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RESUMO

O presente plano de negdcios apresenta um saldo especializado em trancas afro,
cujo objetivo € promover a valorizacdo da beleza natural e contribuir para 0 aumento
da autoestima de seus clientes. O saldo oferecera diversos tipos de trancas e
tratamentos capilares, incentivando o uso e o cuidado com os cabelos naturais.
Constatou-se, por meio de pesquisas realizadas, que muitas pessoas enfrentam
dificuldades em cuidar dos préprios cabelos e ndo possuem habilidade para realizar
trancas de forma autdbnoma. As investigacdes identificaram alternativas capazes de
atender a essa demanda e solucionar as dificuldades encontradas. As metodologias
utilizadas na pesquisa foram entrevistas individuais com consumidores e analise de
dados secundarios obtidos por meio de formularios. Dessa forma, verificou-se a
viabilidade da criagcdo de um saldo especializado em trancas e cuidados capilares,
configurando uma promissora oportunidade de negé6cio. O mercado apresenta
potencial de crescimento, e a solucdo proposta atende as necessidades de clientes
gue buscam inovar o visual e valorizar a estética dos cabelos naturais. Além disso, o
plano financeiro detalhado demonstra a viabilidade econémica e a lucratividade do
empreendimento, reforcando as perspectivas positivas para o desenvolvimento
desse ramo de atividade.

Palavras-chave: saldo especializado; trancas afro; autoestima.
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1 INTRODUCAO

O presente Plano de Negocios apresenta a proposta de criagdo de um saldo
especializado em trancas afro, com foco na valorizacdo da beleza natural, no
fortalecimento da identidade cultural e na promocé&o da autoestima de seus clientes.
O empreendimento busca atender a uma demanda crescente por Servigos
especializados em cuidados com cabelos afro, oferecendo solu¢des que respeitem
as caracteristicas, a diversidade e a singularidade de cada pessoa.

O saldo contard com uma ampla variedade de técnicas de trancas afro, além
de servigcos voltados para a manutencdo, hidratacdo e tratamento dos cabelos,
contribuindo para a saude capilar e para a valorizagao dos fios naturais. Os servigos
serdo executados por profissionais qualificados, capacitados para oferecer
atendimento personalizado e orientacdes adequadas as necessidades de cada

cliente.

Além da prestacdo de servicos de qualidade, o empreendimento pretende
proporcionar um ambiente acolhedor, confortavel e inclusivo, no qual os clientes se
sintam respeitados, representados e valorizados. Dessa forma, o saldo ndo sera
apenas um espaco de cuidados estéticos, mas também um local de fortalecimento

da autoestima, da confianca e da expressao da identidade cultural.

A proposta de negocio fundamenta-se na crescente valorizacdo dos cabelos
naturais e na busca por servi¢os especializados que promovam praticidade, beleza e
bem-estar. Nesse contexto, 0 empreendimento apresenta potencial de crescimento e
diferenciacdo no mercado, atendendo as expectativas de um publico cada vez mais
consciente da importancia da representatividade e dos cuidados especificos para 0s

cabelos afro.



2 SUMARIO EXECUTIVO

2.1 Resumo das Principais Pontos do Plano do Negdcio

O saldo especializado em trancas e cabelos naturais oferece servicos
especializados em trancas africanas e brasileiras, cabelos naturais e estilos
personalizados, com profissionais experientes e produtos naturais, em um ambiente
acolhedor e relaxante, visando atender mulheres negras e pessoas que buscam

servigos de qualidade e personalizados.

2.2 Dados dos Empreendedores, Experiéncia Profissional e Atribui¢cdes

Empreendedora 1 - Edinaia de Almeida Santos, residente na rua Maria
Antonieta, n° 202, na cidade de S&o José Do Rio Preto, estado de S&o Paulo,
Telefone (17) 98130-2323, e-mail edinaia@hotmail.com. Responsavel pela gestéao

administrativa e financeira.

Empreendedora 2 - Eva Natalia de Almeida Santos, residente na rua Maria
Antonieta, n° 202, na cidade de S&o José Do Rio Preto, estado de S&o Paulo,
Telefone (17) 98130-6789, e-mail evanatalia@hotmail.com. Diretora de Marketing
Digital.

Empreendedora 3 - Fabiana Souza Santos, residente na rua Marilda
Santana, n° 400, na cidade de Sao José do Rio Preto estado de Sao Paulo, Telefone

(17) 98130-0076, e-mail Fabiana@hotmail.com. Atuard como coordenadora de

gualidade dos servicos.

2.3 Dados do Empreendimento

Razéo Social: Trancas & Cia. Ltda.

Nome Fantasia: Realeza Afro.
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Empresa inscrita no CNPJ 00.000.643/0001-87, com sede na rua Antonio
Carlos, n° 123, Centro, na cidade Sao Jose do Rio Preto, estado de Sao Paulo, CEP
15120-172, Telefone (17) 995436093, e-mail afrorealeza@gmail.com.

2.4 Misséo da Empresa

A missdo da Realeza Afro é oferecer servigos especializados em trancas afro
e penteados protetores, promovendo a valorizacdo da identidade negra, o cuidado
com a saude capilar e o fortalecimento da autoestima de seus clientes.

A empresa busca entregar exceléncia em cada atendimento, utilizando
materiais de qualidade, técnicas profissionais e um ambiente acolhedor que respeita

e exalta a cultura afro-brasileira.

Aléem disso, a Realeza Afro tem como proposito proporcionar incluséo,
representatividade e bem-estar, contribuindo para que cada cliente se sinta Unico,

confiante e empoderado.

2.5 Setor de Atividade

Prestacéo de Servicos.

CNAE - 96.02-5 Cabeleireiros e outras atividades de tratamento de beleza;

atividades de estética e outros servicos de cuidados com a beleza

2.6 Forma Juridica

Sociedade Limitada (LTDA).

2.7 Enquadramento Tributario

Simples Nacional.
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2.8 Capital Social

Tabela 1 — Capital Social

Empreendedores Valor Investido % Participagao
Edinaia de Almeida Santos R$ 15.000,00 33,33%
Eva Natalia de Aimeida Santos R$ 15.000,00 33,33%
Fabiana Souza Santos R$ 15.000,00 33,34%
Capital Social R$ 45.000,00 100%

Fonte: Do proprio autor, 2026.

2.9 Fonte de Recursos

O capital social de R$ 30.000,00 (trinta mil reais) ser4 obtido pelas
empreendedoras Edinaia de Almeida Santo, Eva Natdlia de Almeida Santos e

Fabiana Souza Santos, de recursos proprios.
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3 ANALISE DE MERCADO

3.1 Estudo dos Clientes

Inicialmente, muitas mulheres enfrentam dificuldades para cuidar do proprio
cabelo natural, especialmente quando se trata de compreender as necessidades
especificas de seus fios, como hidratacdo, nutricdo e reconstrucdo. Esse problema
ocorre, principalmente, pela falta de conhecimento sobre cuidados capilares, que
envolve desde a escolha correta de produtos até a adocdo de rotinas adequadas
para cada tipo de cabelo.

Além disso, fatores como padroes de beleza impostos socialmente e a
auséncia de orientacdo profissional também contribuem para que muitas pessoas
nao desenvolvam autonomia no cuidado com seus cabelos naturais. Como
consequéncia, € comum o uso inadequado de produtos ou técnicas, que podem

comprometer a saude capilar ao longo do tempo.

Dessa forma, o publico-alvo abrange todas as pessoas interessadas em
tratamentos de beleza e estética capilar, incluindo aquelas que desejam aprender a
cuidar melhor de seus cabelos, adquirir novos conhecimentos ou aprimorar praticas
ja existentes. Esse publico pode envolver tanto iniciantes quanto pessoas que ja
possuem alguma experiéncia, mas buscam resultados mais eficazes e saudaveis em

sua rotina de cuidados capilares.

3.2 Estudo dos Concorrentes

Tabela 2 — Empresas Concorrentes

Empresas concorrentes Pontos fortes Pontos fracos
Isabel Trancas Facil acesso Falta de feedback
Z & C Trancas e Apliques Instagram Dificil acesso

Fonte: Do proprio autor, 2026.



3.3 Estudo dos Fornecedores

Tabela 3 - Fornecedores

Condicdes de

Casa das trangas Preco Pagamento
Kanekalon R$ 2.800,00 Boleto — 30 dias
Salon Line R$ 1.000,00 Boleto — 30 dias
Santa Clara R$ 500,00 Boleto — 30 dias
Soul Power R$ 500,00 Boleto — 30 dias
Taiff R$ 250,00 Boleto — 30 dias
Maxibel R$ 1.200,00 Boleto — 30 dias

Fonte:

Do préprio autor, 2026.
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4 PLANO DE MARKETING

4.1 Descricdo dos principais produtos e servigos

Nosso servico sera oferecido em formato de assinaturas, sendo elas plano
bronze que tera duracdo mensal, plano prata que tera duracdo de seis meses e 0

plano ouro que tera duracdo de um ano.

4.2 Prego
Tabela 4 - Preco dos Produtos
Planos de assinatura Preco (Mensal)
Plano Bronze R$ 400,00
Plano Prata R$ 600,00
Plano Ouro R$ 800,00

Fonte: Do préprio autor, 2026.

Os planos compreendem:

a) Plano Bronze (Mensal) 01 atendimento por més (lavagem + finalizacéo)
uma hidratacao simples com 5% de desconto em produtos.

b) Plano Prata (Semestral) 02 atendimentos por més, hidratacdo mensal +
reconstrucdo a cada 2 meses, um corte no semestre com 10% de desconto em
produtos.

C) Plano Ouro (Anual) 02 atendimentos por més, hidratacdo frequente +
reconstrucdo mensal, dois cortes por ano, cronograma capilar + consultoria com

15% de desconto em produtos.
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4.3 Estratégias promocionais

Teremos duas estratégias promocionais, sendo elas: a amostra gratis por
meio de eventuais promocdes realizadas e descontos conforme a contratacdo de

planos.

4.4 Estruturas de comercializagéo

O aplicativo sera disponibilizado para instalacdo por meio da Google Store e

da App Store. A venda dos produtos sera atraves do proprio aplicativo.

4.5 Localizacdo do negocio

A localizacdo da empresa serd na rua Antbnio Carlos, n°® 123, Centro, na
cidade S&o Jose do Rio Preto, estado de S&o Paulo, CEP 15120-172.



16

5 PLANO OPERACIONAL

5.1 Layout ou Arranjo Fisico

O Saldo sera dividido em setores: recepcdo, area de café, bancada de

atendimento, lavatério, estoque e banheiro.

Segue abaixo, o layout de como sera o saléo:

Figura 1 — Layout do saldo.

Recepcao

www.chatgbt.com

Fonte: CHATGBT, 2026.

5.2 Capacidade Produtiva, Comercial e de Prestacao de Servicos

O saléo possui trés estacdes de atendimento, com capacidade média de dois
atendimentos por profissional ao dia, considerando um tempo médio de 3 horas por
servico de trancas. Dessa forma, a capacidade operacional diaria € de
aproximadamente 6 clientes. Em um cenario mensal de 26 dias Uteis, a capacidade
total seria de 156 atendimentos. Aplicando uma taxa de ocupagdo média de 75%,

estima-se um volume real de aproximadamente 117 atendimentos mensais.



5.3 Processos Operacionais
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O procedimento operacional inicia-se com o agendamento prévio do servico,

no qual sdo definidos o tipo de tranca, data e horario. Na chegada, o cliente é

recepcionado, tem seu atendimento confirmado e é direcionado a estacdo de

trabalho.

Em seguida, realiza-se a avaliacdo do cabelo, definicAho do modelo e

preparacdo dos materiais, com possibilidade de encaminhamento ao lavatério,

guando necessario. A execucdo do servico consiste na aplicacdo da técnica de

trancas conforme padréo estabelecido.

ApoOs a finalizagéo, sao realizados os acabamentos e o cliente é encaminhado

para pagamento. Por fim, sdo fornecidas orientagdes de manutencado e realizada a

higienizacdo dos materiais e do ambiente, garantindo a padronizacéo e qualidade do

atendimento.

5.4 Necessidade de Pessoal

Tabela 5 - Quadro de Colaboradores

Cargo/Funcao

Qualificacdes Necessarias

Gerente - responsavel pela
administracdo do saldo, organizacéo da
equipe e agenda, controle financeiro,
atendimento ao cliente e gestédo de
estoque

Administracéo

Trancistas - responsavel pela realizacéo
de trancas e penteados, preparo dos
cabelos, orientacdo aos clientes e
manutencdo da organizacao e higiene
dos materiais.

Cursos profissionalizante
(Embelezamento)

Diarista - responsavel pela limpeza,
organizagao do ambiente e reposicao de
materiais de higiene, garantindo um
espaco adequado para atendimento.

Ensino médio completo

Fonte: Do proprio autor, 2026.




6 PLANO FINANCEIRO

6.1 Estimativa dos Investimentos Fixos
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Tabela 6 — Estimativa dos Investimento Fixos

Descrigéo Valor
Maquinas e Equipamentos R$ 3.000,00
Moveis e Utensilios R$ 14.300,00
Investimento Pré-Operacional R$ 1.000,00
Total R$ 18.300,00
Fonte: Do proprio autor, 2026.
6.2 Estimativa do Faturamento Mensal
Tabela 7 — Estimativa do Faturamento Mensal
Descricao Valor (Unitario) Estimativa de Faturamento
Vendas
Planos Ouro R$ 800,00 20 R$ 16.000,00
Planos Bronze R$ 600,00 20 R$ 12.000,00
Planos Prata R$ 400,00 20 R$ 8.000,00
Total R$ 36.000,00

Fonte: Do proprio autor, 2026.




6.3 Estimativa dos Custos de Comercializacdo

Tabela 8 — Estimativas dos Custos de Comercializacdo

Descricao Quantidade | Valor unitario | Valor Mensal
Kanekalon (500 gramas) 100 R$ 30,00 R$ 3.000,00
Salon Line (1 litro) 05 R$ 46,30 R$ 231,50
Kit anel trancas — 100 unid. 02 R$ 20,00 R$ 40,00

Total R$ 3.271,50

Fonte: Do proprio autor, 2026.

6.4 Estimativa dos Custos Fixos Operacionais Mensais

Tabela 9 — Estimativa dos Custos Fixos Operacionais Mensais

Descricao Custo Total Mensal

Aluguel R$ 1.000,00
Agua R$ 200,00
Energia Elétrica R$ 350,00
Telefone R$ 150,00
Internet / Redes Sociais R$ 330,00
Contabilidade R$ 300,00
Material para Escritério R$ 100,00
Produto de Limpeza R$ 150,00
Prestador de servigos (faxineira) R$ 800,00
Pré-Labore R$ 9.000,00
Tributos R$ 3.390,00

Total R$ 15.770,00

Fonte: Do proprio autor, 2026.
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6.5 Demonstrativo de Resultados

Tabela 10 — Demonstrativo de Resultado Mensal

Receita Total com Vendas Mensais R$ 36.000,00
Custos de Comercializagdo Mensais R$ 3.271,50
Custo Fixos Operacionais Mensais R$ 15.770,00
Lucro Liquido R$ 16.958,50

Fonte: Do proprio autor, 2026.
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7 AVALIA(;AO ESTRATEGICA
7.1 Analise da Matriz F.O.F.A.

Forcas: especializagdo em trancas afro e cabelos crespos e cacheados,
atendimento personalizado, valorizacdo da identidade e da beleza natural dos
clientes, além de servicos diferenciados que fortalecem a fidelizacdo e o

reconhecimento da marca.

Oportunidades: a demanda por servicos especializados em cabelos crespos
e cacheados estda em constante crescimento, representando uma grande
oportunidade para o saldo, jA que cada vez mais pessoas buscam cuidados
especificos e valorizacdo da beleza natural. A escassez de salGes especializados
nesse segmento em algumas regides abre espaco para o negdcio se destacar no
mercado. Além disso, 0 apoio e a valorizacdo da comunidade fortalecem a marca,
fazendo com que o saldo seja visto como um espaco de inclusdo, autoestima e

representatividade para o publico.

Fraquezas: os desafios relacionados a divulgacdo e ao crescimento do salédo
podem ser considerados uma fraqueza, principalmente devido a necessidade de
conquistar clientes e estabelecer confianca no mercado. A dependéncia das redes
sociais e da indicacéo de clientes pode dificultar a expanséo inicial do negocio. Além
disso, os custos com produtos especificos para cabelos crespos e cacheados,
capacitacdo profissional e manutencdo dos servicos podem representar dificuldades

financeiras no inicio das atividades.

Ameacas: a concorréncia de saldes ja consolidados no mercado da beleza
pode representar uma ameaca ao crescimento do negdcio, especialmente aqueles
gue possuem maior reconhecimento e recursos financeiros. As mudancas nas
tendéncias de consumo e a instabilidade econémica também podem afetar a procura
por servigos estéticos. Além disso, 0 aumento nos pre¢os dos produtos cosmeéticos e
a concorréncia de profissionais autbnomos que realizam atendimentos em domicilio

podem dificultar a expanséo e a fidelizacao de clientes do saléo.
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8 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO

8.1 Avaliacdo do Plano de Negocio

O plano de negdcio do saldo especializado em cabelos crespos e cacheados
foi avaliado como um empreendimento rentavel e promissor, devido ao crescimento
da valorizacdo da beleza natural e a grande procura por servicos especializados
nesse segmento. O saldo tem como objetivo oferecer atendimento de qualidade,
tratamentos especificos e valorizagdo da autoestima dos clientes, proporcionando

uma experiéncia diferenciada e acolhedora.

Além disso, 0 negdcio apresenta potencial de crescimento no mercado da
beleza, considerando a crescente demanda por cuidados voltados as diferentes
curvaturas capilares. A utilizacdo de produtos especificos, profissionais qualificados
e estratégias de divulgacdo nas redes sociais contribuem para atrair e fidelizar

clientes, fortalecendo a marca no mercado.

Dessa forma, o plano de negécio demonstra viabilidade e competitividade,
podendo gerar beneficios tanto para os clientes quanto para 0s proprietarios,
consolidando o saldo como referéncia em cuidados para cabelos crespos e

cacheados.
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9 CONCLUSAO

O desenvolvimento do plano de negécio do saldo especializado em cabelos
crespos e cacheados permitiu compreender a importancia da valorizacdo da beleza
natural e da oferta de servicos especificos para esse publico. A analise realizada
demonstrou que o mercado da beleza voltado para cabelos com curvaturas esta em
constante crescimento, criando oportunidades para empreendimentos que oferecam

atendimento qualificado, inclusdo e valorizacéo da autoestima.

Por meio dos estudos desenvolvidos, foi possivel identificar a viabilidade do
negocio, considerando fatores como demanda do mercado, diferenciais
competitivos, estratégias de divulgacdo e potencial de crescimento. A analise da
Matriz F.O.F.A. contribuiu para reconhecer as forcas, fraquezas, oportunidades e

ameacas do empreendimento, auxiliando no planejamento estratégico do saldo.

Além disso, o plano de negdécio mostrou que investir em profissionais
capacitados, produtos especificos e atendimento humanizado pode proporcionar
maior satisfacdo e fidelizacdo dos clientes. O uso das redes sociais e do marketing
digital também se apresenta como uma importante ferramenta para fortalecer a

marca e ampliar a visibilidade do saldo.

Dessa forma, conclui-se que o saldo especializado em cabelos crespos e
cacheados possui potencial para se consolidar no mercado da beleza, oferecendo
servicos de qualidade e promovendo representatividade, inclusédo e valorizacdo da

identidade capilar de seus clientes.
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APENDICE B - Identidade Visual (Instagram)

< realeza.afro O os

156 2.842 698
publicagbes seguidores seguindo

Realeza Afro
Especialista em Trangas e Beleza Afro
¢4 Valorizando sua beleza natural
@ Sao José do Rio Preto - SP
"7 Agende seu horario
& www.realezaafro.com/agendamento

Seguindov Mensagem +a
4+ =

8§+ (® &

Trangas  Antes&Depois  Valores Localizagio Clientes Agenda Promogdes. Avaliagdes

EH ® @

0 que nossas

DA SEMANA clientes dizem

Trangas a partir de “Aendimento maravihoso,
amblente acohedor @ minhas
R$150,00 rancas fcaram pereias
el demais!”




	Empreendedora 1 - Edinaia de Almeida Santos, residente na rua Maria Antonieta, nº 202, na cidade de São José Do Rio Preto, estado de São Paulo, Telefone (17) 98130-2323, e-mail edinaia@hotmail.com. Responsável pela gestão administrativa e financeira.
	Empreendedora   2 -   Eva Natália de Almeida Santos, residente na rua Maria Antonieta, nº 202, na cidade de São José Do Rio Preto, estado de São Paulo, Telefone (17) 98130-6789, e-mail evanatalia@hotmail.com. Diretora de Marketing Digital.
	Empreendedora   3 - Fabiana Souza Santos, residente na rua Marilda Santana, nº 400, na cidade de São José do Rio Preto estado de São Paulo, Telefone (17) 98130-0076, e-mail Fabiana@hotmail.com. Atuará como coordenadora de qualidade dos servi...
	a) Plano Bronze (Mensal) 01 atendimento por mês (lavagem + finalização) uma hidratação simples com 5% de desconto em produtos.
	b) Plano Prata (Semestral) 02 atendimentos por mês, hidratação mensal + reconstrução a cada 2 meses, um corte no semestre com 10% de desconto em produtos.
	c) Plano Ouro (Anual) 02 atendimentos por mês, hidratação frequente + reconstrução mensal, dois cortes por ano, cronograma capilar + consultoria com 15% de desconto em produtos.

