta 9 do questionario referente a pesquisa de marketing.

Onde vocé geralmente utiliza os servi¢os de estética facial?

150 respostas

@ Bairro em que resido

@ Bairros proximos ao que resido
@ Cidade em que resido

@ Outras Cidades

@ N3o utilizo

@ Nao utilizo

@ Nao uso

@ nao utilizo

12V

Fonte: Elaborado pela autora.

Quando questionadas sobre onde utilizam os servi¢os de estética facial, 38% das
respondentes disseram que geralmente utilizam em bairros no qual residem, mostrando que essa
parte prefere fazer os procedimentos em lugares bem proximos de onde moram. No entanto,
pode-se analisar que 38% das entrevistadas gostam de utilizar os servigos de estética facial em
bairros proximos ao que residem e, entdo, observa-se que muitas delas estariam dispostas a se

deslocar para mais longe de onde moram.

Gréafico 10: Respostas geradas na pergunta 10 do questionario referente a pesquisa de

marketing.

Quanto vocé estaria disposta a pagar por cada servigo?

Il Até R$50,00 M De R$51,00 a R$100,00 W De R$101,00 a R$150,00 [ De R$151,00 a R$200,00

100

50

0
Limpeza de pele Design de sobrancelhas Depilagao de bugo

Fonte: Elaborado pela autora.
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Esta pergunta buscou analisar o quanto as entrevistadas estariam dispostas a pagar pelos
servigos de limpeza de pele, design de sobrancelhas e depilagdo de bugos, que serdo 0s servicos

ofertados na Latify Estética Facial.

Para a limpeza de pele dos 150 respondentes, 46,67% disseram estar dispostas a pagar
de R$ 51,00 a R$ 100,00 por este procedimento. 29,33% das entrevistadas estariam dispostas a
pagar de R$ 101,00 a R$ 150,00 e 21,33% gostariam de pagar até R$ 50,00. Ainda, 2,67%
respondentes afirmaram que pagariam entre R$ 151,00 a R$ 200,00.

Em relacdo ao design de sobrancelhas 59,33% das 150 entrevistadas apontaram que
pagariam até R$ 50,00 pelo procedimento. 32% das respondentes disseram que pagariam um
valor entre R$ 51,00 e R$ 100,00. Apenas 6,67% das respondentes estariam dispostas a pagar
de R$ 101,00 a R$ 150,00 e 2% delas disseram querer desembolsar de R$ 151,00 a R$ 200,00.

Ja para a depilacdo de bucgo o resultado foi quase unanime. Das 150 respondentes,
86,67% afirmaram que gostariam de pagar até R$ 50,00 pelo procedimento, 8% das
entrevistadas pagariam de R$ 51,00 a 100,00 e 5,33% das respondentes utilizariam o servico
por um valor entre R$ 101,00 e R$ 150,00.

Gréafico 11: Respostas geradas na pergunta 11 do questionario referente a pesquisa de

marketing.

Quanto vocé costuma gastar trimestralmente com servico de estética facial?
150 respostas

@ Até R$100,00
@ De R$101,00 a R$200,00
De R$201,00 a R$300,00

/ @ De R$301,00 a R$400,00
@ Acima de R$400,00

Fonte: Elaborado pela autora.
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Ao analisar o gato trimestral com estética facial verificou-se que 45,3% utilizam os
servicos com moderacédo, gastando até R$ 100,00 neste periodo. Por vez, 46,7% afirmam que
costumam gastar no trimestre um valor entre R$ 101,00 e R$ 300,00, podendo-se analisar que

essas estdo dispostas a gastar mais com os procedimentos.

Gréafico 12: Respostas geradas na pergunta 12 do questionario referente a pesquisa de
marketing.

Qual meio vocé mais utiliza para buscar inspiracéo e novidades?
150 respostas

@ Instagram

@ Facebook

@ Influenciadores digitais
@ Youtube

@ Pinterest

@ Feedback de amigas

12V

Fonte: Elaborado pela autora.

Dentre as opgOes de busca para inspiracdes e novidades, o Instagram foi 0 meio mais
escolhido com 62% das respostas. Outro meio bastante escolhido foi os influenciadores digitais.

Esses meios estéo entre 0s mais citados e podem ser explorados para a promogao da empresa.

Gréafico 13: Respostas geradas na pergunta 13 do questionario referente a pesquisa de
marketing.

Qual foi a ultima vez que vocé consumiu um servigo de estética facial?

I ha uma semana M ha menos de 1 més I ha mais de 1 més [l ha mais de 1 ano

60

40

20

Limpeza de pele Design de sobrancelhas Depilagéo de bugo

Fonte: Elaborado pela autora.

@ Famoso indicagéo de pessoas que co...
@ Quando vejo q preciso e tenho dinheir...
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Esta pergunta teve por objetivo descobrir qual a frequéncia de uso dos servicos de
estética facial, que foram separados por servico: limpeza de pele, design de sobrancelhas e

depilacéo de bugo.

O consumo da limpeza de pele obteve das 150 respostas, 42,67% que disseram utilizar
o0 procedimento ha mais de um més, 34,67% das respondentes fizeram isso ha mais de um ano,
18% das entrevistadas disseram ter feito hd menos de um més e 4,66% responderam ter
realizado a limpeza de pele ha uma semana. Com isso pode-se analisar que o0 uso deste

procedimento é menos frequente entre as respondentes.

Por vez, o design de sobrancelhas das 150 respostas, 39,33% afirmaram que utilizam o
servico de estética hd menos de um més, 30,67% responderam fizeram ha mais de um més, 16%
delas disseram ter feito hd uma semana e 14% das entrevistadas usaram o servico hd mais de
um ano. Isso mostra que o design de sobrancelhas € um procedimento mais comumente usados

deste publico-alvo.

Para a depilacédo de buco, dos 150 respondentes, 32,67% disseram que fizeram ha menos
de um més, 26,67% das respondentes afirmaram que fizeram a depilacdo de buco ha mais de
um més, 25,33% responderam ter feito ha mais de um ano e 15,33% disseram ter realizado ha

uma semana. Pode-se observar que ha um equilibrio de consumo desse servigo.

Gréafico 14: Respostas geradas na pergunta 14 do questionario referente a pesquisa de

marketing.

Qual servico vocé mais tem utilizado nos ultimos meses?
150 respostas

@ Limpeza de pele
® Design de sobrancelhas
Depilagao de bugo
@ Nao consumo nenhum desses servicos

Fonte: Elaborado pela autora.
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Essa questdo mostra que o servigo mais utilizado nos Ultimos meses pelos respondentes
é o design de sobrancelhas com 50% das respostas. J& 20% disseram que o procedimento mais
utilizado foi a depilacéo de buco e 16% afirmaram ter consumido mais a limpeza de pele. Vale

ressaltar também que 14% disseram ndao consumir nenhum desses servicos.

Gréafico 15: Respostas geradas na pergunta 15 do questionario referente a pesquisa de

marketing.

Vocé conhece um espacgo de estética que ofereca esses servicos (limpeza de pele, design de
sobrancelhas e depilagdo de buco) na regidao em que reside?

150 respostas

® Sim
@® Nzo

Fonte: Elaborado pela autora.

Referente a conhecer um espaco de estética que ofereca os servicos prestados pela Latify
(limpeza de pele, design de sobrancelhas e depilacdo de bugo) 87,3% das respondentes
conhecem e 12,7% ndo conhecem um estabelecimento que tenha os servi¢cos mencionados, na

regido em que moram.

Gréafico 16: Respostas geradas na pergunta 16 do questionario referente a pesquisa de

marketing.
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Pontos que motivam a escolha do estabelecimento de estética (pode escolher mais de uma
opgao)?
150 respostas

Prego mais acessivel 94 (62,7%)

Facilidade em realizar diversos...

Higiene do local 77 (51,3%)
55 (36,7%)

62 (41,3%)

Curriculo do profissional

Experiéncia
51 (34%)
59 (39,3%)

Perfil nas redes sociais

Local préximo de onde reside

1(0,7%)
1(0,7%)
1(0,7%)
0 20 40 60 80 100

Indicagao de amigos
Nao uso

Indicado por uma amiga

Fonte: Elaborado pela autora.

Essa questdo contou com 150 respostas, porém era possivel escolher mais de uma opcao.
Dentre elas, o preco mais acessivel foi prevalecente com 62,7% das respostas. Outros pontos
que se destacaram foram: higiene do local com 51,3% das respostas, experiéncia, em que 41,3%
das respondentes escolheram essa opcéo, e local proximo de onde reside que obteve 39,3% das

respostas.

Gréafico 17: Respostas geradas na pergunta 17 do questionario referente a pesquisa de
marketing.

Vocé estaria disposta a aderir planos mensais de estética facial?

150 respostas

® sim
® Nao
© Talvez

44%

Fonte: Elaborado pela autora.
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Quando questionadas sobre a disposi¢do para aderir planos mensais de estética facial,
44% delas disseram que adeririam, 46,7% afirmaram que talvez utilizariam e 9,3% né&o estariam

dispostos a obter planos mensais.

Relacionando com a questéo anterior, essa pergunta buscou saber os motivos que levam
as entrevistadas a ndo aderirem os planos mensais de estética facial, que serdo mostrados no

quadro 2 a seguir:

Quadro 2: Respostas geradas na pergunta 18 do questionario referente a pesquisa de marketing.

Caso a resposta anterior tenha sido "*"N&o"*, por qual motivo vocé ndo estaria disposta a aderir planos
mensais?

1) Nao estaria disposta a aderir a planos mensais pois ndo é um servico que eu consumo com essa frequéncia.
Talvez estaria disposta a aderir um plano mensal se nesse plano estivesse incluindo varios outros servigos
como cabelo, unhas, depilacéo de outras partes do corpo. Porém se o plano de assinatura for apenas para
estética facial ndo acho que ird valer o investimento mensal.

2) N&o ganho o suficiente para ter esse cuidado estético. Comida.... Pagar conta de agua.... Pagar conta de luz
etc. vem em primeiro lugar.

3) Néo é essencial.

4) Nao ha necessidade.

5) Tenho outras prioridades no momento.

6) Porque ndo tenho renda fixa.

7) Meu uso é pouco frequente. S faco nanopigmentacdo de sobrancelhas.

8) Metas.

9) As vezes troco de profissional.

10) Néo utilizo com frequéncia.

11) Néo tenho interesse.

12) Condigbes financeiras, por isso estou fazendo em casa.

13) Orgamento limitado.

Fonte: Elaborado pela autora.
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Ao analisar o quadro 2 percebe-se que os motivos prevalecentes para que as
respondentes ndo tenham interesse em adquirir os planos mensais sédo condigdes financeiras,

ndo sentir necessidade e terem outras prioridades.

4.5.1.3 Anélise dos concorrentes

Para fazer a analise de concorrentes, buscou-se por empresas da area da estética como

servicos similares aos que serdo prestados na Latify Estética Facial e que estdo localizadas na

cidade de S&o José, SC, cidade em que a empresa seré instalada.

Quadro 3 - Analise de concorrentes

(Continua)
Atributos Latify Concorrente A Concorrente B Concorrente C
Produto/ Design de Design de Design de Design de
. sobrancelhas; sobrancelhas; sobrancelhas; sobrancelhas;
Servigo
Depilacéo de buco; Depilacéo facial Limpeza de pele; Unhas;
Limpeza de pele. Depilacéo corporal; Cabeleireiro; Limpeza de pele.
Limpeza de pele. Unhas.
Qualidade Profissional Bom atendimento; Profissional Profissionais
especializada; Lo qualificada; qualificados;
Profissionais
Atendimento qualificados; Entrega 6timos Entregam os
personalizado; Excelentes resultados. | SE™VISOS: servigos com
. . - exceléncia.
Servicos feitos com Agil no
exceléncia. atendimento;
Diferentes servigos.
Preco Design de Design de Design de Design de
sobrancelhas: sobrancelhas: sobrancelhas R$ sobrancelhas:
R$30,00 R$55,00 20,00 50,00
Depilacdo buco: R$ | Depilagdo buco: R$ Limpeza de pele: Limpeza de pele:
15,00 20,00 R$ 120,00 R$100,00
Limpeza de pele R$ | Depilagdo corporal de | Unhas tradicionais | Unhas tradicionais
100,00. R$ 18 a R$80,00 pé e mdo R$40,00 pé e méo: 45,00.
Limpeza de pele R$ Cabeleireiros
150,00. valores a partir de
R$ 40,00.
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(Conclusao)

Atributos Latify Concorrente A Concorrente B Concorrente C
Localizacao Bairro: Barreiros, Bairro: Campinas, Bairro: Jardim Bairro: Nossa Sra.
Cidade: Séo José - Cidade: S&o José - Cidade de do Rosério,
SC. SC. Floriandpolis, Cidade: Sao José
Cidade: Séo José - | SC.
SC.
Publicidade Instagram. Site e Instagram. Instagram. Facebook e
Instagram.
Diferenciais Especializacéo Diversos servigos, Agilidade da Oferecem
focada em trés site para fazer profissional no promocoes,
Servicos, aceita pix e | agendamentos dos atendimento, pacotes
cart@es, ambiente Servigos, ambiente promocionais,
climatizado e parcelamento de climatizado, aceita | variedade de
sofisticado. todos os pix e cartdo de Servigos.
procedimentos em até | crédito a vista.
10x sem juros.

Fonte: Elaborada pela autora.

A partir do quadro 3, pode-se observar que existem concorrentes, localizados em bairros
préximos ao da Lafity Estética Facial, que oferecem os mesmos servigos da empresa que sao
limpeza de pele, design de sobrancelhas e depilacdo de bucgo. Verifica-se que todos o0s
concorrentes analisados prestam os servi¢os de design de sobrancelhas e limpeza de pele, ja a

depilacéo de bucgo é somente ofertada pelo concorrente A.

Em relacdo a qualidade dos servicos, a Lafity Estética Facial procurara oferecer
atendimento personalizado com tratamento ao cliente de maneira Unica, buscando construir uma
boa relacdo. A profissional passara por cursos de especializacdo para entregar servigos que
gerem a satisfacdo dos clientes. Com isso a Lafity Estética Facial estard com uma qualidade

gue poderéa superar a dos concorrentes analisados.

Quanto ao preco, a Lafity Estética Facial oferecera valores abaixo da média de precos
verificados nos concorrentes, para iniciar as atividades com um prego atrativo e assim
conquistar novos clientes. A empresa oferecerd pacotes promocionais para que essas novas

clientes sejam fidelizadas.
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Dentre os diferenciais do negdcio estdo especializacdo focada nos trés servicos
ofertados, proporcionando métodos exclusivos e diferenciados. Outros diferenciais serdo as
condicdes de pagamento facilitadas, com a possibilidade de pagamento com cartdo de crédito e
pix, assim como um ambiente climatizado para conforto dos clientes. Em relacdo aos
diferenciais dos concorrentes observados destacam-se o site para agendamento online e a
possibilidade de pagamentos em 10x sem juros com o concorrente A a agilidade nos servicos
do concorrente B e a variedade de servigos do concorrente C, que traz a possibilidade de os
clientes fazerem diversos procedimento em um sé lugar. Esses diferenciais dos concorrentes
servirdo de inspiracdo para estratégias futuras da empresa que buscara sempre se diferenciar e
buscar por evolugédo na qualidade.

4.5.1.4 Anélise dos fornecedores

Esta analise foi feita por meio de pesquisas presenciais em empresas de cosméticos
situadas na regido de S&o José - SC, préximas a residéncia da proprietaria da Latify Estética
Facial, assim como em e-commerces, em sua maioria encontrados em marketplaces confiaveis,

que ofertam os produtos a serem adquiridos para o funcionamento da empresa.

Conforme os quadros abaixo, foram feitas analises dos possiveis fornecedores para
aquisicdo dos produtos e equipamentos necessarios para a execucdo dos servicos. Para cada
produto foram verificados trés fornecedores com informacdes de prazo de entrega, preco,

condicdes de pagamento e localizagéo.

Quadro 4 — Produtos de depilacdo de bugo

(Continua)
Descricdo dos itens Fornecedores Prazo de Preco + Condicoes de Localizacéo
a serem comprados entrega frete pagamento
Wishop Mais. 11 dias Uteis R$20,90 Boleto bancério; | Séo Paulo/SC
Entregue pela apos o Frete Pix.
pagamento f
- . .| Shopee Gratis
Cera elastica egipcia
com método
espanhol 4009 Le cosmétique Retirada na R$ 12,50 | Cartbes de débito | S&o José/SC
loja ou crédito a vista
Paparicos Retirada na R$ 17,50 CartGes de débito | S&o José/SC
Cosmeéticos loja ou crédito a vista
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(Conclusao)

Descricdo dos itens Fornecedores Prazo de Preco + Condicoes de Localizacéo
a serem comprados entrega frete pagamento
Wishop Mais. 11 dias Uteis R$ 12,00 Boleto bancério; | S&o Paulo/SC.
Entregue pela ago:nc: ento Frete Pix;
Shopee. Pag ' Gratis.
Il_z?(();aol adstringente Le Cosmétique Retirada na R$ 18,90 CartGes de débito | S&o José/SC.
m loja ou crédito a vista;
Paparicos Retirada na R$ 22,00 CartBes de débito | Sao José/SC.
Cosmeéticos loja ou crédito a vista;
Wishop Mais. 11 dias Uteis R$ 12,90 Boleto bancério; | Séo Paulo/SC.
Entregue pela agoznaento Frete PIX;
Shopee. Pag ' Graétis.
ﬂgo rlemovedor Le Cosmétique Retirada na R$ 18,90 Cartdes de débito | Sao José/SC.
m loja ou crédito a vista;
Paparicos Retirada na R$ 25,00 CartBes de débito | S&o José/SC.
Cosmeéticos loja ou crédito a vista;

Fonte: Elaborado pela autora.

A partir da analise dos fornecedores, conforme o quadro 4, foram escolhidas as

empresas para a compra dos produtos para depilacdo de buco. A empresa escolhida para

fornecer a cera egipcia foi a Le Cosmétique, que possui 0 melhor preco e o estabelecimento fica

préximo a residéncia da proprietaria da Latify Estética Facial, que sera a responsavel pelas

compras da empresa, podendo adquirir quando quiser, sem ter que esperar varios dias pela

entrega.

Para a compra da locdo adstringente e do 6leo removedor, a empresa escolhida foi a

Wishop Mais, por conta de entregar o prego bem abaixo em compara¢do com 0S outros

fornecedores, além de possuir frete gratis.
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(Continua)
Descrigdo dos Fornecedores Prazo de Preco + Condicoes de Localizacao
itens a serem entrega frete pagamento
comprados
Fisio Fernandes. | Qito dias Uteis | R$ 73,47 - Boleto; deposito; Campinas/ SP.
apos o frete gratis. | cartdo de crédito em
pagamento. até 11x sem juros.
Creme Unibeleza 3 dias ateis R$ 79,00 - Boleto; Pix; Cartdo de | Unido da
Emoliente Cosmeéticos. apos o frete grétis. | débito virtual; Cartdo | Vitéria/PR.
2509 Entregue pelo pagamento. de crédito em até 12x
Mercado Livre. sem juros.
Extratos da Terra. | 4 dias Uteis R$ 79,00 - Cartdo de crédito em | Palhoca/SC.
apos o frete gratis. | até 3x sem juros.
pagamento.
Fisio Fernandes. | Oito dias Uteis | R$ 83,70 - Boleto; deposito; Campinas/ SP.
apos o frete grétis. | cartdo de crédito em
pagamento. até 11x sem juros.
Creme Unibeleza 3 dias Uteis R$ 84,00 - Boleto; Pix; Cartdo de | Unido da
Esfoliante Cosmeéticos. apds o frete gratis. | débito virtual; Cartdo | Vitoria/PR.
Facial 250g Entregue pelo pagamento. de crédito em até 12x
Mercado Livre. sem juros.
Extratos da Terra | 4 dias Uteis R$ 90,00 - Cartdo de crédito em | Palhocga/SC.
apos o frete gratis. | até 3x sem juros.
pagamento.

Logéo Tonica
500ml

Fisio Fernandes. | Qito dias Uteis | R$ 73,47 - Boleto; deposito; Campinas/ SP.
apos o frete grétis. | cartdo de crédito em
pagamento. até 11x sem juros.

Unibeleza 3 dias tteis R$61,62 - Boleto; Pix; Cartdo de | Unido da

Cosmeéticos. apos o frete gratis. | débito virtual; Cartdo | Vitoria/PR.

Entregue pelo pagamento. de crédito em até 12x

Mercado Livre. sem juros.

Extratos da Terra | 4 dias Uteis R$ 79,00 - Cartdo de crédito em | Palhoca/SC.
apos o frete gratis. | até 3x sem juros

pagamento.
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(Conclusao)

Descricédo dos Fornecedores Prazo de Preco + Condigdes de Localizacéo
itens a serem entrega frete pagamento
comprados
Fisio Fernandes. | Oito dias Uteis | R$ 150,32 - | Boleto; deposito; Campinas/ SP.
apos o frete gratis cartdo de crédito em
pagamento. até 11x sem juros.
Mascara Unibeleza 3 dias Uteis R$ 116,00 - | Boleto bancério; Pix; | Unido da
Cremosa Cosmeéticos. apos o frete gratis Cartdo de débito Vitoria/PR.
Facial Entregue pelo pagamento. virtual; Cartdo de
Calmante 250g | Mercado Livre. crédito em até 12x
sem juros.
Extratos da Terra. | 4 dias Uteis R$ 124,00 - | Cartdo de crédito em | Palhoca/SC.
apos o frete gratis até 3x sem juros.
pagamento.
Fisio Fernandes. | Qito dias Uteis | R$ 90,21 - Boleto; deposito; Campinas/ SP.
apos o frete gratis cartdo de crédito em
pagamento. até 11x sem juros.
Unibeleza 3 dias Uteis R$ 67,90 - Boleto; Pix; Cartdo de | Unido da
Sab Cosméticos. apds o frete gréatis débito virtual; Cartdo | Vitéria/PR.
Lf,i O‘Tjete5oo | | Entregue pelo pagamento. de crédito em até 12x
1quIdo StOMI | npercado Livre. sem juros.
Extratos da Terra. | 4 dias Gteis R$ 97,00 - Cartdo de crédito em | Palhoca/SC.
apos o frete gratis até 3x sem juros.
pagamento.
Fisio Fernandes. | Qito dias Uteis | R$ 71,61 - Boleto; deposito; Campinas/ SP.
apds o frete gratis. | cartdo de crédito em
pagamento. até 11x sem juros.
Filtro Solar e Unibeleza 3 dias Uteis R$ 60,00 - Boleto; Pix; Cartdo de | Unido da
Hidratante Cosmeéticos. apds o frete gratis débito virtual; Cartdo | Vitéria/PR.
Facial Fps 30 - | Entregue pelo pagamento. de crédito em até 12x
50g. Mercado Livre. sem juros.
Extratos da Terra. | 4 dias Uteis R$ 49,00 - Cartdo de crédito em | Palhoca/SC.
apés o frete gréatis até 3x sem juros.
pagamento.

Fonte: Elaborado pela autora.

Dentre as empresas analisadas para fornecer os produtos necessarios para a limpeza de

pele, a empresa escolhida para fornecer cada produto foi aquela que ofereceu o menor preco, ja

que todos oferecem frete gratis e boas condi¢es de pagamento. Portanto, a empresa Fisio
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Fernandes foi a escolhida para fornecer o creme emoliente e o creme esfoliante facial. Por vez,

a empresa Uni Beleza Cosméticos fornecerd a logéo tonica, a mascara cremosa facial calmante

e o0 sabonete liquido. Ja a empresa Extratos da Terra sera a fornecedora do protetor solar facial.

Quadro 6 - Kit design de sobrancelhas

Descrigdo dos itens | Fornecedores Prazo de Preco + Condicoes de Localizacéo
a serem comprados entrega frete pagamento
Kit design de Belleza Store. | Trés dias Uteis | R$ 71,91 Boleto bancério e Séo Bernardo
sobrancelhas: Entreaue pela apos o +R$ 9,90 | cartdo de crédito a do Campo/SP.
1 Paquimetro: Ma agllu P pagamento. =R$ vista com 10% de

g ' gaiu. 81,81 desconto ou em até
1 Espelho; 12x com juros.
1 Pinca Reta;
1 Pinca Chanfrada: Trattimente. Dez dias Uteis | R$ 99,92 | Boleto bancério; Pix; | Séo Paulo/SP.

InGa Lhantrada, Entregue pela | apds o frete Cartdo de crédito em
1 Pinca Fina; Americanas. pagamento. ratis 1x sem juros ou em
gratis. até 12x com juros.

1 Tesoura;
1 Pincel duplo; Paparicos Retirada na R$ 128,70 | Cartdes de débito ou | S&o José/SC.
1 Léapis Cosmeéticos. loja. crédito a vista;
dermatografico dinheiro.
preto.

Fonte: Elaborada pela autora.

A aquisicdo do Kit design de sobrancelhas sera feita com a empresa Belleza Store.

Mesmo com o valor de frete, ela possui 0 prego bem abaixo dos demais e faz a entrega réapida,

podendo receber os produtos em até trés dias Uteis.

Quadro 7 - Kit Curetas de aco

(Continua)
Descri¢do dos itens Fornecedores Prazo de Preco + Condicoes de Localizacdo
a serem comprados entrega frete pagamento
Lux Hair. Entregue | 5 dias Uteis R$30,00+ | Boleto bancério; Caetano so
pela Magazine apos o R$ 9,90 = | Cartdo de crédito Sul/SP
Luiza. pagamento. R$ 39,90. | em 10x com juros.
Kit 7 Curetas de ago | Glam Web. 4 dias uteis R$ 27,60 + | Boleto bancario; Pix; | Sdo Caetano
Entregue pela apds o R$ 21,99 = | Cartdo de créditoem | do Sul
Americanas. pagamento. R$49,59. | 12xcom juros. /P




63

(Conclusao)

Descrigdo dos itens Fornecedores Prazo de Preco + Condicbes de Localizacdo
aserem entrega frete pagamento
comprados
Olist. Entregue pela | 10 dias Uteis R$ 66,46 | Boleto bancério; Curitiba/PR
Americanas. apos o +R$ Pix; Cartdo de
pagamento. 26,87= crédito em 3x sem
R$ 93,33. | juros.

Fonte: Elaborada pela autora.

Para a com das curetas de aco, com 0 pre¢o mais baixo, a empresa escolhida para a

compra deste item sera a Lux Hair.

Quadro 8: Cubetas e espatulas

Descrigdo dos itens Fornecedores Prazo de Preco + Condicoes de Localizacéo
a serem entrega frete pagamento
comprados
Succubus Estética. | 3 dias Uteis R$20,90 + | Boleto bancario; Séo
Entregue pelo apos o R$26,90 = | Pix; Cartdo de Paulo/SP.
Mercado Livre. pagamento. R$ 47,80 débito virtual;
Cartéo de crédito
em 4x com juros.
Fisio Smart. 3 dias Uteis R$26,49 + | Boleto bancario; Séo
Kit 4 Cubetas e 2 apds o R$25,60 = | Pix; Cartdo de Paulo/SP.
Espatulas Eﬂn;r(e;géjg E?\I/cr)e pagamento. R$52,09. | débito virtual;
' Cartdo de crédito
em 5x com juros.
Magazine Médica. | 5 dias Uteis R$ 24,06 + | Boleto bancario; Caxias do
apos o R$ 13,82 = | Pix; Cartdo de Sul/RS
pagamento. R$ 37,88. | crédito em 1x.

Fonte: Elaborada pela autora.

As cubetas e espatulas séo vendidos em conjunto com quatro unidades de cubetas e duas

unidades de espatulas. A empresa escolhida para fornecer estes produtos sera a Magazine

Médica, que apesar de demorar mais para entregar, possui 0 melhor prego.
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(Continua)
Descricédo dos Fornecedores Prazo de Preco + frete Condigdes de Localizacéo
itens a serem entrega pagamento
comprados
Protea. Entregue pela | 11 dias Gteis | R$ 15,77 + Boleto; Pix; Cartdo | Séo
Americanas. apos o R$ 21,99 = de credito em até Paulo/SP.
pagamento. R$ 37,76 12x com juros
Touca Ortefit Comércio 7 dias Uteis R$16,73 + R$ | Boleto; Pix; Cartdo | Rio de
Descartavel Eletrénico Entregue | ap6s o 19,90 = 36,63 | de débito virtual; Janeiro/RJ
100 pela Americanas. pagamento. Cartdo de crédito em
un. até 12x sem juros.
Droga Raia Retirada na R$ 15,00 CartGes de débito ou | S&o José/SC
loja crédito a vista;
dinheiro.
DN. Shop. 15 dias Uteis R$ 31,36 + Boleto; Pix; Cartéo Piracicaba/
Entreqa pela apds o R$ 21,99 = de crédito em até 4x | SP.
gap pagamento. R$ 53,35 com juros.
Americanas.
Luva o o ~ .
q tavel Dr. Luvas. 9 dias Uteis R$15,60 + R$ | Boleto; Pix; Cartdo | Rio de
lg;car ave apos o 20,00 = R$ de crédito em 1x. Janeiro/RJ
un. pagamento. 35,60
Medix Brasil 11 dias Uteis R$ 24,90 + Boleto; Pix; Cartdo Cascavel/PR
apds o R$ 16,43 = de débito virtual;
pagamento. R$ 41,33 Cartdo de crédito em
1x.
Medix Brasil 11 dias ateis | R$ 12,60+ Boleto; Pix; Cartdo | Cascavel/PR
R [T S Pt
Pag | R$29,03 )
X.
Agulhas
0,30x0,13mm
-100 in. Olist. 5 dias Uteis R$ 37,38 + Boleto; Pix; Cartdo Curitiba/PR.
apds o R$ 7,43 =R$ | de crédito em até 2x
pagamento. 44,81 sem juros.
Bisturi Material 11 dias ateis | R$ 28,00 + Boleto; Pix; Cartdo | Rio de
Hospitalar. apos o R$ 22,78 = de crédito em até 6x | Janeiro/RJ
pagamento. R$ 50,78 sem juros.
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(Conclusao)

Descrigdo dos Fornecedores Prazo de Preco + frete Condicoes de Localizacéo
itens a serem entrega pagamento
comprados
4kmarket. 13 dias uteis | R$30,00 = Boleto; Pix; Cartdo | Séo
apos o frete gratis de crédito em 1x. Paulo/SP.
pagamento.
Mascara - 50 | Rei Shopping. 5 dias Uteis R$14,99 + R$ | Boleto; Cartédo de Franca/SP.
und. Entregue pela apos o 9,90 =R$ crédito em até 12x
Magazine Luiza. pagamento. 24,00 COm juros.
Alper Embalagens. 3 dias Uteis R$12,00 + Boleto; Cartéo de Santos/SP
apds o R$ 29,90 = crédito em até 10x
pagamento. R$ 41,90. com juros.
MP IMPORT. 13 dias Uteis | R$ 13,79 + Boleto; Pix; Cartdo | Joinville/
Entregue pela apos o R$ 24,99 = de crédito em até sC
Americanas. pagamento. R$ 38,78 12x com juros. '
Escovinhas - King Imports. 5 dias Uteis R$15,99 + Boleto; Pix; Cartdo | Séo
100 und. Entregue pelo apos o R$31,00 = R$ | de débito virtual; Paulo/SP.
Mercado Livre. pagamento. 46,99 Cartdo de crédito em
3X sem juros.
Makeup City Bazar. | 8 dias Uteis R$18,00 + Boleto; Pix; Cartdo | Rio de
Entregue pela apos o R$19,15 = R$ | de crédito em 1x. Janeiro/RJ.
Shopee. pagamento. 37,15
Utilidades Clinicas. 2 dias Uteis R$17,99 + R$ | Boleto; Cartdo de S&0 José/SC
apos o 9,90.= R$ crédito em 1x.
pagamento. 27,89
Compressa de | Magazine Médica. 5 dias uteis R$ 28,07 + Boleto; Pix; Cartdo | Caxias do
Gaze - 500 apos o R$ 11,58 = de crédito em 1x. Sul/RS
und. pagamento. R$ 39,65
Dr. Luvas. 9 dias uteis R$12,90 + Boleto; Pix; Cartdo | Rio de
apds o R$20,05 = R$ | de crédito em 1x.. Janeiro/RJ
pagamento. 32,95

Fonte: Elaborada pela autora.

Pode-se analisar no quadro 9 todos os descartaveis que seréo utilizados nos servicos de

estética facial.

Para as toucas descartaveis, foram verificados precos para um pacote com 100

unidades. A Droga Raia forneceré este item, pois mesmo com pre¢os bem préximos das demais

empresas analisadas, o produto pode ser retirado na loja, sendo possivel economizar no frete.




66

Outro item sdo as luvas descartaveis, que também foram analisados pregos para um pacote de
100 unidades e a empresa designada foi a Dr. Luvas, por ter 0 mesmo preco e 0 prazo mais
curto para a entrega. Ja as agulhas serdo fornecidas em um pacote com 100 agulhas, pela
empresa Medix Brasil. Apesar de demorar mais para entregar, seu preco esta bem abaixo das
concorrentes. Outro item sdo as mascaras, que serdo compradas em um pacote com 50 unidades
e a empresa designada para fornecé-las foi a Rei Shopping. Mesmo com o valor de frete, esta
empresa segue com o melhor prego. Ja o pacote com 100 escovinhas serd adquirido com a
Makeup City Bazar. Essa empresa possui 0 preco praticamente igual ao da sua concorrente MP
Import, porém a entrega é feita mais rapidamente. Para as compressas de gaze, a Utilidades
Clinicas serd a empresa designada para fornecer este item, pois possui 0 menor preco e entrega

facilitada, por conta da sua localizacdo ser na mesma cidade da proprietaria da Latify.

4.5.2 Produto

Os servigos oferecidos no Espaco de Estética Latify Estética Facial serdo a limpeza de
pele, design de sobrancelhas e depilacdo de buco, que serdo apresentados a seguir:

Limpeza de pele: De acordo com extratos da terra (2021) este procedimento serve para
remover comegos e acnes, remoc¢do de impurezas acumuladas na pele, aumento da oxigenacao

e da nutricdo da pele, melhora do aspecto da pele e entre outros beneficios.

O procedimento de limpeza de pele sera realizado por uma profissional da estética que
possuira as seguintes atribui¢des: primeiramente higienizar a face com o sabonete liquido facial
fazendo movimentos suaves e retirar com gaze umedecida; Tonificar a pele com a logdo tonica;
aplicar uma camada fina de creme emoliente sobre a face e deixar agir por 10 minutos; realizar
a extragcdo; Aplicar a mascara calmante em toda a face e deixar agir de 15 a 20 minutos e retirar
com gaze umedecida; Finalizar com a aplicacao do protetor solar facial.

Design de sobrancelhas: conforme Pelo Menos (2021), o design de sobrancelhas é uma

técnica que visa desenhar as sobrancelhas a fim de valorizar o rosto e as expressdes faciais.

O design de sobrancelhas sera feito por uma profissional da estética que seguira 0s
seguintes passos: desenhar a area com um lapis dermatografico e com o apoio de um
paquimetro; retirar os pelos que estiverem fora do formato desejado; cortar 0 excesso com a

tesoura e com o auxilio da uma escovinha.



67

Depilagéo de bugo: Segundo Pello Menos (2020) a depilacéo de buco acontece para que
as mulheres tirem os pelos indesejados da area, que incomodam e atrapalham o resultado da

maquiagem quando estdo presentes na face.

Este procedimento também sera feito pela esteticista e sera desempenhada com as
seguintes funcdes: Aplicar a logdo adstringente sobre a pele; colocar a cera na termocera até
que ela derreta; posicionar o botéo de ajuste de temperatura conforme a necessidade de trabalho;
aplicar a cera sobre a pele com o0 apoio de uma espatula e retirar o produto em seguida; finalizar

limpando a pele com um 6leo removedor.

4.5.3 Preco

Para definir os precos dos servicos da Latify Estética Facial, foram considerados em
primeiro lugar custos dos servicos, em seguida, foram analisados 0s precos dos concorrentes
que estdo no ponto 5.6.1.3 referente a analise dos concorrentes, assim como os resultados da
pesquisa de marketing que estad no ponto 5.6.1.2 sobre a analise dos consumidores, a qual
revelou quanto as respondentes estavam dispostas a pagar por cada servico.

Tabela 1: Valores dos servigcos

Servicos Precos
Limpeza de pele R$ 100,00
Design de sobrancelhas R$ 30,00
Depilagéo de buco R$ 15,00

Fonte: Elaborado pela autora.

Em relagdo aos meios de pagamentos, todos os procedimentos serdo feitos a vista e 0s
clientes poderdo optar por pagamentos em dinheiro, débito ou crédito com o adicional da taxa
de administracdo da maquina de cartéo.

4.5.4 Praca
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A Lafity Estética Facial estara localizada na cidade de Sdo José/SC, no bairro Barreiros,
avenida Leoberto Leal. Esta localizagdo foi escolhida por ser uma avenida com grande fluxo de
pessoas por conta dos diversos comércios no local como mercados, restaurantes, lojas de roupas

entre outros. Além de possuir 6tima acessibilidade para diversos bairros da cidade.

4.5.5 Promogao

A partir das respostas da pesquisa de marketing expostas anteriormente foi possivel
determinar as estratégias promocionais utilizadas na empresa, sendo elas marketing digital,

cartdes de visita e brindes.

Por meio da analise de consumidores pode-se observar que a maior parte do publico-
alvo utiliza o Instagram como fonte de inspiracdo e novidades. Entdo, a Latify Estética Facial
tera uma conta nesta rede social. Essa conta terd como foco apresentar aos clientes 0s servicos
e a qualidade dos resultados dos clientes, assim como mostrar o dia-a-dia da empresa, com 0
objetivo de aproximar o publico, e também trabalhar com andncios pagos para atrair novos
clientes. Outras estratégias digitais que serdo utilizadas sdo o uso da plataforma Google
AdWords a fim de aparecer no topo da pagina do Google e, pesquisas relacionadas a atividade

da empresa.

Além disso, sera usada a estratégia de entrega de cartdo de visita a clientes para que
recomendem a empresa a outras pessoas e também serdo entregues brindes a clientes para

manter um bom relacionamento e fideliza-los.

4.6 PLANO OPERACIONAL

O plano operacional trara a capacidade produtiva e necessidade de pessoal, arranjo

fisico, compras e o tipo de empresa.

4.6.1 Capacidade produtiva e necessidade de pessoal

A empresa Lafity Estética Facial funcionard de terca-feira a sabado, em horario
comercial, das 8h as 12h e das 13h as 18h. O espa¢o contard com 0s servigos da proprietaria
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que fara o gerenciamento do negdcio, bem como os servigcos de design de sobrancelhas e
depilacdo de bulo e, portanto, ndo haveré necessidade de contratar funcionarios inicialmente.

A capacidade produtiva se da a partir de uma estimativa diaria para prestacdo dos
servicos de limpeza de pele, design de sobrancelhas e depilacdo de buco. Sera possivel atender
10 pessoas por dia. O tempo necessario para a limpeza de pele é de 1 hora, o design de
sobrancelhas precisa de 50 minutos e a depilacdo de bugo necessita de 10 minutos, sendo
possivel fazer os 3 procedimentos em 2 horas e, portanto, ha possibilidade de encaixar em um
dia de trabalho 4 limpezas de pele, 3 designs de sobrancelhas e 3 depilacbes de buco. Os
intervalos entre procedimentos seréo de aproximadamente 10 minutos, totalizando 1 hora de
intervalos no dia. A hora restante ser4 ocupada com os trabalhos relacionados a geréncia da

empresa.

4.6.2 Arranjo fisico (Layout)

A empresa serd instalada em um imovel comercial, que possui trés ambientes:
Recepcdo, sala para atendimento e um banheiro. A composic¢éo dos méveis e equipamentos sera

feita pela proprietaria, assim como toda a decoracdo do espaco.

A recepcdo contard com um balcéo para a recepcao dos clientes e para 0 pagamento dos
servicos. Neste ambiente também terdo duas poltronas para melhor conforto dos clientes e
acompanhantes em tempo de espera da conclusdo dos servicos. J& a sala de atendimento sera

um ambiente com uma maca, um mocho e um armario para armazenar 0s produtos.

4.6.3 Compras

As compras serdo feitas mensalmente conforme a demanda esperada de clientes. O
processo de compra das matérias primas necessarias para execucao dos servigos estéticos
acontecera com o auxilio da avaliacdo de fornecedores. Por meio dessa avaliacao, que sera feita
periodicamente a fim de avaliar a qualidade dos fornecedores, serd possivel mensurar o
desempenho dos produtos, a partir dos seguintes critérios: preco, prazo de entrega, condi¢es
de pagamento e localizacdo. Inicialmente essas informacdes serdo obtidas pela analise de

fornecedores.
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A tabela 2 apresenta os critérios de avaliacdo dos fornecedores e a pontuagdo que cada
critério possui. A empresa dard uma pontuacao de 0 a 5, sendo O - péssimo; 1 - ruim; 2 - regular;
3-bom; 4 - 6timo; 5 - excelente. O fornecedor de obter a melhor pontuacéo devera ser escolhido

para fornecer os produtos.

Tabela 2 - Avaliacdo de fornecedores

Critérios Pontuacéo (0 - 5) Fornecedor A Fornecedor B Fornecedor C

Preco - - - -
Prazo de entrega - - - -
Qualidade - - - ;

Condicbes de - - - -
pagamento

Localizacdo - - - -

Fonte: Elaborado pela autora.

A tabela 2 ¢ um modelo de avaliacdo de fornecedores que sera utilizada periodicamente,
conforme as experiéncias com os fornecedores escolhidos para aquisicdo dos produtos da

empresa.

4.6.4 Tipo de empresa

A empresa no inicio de suas atividades possuira apenas uma proprietaria. Por conta de
o faturamento anual estimado no plano financeiro ser superior a R$ 81.000,00 e entdo nado se
enquadrando no MEI, ela sera do tipo Sociedade Limitada Unipessoal. Esta modalidade permite
a abertura da empresa com apenas a um socio, que tem responsabilidade limitada sobre o capital

social, e também por ndo ser necessario capital minimo para sua constituicéo.

Assim, a empresa tera porte de Microempresa (ME) pois espera-se obter ganhos anuais

de até R$ 360.000,00, sendo o enquadramento tributario o Simples Nacional.
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4.7 PLANO FINANCEIRO

O plano financeiro sera apresentado nos topicos: Investimentos fixos, investimentos
pré-operacionais, estoque inicial, despesas mensais fixas, custo varidvel unitario, custo com
mao-de-obra, custo unitario total, caixa minimo, capital de giro, investimento total, previsdo de
vendas, fluxo de caixa, demonstracdo de resultados, ponto de equilibrio, indicadores de
lucratividade e retorno sobre o investimento, que serdo analisados a fim de identificar a

viabilidade financeira do negécio.

4.7.1 Investimentos fixos

Os investimentos fixos sdo 0s moveis e equipamentos essenciais para o funcionamento
do negdcio. Destacam-se a maca, onde serdo feitos todos os atendimentos e 0 mocho, que é um
assento que proporciona maior estabilidade e mobilidade para a profissional e traz maior
seguranca, conforto e produtividade.

Todos os itens foram encontrados por meio de pesquisas na internet, em sites confiaveis
e se buscou pelos menores precos do mercado e com boas condigbes de pagamento,

principalmente com parcelamento sem juros no cartdo de crédito, conforme a tabela 3 a seguir.

Tabela 3 - Investimentos fixos: Moveis e equipamentos

(Continua)
Itens Quantidade Valor Unitério Valor Total Prazo de Pagamento
Maca 1 R$ 324,10 R$ 324,10 A vista no boleto.
Lupa de LED 1 R$ 85,55 R$ 85,55 Cartao de crédito em

4X sem juros.

Mocho 1 R$ 251,99 R$ 251,99 Cartdo de crédito em
12x sem juros.

Jaleco 3 R$ 89,90 R$ 269,70 Cartao de crédito em
6Xx sem juros.

Termocera 1 R$ 59,84 R$ 59,84 Cartdo de crédito em
3x sem juros.
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(Conclusao)

Itens Quantidade Valor Unitario Valor Total Prazo de Pagamento
Balcdo de 1 R$312,45 R$312,45 Cartéo de crédito em
atendimento 10x sem juros.
Poltrona 2 R$ 119,99 R$ 239,98 Cartéo de crédito em
2X sem juros.
Cafeteira 1 R$109,00 R$109,00 Cartéo de crédito em
2X sem juros.
Garrafa térmica 1 R$ 46,61 R$ 46,61 Cartéo de crédito em
2X sem juros.
Jogo de xicaras de 1 R$ 35,99 R$ 35,99 A vista no boleto.
café
Purificador de agua 1 R$ 180,85 R$ 180,85 Cartéo de crédito em
10x sem juros.
Armario 1 R$157,11 R$157,11 Cartdo de crédito a

vista.

TOTAL: R$2.073,17

Contudo, o investimento fixo necessario para o inicio das atividades da Latify Estética

Facial é de R$ 2.073,17 (dois mil, setenta e trés reais e dezessete centavos).

4.7.2 Investimentos pré-operacionais

A tabela 4 apresenta os investimentos pré-operacionais que, de acordo com SEBRAE

(2019), representam as agdes que possibilitam iniciar as operacdes da empresa. Os valores

foram consultados com empresas que prestam os servicos citados, buscando-se pre¢os mais

baixos.
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Tabela 4 - Investimentos pré-operacionais

Descricdo Valor Total
Abertura da empresa R$ 1.500,00
Marketing/Divulgacio R$ 500,00
inicial
Aluguel R$ 1.400,00

Pré-Operacional

Materiais de escritorio e R$ 175,00
limpeza

Comunicacéo visual e R$ 1.000,00
decoracdo

Fonte: Elaborado pela autora.

O total de investimentos pré-operacionais é, entdo, de R$ 4.575,00 (quatro mil,

quinhentos e setenta e cinco reais).

4.7.3 Estoque inicial

Para 0s itens necessarios para o estoque inicial, foram considerados os valores obtidos
no subitem 5.6.6.4 referente a analise de fornecedores, no qual foram escolhidas as empresas
que fornecerdo os produtos para execucao dos servigos prestados pela Lafity Estética Facial.
Para o prazo de pagamento ofertado por esses fornecedores, considerou-se fazer por meio de
parcelamento em casos de condi¢Bes sem juros e pagamento a vista quando houver juros no

parcelamento.
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(Continua)
Itens Quantidade  Valor Unitario Valor Total Prazo de Pagamento
Cera elastica egipcia 1 R$ 12,50 R$ 12,50 Cartao de crédito a vista.
com método espanhol
400g
Locdo adstringente 1 R$ 12,00 R$ 12,00 Boleto bancario.
140ml
Oleo removedor 140ml 1 R$ 12,00 R$ 12,00 Boleto bancario.
Kit design de 1 R$ 81,81 R$ 81,81 A vista.
sobrancelhas
Creme Emoliente 2509 1 R$ 73,47 R$ 73,47 Cartdo de crédito em
11x sem juros.
Creme Esfoliante Facial 1 R$ 83,70 R$ 83,70 Cartdo de crédito em 11x
2509 Sem juros.
Log&o Tonica 500ml 1 R$61,62 R$61,62 Cartdo de crédito em 12x
sem juros.
Méscara Cremosa Facial 1 R$ 116,00 R$ 116,00 Cartdo de crédito em 12x
Calmante 2509 Sem juros.
Sabonete Liquido 500ml 1 R$ 67,90 R$ 67,90 Cartéo de crédito em 12x
sem juros.
Filtro Solar e Hidratante 1 R$ 49,00 R$ 49,00 Cartdo de crédito em 3x
Facial Fps 30 - 50g. sem juros.
Touca Descartavel 100 1 R$ 15,00 R$ 15,00 A vista
(cem) unidades
Luva Descartavel 100 1 R$ 35,60 R$ 35,60 A vista
(cem) unidades
Mascara Descartavel 50 2 R$ 24,00 R$ 48,00 A vista
(cinquenta) unidades
Agulhas 0,30x0,13mm 1 R$ 29,03 R$ 29,03 A vista

100 (cem) unidades
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(Conclusao)

Itens Quantidade  Valor Unitario Valor Total Prazo de Pagamento
Escovinhas 100 (cem) 1 R$ 37,15 R$ 37,15 A vista
unidades
Kit 4 (quatro) Cubetas e 1 R$ 37,88 R$ 37,88 A vista
2 (duas) Espétulas
Compressa de Gaze 500 1 R$ 27,89 R$ 27,89 A vista
(quinhentas) unidades
Kit 7 curetas de ago 1 R$ 39,90 R$ 39,90 A vista

TOTAL: R$ 840,45

Fonte: Elaborado pela autora.

Portanto, o valor levantado para obter o estoque inicial ¢ R$ 840,45 (oitocentos e

quarenta reais e quarenta e cinco centavos.)

4.7.4 Despesas mensais: Fixas

As despesas mensais foram separadas em fixas e varidveis. As fixas sdo: aluguel,

considerando um ano de contrato em que ndo héa altera¢do no valor mensal e com o valor do

IPTU ja incluso. Outras despesas fixas sdo 0s gastos com internet, &gua, energia, material de

limpeza, material de higiene pessoal, marketing e depreciacao.

Tabela 6 - Despesas fixas

(Continua)

Despesas Fixas

Aluguel

Internet

agua

R$ 1.400,00

R$ 100,00

R$ 50,00
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(Conclusao)

Despesas Fixas

Energia R$ 300,00
Material de limpeza R$ 100,00
Marketing R$ 300,00
Material de higiene pessoal R$ 50,00
TOTAL R$ 2.300,00

Fonte: Elaborada pela autora.

A tabela 7 retrata as despesas fixas estimadas com depreciacdo de moveis e
equipamentos conforme a taxa de depreciagéo anual de 10%.

Tabela 7 - Despesa fixa com depreciagédo

(Continua)
Despesa fixa com depreciagéo
Itens Investimento Taxa de Valor da Valor da
depreciacéo depreciacéo depreciacéo
anual (%) anual mensal
Maca R$ 324,10 10% R$ 32,41 R$ 2,70
Lupa de LED R$ 85,55 10% R$ 8,55 R$0,71
Mocho R$ 251,99 10% R$ 25,20 R$ 2,10
Termocera R$ 59,84 10% R$ 5,98 R$ 0,50
Balcdo de R$312,45 10% R$ 31,24 R$ 2,60
atendimento
Poltrona R$ 239,98 10% R$ 23,99 R$ 2,00

Cafeteira R$109,00 10% R$ 10,90 R$ 0,91
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(Conclusao)

Despesa fixa com depreciagédo

Itens Investimento Taxa de Valor da Valor da
depreciacéo depreciacéo depreciacdo
anual (%) anual mensal
Purificador de R$ 180,85 10% R$ 18,08 R$ 1,51
agua
Armario R$ 157,11 10% R$ 15,71 R$ 1,31
TOTAL R$ 1.720,87 - R$ 172,06 R$ 14,34

Fonte: Elaborada pela autora.

Portanto, a despesas fixas mensais sdo R$ 2.300,00 (dois mil, trezentos reais) somado
ao valor de depreciacdo mensal que é de R$ 14,34 (quatorze reais e trinta e quatro centavos) e,

entdo, é R$ 2.314,34 (dois mil, trezentos e quatorze reais e trinta e quatro centavos).

4.7.5 Custo variavel unitario matéria prima e materiais diretos

Para encontrar os custos variaveis unitarios foram separados por servico prestado na
Latify Estética Facial, por meio das informacdes de valor total dos produtos usados e quantidade
utilizada por servigo. Os valores encontrados foram considerados nos cenarios pessimista,
realista e otimista, considerando o valor encontrado como realista, 50% do realista como
pessimista e 30% a mais que o realista como otimista, e de acordo com a quantidade de vendas
prevista para cada cenario. Foram também identificados os custos varidveis totais de cada

Servico

Primeiramente foram calculados os custos unitarios do servi¢co de limpeza de pele
considerando os produtos e descartaveis utilizados em um atendimento deste procedimento,

conforme a tabela 8 a seguir.



Tabela 8 - Servico de limpeza de pele

Produtos

Custo unitario

Creme emoliente R$ 1,47
Creme esfoliante R$ 1,67
Locéo Tonica R$ 0,77
Mascara facial calmante R$ 2,90
Sabonete liquido R$ 0,75
Protetor solar facial R$ 0,88
Agulha R$ 0,29
Compressa de gaze R$ 0,22
Touca R$ 0,15
Luvas R$ 0,36
Maéscara R$ 0,48
TOTAL R$ 9,94

Fonte: Elaborada pela autora.
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Assim, o custo variavel unitario para o servico de limpeza de pele é de R$ 9,94 (nove

reais e noventa e quatro centavos).

Tabela 9: Servigo de limpeza de pele em 3 cenarios

Pessimista Realista Otimista
Custo unitario R$ 9,94 R$ 9,94 R$ 9,94
Quantidade a ser vendida 28 57 76
(média mensal)
Custo variavel total R$ 278,32 R$ 566,58 R$ 755,44

Fonte: Elaborada pela autora.
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A tabela 9 mostra que o custo unitario multiplicado pela quantidade média de vendas
gera um custo variavel total de R$ 278,32 (duzentos e setenta e oito reais e trinta e dois
centavos) no cenario pessimista, R$ 566,58 (quinhentos e sessenta e seis reais e cinquenta e
oito centavos) no cenario realista e R$ 755,44 (setecentos e cinquenta e cinco reais e quarenta

e quatro centavos) no cenario otimista.

Apos isso foram definidos os custos unitarios do servigco de depilacdo de buco
considerando os produtos e descartaveis utilizados em um atendimento deste procedimento,

como mostra a tabela 10.

Tabela 10 - Servicgo de depilacdo de buco

Produtos Custo unitario

Cera egipcia R$ 0,16
Locéo adstringente R$ 0,30
Oleo removedor R$ 0,30
Touca R$ 0,15
Luvas R$ 0,36
Mascara R$ 0,48
TOTAL R$ 1,75

Fonte: Elaborada pela autora.

O custo variavel unitario do procedimento de depilacdo de buco é, entdo, R$ 1,75 (um

real e setenta e cinco centavos).

Tabela 11 - Servico de depilagdo de buco em 3 cenarios

Pessimista Realista Otimista
Custo unitario R$ 1,75 R$ 1,75 R$ 1,75
Quantidade a ser vendida 21 43 57
(média mensal)
Custo variavel total R$ 36,75 R$ 75,25 R$ 99,75

Fonte: Elaborada pela autora.
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De acordo com a tabela 11 observa-se que o custo variavel total é de R$ 36,75 (trinta e
seis reais e setenta e cinco centavos) no cenario pessimista, R$75,25 (setenta e cinco reais e
vinte e cinco centavos) no cenario realista e R$99,75 no cenario otimista.

Por dltimo, foram identificados os custos unitarios do servico de design de sobrancelhas,
considerando os descartaveis utilizados em um atendimento deste procedimento, ja que 0s

outros produtos utilizados ndo terminam ap6s o atendimento.

Tabela 12 - Servico de design de sobrancelhas

Produtos Custo unitario
Touca R$ 0,15
Luvas R$ 0,36
Mascara R$ 0,48
Escovinhas R$ 0,37
TOTAL R$ 1,36

Fonte: Elaborada pela autora.

Percebe-se que o custo variavel unitario encontrado para o design de sobrancelhas é de

R$ 1,36 (um real e trinta e seis centavos).

Tabela 13 - Servico de design de sobrancelhas em 3 cenarios

Pessimista Realista Otimista
Custo unitario R$ 1,36 R$ 1,36 R$ 1,36
Quantidade a ser vendida 21 43 57
(média mensal)
Custo variavel total R$ 28,56 R$ 58,48 R$ 77,52

Fonte: Elaborada pela autora.

O custo variavel total do procedimento de design de sobrancelhas é, entdo, R$ 28,56

(vinte e oito reais e cinquenta e seis centavos) no cenario pessimista, ja no cenario realista o
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valor é de R$58,48 (cinquenta e oito reais e quarenta e oito centavos) e no cenario otimista R$

77,52 (setenta e sete reais e cinquenta e dois centavos).

4.7.6 Custos com mao-de-obra somente proé-labore

A seguir serd estimado o custo com méao-de-obra mensal, que inicialmente sera o valor
de pro-labore, ja que a proprietaria sera a responsavel por todas as atividades da empresa. Foram
considerados 0s cenarios pessimista, realista e otimista, sendo o realista o valor real estimado,

0 pessimista retirou-se 50% do valor realista e no otimista adicionou-se 30% ao valor realista.

Tabela 14 - Custos com mao-de-obra

Custos com Valor mensal Valor mensal Valor mensal
méo-de-obra

Cenério pessimista Cenério realista Cenério otimista
Pro-labore R$ 900,00 R$ 1.800,00 R$ 2.340,00
TOTAL R$ 900,00 R$ 1.800,00 R$ 2.340,00

Fonte: Elaborada pela autora.

Assim, o custo com pro-labore definido foi de R$ 900,00 (novecentos reais) no cenario
pessimista, R$ 1.800,00 (mil e oitocentos reais) no cenario realista e R$ 2.340,00 (dois mil,

trezentos e quarenta reais) no cenario otimista.

4.7.7 Custo unitério total

Para identificar o custo unitario total foram somados o custo unitario variavel e o custo
unitario com mao de obra. Para este, foi feito um rateio por meio de média ponderada, usando
como critério o tempo que a profissional leva para fazer cada servigo (limpeza de pele, design
de sobrancelhas e depilacdo de buco), a quantidade de vendas previstas em um més sem baixa
temporada. Esse valor foi multiplicado pelo tempo em minutos que leva para fazer cada

procedimento.
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Foram projetados o cenario pessimista, realista e otimista, com valores ja identificados
nos pontos 5.8.5 — Custo varidvel unitério e 5.8.6 - Custo com mé&o-de-obra e 5.8.12 — Previsao

de vendas.
Tabela 15 - Custo unitario total no cenério pessimista
Custo unitario Custo unitario com méo-de- Custo unitario total
variavel obra
Limpeza de pele R$ 9,94 R$ 16,98 R$ 26,92
Design de sobrancelhas R$ 1,36 R$ 14,15 R$ 15,51
Depilagéo de bugo R$ 1,75 R$ 2,83 R$ 4,58

Fonte: Elaborada pela autora.

Assim sendo, o custo unitério total somando os trés servicos prestados na Latify Estética
Facial é de R$ 47,01 (quarenta e sete reais e um centavo), no cenario pessimista.

Tabela 16 - Custo unitario total no cenario realista

Custo unitario Custo unitario com mé&o-de- Custo unitario total
variavel obra
Limpeza de pele R$ 9,94 R$ 16,82 R$ 26,76
Design de sobrancelhas R$ 1,36 R$ 14,02 R$ 15,38
Depilagéo de bugo R$ 1,75 R$ 2,80 R$ 4,55

Fonte: Elaborada pela autora.

Portanto, no cenario realista o custo unitario total somando os trés servicos prestados na

Latify Estética Facial € de R$ 46,69 (quarenta e seis reais e sessenta e nove centavos).
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Custo unitario Custo unitario com méo-de- Custo unitario total
variavel obra
Limpeza de pele R$ 9,94 R$ 16,71 R$ 26,65
Design de sobrancelhas R$ 1,36 R$ 13,93 R$ 15,29
Depilagéo de bugo R$ 1,75 R$ 2,78 R$ 4,53

Fonte: Elaborada pela autora.

O custo unitério total somando os trés servigos prestados na Latify Estética Facial é,

entdo, R$ 46,47 (quarenta e seis reais e quarenta e sete centavos) no cenario otimista.

4.7.8 Caixa minimo

O caixa minimo para funcionamento da empresa foi calculado por meio dos cenarios

pessimista, realista e otimista a partir dos custos varidveis totais, contidos no ponto 5.8.5 custo

variavel unitario matéria-prima e materiais diretos, multiplicados por trés, conforme a tabela 18

a sequir.
Tabela 18 - Caixa minimo
Custo varidvel Limpeza de Depilagdo de Design de Total Total (x3)
total pele buco sobrancelhas
Pessimista R$ 278,32 R$ 36,75 R$ 28,56 R$ 343,63 R$ 1.030,89
Realista R$ 566,58 R$ 75,25 R$ 58,48 R$ 700,31 R$ 2.100,93
Otimista R$ 755,44 R$ 99,75 R$ 77,52 R$ 932,71 R$ 2.798,13

Fonte: Elaborada pela autora.

O caixa minimo somando os trés servicos prestados na Latify Estética Facial é, entdo,

R$ 1.030,89 (mil, trinta reais e oitenta e nove centavos) no cenario pessimista, R$ 2.100,93

(dois mil, cem reais e noventa e trés centavos) no cenario realista e R$ 2.798,13 (dois mil,

setecentos e noventa e oito reais e treze centavos) no cenario otimista.
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4.7.9 Capital de giro

O capital de giro foi estimado a fim de identificar todos 0s recursos necessarios para
que o negdcio continue funcionando. Foram apontados o caixa minimo, estoque inicial e

despesas fixas e custos mensais, a partir dos custos varidveis totais e custo com mao-de-obra

mensais.

Tabela 19 - Capital de giro

Valor mensal Valor mensal Valor mensal
Descricdo

Pessimista Realista Otimista

Caixa minimo R$ 1.030,89 R$ 2.100,93 R$ 2.798,13
Estoque inicial R$ 840,45 R$ 840,45 R$ 840,45
Despesas fixas mensais R$ 2.314,34 R$ 2.314,34 R$ 2.314,34
Custos mensais R$ 1.243,63 R$ 2.500,31 R$ 3.272,71
Total do capital de giro R$ 5.429,31 R$ 7.756,03 R$ 9.225,63

Fonte: Elaborada pela autora.

Dessa forma, o capital de giro tem no cenario pessimista o valor estimado de R$
5.429,31 (cinco mil, quatrocentos e vinte e nove reais e trinta e um centavos) no cenario realista
R$ 7.756,03 (sete mil, setecentos e cinquenta e seis reais e trés centavos) e no cenario otimista

9.225,63 (nove mil, duzentos e vinte e cinco reais e sessenta e trés centavos).

4.7.10 Investimento Total

Para identificar o investimento total necessario para iniciar as atividades da Latify
Estética Facial, foram somados os valores de investimentos fixos, investimentos pré-

operacionais e capital de giro, nos cenarios pessimista, realista e otimista.
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Tabela 20 - Investimento Total

Valor Valor Valor
Descricao
Pessimista Realista Otimista

Investimentos fixos R$ 2.073,17 R$ 2.073,17 R$ 2.073,17
Investimentos pré- R$ 4.575,00 R$ 4.575,00 R$ 4.575,00
operacionais

Capital de giro R$ 5.429,31 R$ 7.756,03 R$9.225,63
Investimento total R$ 12.077,48 R$ 14.404,20 R$ 15.873,80

Fonte: Elaborada pela autora.

O investimento total é, portanto, de R$ 12.077,48 (doze mil, setenta e sete reais e
quarenta e oito centavos) no cenario pessimista, R$ 14.404,20 (quatorze mil, quatrocentos e
quatro reais e vinte centavos) no cenario realista e R$ 15.873,80 (quinze mil, oitocentos e

setenta e trés reais e oitenta centavos) no cenario otimista.

4.7.11 Previsao de vendas

Com o objetivo de estimar as vendas e o faturamento do primeiro ano de funcionamento
do negdcio foi realizada a previsdo de vendas. Levando em conta os valores apresentados no
item 5.7.1 que traz a capacidade produtiva e também considerando que no Brasil, de acordo
com a Flowing (2021), o setor da estética e beleza conta com uma grande demanda durante os
meses de verdo, esticando-a até o Carnaval. E de marc¢o a setembro, as vendas tendem a cair e
a procura pode ser bem menor, as vendas foram projetadas nos cenarios pessimista, realista e

otimista.

O primeiro cenério é o otimista, que traz a lotagdo maxima de atendimentos mensais
com 80 procedimentos de limpeza de pele, 60 procedimentos de design de sobrancelhas e 60
procedimentos de depilacdo de bugo, com os meses de baixa (6, 7 e 8) que representam a

temporada de inverno no qual diminuiu-se 20% da lotacdo maxima.
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86

Periodo Limpeza de pele Design de Depilacéo de bugo Faturamento
sobrancelhas

QTD. Preco QTD. Preco QTD. Preco
Meés 1 80 R$ 100,00 60 R$ 30,00 60 R$ 15,00  R$10.700,00
Més 2 80 R$ 100,00 60 R$ 30,00 60 R$ 15,00 R$ 10.700,00
Meés 3 80 R$ 100,00 60 R$ 30,00 60 R$ 15,00  R$10.700,00
Meés 4 80 R$ 100,00 60 R$ 30,00 60 R$ 15,00  R$10.700,00
Més 5 80 R$ 100,00 60 R$ 30,00 60 R$ 15,00 R$ 10.700,0
Meés 6 64 R$ 100,00 48 R$ 30,00 48 R$ 15,00  R$8.560,00
Més 7 64 R$ 100,00 48 R$ 30,00 48 R$ 15,00 R$ 8.560,00
Meés 8 64 R$ 100,00 48 R$ 30,00 48 R$ 15,00  R$8.560,00
Més 9 80 R$ 100,00 60 R$ 30,00 60 R$ 15,00 R$ 10.700,00
Més 10 80 R$ 100,00 60 R$ 30,00 60 R$ 15,00  R$10.700,00
Més 11 80 R$ 100,00 60 R$ 30,00 60 R$ 15,00  R$10.700,00
Més 12 80 R$ 100,00 60 R$ 30,00 60 R$ 15,00 R$ 10.700,0
Total 912 912x100= 684 684x30= 684 684x15= 121.980,00

91.200,00 20.520 10.260

Média 76 7.600 57 1.710 57 855 10.165
mensal

Fonte: Elaborada pela autora.

O segundo cenério ¢é o realista, que considerou o cenario otimista como 130% e o

cenario realista como 100% com 61 procedimentos de limpeza de pele, 46 procedimentos de

design de sobrancelhas e 46 procedimentos de depilacdo de bugo, com os meses de baixa (6, 7

e 8) que representam a temporada de inverno no qual diminuiu-se 20% da lotacdo maxima.



Tabela 22 - Previsdo realista de vendas

87

Periodo Limpeza de pele Design de Depilacéo de bugo Faturamento
sobrancelhas
QTD. Preco QTD. Preco QTD. Preco
Meés 1 61 R$ 100,00 46 R$ 30,00 46 R$ 15,00 R$8.170
Més 2 61 R$ 100,00 46 R$ 30,00 46 R$ 15,00 R$ 8.170
Meés 3 61 R$ 100,00 46 R$ 30,00 46 R$ 15,00 R$8.170
Meés 4 61 R$ 100,00 46 R$ 30,00 46 R$ 15,00 R$8.170
Més 5 61 R$ 100,00 46 R$ 30,00 46 R$ 15,00 R$ 8.170
Meés 6 48 R$ 100,00 36 R$ 30,00 36 R$ 15,00 R$6.420
Més 7 48 R$ 100,00 36 R$ 30,00 36 R$ 15,00 R$ 6.420
Meés 8 48 R$ 100,00 36 R$ 30,00 36 R$ 15,00 R$6.420
Més 9 61 R$ 100,00 46 R$ 30,00 46 R$ 15,00 R$ 8.170
Més 10 61 R$ 100,00 46 R$ 30,00 46 R$ 15,00 R$8.170
Més 11 61 R$ 100,00 46 R$ 30,00 46 R$ 15,00 R$8.170
Més 12 61 R$ 100,00 46 R$ 30,00 46 R$ 15,00 R$ 8.170
Total 693 693x100 = 522 522x30=R$ 522 522x15= 92.790,00
RS 15.660,00 7Rg30 0
69.300,00 B

Média 57 5.778,00 43 1.305,00 43 652,50 7.732,50
mensal

Fonte: Elaborada pela autora.

Por altimo, o cenario pessimista, que considerou 50% do cenario realista. Ent&o, ficaram

30 procedimentos de limpeza de pele, 23 procedimentos de design de sobrancelhas e 23

procedimentos de depilagdo de buco, com os meses de baixa (6, 7 e 8) que representam a

temporada de inverno no qual diminuiu-se 20% da lotacdo maxima.
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Periodo Limpeza de pele Design de Depilacéo de bugo Faturamento
sobrancelhas

QTD. Preco QTD. Preco QTD. Preco
Més 1 30 R$ 100,00 23 R$ 30,00 23 R$ 15,00 R$ 4.035
Més 2 30 R$ 100,00 23 R$ 30,00 23 R$ 15,00 R$ 4.035
Més 3 30 R$ 100,00 23 R$ 30,00 23 R$ 1500 R$4.035
Més 4 30 R$ 100,00 23 R$ 30,00 23 R$ 1500 R$4.035
Més 5 30 R$ 100,00 23 R$ 30,00 23 R$ 15,00 R$ 4.035
Més 6 24 R$ 100,00 18 R$ 30,00 18 R$ 1500 R$3.210
Més 7 24 R$ 100,00 18 R$ 30,00 18 R$ 15,00 R$ 3.210
Més 8 24 R$ 100,00 18 R$ 30,00 18 R$ 1500 R$3.210
Més 9 30 R$ 100,00 23 R$ 30,00 23 R$ 15,00 R$ 4.035
Més 10 30 R$ 100,00 23 R$ 30,00 23 R$ 1500 R$4.035
Més 11 30 R$ 100,00 23 R$ 30,00 23 R$ 1500 R$4.035
Més 12 30 R$ 100,00 23 R$ 30,00 23 R$ 15,00 R$ 4.035
Total 342 342x100= 261 261x30= 261 261x15= R$ 45.945

34.200 7.830 3.915

Média 28 2.850 21 R$ 652,50 21 R$ 326,25 R$3.828,75
mensal

4.7.12 Fluxo de caixa

Fonte: Elaborada pela autora.

O fluxo de caixa foi realizado referente ao primeiro ano de empresa nos cenarios

pessimista, realista e otimista e pode ser visualizado nos Apéndices A, B e C. Para a sua

projecéo foi considerado o saldo inicial de R$ 15.873,80 que é o capital social da empresa vinda

de investimento proprio, bem como o recebimento de receitas, que serdo recebidas a vista. Para

0s pagamentos, foram considerados 0s custos operacionais variaveis, levando em conta o
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estoque inicial e os produtos necessarios para a reposicao, ja com as divisdes dos produtos
parcelados assim como os materiais comprados a vista. Para identificar esses valores fez-se o
seguinte calculo: um pacote de compressa de gaze custa R$ 27,89 e contem 500 unidades. Para
cada servico de limpeza de pele é necessario utilizar quatro compressas de gaze, entdo, um
pacote atende 125 procedimentos de limpeza de pele. Portanto, foi projetado para o orgamento
de caixa a compra de um pacote desse produto a cada dois meses, tendo em vista que se espera
122 atendimentos para esse periodo, no cenario realista. Essa logica foi usada para identificar
as demais projecdes de custos variaveis no fluxo de caixa, exceto para os produtos de compra

Unica que serdo renovados anualmente.

Outro custo apresentado foi 0 de mao-de-obra, de acordo com cada cenério. Foi também
exposto as despesas fixas identificadas. J& os moveis e equipamentos sdo as atividades de
investimentos da empresa e foi considerado os pagamentos a vista no primeiro més assim como
as divisGes em parcelas dos itens comprados a prazo. Os impostos sdo referentes a aliquota do
Simples Nacional que ficou em 6% sobre a receita.

4.7.13 Demonstracao do Resultado do Exercicio (DRE)

A DRE apresentada na tabela 24 se refere ao primeiro ano de funcionamento da
empresa, considerando os valores identificados anteriormente e com a aliquota do simples
nacional de 6%. O Custo dos Servicos Vendidos (CSV) foi identificado por meio da
multiplicagdo do custo unitério total com a quantidade média de vendas mensais e em seguida

foi multiplicado por 12 a fim de obter 0 CSV anual.

Tabela 24 - Demonstracdo do Resultado do Exercicio

(Continua)
Demonstracao do Resultado do Exercicio (DRE) - Anual
Pessimista Realista Otimista
(+) Receita Operacional R$ 45.945,00 R$ 92.790,00 R$ 121.980,00
Bruta
(-) Simples Nacional R$ 2.756,70 R$ 5.567,40 R$ 7.318,80

(6%)




(Conclusao)

(=) Receita Operacional R$ 43.188,30 R$ 87.222,60 R$ 114.661,20
Liquida

(-) Csv R$ 14.107,80 R$ 28.587,72 R$ 37.861,68
(=) Lucro Bruto R$ 29.080,50 R$ 58.634,88 R$ 76.799,52
(-) Despesas R$ 27.600,00 R$ 27.600,00 R$ 27.600,00
Administrativas

(-) Depreciagdo R$ 172,06 R$ 172,06 R$ 172,06
(=) Lucro Liquido R$ 1.308,44 R$ 30.862,82 R$ 49.027,46

Fonte: Elaborada pela autora.

Assim, o Lucro Liquido anual é de R$ 1.308,44 (mil, trezentos e oito e quarenta e quatro
centavos) no cenario pessimista. Por vez, no cenario realista esse valor sobe para R$ 30.862,82
(trinta mil, oitocentos e sessenta e dois reais e oitenta e dois centavos). Ja no cenario otimista o
Lucro liquido e de R$ 49.027,46 (quarenta e nove mil, vinte e sete reais e quarenta e seis

centavos).

4.7.14 Ponto de equilibrio

De acordo com Dornelas (2012), o ponto de equilibrio (PE) é o ponto em que a receita
de vendas é igual a soma dos custos fixos e variaveis. Com ele o empresario tem a possibilidade

de identificar quando o negdcio comeca a obter lucro.

Para identificar o ponto de equilibrio da empresa, calculou-se a margem de contribuigéo
e em seguida calculou-se o PE, nos cenarios pessimista realista e otimista e considerando um

ano de funcionamento do negdcio.

Margem de contribuicdo e PE no cenario pessimista:
Custos variaveis totais: R$ 16.864,50
Receita total: R$ 45.945,00

Custos fixos totais: R$ 27.600,00
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Margem de contribui¢do = R$ 45.945,00 — R$ 16.864,50 = R$ 29.080,50

<R$ 27.600,00
PE =

WOSO,SO) = 0,95 X R$ 45.945,00 = R$ 43.647,75

Portanto, € necessario que a empresa obtenha uma receita total de R$ 43.647,75
(quarenta e trés mil, seiscentos e quarenta e sete reais e setenta e cinco centavos) no cenario

pessimista para garantir o pagamento de seus custos.

Margem de contribui¢cdo no cenério realista:
Custos variaveis totais: R$ 34.155,12
Receita total: R$ 92.790,00

Custos fixos totais: R$ 27.600,00

Margem de contribuicdo = R$ 92.790,00 — R$ 34.155,12 = R$ 58.634,88

_ <R$ 27.600,00

—— ) = 0,47 XR$92.790,00 = R$ 43.677,20
R$ 58.634,88> $ $

Assim, o ponto de equilibrio da Latify Estética Facial é R$ 43.677,20 (quarenta e trés

mil, seiscentos e setenta e sete reais e vinte centavos) no cenario realista.

Margem de contribui¢do no cenario otimista:
Custos variaveis totais: R$ 45.180,48
Receita total: R$ 121.980,00

Custos fixos totais: R$ 27.600,00

Margem de contribuicio = R$ 121.980,00 — R$ 45.180,48 = R$ 76.799,52
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R$ 27.600,00
PE =

—— ) =0,36 XR$ 121.980,00 = R$ 43.912,80
R$ 76.799,52 ) ’ 5 5

Desse modo, o ponto de equilibrio da empresa é R$ 43.912,80 (quarenta e trés mil,

novecentos e doze reais e oitenta centavos) no cenario otimista.
4.7.15 Indicadores de lucratividade

Dornelas (2012) afirma que os indicadores de lucratividade possuem relacdo com 0s

retornos da empresa, tendo como referéncia as vendas.

Para analisar a lucratividade da Latify Estética Facial, foram calculados a margem bruta
e a margem liguida, nos cenarios pessimista, realista e otimista considerando um ano de

funcionamento da empresa.

Lucratividade no cenario pessimista:
Receita total: R$ 45.945,00
Lucro Bruto: R$ 29.080,50

Lucro liquido: R$ 1.308,44

R$29.080,50

Margem bruta = <m

) = 0,63 ou 63%

Assim, afirma-se que a margem bruta da empresa no cenério pessimista é de 63%.

R$ 1.308,44

T ) = 0
R$ 45.945,00 ) 0,03 ou 3%

Margem liquida = <
Pode-se observar que a margem liquida fica em 3% diante de um cenario pessimista do
negaocio.
Lucratividade no cenario realista:

Receita total: R$ 92.790,00
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Lucro Bruto: R$ 58.634,88

Lucro liquido: R$ 30.862,82

R$ 58.634,88

Margem bruta = <—R$ 92.790,00

> = 0,63 ou 63%

Percebe-se que a margem bruta é de 63% no cenario realista.

R$ 30.862,82

e - 0
R$ 92.790,00 ) 0,33 ou 33%

Margem liquida = (

Desse modo, a margem liquida no cenério realista é de 33%.

Lucratividade no cenario otimista:
Receita total: R$ 121.980,00
Lucro Bruto: R$ 76.799,52

Lucro liquido: R$ 49.027,46

R$ 76.799,52
R$ 121.980,00

Margem bruta = ( ) = 0,63 0u 63%

A margem bruta é também, de 63% no cenario otimista.

R$ 49.027,46
R$ 121.980,00

Margem liquida = ( ) = 0,40 ou 40%

Com isso, a margem liquida é de 40% no cenério otimista do negocio.
4.7.16 Retorno sobre o investimento

Por meio desse indicador, é possivel saber quanto a empresa estd ganhando (ou

perdendo) em cada investimento realizado (SEBRAE, 2019). Este indicador foi calculado para
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analisar os possiveis resultados de ROI, nos cenarios pessimista, otimista e realista em um ano

de implementacdo da empresa.

Retorno sobre o investimento no cenario pessimista:

RO — R$ 1.308,44 — R$ 12.077,48
B R$ 12.077,48

) = —0,8916 ou — 8,92%

Retorno sobre o investimento no cenario realista:

R$30.862,82 — R$ 14.404,20
ROI =

= )
R$ 14.404,20 ) 1,1426 ou 114,26%

Retorno sobre o investimento no cenario otimista:

ROI =

<R$ 49.027,46 — R$ 15.873,80

=2 2 )
R$ 15.873,80 ) ,0885 ou 208,86%

Portanto, a empresa ndo apresentou um retorno positivo em relagdo ao cenario
pessimista ja que obteve prejuizo de 8,92%. Por vez, nos cendrios realista e otimista, a empresa
obteve resultados positivos, com 114% de retorno sobre o investimento no cenario realista e

208,56% de retorno sobre o investimento no cenario otimista.



95

5 CONCLUSAO

Dados apresentados pelo SEBRAE (2016) mostraram que 23,4% das empresas fecham
as portas em até dois anos de constituicdo. Um dos motivos das empresas irem a faléncia decorre
principalmente por ndo se prepararem previamente a abertura da empresa. Por isso, € muito
importante fazer um plano de negdcios para obter conhecimento sobre o mercado,
consumidores, concorrentes, fornecedores, além de identificar estratégias de marketing e
operacionais e também descobrir a viabilidade financeira do empreendimento. Assim, 0

negocio possuird mais chances de sobreviver ao mercado competitivo e obter sucesso.

O setor de estética possui grandes chances de ampliacdo. De acordo com ABES (2021)
mesmo com os efeitos negativos da pandemia do COVID-19, as pessoas estdo mais interessadas

com os cuidados com a pele e corpo.

Assim sendo, este plano de negdcios teve como objetivo identificar a viabilidade de
implementacdo de uma empresa de estética facial, denominada Latify Estética Facial. O
desenvolvimento deste plano pode trazer beneficios a regido de atuacdo, com a possivel
implementacdo da empresa em estudo, como o de fomentar a economia local e a geracdo de novos
empregos. Neste plano de negécios foi possivel identificar as principais estratégias a serem
executadas na empresa. Foram definidos visdo, misséo e valores e identificados os pontos fortes e
fracos, além dos objetivos e metas para formular as estratégias. Com isso verificou-se a necessidade
de adquirir os produtos com fornecedores que oferecam qualidade, precos competitivos, e de se

capacitar para melhor atender aos clientes.

Também foi possivel conhecer algumas caracteristicas importantes do publico-alvo.
Com a pesquisa de marketing, foi possivel analisar os precos que as possiveis clientes estariam
dispostas a pagar, bem como verificou-se que ha uma grande projecdo para o consumo dos
servigos ofertados pela empresa e isso € importante, pois mostra que o0 negocio tem a

oportunidade de conquistar clientes.

Em relacdo a viabilidade financeira, percebe-se que o negdcio possui propenséo a obter
bons resultados nos cenérios realista e otimista que apresentaram lucratividade liquida de 33%
e 40% respectivamente. Somente o0 cenario pessimista apresentou uma lucratividade baixa com
apenas 3%. Os resultados sobre o investimento (ROI) foram positivos, com 114,26% no cenario
realista e 208,86% no cenario otimista. No entanto, o cenario pessimista ndo se mostrou viavel

ja que obteve u ROI negativo com -8,92%.
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Portanto, de acordo com todos estes fatores citados neste plano de negdcios, a empresa

tornou-se viavel e com tendéncia a ser lucrativa nos cenarios realista e otimista.

Por fim, no que diz respeito as limitacdes deste trabalho pode-se citar a dificuldade
acerca dos concorrentes, pois ndo foi possivel saber informacGes a respeito deles, como por
exemplo os custos. E também a dificuldade de obter as respostas da pesquisa de marketing visto
gque muitas pessoas demoram ou resistiam em responder e iSSO gerou em atraso para a sua

conclusao.
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Filtros Zolar & Hidratante Facial Fps S0 Bt 633 | Rt 6533 | Pt 6535 | Pf 6533 | Pf GSGG | R BRSSPt GSG3 | R BSSS | Rt BSG3 | RE 0 BSG3 | R ESAS | RY BSGS | PY 73406
Creme Emelicnte Bl BEE | Ay a015 | Bif s0,15 | Bif s0,05 | Ay B0 | Fy a015 | Bif s0,15 | Bif s0,05 | Ay B0 | Fy a015 | Bif 005 | g 7347 | B B51,65
Creme Esfoliants: Facial At 161 Bt 33 | Pt 3| P M3 | Py M3 | Ry 33 | Pt 3| P M3 | Py M3 | Ry 33 | Pt M| Py w30 Pt 100441
Lowfin Ténica Bt 515 | Rt 513 | Rf  GETS | PY 513 | RY G675 | R 513 | Rf  GETS | PY 513 | RY G675 | R 513 | Rf  GETS | PY 513 | Bf  SE3ER
Total de custos operationais varijreis By 43954 | Ry 49585 |Pg  sevdf | R eos2s | R e622si | R 49555 | Ry cE6o0 ([ RY 49535 [ Ry e2ofi | Ry e0s2e [ Rt SETAT | Ry 4mite [ B eEdEsT
Custos com mbo-de-ohra Bt G000 | Rt sono0 [Pt so000 [P so000 [P sooo0 [ R @o000 [Pt s00o00 | R 30000 [ Rt s0000 | Rt so000 | Bt soo000 | Bg S0000 | B 10.&00.00
Custos botaps Bt 133984 | Bt 159585 | Bf 145747 | P 150525 | P 152251 | R 139555 | Pt 156690 [ RY 153585 | Rf 152051 | RY 150528 [ Rt 145747 | BY 158156 [ Bt IT446.5T
Despesas fixas Fi -
Aluguel Bt 140000 | Bt 140000 | B 140000 [ Bf 140000 | P d40000 [ R 140000 [ Pt 140000 [ Rg 140000 [ Bt 140000 [ Bt 140000 | Bt 140000 | Bg 140000 | Bt 16.&0000
Inkernet Bt ooo0 | Rt o000 | Rg doooo | Rf doo00 | R dooon | RE o000 [Pt o000 [ Rg o000 | Rt 0000 [ Rt o000 [ Rt o000 | Bt o000 [ BE 120000
hiqua Rt o0 |[Rf soo0 | Rg sooo [Rf sooo | Rg soo0 [Rf sooo [P soo0 | Rg So00 | Rg So00 | R So00 | R So00 | R S000 | RY G000
Encraia Bt =000 | Rp so000 | Pt so000 [P so000 | Pt sooo0 [ R so000 [Pt so000 | R so0000 [ Rg S0000 | Rt So000 | Pt 30000 | Bt 30000 | Bt 3E0000
Material de limpeas Bt ooo0 | Rt o000 | Rg doooo | Rf doo00 | R dooon | RE o000 [Pt o000 [ Rg o000 | Rt 0000 [ Rt o000 [ Rt o000 | Bt o000 [ BE 120000
Tarketing Rt @000 | Ry so0o0 | R soooo [ Rg soooo | R sooo0 [Rf soooo [P soooo [ R soooo [ R so0000 | R sooo00 | R s0000 | Rg 30000
aterial de higiene pessasl Bt foo0 | Rt soo0 | P soon | Rg  soo0 | Pg  soon [Rf Soo0 [Pt Soo0 | R Soo00 [ Rg  So00 | Rt Soo00 | Pt S000 | Rt So00 | Bt RODOD
Total di despesas Fivas Bt 230000 | Bp 230000 | B 2a0000 | Rf 250000 | B 2co000 | R 2s0000 | Bg 2s0000 [ RY 230000 | B3 os0000 | Rt 20000 [ Bt 230000 | By 20000 [ Y 27.R0000
Abividades de investimentos Fi -
Pdveis ¢ equipamentas Pt &7l60 | P SEAd0 [P 1SRRI | P 13EEE | Pg  MsaT (R 1527 [Pt tosE | R tose [Pt vose (Rt vose | Rt Moo | Rt 208 | Pt 207RdT
Tatal de atividades com investimentos Bt  &7l60 | Rp s54d0 |Pf 1EE1 | RE 13666 | RE MseT | RE 1527 (R Tosz Ry tose | Ry vose [ Ry vose (Rt moo| Ry o8| Rs poradl
Impostos Rt o420 | Rt 24210 | Rg 220 [ PRg 220 | Pg 2z [ Rf @eE0 [P 19260 | R§ 19260 | Rg 24200 | R 4o | R o420 | R o420 | RY 275610
Tatal di pagamentas Bt 475554 | P 409235 | P AGEMG | P 418404 | Pt 417355 | Rf 400372 [Pt 412382 | BY 395877 | P 495433 | Rt 40770 | Pt 402057 | Py 594474 | Bt 4987604
Zalde de caira Bt 1485446 | BY 1453711 | Bif 1447595 | R§ 1452683 | B 1405201 | R$ 15.586,23 | Bg 1246547 [ BR$ 171370 | B3 1161377 [ Bg 1153707 [ Bs 1155150 | By 1164476 [ A% 15656296

Fonte: Elaborado pela autora.
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| MEs 1 | [MEs 2 | MEsZ | MEs 4 | [Més§ | [Més & | [és 7 | [és 2 | [MEs 3 | MEz1d | [Es 11 | MEsi2 | Tatal
Saldainicial F$ 1667380 HE 1784216 RE 1986638 RE A220237 0 RE 24635970 R 2686432 HE ZYEERD4 RE ZR4E1EY RE 294128 BE O NEFIET RE 3408368 Ri 3639247
Fecebimentos
Receitas [RE  2iv000 Rf  &I7000 Rg SI7000 0 R S17000 0 R 817000 Rf G42000 R E42000 RF E42000 RE 217000 RE &Iv000 R 817000 RE  &17000 [ R  92.730,00
Receitas hatal [Fg 574520 RE 26M216 [ Bf 2203636 | B 2037237 [ BE 2280970 [ RE 2520422 [ R M0 [ R 4867 [ RE 7o [ RE 974991 [ RE 4225258 [ BE 4456247 | B 407.095,68
Fagamentos
Custos operacionais variaveis
Cera elastica R 1250 [ R 26,00 R 26,00 R 25,00 F 26,00 R 112,50
Logio adstringente & zoo [ R 4a,00 & 43,00 & 4a,00 R 4a,00 & 204,00
Clea remowedar R zoo [ R 4a.00 R 42,00 R 4,00 & 4a.00 R 204,00
Eit design de sobrancelhas F 21,81 F 1.8
Ezcovinhas &l ErA ] F 375 (553 3ra R 3708 (5t 3705 [RE3 3715 &l 22280
Kit 4 Cubetas e 2 Espatulas Fi 3788 Fi 37,88
Compressade Gaze R EREE] 553 FEE] 553 EREE] 53 R 53 FREE] [R5 FEE] & 167,34
Eit 7 curetas de ago 5] 39,40 5] 39,40
Touca Dezcartauel R 1800 [ R o0 | R o0 | R 3000 (R 3000 (R 000 R 000 R 3000 R 0,00 [ R 0,00 | R 3000 | R o0 | R 345,00
Luva Descartavel &l 3560 [ R RE NS RE NS NS NS 720 [ R 20| R 20 R 20| R 20 | R T.20 | R F NS EIEE]
Iascara Descartavel R 1300 [ R 00 | R 00 | R Se00 [ R Se00 [ R SE00 [ R Se00 [ R Se00 [ R 00 [ B 00 | R 300 | R 00 | R 1.104,00
Agqulhas & 2303 [ R 58,06 & [ & [ R B0 & 2ELEY
lMascara Cremos=a Facial Calmante R 487 [ R MET | R MET | R MEF | R MEF | R MEF| R MEF| R HMEF | R BT [ R 2467 | R 2HE7 | R 2ET | R ZERR04
Sabonete Liguido R HEE [ R RS RS FihE | B FihE | B FihE | B FihE | R F3EE | B 73,06 | F 73,06 | F 73,56 | R T3.06 [ R 914,82
Filtro Siolar e Hidratante Facial Fps 30 | K NS M3z R M3z R 900 [ R 900 [ R aa00 [ R fa00 | R fa00 [ R 300 [ R 300 | B 300 | R o0 | R 112633
Creme Emaliente R EEZ [ R 15362 | R 15362 | R G362 | R G362 | B 362 | B 15362 | B 1B3E2 | R 15362 [ B 15362 | B 15362 | B et | B 1.689,82
Creme Esfaliante Facial & TE| R 17501 | R 17501 | R 17501 | R [N AN 7e0 [ R 17a0 [ R 7e0 [ R 17501 | R 7501 | R 6740 | R 1.925,11
Loao Tonica R ER N EETE | R EETE | R EEFE [ R EEFE [ R EEFE [ R EEFE [ R EEE [ R EETE [ R EETE | R EETE | R EETE | R 739,38
Total de custos operacionais variaveis | B 435924 | R 120120 | R 108718 | B 1006281 R 124391 | R 100681 | R 107085 | R 112487 | R 1.070,85 | H 100521 | B 124391 | B 99152 | R 1266256
Custos com mao-de-obra R 1.200,00 | B 120000 | B¢ 180000 | Rg 180000 [ Rg 180000 | A 180000 | Rg 180000 [ B¢ 1800000 | Ad 180000 | B¢ 180000 | B¢ 1800000 | B¢ 120000 | Big  21.600,00
Custos botais R IR 0020 | Rg 2oeviE | R 2ol R IdA9 | Ad FB0581 | Re Z2ovogn [ R 299487 | Ad 287005 | Rg 200501 | R 30439 | At 279062 | A 3416356
Dlespesas fivas 5] -
Aluguel R 1.400,00 | R 1400,00 | B¢ 140000 | Rg 140000 [ B¢ 140000 | B¢ 140000 | Rg 140000 [ Rg 140000 | Rg 140000 | Rg 140000 | B 140000 | B¢ 1400,00 | Rg 1620000
Internat Fi 00,00 | F 100,00 | K 100,00 | K 00,00 | F 00,00 | F 00,00 | F 100,00 | K 100,00 | H 0,00 | B 0,00 | B 00,00 | B 00,00 | R 1.200,00
Agua &l a000 [ F G000 | R G000 | R a000 [ F a000 [ F 5000 [ F 000 | R 000 [ R h0.00 [ B h0.00 | B m000 | B s0.00 | R £00,00
Energia R 00,00 | K 300,00 | R 300,00 | R 00,00 | K 200,00 | K 200,00 | R 00,00 | R 00,00 | K 300,00 | R 300,00 | R 300,00 | B 200,00 | R 3.600,00
[Aaterial de limpeza R ool | R 000 | R 000 | R ool | R ool | R o0 | R oo | R o0 | R 0,00 [ R 00 | R 00 | R 0,00 | R 1.200,00
ark.eting R 200,00 R 200,000 R 200,000 R 200,00 R 00,00 R 200,00 R oo R o000 R 0,00 R 0,00 R 0,00 R 200,00 FR 3.600,00
Mlaterial de higiene pessoal R a000 | F 50,00 | R 50,00 | R a000 | F a000 | F a000 | R a000 | F A0,00 | F A0,00 | F A0,00 | K A0,00 | R A0,00 | R E00,00
Total de despesas fivas &l 2.300,00 | B zao000 [ Re 230000 | Bd 230000 | R 230000 [ Rg 230000 | Ad 230000 | R 230000 [ B¢ 230000 | A 230000 | Rg 230000 | B¢ 230000 [ Bd  27.600,00
Atividades de investimentos F -
[aveis & equipamentos R TRl | R 40| R BEE | R 13668 | R 27 [ R m2r [ R HEEINS HEEINS HEENE HEEINE 200 | R ENEINE 207317
Total de atividades com investimentos | B 8Bl | R 40| R 1BEE | R 13666 | R 27 [ R 1m2r [ R HEENS HEEINS HEENS HEEINS 200 [ R 208 [ R 207317
Impostos R 430,20 | R 450,20 | R 450,20 | R 430,20 | R 490,20 | R 38620 | R 38620 | R 28620 | R 450,20 | R 450,20 | R 450,20 | R 430,20 | R b.AET 40
Total de pagamentos &l BA0164 | B 14630 | A4 583303 | Re Gra2Er [ R G663 | At GEOEZE | Re BRZE3T [ R ET4029 | Ak GT7HIT | RE GEEEIZ | R A6 | B GEDZE0 | R 6940413
Saldo de caiia & T4z | B 1986636 | A 2220237 | R 2463970 [ B 2685432 | B 27E6204 | R 2246167 [ RE 290428 | Bd A&579.91 | Rg 3408358 | B 3639247 | At 3095967 | Bg 33769153

Fonte: Elaborado pela autora.
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| Es 1 | [Ez 2 IMéz 3 | MEz 4 | [MEz B | MEzE | MEz7 | MEz § [MEEE] [EER] | gz 11 | Iéz 12 Toatal
Saldo inicial Fg 1657300 FHE 1967356 R4 2203846 RE 2819505 H$ J28VLr3 REI6.969,52 R$ 0935625 Fd H.PATEY R 4421901 Fg 4866193 RE O SRI0497 A BRRATET
Fecebimentos
FReceitas [F$ 1070000 Fg 070000 Fd 070000 FF 1070000 RE 070000 Fg £56000 Rf 956000 Ffd 858000 FRi 070000 Fd 070000 FF 070000 FRF 1070000 [ RE 121.980,00
FReceitas total [F$ 2627300 [ Rg 3037956 [ Rd 3453546 [ R 3883505 [ R 432779 [ R$ 46552352 [ R$ 47925 | RE B0347E3 [ R 451801 [ Rg 5336139 [ RE E3804.57 [ RF BE2A727 | REG63534.80
Fagamentos
Custos operacionais variaveis
Cera elastica (& 1280 | B 1250 | B 250 [ A 1250 | B 1250 | R 1250 | R 1250 | R 1250 | R 20 [ R 1250 | B 2h0 [ H 20 [ H 150,00
| Log3o adstringents & 1200 | R X400 | R 2400 [ R 200 (R 2400 | R 24,00 | R 24,00 | R 24,00 | R MO0 R 200 FR 200 (R 2400 (R 276,00
Olea removedar (& 1200 | B 2400 | R 2400 [ H 2400 [ H 2400 | R 2400 | R 2400 | R 2400 | R 2400 [ H 2400 [ H 2400 H 2400 [ H 276,00
kit design de sobrancelhas F KT Fi 21,81
Ezcovinhas (& a0 | B 3705 | Bg ERREE ISE3 305 | g 3705 | FB$ 3715 | B$ 3715 | B$ 3715 | B$ ERAEE IRE3 3705 | Fg 375 [ R$ WwelR 445,80
kit 4 Cubetas e ? Espatulas F aras Fi ara8
Compressa de Gaze (& FRCEN HSE3 Rt 578 | A% [N HsE 55,70 | F$ 55,70 | F$ 55,70 | F$ 55,70 | F$ [NEE HSE Nl MsE 5578 | A$ [ERER NS 4147
kit ¥ curetas de ago F EEED Fi 348,90
Touca Descartivel (& 1500 | B 000 | R 30,00 [ H 000 R 30,00 | R 30,00 | R 30,00 | R 30,00 | R 000 [ F oo R 20,00 [ FH 3000 [ H 345,00
Luva Descartavel & 3GE0 [ R 7120 | R Tl20 [ R 20| R 7120 | R 7120 | R 7120 | R 7120 | R Tl20 [ R 70| R R Tl20 [ R &18.80
Mascara Descartavel (& 200 [ H 300 | R SE00 [ 3E00 [ H 96,00 | R 96,00 | R 96,00 | R 96,00 | R 3600 [ H ag00 [ H SE00 [ F 3600 [ H 1.104,00
Aqulhaz & 03[R 2303 | R 2903 [ R FENEI NS 2303 | R 2303 | R 2303 | R 2303 | R 2903 [ R FEENER NS 2303 [ R 2903 [ R 348,36
Mascara Cremosa Facial Calmante (& 367 | R 9567 | R 367 | R 367 | R 367 | R 367 | R 367 | R 367 | R 367 | R 367 | R 967 | R 367 | R 116,04
Sabonete Liguido & BEE | R AEE | R BEE | R GEE | R 5EE | R 5E6 | R 5E6 | R 5E6 | R BEE | A 566 | B 5.6 | R BEE | R [EH
Filtro Siolar e Hidratante Facial Fps 20| R 1633 | R 433 | R 433 [ R [IEEER NS 11433 | R 11433 | R 11433 | R 11433 | R 433 [ R [iEEER NS 1433 | R 433 [ R 127396
Creme Emoliente & EES R 15362 R 5362 R 15362 R [ 5162 R 5162 R 5162 R 5362 R 15362 R B2 [ R 146394 'R 168314
Creme Esfoliante Facial (& TE R 701 | R 1750 [ A e[ R 701 | R i7e01 | R i7e01 | R i7e01 | R [N a0 R 17501 R E740 [ H 192611
Logao Tonica & 53| R BETD | R EETS [ R EETE [ R EETH | R EE.TH | R EE.TH | R EE.TH | R EETS [ R EETE [ R EETS [ R EETE 'R 734,25
Total de custos operacionais variaveis | B 13984 [ R ATl R 90470 [ H a0 [ R advl | R a4yl R a4yl R a4yl R 0470 [ R EILN NS 0470 [ H 23041 [ R 1036544
Custos com mao-de-obra F 2000 R 234000 R 230,00 R 2000 R 23000 Rf 23000 Rg 234000 FRE 234000 R 230,00 R 234000 R 230,00 R 234000 | Bg 28.080,00
Custos totais (& 27rasd | R 3270 | R 324470 | B 324470 | R 32470 | R 3224470 | B 22440 [ R 220 R 324470 | R 32T | R 124470 | B 3.23041 | B 3845725
Despesas fivas Fi -
Aluguel F 140000 | R 1.400,00 | R 140000 | B 140000 | R 1.400,00 | g 140000 [ Bg 140000 [ A 140000 | R 140000 | R 140000 | R 1.400,00 | R 140000 | Bg  16.800,00
Internet F nnaon [ R 00,00 | R ona0 [ R noon [ R 00,00 | R 00,00 | R 00,00 | R 00,00 | R nnoo [ R/ 00,00 | B onon [ R nnaon [ R/ 1.200,00
Agua F h000 [ FH G000 | F 5000 [ H ho00 [ H A0,00 | R A0,00 | R A0,00 | R A0,00 | R mO00 [ H G000 [ H 50,00 [ FH m000 [ £00,00
Energia F 000 [ R 000 | R 0000 [ R 000 [ R 000 | R 000 | R 000 | R 000 | R 000 [ R aoo0 [ R 0000 R 30000 [ RE  Z.600,00
Iaterial de limpeza F fopon [ H 00,00 | F on00 [ H ooon [ H 00,00 | F 00,00 | F 00,00 | F 00,00 | F oo [ H 00,00 | F 0,00 FH iopon [ H 1.200,00
arketing F 0000 R 000 R 30000 R 0000 R o0 R 000 R 000 R 000 R 0000 R 0000 R 00,00 0 R 30000 [ RE  Z.600,00
Material de higiene pessoal F h000 [ F 5000 | F 50,00 [ H ho00 [ H 50,00 | R A0,00 | R A0,00 | R A0,00 | R m000 [ H B000 [ H 50,00 [ FH s000 [ F £00,00
Total de dezpesas fitas & 230000 | R 2.300,00 | R 2.300,00 | R 230000 | R 2.300,00 | B¢ 2.300,00 | Rg 230000 [ R 230000 | R 2.300,00 | R 230000 | R 2.300,00 | R 230000 | B¢ 27.600,00
Atividades de investimentos (& -
[Maweis & equipamentos & ETIED [ R 340 | R 15661 [ A 13666 [ R 118,27 | R 18,27 | R T0.32 | R T0.32 | R HEENS HEFENS oo R HIE S 207317
Total de atividades com investimentas | B BTED [ H 340 | R 15661 [ A 13666 [ F 1527 | R 1527 | R r032 | R r032 | R FEE NS HEF NS 200 R 208 [ R 207317
Impostos & E4200 [ R 4200 | R E4200 [ R 4200 [ R 4200 | R G160 | B G160 | B G160 | B E4200 [ R 4200 [ R E4200 [ R 4200 [ R 731880
Total de pagamentos (& ERA344 | B EE4HID | R EMIM | R EI2326 | B EI0MA7 | B¢ BAF357 | Bg E12362 [ Ad GI28E2 | R 25702 | B E2E702 | R E.207,70 | R E.13343 | B 7h449.22
Saldo de caita F$ 1967356 [ RE 2383846 | R 2819615 | B¢ 3267173 | Rf 3696922 | Rg 39.35626 | B 4178762 | R 4421901 | B¢ 4066199 [ B¢ 6210497 | R B7E97.27 | B¢ 6210378 | R 488.085,68
Fonte: Elaborado pela autora.
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APENDICE D - QUESTIONARIO DA PESQUISA DE MARKETING

1 - Vocé mora em Sdo José - SC?

a) Sim
b) Néo

2 - Qual é o seu género?

a) Feminino

b) Masculino

3 - Qual é a sua idade?

a) Até 25 anos

b) Entre 26 e 35 anos
c) Entre 36 e 45 anos
d) Entre 46 e 55 anos

e) Acima de 55 anos

4 - Em qual bairro de S&o José - SC vocé reside?

a) Areias

b) Barreiros

c) BelaVista

d) Campinas

e) Centro

f) Colbnia Santana
g) Floresta

h) Forquilhas

i) Forquilhinhas
j) Fazenda Santo Ant6nio
k) Ipiranga

I) Serraria



m) Jardim Cidade de Florianopolis

n)
0)
p)

Kobrasol

Nossa Senhora do Rosario
Picadas do Sul

Praia Comprida

Ponta de Baixo

Potecas

Real Parque

Sertdo do Maruim
Outros...

5 - Qual é a sua renda familiar?

a)
b)
c)
d)
e)

Até R$ 1.100,00

De R$ 1.101,00 a R$ 4.400,00
De R$ 4.401,00 a R$ 11.000,00
De R$ 11.001,00 a R$ 22.000,00
Acima de R$ 22.000,00

5 - Qual é a sua renda individual?

a)
b)
c)
d)
e)

Até R$ 1.100,00

De R$ 1.101,00 a R$ 4.400,00
De R$ 4.401,00 a R$ 11.000,00
De R$ 11.001,00 a R$ 22.000,00
Acima de R$ 22.000,00

6 - Qual é a sua escolaridade?

a)
b)
c)
d)
e)

Sem escolaridade

Ensino fundamental (completo)
Ensino médio (completo)
Ensino técnico (completo)

Ensino superior (completo)
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f) PoOs-graduagéo

7 - Qual é o seu estado civil?

a) Solteira
b) Casada
c) Divorciada
d) Viuva

8 - Qual é a sua ocupacgdo?

a) Desempregada

b) Estudando

c) Estagiaria

d) Bolsista

e) Autdnoma

f) Empreséria

g) Assalariada de empresa privada
h) Funcionaria publica

1) Aposentada

j) Do lar

9 - Com que frequéncia vocé costuma utilizar servicos de estética facial?

a) Mais de uma vez no més
b) Uma vez no més

¢) Uma vez a cada trés meses
d) Uma vez a cada seis meses
e) Uma vez ao ano

f) Menos de uma vez ao ano

g) Nao utilizo os servigos de estética facial

10 - Onde vocé geralmente utiliza os servicos de estética facial?
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a) Bairro em que resido

b) Bairros proximos ao que resido
c) Cidade em que resido

d) Outras Cidades

e) Outros...

11 - Quanto vocé estaria disposta a pagar por cada servigo?

a) Limpeza de pele: Até R$50,00; De R$51,00 a R$100,00; De R$101,00 a R$150,00;
De R$151,00 a R$200,00

b) Design de sobrancelhas: Até R$50,00; De R$51,00 a R$100,00; De R$101,00 a
R$150,00; De R$151,00 a R$200,00

c) Depilacéo de buco: Até R$50,00; De R$51,00 a R$100,00; De R$101,00 a R$150,00;
De R$151,00 a R$200,00

12 - Quanto vocé costuma gastar trimestralmente com servico de estética facial?

a) Até R$100,00

b) De R$101,00 a R$200,00
c) De R$201,00 a R$300,00
d) De R$301,00 a R$400,00
e) Acima de R$400,00

13 - Qual meio vocé mais utiliza para buscar inspiracéo e novidades?

a) Instagram
b) Facebook
¢) Influenciadores digitais
d) Youtube
e) Pinterest
f) Outros...

14 - Qual foi a ultima vez que vocé consumiu um servico de estética facial?
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Limpeza de pele: ha uma semana; hd menos de 1 més; hd mais de 1 més; ha mais de 1
ano

Design de sobrancelhas: ha uma semana; ha menos de 1 més; ha mais de 1 més; ha
mais de 1 ano

Depilagdo de bugo: hd uma semana; ha menos de 1 més; ha mais de 1 més; ha mais de
1lano

15 - Qual servico vocé mais tem utilizado nos Gltimos meses?

a)
b)
c)
d)

Limpeza de pele
Design de sobrancelhas
Depilacéo de buco

N&o consumo nenhum desses servicos

16 - Vocé conhece um espaco de estética que ofereca esses servicos (limpeza de pele,

design de sobrancelhas e depilacdo de bu¢o) na regido em que reside?

a)
b)

Sim

Nao

17 - Pontos que motivam a escolha do estabelecimento de estética (pode escolher mais de

uma op¢ao)?

a)
b)
c)
d)
€)
f)
9)
h)

Preco mais acessivel

Facilidade em realizar diversos servigos
Higiene do local

Curriculo do profissional

Experiéncia

Perfil nas redes sociais

Local proximo de onde reside

Outros...

18 - Vocé estaria disposta a aderir planos mensais de estética facial?
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a) Sim
b) Néo

c) Talvez

19 - Caso a resposta anterior tenha sido ""N&o"", por qual motivo vocé néo estaria
disposta a aderir planos mensais?
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