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RESUMO

O presente trabalho tem como objetivo desenvolver um plano de negécios para a
abertura do saldo de beleza Estilo & Beleza LTDA, localizado no bairro Campo Belo,
Sé&o Paulo. A pesquisa se fundamenta na metodologia qualitativa, com entrevistas
realizadas junto a proprietarios de salées e analise mercadoldgica para compreender
0 publico-alvo e o ambiente competitivo. Com base nos dados obtidos, foram
elaboradas estratégias que abrangem desde o posicionamento da marca até o
planejamento operacional e financeiro, visando a criagdo de um empreendimento
sustentavel e competitivo. O estudo conclui que um plano de negécios estruturado é
essencial para minimizar riscos e potencializar as chances de sucesso, garantindo a
entrega de servicos de alta qualidade alinhados as expectativas dos clientes e a
dindmica do mercado.

Palavras-chave: Saldo de Beleza. Plano de Negdcios. Gestao Estratégica.
Viabilidade Econémica.



ABSTRACT

This study aims to develop a business plan for the establishment of Estilo & Beleza
LTDA, a beauty salon located in the Campo Belo neighborhood, Sdo Paulo. The
research follows a qualitative approach, incorporating interviews with salon owners
and market analysis to understand the target audience and competitive landscape.
The insights gathered informed strategies addressing brand positioning, operational
planning, and financial management to create a sustainable and competitive
enterprise. The findings underscore the importance of a well-structured business plan
in mitigating risks and enhancing success prospects, ensuring the delivery of high-
quality services aligned with client expectations and market dynamics.

Keywords: Beauty Salon, Business Plan, Strategic Management, Economic
Feasibility.
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1. INTRODUCAO

O presente trabalho visa apresentar a viabilidade do plano de negdécio de um
saldo de beleza em Campo Belo, S&o Paulo. A proposta visa compreender e atender
0 publico regional ao identificar e implementar as melhores estratégias de
gerenciamento para alcancar a sustentabilidade do empreendimento.

1.1. Justificativa

A industria de estética no Brasil vem crescendo fortemente, posicionando-se
em quarto lugar no mercado global de beleza, com mais de 1,4 milh&o de empresas
ativas, conforme dados da Associacao Brasileira da Industria de Higiene Pessoal,
Perfumaria e Cosméticos (ABIHPEC). Esse crescimento reflete a busca constante
dos consumidores por servicos que ndo apenas atendam as suas necessidades de
beleza, mas também promovam bem-estar e autoestima, especialmente em areas
economicamente privilegiadas, como o bairro Campo Belo, em S&ao Paulo, onde o
publico de classe média e alta demanda por servicos de qualidade superior.

Em 2023, de acordo com o Portal do Empreendedor, foram registrados
1.034.846 profissionais sob a Classificagdo Nacional de Atividades Econdmicas
(CNAE) para cabeleireiros, manicures e pedicures, além de 335.541 registros
voltados a atividades de estética e outros cuidados com a beleza formalizados como
MEI. Esses dados indicam duas tendéncias principais: o0 aumento da formalizacéo
de profissionais que ja atuavam no ramo e um possivel excesso de profissionais na
area. Isso aponta para duas tendéncias importantes: o aumento da formalizacao dos
profissionais e a possivel saturacdo do mercado, o que pode levar ao fechamento
de salbes diante do excesso de concorréncia.

A empresa Estilo e Beleza surge como resposta a essa demanda, com uma
proposta de servicos de beleza e uma gestdo empresarial eficiente. O plano de
negoécio desenvolvido visa ndo s6 a abertura e operagédo do saldo, mas também a

garantir sua competitividade no longo prazo.



1.2 Problema da Pesquisa

Desde 2014, se observa um fechamento precoce das empresas decorrente da
ma administracdo. Com base em pesquisas realizadas pelo Sebrae, os resultados
indicaram que 37% dos empreendedores almejam ter o proprio negocio, mas 55%
deles ndo elaboraram um plano de negdécios. Além disso, 88% iniciaram suas
atividades com recursos proprios ou de familiares, ja outros dados revelam que 46%
dos empreendedores ndo conheciam seus clientes, 39% néo sabiam o que era capital
de giro e 38% nédo reconheciam 0s seus concorrentes, entre outras deficiéncias
identificadas pela pesquisa “Causa Mortis: o0 sucesso e o fracasso das empresas nos
primeiros cinco anos de vida”.

Diante disso, o fechamento de pequenas e médias empresas é resultado de
diversos fatores. Ndo ha um unico fator responsavel pelo fechamento precoce dessas
empresas. Entre os fatores comuns que contribuem para o fracasso, destacam-se a
falta de capital de giro, a incompeténcia gerencial, a ma gestdo, a falta de
planejamento estratégico, o desconhecimento de mercado, a auséncia de politicas de
preco, produtos, propaganda, distribuicdo e a escassez de méo de obra qualificada,
especialmente em salfes que buscam atender mais de um servigo fora de sua area
de especializagéo.

Neste contexto, uma gestdo baseada em um plano de negécios estruturado é
fundamental para reduzir riscos e aumentar a competitividade. Mesmo sem eliminar
todos os desafios, ela permite aos empreendedores enfrentar dificuldades de forma
mais eficiente. Assim, este estudo busca responder a seguinte questdo: Como
elaborar um Plano de Negécio para um Saldo de Beleza que busca atender mais

de uma especializacdo em Séo Paulo-SP?

1.3 Objetivo geral

Realizar um plano de negdcios a fim de identificar a viabilidade econémica de
implantagdo de um saldo de beleza, focado em servicos como cortes de cabelo,
coloracdo, tratamentos capilares, manicure e pedicure, design de cilios e de

sobrancelhas etc.



1.3.1 Objetivos especificos

Visando atender ao objetivo geral deste trabalho, colocam-se o0s seguintes
objetivos especificos a realizacdo de pesquisas de mercado para identificar as
caracteristicas fundamentais do ramo de atividade, tendo como foco o publico-alvo,
as dores e necessidades dos clientes e 0 mapeamento das oportunidades e ameacas
do ambiente de negdcios;

e Definir, a partir da analise mercadoldgica, um posicionamento para a marca e
um diferencial competitivo;

e Definir as caracteristicas gerais do negdcio e detalhar os servigos que serao
oferecidos;

e Descrever a estrutura organizacional da empresa,;

e Criar o plano operacional para a execuc¢ao das atividades previstas;

e Definir estratégias de marketing (canais de comunicacao e promogao) e
vendas;

e Analisar a viabilidade econémico-financeira da abertura da casa de repouso.

1.3.2 Misséao, visdo e valores

A missdo, visdo e valores sdo componentes essenciais de um plano de
negocios, pois delineiam a identidade e a trajetéria da organizacdo. A missao
descreve o propoésito da empresa, respondendo a pergunta “por que existimos?”,
enguanto a visao apresenta um retrato do futuro desejado, orientando os objetivos a
longo prazo. Os valores estabelecem os principios culturais e norteardo as decisdes

da empresa. Seguem a missao, visao e valores do presente plano de negdcio:

» Missédo - Atender os nossos clientes com exceléncia, com dedicacédo e
atencdo excepcionais para satisfazé-los. Desejamos que eles se sintam

bem em nosso saldo e saiam com a autoestima renovada.

= Viséo - Tonar-se referéncia no mercado regional por meio da exceléncia de

gualidade na prestacéo de servicos diversificados para beleza.
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= Valores:

v Lealdade - Ser honesto em nossas palavras e atos, mostrando ao cliente
e colaboradores que respeitamos principios, regras e que somos fiéis aos

compromissos assumidos.

v Comprometimento - Estar de corpo e alma em nossas tarefas, das mais

simples as mais complexas para chegar aos objetivos.
v Respeito - agir e falar de forma respeitosa com clientes e colaboradores.

v Exceléncia - Entregar servigos e produtos com exceléncia. Cuidar dos
detalhes minunciosamente para que se entregue algo que fidelize os

clientes.

v Qualidade — Oferecer produtos e servicos com qualidade impecavel.

1.4 Metodologia

Para a concluséo desse trabalho foi necessario, inicialmente, estabelecer os
procedimentos metodoldgicos que orientaram para o desenvolvimento do mesmo.
Sendo assim, a metodologia da pesquisa classifica-se como abordagem qualitativa,
pois foi realizado durante a pesquisa de campo, entrevistas com trés proprietarios de
saldes, no qual foi detalhado sobre o funcionamento, proporcionando uma perspectiva

abrangente do tema.

1.5 Localizacdo do negécio

Descricao da Localiza¢do da Empresa: Campo Belo.

Nosso Saldo de Beleza estard localizado no bairro do Campo Belo, uma
escolha estratégica que reflete nosso compromisso em oferecer servigcos de qualidade

em um ambiente acessivel e acolhedor
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1.5.1. Justificativa para a Escolha do Campo Belo

Acessibilidade: O Campo Belo é conhecido por sua excelente infraestrutura
e facil acesso as principais vias da cidade. Essa localizacéao privilegiada

permitira que nossos clientes cheguem ao saldo com agilidade.

Perfil Demografico: O bairro abriga uma populacao diversificada, composta
por moradores que valorizam autocuidados e bem-estar. Este publico-alvo
se alinha perfeitamente com os servicos que oferecemos, permitindo-nos

atender as necessidades e preferéncias dos nossos clientes.

Ambiente Agradavel: Campo Belo é caracterizado por suas ruas
arborizadas e tranquilas, proporcionando um ambiente agradavel e propicio
ao relaxamento. Queremos que nossos clientes se sintam a vontade e

desfrutem de uma experiéncia Unica durante suas visitas ao saldo.

Proximidade de Estabelecimentos Complementares: A presenca de
diversos comércios, restaurantes e centros de saude na regido cria um
ecossistema que favorece a interacdo e o fluxo de pessoas. Essa
proximidade facilitara parcerias estratégicas e acbes de marketing

colaborativas, ampliando nossa visibilidade.

Valorizagdo do Imével: O Campo Belo é um bairro em constante
valorizacdo, 0 que representa uma oportunidade promissora para o0
crescimento do Saldo. A escolha desse local reflete nossa visdo de longo
prazo e nosso desejo de nos consolidar como referéncia em estética na

regiao.
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2 REVISAO DE LITERATURA

2.1 Conceitos de empresa e negocio

No Brasil, o conceito de empresa estd fortemente ligado a organizagfes e
atividades econémicas com fins lucrativos.

Segundo o Cadigo Civil Brasileiro, a definigdo para o termo “empresa” esta
relacionada a atividade econbmica. De acordo com o Art. 966. Considera-se
empresario quem exerce profissionalmente atividade econémica organizada para a
producéo ou a circulagéo de bens ou de servicos.

Uma empresa é uma entidade organizada, uma organizacdo, com o objetivo
de realizar atividades comerciais, industriais ou de prestacao de servigos com
fins lucrativos. E formada por pessoas fisicas ou juridicas que investem

recursos financeiros e trabalham em conjunto para alcancar seus objetivos, e
obter lucro. (MARCONDES, 2019, n.p.)

Etimologicamente, a palavra empresa é derivada do latim prehensus, de
prehendere, que se refere a ideia de pegar ou agarrar alguma coisa.
Consequentemente, entendemos que a empresa significa apegar-se a algo com o
proposito de desenvolvé-lo. (VESCHI, 2019, n.p.)

Quando colocada a elaboracao de um plano de negécio, é necessario defini-lo
e 0 comparar com o que define uma empresa, com a finalidade de esclarecer suas
diferencas, oferecendo, assim, uma melhor compreenséo do tema desenvolvido. Com
origem no latim, a etimologia da palavra negécio se faz da juncdo do prefixo nec
(negacao) e o termo otium (lazer), sendo assim “negacéao do lazer”, e referindo-se a
toda atividade que nao a lazer. Pode também ser entendido como qualquer acdo com
a intencdo de permitir o 6cio posterior a ela.

Sloan Jr. (1965: 58) Comenta as mudangas no funcionamento da GM (General
Motors) durante os anos 20, ressaltando que a empresa precisava definir um conceito
de negocio de automoéveis “toda empresa necessita de um conceito do seu setor de
atividades” também afirma que desenvolver uma visao clara do setor possibilita fazer
negocios de forma logica.

Conclui-se, entéo, que a ligacao entre empresa e negocio vai além da definicao

de atividade, sendo negdcio aquilo que caracteriza a empresa.
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2.2 Planejamento Estratégico

O planejamento estratégico & um pilar fundamental para o sucesso de um saléo
de beleza, representando até 50% dos resultados quando bem aplicado. Michael
Porter, especialista no tema, destaca que entender o mercado e posicionar o negécio
estrategicamente séo etapas essenciais. No entanto, o cineasta Walter Salles sugere
que o sucesso depende de varios fatores, como roteiro, elenco e direcdo, todos com
igual importancia. Da mesma forma, um saldo precisa alinhar sua estratégia com
execucao, equipe e servicos para alcancar bons resultados.

Historicamente, o planejamento estratégico ja foi visto como uma ferramenta
burocratica, especialmente na década de 1980. Hoje, porém, ele é reconhecido como
essencial para alinhar a visdo do proprietario com a operacao diaria, principalmente
em situacdes onde o gestor ndo é o dono. Segundo Peter Drucker, planejar é pensar
nas consequéncias futuras das decisdes presentes, o que ajuda o saldo a se preparar
para mudancas e a "trazer o futuro para o presente”, mantendo-se competitivo.

O processo basico de planejamento inclui a analise SWOT, que avalia o
ambiente externo (tendéncias e concorréncia, identificando oportunidades e ameacas)
e o interno (for¢as e fraquezas do negdécio). Com essas informacdes, o saldo de beleza
pode definir sua missao e visao, e escolher suas estratégias de posicionamento, seja
competindo por preco, destacando-se pela qualidade ou focando em um nicho
especifico. Borges e Lima Duarte afirmam que consisténcia e padrbes sdo qualidades,
e 0 mesmo vale para um saldo: aplicar a analise SWOT de forma continua garante

uma estratégia clara e consistente, essencial para o crescimento sustentavel.

2.2.1 Anélise SWOT

Forcas (Strengths):
e Localizagao estratégica: Campo Belo é um bairro de classe média e alta em
Séo Paulo, o que atrai clientes dispostos a pagar por servigos de alta qualidade.
e Servicos diversificados: Oferece desde procedimentos capilares e manicure
até design de cilios, atendendo varias demandas em um so6 lugar, aumentando

o ticket médio.
e Equipe qualificada: Profissionais experientes e especializados, o que garante

um atendimento superior e fideliza os clientes.
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Fraquezas (Weaknesses):

Reconhecimento de marca limitado: A empresa é nova no mercado e precisa
fortalecer seu nome perante a concorréncia.

Dependéncia de clientes locais: Grande parte dos clientes vem da regiao de
Campo Belo, o que pode limitar o crescimento sem estratégias de captacdo em
areas vizinhas.

Captacéo inicial de clientes: Dificuldade em atrair e fidelizar clientes nos

primeiros meses de operacéo, devido a alta concorréncia.

Oportunidades (Opportunities):

Crescimento da demanda por estética: O aumento na procura por Servicos
de beleza e bem-estar oferece a chance de captar novos clientes e aumentar
a receita.

Expanséo digital e marketing online: Potencial para atrair mais clientes por
meio de agendamentos online e campanhas nas redes sociais, ampliando o
alcance da marca.

Espacgo para expansdao: Inicialmente, conseguimos atender 10 clientes. No

entanto, temos capacidade para atender 20.

Ameacgas (Threats):

Concorréncia intensa: Grande numero de saldes na regido, o que aumenta a
disputa por clientes e pode levar a reducéo de precos para competir.
Saturacao de profissionais MEI: Crescimento do niamero de profissionais
formalizados como MEI aumenta a oferta de servicos, pressionando a
competitividade.

Custos crescentes: Aumento nas despesas operacionais, como aluguel,
energia e materiais, pode reduzir a margem de lucro e ameacar a viabilidade

do negdcio.
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3 ANALISE DE MERCADO

3.1 Estudo dos clientes

A andlise dos clientes de salBes de beleza, abrange a identificacdo de suas
caracteristicas gerais, interesses, comportamentos, motivacdes, localizacdo e
acessibilidade, retratando as especificacbfes estabelecidas por Philip Kotler,
reconhecido como o pai do marketing moderno. Kotler (2016) evidencia, em sua obra
Marketing Management, a importancia de entender o comportamento do consumidor
e segmentar o mercado com base em varidveis demogréficas, geogréficas,
psicograficas e comportamentais. Essa abordagem tedrica reforca a necessidade de
os salbes de beleza analisarem detalhadamente seu publico-alvo, adaptando suas
estratégias de marketing para atender as expectativas dos clientes de forma eficaz. A
compreensao do perfil do consumidor, como proposto por Kotler, permite que
negocios se posicionem estrategicamente, aumentando sua competitividade e
relevancia no mercado.

O estudo dos clientes de salbes de beleza envolve a identificagdo de suas
caracteristicas gerais, interesses, comportamentos e motivacdes, além de analisar
sua localizacéo e acessibilidade. Esse entendimento permite o desenvolvimento de

estratégias alinhadas ao perfil e as expectativas do publico-alvo.

3.1.1 Caracteristicas Gerais dos Clientes

Os clientes de saldes de beleza em S&o Paulo possuem um perfil bem definido.
Em relacdo a faixa etaria, a maioria encontra-se entre 25 e 44 anos, sendo
predominantemente mulheres que buscam servigos regulares e especializados de
cuidados pessoais. O género feminino constitui a maior parte do publico, com uma
pequena proporc¢éo de clientes masculinos.

No aspecto financeiro, a renda média mensal dos clientes varia entre R$ 4.000
e R$ 12.000, com maior concentracdo na faixa de R$ 6.000 a R$ 8.000, o que indica
uma capacidade de consumo voltada a servi¢os de beleza de médio a alto custo. Em
termos de escolaridade, a maioria dos clientes possui ensino superior completo ou

esta cursando graduacao, indicando um perfil educacional elevado. Geograficamente,
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estdo localizados principalmente em bairros de classe média e alta, como Campo

Belo, Moema, Vila Olimpia e Brooklin.

3.1.2 Interesses e Comportamentos dos Clientes

Os interesses e comportamentos dos clientes de saldes de beleza demonstram
a frequéncia e a preferéncia pelos servicos oferecidos. A maioria adquire servicos
como manicure e pedicure semanalmente, enquanto cortes de cabelo e coloragdo sao
realizados mensalmente por uma parcela significativa dos consumidores.

Os locais escolhidos pelos clientes priorizam salées que proporcionam um
ambiente confortavel e atendimento personalizado. Embora os sal6es de bairro sejam
populares, ha também uma preferéncia por estabelecimentos mais sofisticados
situados em areas comerciais. O gasto médio por visita é de aproximadamente R$
150, mas os clientes estao dispostos a investir mais em servi¢os especializados e de

alta qualidade.

3.1.3 Motivacdes de Compra

A gqualidade dos servigos e produtos, aliada ao atendimento personalizado e a
experiéncia geral, constitui a principal motivacdo de compra. Os clientes valorizam o
custo-beneficio e a percepcéo de valor oferecida. Embora o preco seja relevante, ha
uma disposigéo para pagar mais por servicos que garantam alta qualidade.

A reputacdo do saldo também desempenha um papel decisivo, com base em
recomendacdes e avaliacfes positivas. Pontualidade no atendimento é um aspecto
essencial, e os clientes demonstram preferéncia por formas de pagamento variadas,

incluindo cartdes de crédito, PIX e op¢bes de parcelamento.

3.1.4 Localizag&o dos Clientes

A localizagdo geografica dos clientes concentra-se nos bairros de classe média
e alta de Sao Paulo, como Campo Belo, Moema, Vila Olimpia e Brooklin. Esses bairros
sdo as principais fontes de clientes devido ao poder aquisitivo e a proximidade. Além

disso, a facilidade de acesso ao saléo, incluindo disponibilidade de estacionamento e



17

transporte publico eficiente, € um fator que influencia positivamente a frequéncia de

visitas.

3.2Anélise de Concorrentes

Concorrente 1 - Z Hair: localizado na Rua Dr. Jesuino Maciel, 1064, no bairro Campo
Belo, S&o Paulo, o Z Hair € um saldo com mais de 20 profissionais em seu
atendimento presencial. O saldo oferece uma ampla gama de servi¢cos para cabelo,
como cauterizacdo, coloracdo, cortes femininos e masculinos, escova, hidratacéo,
mechas, entre outros. Além disso, 0 espago conta com servicos de manicure, incluindo
esfoliacdo e hidratacdo de maos e pés, e uma série de tratamentos estéticos, como
massagens, drenagem linfatica, depilacdo e micro pigmentacdo de sobrancelhas e
cilios fio a fio. O saldo funciona de segunda a sdbado, das 8h30 as 20h, e aos

domingos, das 9h as 18h.

Concorrente 2 - NG Hair: localizado na Rua Jodo Alvares Soares, 1292, também no
Campo Belo, é um salao especializado em servigos para loiros e cabelos lisos. Além
de cortes e servi¢cos capilares, o espaco oferece estética facial, maquiagem, megahair,
manicure, pedicure e design de sobrancelhas. O horario de funcionamento € de
segunda a sexta-feira, das 9h30 as 19h, e aos sabados, das 9h as 18h, com o salédo

fechado aos domingos.

Concorrente 3 - The Square Salon: localizado na Rua Vieira de Morais, 1713, no
Campo Belo, é um saldo que se especializa em servicos capilares, mas também
oferece manicure e pedicure. O horario de funcionamento € de terca a sexta-feira, das
10h30 as 18h30, e aos sabados, das 8h as 15h30, com o saldo fechado aos domingos

e segundas-feiras.

Com isso, conclui-se que a analise dos concorrentes permitiu identificar as
principais caracteristicas e estratégias de cada um, proporcionando uma visao clara
do cenéario competitivo. Observou-se que 0s concorrentes oferecem uma variedade
de servicos semelhantes, como corte de cabelo, manicure e pedicure, com alguns
também focando em servigos especializados como megahair, design de sobrancelhas

e tratamentos estéticos. Além disso, a localizagéo de todos os concorrentes no bairro
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Campo Belo, que € uma regido de classe média e alta, reflete o foco comum no publico
com poder aquisitivo mais elevado.

Foi possivel identificar tanto as forcas quanto as fraquezas de cada
concorrente. Por exemplo, o Z Hair oferece uma ampla gama de servicos, incluindo
estética, o que o torna mais diversificado, enquanto o NG Hair se especializa em loiros
e lisos, atraindo um publico mais especifico. O The Square Salon, por outro lado, foca
em servi¢cos capilares, mas tem um horario de funcionamento mais restrito.

Essas informacdes fornecem insights valiosos sobre as oportunidades que o
Estilo & Beleza pode explorar, como ampliar a gama de servicos e melhorar a
experiéncia do cliente, e também destacam as ameacas que devem ser minimizadas,

como a alta concorréncia e a necessidade de se diferenciar em um mercado saturado.

3.3 Estudo de fornecedores

A andlise de fornecedores € um procedimento critico na gestdo da cadeia de
abastecimento que abrange a avaliacao e selecdo de parceiros de negdécios. Além
disso, € importante considerar a sustentabilidade e as préaticas éticas dos
fornecedores. Apés a selecao, o relacionamento continuo deve ser monitorado para

garantir que os padrées sejam mantidos.

Quadro 1 - Pesquisa de Fornecedores

P o PRECO CONDIGOESDE|  PRAZO DE
ITENS PAGAMENTO ENTREGA LOCALIZACAD
Botox Vitor studio @ casnostra 264,00 Boleto ou pix 8 47 cas S50 paudo ¢ rio de Janero
Mascaras do tratamento Vitor studio e casnostra base 289.00 BOle%o ou pix 6 37 0us S50 paulo e rio de Janeso
Alimarnento sem formol Vitor studio & casnostra 1828 Boleto ou pix 0 A7 s S350 paudo e rio de Janeiro
Shampoo IL Vitor studio @ casnostra 53.00 Boleto ou pex 6 47 0us S50 packo € rio de janeso
Condicsonador 1L Vitor studio @ casnostra 56.09 Boleto ou pax 6 a7 0us 520 Dauio € 0 de Janero
Tintas p/ coloracdo Vitor studio @ casnostra 43.50 Doleto ou pex 6 37 oas 530 pauko ¢ rio de Janevro
Oleo de cabelo Vitor Studio & Casnostra 44 05 boleto ou pix 0 47 cas Sho paulo € rlo de Janeiro
PO descolorante Vitor studio e casnostra 2538 DOleto ou pix 6 57 dus S50 packo € rio de janero
Agua OX vt 20, 30 ¢ 40 Vitor Studio @ Casnostra 102,00 Boleto ou pix 8 57 0hs S50 packo € rio de Janewo
Cola peofissional olios Vitor studio & casnostra 2390 Boleto ou px 0 57 s S50 pacdo o rio de janeio
Romovedor cola de cicilios Vitor studio & casnostra 32,90 Boleto ou pix 0 57 dus S350 paudo o rio de janoiro
Catxa de cilios ho a ho Vitor studio @ Casnostra 32.99 Doleto ou pix 6 87 0us 530 pauto ¢ rio de Janero
Kt d hanna sobrancelha Vitor studio @ Casnostra 43.90 Boleto ou pix 6 37 das 530 pavko ¢ rio de lanewo
osmaites Vitor studio @ casnostra a partir de 3,49 Boleto ou px 6 37 0us S50 pasto o rio de janeio
hidratanes p/ mio & pés Vitor Studio & casnostra 12930 BOleto ou pix 6 47 s S50 pauko € rio de jJanero
estoliantes p/ mio e pes ViRtor Studio & casnostra 3956 Boleto ou pix 6 &7 dias 520 pacto ¢ rlo de janeiro
removedor de esmaite VItor Studio @ Casnostra 490 20160 ou pax 6 27 0ls S50 packo € rio de janewo
esmalzos ern gol Vitor studio @ Casnostra 2059 Boloto ou pix 6 57 das S5o pacto e rio de Janeiro
Lgﬂ pata ushas Vitor studio & Casnostra 50,90 Boleto ou pes 6 47 0us 530 packa e rlo de Janewo

Fonte - Elaborado pelos autores (2024)
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4 MARKETING

4.1 Plano de Marketing

O planejamento é fundamental tanto para individuos quanto para organizacoes,
sendo essencial para a sustentabilidade empresarial. Um plano de marketing ajuda a
definir estratégias para alcancar os objetivos da empresa, identificar oportunidades de
negdcios e garantir sua permanéncia no mercado.

Westwood (1998, p. 12) define o plano de marketing como “o documento que
formula um plano para comercializagdo de produtos e servigos”. Las Casas (1999, p.
20) ressalta que o plano é resultado de um processo de planejamento que se
concretiza quando o administrador formaliza a ideia, afirmando que “um bom plano
nao valida uma ideia de marketing, mas uma boa ideia de marketing é validada com
um bom plano”. Richers (2000, p. 61) acrescenta que ‘fodas as empresas precisam
de um plano de marketing que una as pessoas em torno de seus objetivos e
estabeleca metas para o futuro’.

Kotler e Keller (2006, p. 58) destacam que o plano de marketing € um
documento escrito que resume o conhecimento do mercado e as estratégias para
alcancar os objetivos. Ambrésio (2007) afirma que ele integra todas as atividades
empresariais voltadas a comercializagcédo de produtos, atendendo as necessidades do
consumidor. Las Casas (2012, p. 98) complementa, destacando a importancia de um
plano que oriente todas as etapas e informacdes necessarias.

Portanto, um plano de marketing é essencial para alinhar a empresa, validar
ideias, orientar decisdes e alcancar os objetivos, como a comercializagéo de produtos

e a satisfacdo das necessidades dos consumidores.

4.2 Estratégia de marketing de midias sociais

4.2.1 Redes Sociais

As redes sociais tém se mostrado um canal necessario para o marketing de
saldes de beleza, permitindo a conexao direta com consumidores e a divulgacao de
servicos de maneira altamente visual e personalizada. Para sal6es localizados em

bairros nobres, como Campo Belo, em S&o Paulo, essas plataformas ndo apenas
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ampliam a busca da marca, mas também reforcam a exclusividade e o status do

negocio, principios cruciais para atrair um publico das classes A e B.

4.2.2 Estratégias Aplicadas

Instagram

Postagens e Contetdo Visual: A rede é ideal para promover servicos e
ambientes do saldo por meio de fotos de alta qualidade, videos de
transformacdes estéticas (antes e depois) e demonstracbes rapidas de
procedimentos.

Stories e Interatividade: Stories sdo usados para divulgar promocdes diarias,
horérios disponiveis e interagir com o publico por meio de enquetes ou caixas
de perguntas. Além disso, os highlights (destaques) permitem organizar
contelidos permanentes, como depoimentos de clientes e mostras de servicos.
Reels: A criagdo de videos curtos e dindmicos é uma das estratégias mais
eficazes para destacar técnicas exclusivas, langamentos de produtos premium

e tendéncias de beleza.

Facebook

Pagina Oficial: Serve como uma vitrine digital, com informacdes detalhadas
sobre servicos, horarios de atividade e localizagdo. Além disso, € um canal para
postagens de lancamentos, promocdes e artigos relacionados ao mercado da
beleza.

Avaliacbes e Depoimentos: Incentivar clientes a deixarem comentarios e
avaliacdes positivas na pagina ajuda a criar credibilidade e converter novos
consumidores.

Eventos e Campanhas: Criacdo de eventos para workshops e promocdes

exclusivas, gerando engajamento e trafego qualificado.

Ambas as plataformas oferecem ferramentas avangcadas de segmentacéo,

permitindo a criagdo de campanhas geolocalizadas para atingir moradores de Campo
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Belo e regides proximas. Essa estratégia aumenta a eficacia dos anuncios, focando

no publico mais relevante para o negécio.

4.2.3 Resultados Esperados

Ao implementar essas estratégias, espera-se que o saldo de beleza amplie sua
visibilidade entre o publico, melhore a taxa de agendamento de servigos e estabeleca
uma aproximacdo duradoura com seus clientes. Além disso, 0 uso consistente e
estratégico das redes sociais reforcara a identidade do saldo como referéncia em
beleza e sofisticag&o na regiao.

A integracdo de estratégias voltadas para as redes sociais, aliada a um
planejamento bem estruturado, possibilita que o saldo de beleza de alto padréo

explore todo o virtual dessas plataformas, transformando seguidores em clientes fiéis.
4.2.4 Site do Salao

O site de saldo de beleza desempenha um papel importante na comunicagao
com os clientes, ndo so6 fornecendo informacgdes relevantes, mas também agilizando
0s processos de servico. Portanto, esta tatica de marketing digital é criada para obter
acesso, inteirar-se com outras plataformas e converter visitantes em clientes
rentaveis.

Esta pagina contém informacfes que incluem descricdo detalhada dos
servicos oferecidos, precos, agendamento online, endereco e contato direto via
WhatsApp. Essas ferramentas foram projetadas para prestar fluxos de trabalho
inteligentes e abrangentes que atendam as expectativas dos clientes e facilitem a
criacao de contratos de servigos.

Além disso, trazer o site para o Instagram do estabelecimento é um sinal
benéfico, pois os usuarios podem navegar entre as plataformas usando atualizacdes
postadas nas redes sociais, quanto boletins informativos e eventos meteoroldgicos.
As vezes, como na Black Friday, o site pode ser alterado para mostrar anincios
relevantes para melhorar a contribuicdo entre programas digitais e elevar o apelo do
site.

A avaliagdo do andamento das estratégias relacionadas ao site é feita por meio

de indicadores chave de desempenho (KPIs), quanto nimero de novos assinantes,
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visitas ao site e trafego online de pessoas selecionadas. Estes dados sdo analisados
de forma a reconhecer tendéncias e modificar as estratégias implementadas para um

aumento dos resultados obtidos.
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5 PLANO OPERACIONAL

5.1 Organizacao do espaco e estrutura

Armazém:

e Os armazeéns séo destinados ao armazenamento de produtos e equipamentos
essenciais para o funcionamento do saldo. Estes itens estdo organizados de
forma estratégica para garantir agilidade no acesso e seguranga no manuseio.
Produtos como tintas permanentes e semipermanentes, mascaras de
hidratacdo, produtos de reconstrucao capilar, esmaltacao, nail art, materiais
para cilios, entre outros, estdo armazenados de forma categorizada para

facilitar a reposicéo.

Mobiliario e Layout:
e Os moveis foram planejados e posicionados estrategicamente para otimizar a
locomocé&o no saléo, evitando esbarrdes e garantindo um ambiente confortavel
e organizado. O espaco amplo permite acomodar uma grande quantidade de
clientes simultaneamente, sem comprometer o conforto ou a eficiéncia dos

Servigos.
Cabeleira:

e Espaco projetado para uma ampla visibilidade e locomoc¢ao dos profissionais
proporcionando precisao, atencao e fidelidade de cortes e tratamentos

Recepcéo:
e A recepcéo foi cuidadosamente projetada para proporcionar um ambiente
acolhedor e organizado. Sua localizagédo facilita a interagdo inicial com os

clientes e oferece eficiéncia na locomocéao para outros setores do saldo.

Copa e Banheiros:
e Copa: Espaco reservado para a alimentacdo dos funcionarios, priorizando
seguranca e conforto.
e Banheiro: Higienizado e privado, garantindo conforto e acessibilidade para as
necessidades bioldgicas de clientes e colaboradores.
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Quadro 2 - Equipe de trabalho

Funcéo Quantidade de Explicacdo da funcéo
Funcionérios

Administracéo 1 Com a funcdo de organizar gerenciar 0S recursos
financeiros, humanos e materiais da empresa para
garantir seu funcionamento eficiente e sustentavel, ele
supervisiona a gestdo de estoques, o controle de
despesas e receitas, o cumprimento das obrigactes
legais e fiscais, além de coordenar a equipe, criar
estratégias para atrair e fidelizar clientes.

Cabeleireiros 2 Com a funcdo de realizar servicos especializados
relacionados aos cuidados e a estética capilar, como
cortes, coloragéo, hidratacéo, reconstrucao,
alisamento e penteados, cabeleireiro também colabora
com a organizacdo do ambiente de trabalho, assegurar
a higiene dos materiais e produtos utilizados.

Manicure e Pedicure | 2 Com a funcdo de cuidara estética e da salde das
unhas das maos e dos pés dos clientes, isso inclui
servicos como cutilagem, esmaltagéo, tratamento de
unhas, aplicacdo de unhas artificiais (como gel ou fibra
de vidro), nail art, e hidratacdo das méos e pés. O
profissional também deve seguir rigorosamente as
normas de higiene esterilizacdo dos materiais,
garantindo a seguranca dos clientes.

Cilios e|3 A funcéo desse profissional de cilios e sobrancelhas é
Sobrancelhas responsavel por realgar o olhar, realizando
procedimentos especializados como alongamento de
cilios (fio a fio, volume russo, hibrido, brasileiro),
tintura, designe modelagem de sobrancelhas,
aplicacdo de henna, brow lamination e micro
pigmentacdo, ele deve respeitar a simetria e o formato
natural do rosto de cada cliente e ele também deve
seguir as normas de higiene.

Recepcionista 1 O recepcionista é responsavel por atender os clientes,
agendar servigos, organizar a agenda do saldo e
prestar informacdes também cuida da recepcéo inicial,
garantindo um ambiente acolhedor, além de gerenciar
pagamentos e auxiliar na comunicagdo entre o0s
clientes e a equipe.

Funcionario de | 1 O funcionario de limpeza é responsavel por manter
limpeza saldo limpo, higienizado organizado, suas tarefas
incluem a limpeza de pisos, moveis, banheiros, areas
comuns e a reposicdo de materiais de higiene,
garantindo um ambiente seguro e agradavel para
clientes e colaboradores.

Fonte: Feito pelos autores (2024)

A equipe composta por 10 profissionais para garantir servi¢cos de alta qualidade

com eficiéncia e paciéncia:
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e Cabelos: 2 profissionais.

e Manicure e Pedicure: 2 profissionais.

e Cilios e Sobrancelhas: 3 profissionais em técnicas como volume russo,

e Hibrido, brasileiro, egipcio, além de design e pigmentacéao.

e Recepcéo: 1 profissional para atender clientes e gerenciar agendamentos.
e Limpeza: 1 profissional para manter o saldo limpo e organizado.

e Administracdo: 1 profissional responsavel pela gestao geral.

O layout do saldo promove uma integragdo eficiente entre os setores,

otimizando o fluxo de trabalho e a conexao entre 0s servigos.

5.2 Organograma

O organograma abaixo representa a estrutura hierarquica da organizacéo,
evidenciando o0s principais cargos de gestdo e suas respectivas areas de
responsabilidade. Ele demonstra a relacéo entre os diferentes setores, assegurando

clareza na divisdo de tarefas e na interacdo entre as areas.

Figura 1 — Organograma
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Fonte: Feito pelos autores (2024)
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5.3 Conexao com o Saldo Desafios e Solucdes

A gestéo eficiente de suprimentos é essencial para a opera¢do do saldo, a
auséncia de um controle adequado pode causar atrasos noS Servicos,
descontentamento dos clientes e aumento nos custos devido a compras
emergenciais. Exemplo: A falta de um produto essencial pode levar a suspenséo de
um servico, afetando a reputacéo do saldo e a fidelidade dos clientes.

Solucgdes:
Previsao Baseada no Histérico de Consumo:

1. O monitoramento de tendéncias de consumo semanal ou mensal permite
um planejamento mais eficiente. Por exemplo, se a demanda por coloracéo
aumenta nos finais de semana, as reposi¢coes podem ser programadas com

antecedéncia.
Checagem de Estoque Semanal:

2. Implementar uma metodologia semanal de verificacdo do estoque alinhada
a agenda de clientes. Assim, € possivel garantir que os produtos

necessarios para os tratamentos programados estejam disponiveis.



¥ Andar Térreo

Figura 2 — Layout do Salédo

AREA TOTAL: 93.08 m? + AREA DE MORADIA: 93 .00 m?

+ QUARTOS: 13

Fonte: Feito pelos autores (2024)
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5.4 Suprimentos

5.4.1 Conceitos Logisticos

Devido ao enorme numero de variedades de cosméticos disponiveis para a
area do saldo de beleza e sua variedade de tamanho, quantidades e prazos de uso,
encontramos uma dificuldade a respeito dos desperdicios e perdas dos produtos.
Deste modo, como garantir a disponibilidade de produtos no momento da
prestacéo de servi¢cos, sem aumento excessivo do custo de armazenagem?

De acordo com Ballou (2006), o objetivo central do planejamento logistico é
estabelecer o nivel adequado e esperado de servico, destacando que quanto maior
for a exigéncia para atingir limites elevados de desempenho, maiores ser&o 0s custos
logisticos associados, como os relacionados a estocagem e ao transporte. No entanto,
optar por um numero reduzido de servicos, embora possa diminuir esses custos, pode
acabar impactando de forma significativa o desempenho das operacdes e
comprometendo a eficiéncia geral da empresa.

De acordo com a definicdo do CouncilOfSupply Chain Management norte

americano:

Logistica é o processo de planejar, implementar e controlar de maneira
eficiente o fluxo e a armazenagem de produtos, bem como os servicos e
informagBes associadas, cobrindo desde o ponto de origem até o ponto de
consumo, com o0 objetivo de atender aos requisitos do consumidor.
(COUNCIL OF SUPPLY CHAIN MANAGEMENT, 1962 apud NOVAES, 2007,
p. 35).

De acordo com Kotler (2000, p.557), o processo de distribuicdo fisica pode ser
resumido como “o processo de fazer chegar mercadorias aos clientes”, destacando a
importancia de garantir que os produtos alcancem o destino final de forma eficiente.
Assim, ao abordar a definicdo do fluxo de materiais, logo se pensa no conceito de
cadeia de suprimentos.

Segundo Novaes (2007, p.39), a cadeia de suprimentos € o desenho do fluxo
de materiais em que estdo contidos os fornecedores de matéria-prima, fabricantes de
componentes, inddstria principal, atacadistas e distribuidores, varejistas e consumidor
final. Este fluxo de materiais pode variar dependendo de cada organizagcédo, mas deve

sempre incluir elementos fundamentais que sdo comuns a todas. Conforme Bowersox
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e Closs (2007), as operacdes logisticas se iniciam com a expedi¢cdo de materiais ou
componentes pelo fornecedor e se concluem quando o produto, ja fabricado ou
processado, € entregue ao cliente final, garantindo que o ciclo logistico seja

completado com eficiéncia.

5.4.2 Conexao com o salao

Os desafios na gestéo de suprimentos afetam diretamente a operacao do saléo.
A auséncia de um controle apropriado pode resultar em atrasos no servico,
descontentamento do cliente e elevagdo dos gastos com compras urgentes. Um
exemplo disso é, caso um produto acabe durante o dia, o saldo pode ser forcado a

suspender 0s servicos, prejudicando a lealdade dos clientes e a reputacdo da marca.

Solucéo aplicavel

1. Previsdo baseada no histérico de consumo:
A avaliacdo das tendéncias de consumo ao longo de semanas ou meses auxilia
no planejamento de reposi¢cdes. Por exemplo, se o numero de pedidos para
coloracdo cresce nos finais de semana, 0 saldao pode programar a reposi¢cao

de tintas e produtos semelhantes nos dias anteriores.

O saldo pode implementar uma metodologia semanal de checagem de estoque
cruzada com a agenda de clientes. Se porventura a previsdo para a semana seguinte
inclua tratamentos capilares para 30 clientes, podemos utilizar esses dados para
ajustar o estoque para garantir que todos os produtos necessarios estejam

disponiveis, evitando interrupcdes no atendimento.

5.5 Controle de qualidade

De acordo com Ballou (2006), as atividades relacionadas ao gerenciamento de
estoques englobam uma série de acdes estratégicas, como o estabelecimento de
politicas de estocagem tanto para matérias-primas quanto para produtos acabados.
Além disso, incluem a previsdo de vendas a curto prazo, a definicdo da variedade de
produtos disponiveis nos pontos de estocagem, a determinacédo do numero, tamanho

e localizacdo desses pontos, bem como a implementacdo de estratégias logisticas,
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como o Just-in-Time e os modelos de gestdo baseados em sistemas de empurrar ou
puxar a demanda.

Novaes e Alvarenga (2000) descrevem dois sistemas de gestdo de estoques
gue tém como objetivo minimizar os custos como o sistema Q e o sistema P. O sistema
Q opera com um numero variavel de analises de estoque, mantendo pedidos
constantes e inalterados. Em contraste, o sistema P adota revisdes fixas de estoque,
mas os pedidos séo flexiveis, ajustando-se as necessidades especificas de cada
produto.

Por outro lado, Chopra; Mendil (2003) separam os niveis de estoque de acordo
com suas caracteristicas ampliando a compreensdo anterior e define os niveis de
estoque da seguinte maneira: Estoque de segurancga, criado para permitir a realizagao
das atividades até o proximo ressuprimento caso necessario, estoque ciclico que é o
estoque a ser utilizado entre o pedido de ressuprimento e o recebimento do pedido,
nao se portanto ao estoque de seguranca para a realizacdo das atividades; estoque
médio que engloba o estoque de seguranca e o estoque ciclico, e o estoque maximo
determinante da capacidade ideal de estocagem até o maximo suportado.

Estoque minimo ou estoque de seguranca segundo Chopra (2003) € o estoque
mantido para atender a demanda que supera as expectativas em determinado
periodo. Portanto, estoque minimo ou estoque de seguranca € o estoque necessario
para manter a empresa funcionando até que chegue o estoque de materiais de
reposicdo, quando se necessario.

Hong (2010, p.16) destaca que "uma das primeiras questdes no controle de
estoques é prever as vendas futuras, a demanda e o tempo necessario para reposi¢ao
(lead time)". Essas estimativas séo fundamentais para determinar o ponto de pedido
e o0 periodo de reabastecimento, que dependem diretamente da eficiéncia dos
fornecedores na gestdo dos pedidos. Nesse contexto, Gaither e Frazier (2001, p. 272)
afirmam que "o ponto de pedido (PP) é calculado com base na quantidade esperada
de uso de um material no intervalo entre 0 momento do pedido e a entrega do lote
subsequente”.

De acordo com Ballou (2006), o estoque maximo € a soma do estoque em nivel
de pedido mais a quantidade econdmica do pedido para determinar o estoque maximo

ideal que uma empresa busca.
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5.5.1 Como os conceitos apresentados sao aplicaveis arotina do saldo?

Na rotina do saldo, o controle de qualidade se aplica por meio de a¢fes préticas

como.

e VerificacOes diarias: Asseguram que todos 0os materiais indispensaveis, tais
como tintas, luvas descartaveis e produtos de tratamento, estejam em

perfeito estado para uso.

e Formacdo da equipe: Os profissionais devem aderir a protocolos
especificos para cada servico, desde a manipulacdo de produtos até a

interacdo com o cliente.

e Inspecbes periodicas: Acompanhar a data de validade e a qualidade dos
cosmeéticos, prevenindo o uso de itens danificados, garante um alto padréo

de servico.

5.5.2 Como o estoque minimo é util em um saldo?

Manter um estogue minimo evita interrup¢des nas operacdes e assegura que
nenhum servico seja comprometido. Ao perceber que um produto se aproxima do
ponto de reposicdo, o saldo tem a possibilidade de fazer o pedido antecipadamente,
garantindo que ele esteja disponivel antes de se esgotar. Produtos como mascaras
hidratantes ou coloracfes populares devem ter niveis de armazenamento baseados

na demanda média, prevenindo tanto a falta quanto o excesso desnecessario.

5.6 Gestao de Demanda

Kotler (2000) define a gestdo de demanda como um processo estratégico que
envolve a coleta de informacdes sobre o volume futuro de vendas de um item ou
segmento de mercado, considerando a quantidade e a localizacdo dos produtos
necessarios. Gaither e Frazier (2001, p.54) complementam ao afirmar que "o primeiro
passo no planejamento € prever ou estimar a demanda futura por produtos e servicos,
bem como os recursos necessarios para sua producao”. Kotler (2000, p.27) também

enfatiza que a gestdo de demanda envolve atividades destinadas a influenciar o nivel,
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a velocidade e a composicdo da demanda, com o objetivo de alcancar metas
organizacionais.

Ambos os autores ressaltam a importancia de uma gestdo eficiente de
demanda para o planejamento estratégico e o alcance dos objetivos organizacionais.

Kotler (2000), no entanto, enfatiza que a demanda pode ser influenciada ativamente.

Demanda sdo desejos por produtos especificos apoiado por uma
possibilidade de pagar. Muitas pessoas desejam uma Mercedes, mas apenas
algumas podem e estdo dispostas a comprar uma. As empresas devem medir
ndo apenas quantas pessoas desejam seu produto, mas também quantas
efetivamente estdo dispostas a adquiri-lo.(KOTLER, 2000, p.33).

Existem dois tipos de demanda: demanda de mercado e demanda de negdcios.
De acordo com Kotler (2000), a demanda por um produto é o volume total que seria
comprado por um grupo especifico de clientes, e a demanda por um negécio € a
estimativa do envolvimento do negocio na demanda por um produto.

Conforme Hong (2010, p. 16) “Prever a demanda do produto e qual quantidade
que os clientes deverdo comprar € assunto critico para todo o planejamento

empresarial.”.

5.6.1 Estratégias para influenciar a demanda no setor de beleza

O salédo tem a capacidade de compreender a demanda por meio da analise de
dados passados e do comportamento dos clientes para reconhecer padrbes de
consumo. Por exemplo, identificar quais coloracées sdo mais requisitadas antes de
eventos festivos ou quais tratamentos de cabelo se destacam no inverno auxilia na
previsao de necessidades.

O saldo tem a capacidade de implementar promocfes estratégicas para
influenciar a demanda. Durante o inverno, as ofertas de hidratacdo podem atrair
consumidores em momentos de menor demanda. Durante o verao, procedimentos de
reparacao pos-sol podem ser incentivados como uma resposta aos danos provocados

pelo clima.
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5.6.2 Como o saldo pode usar essas informac0des para otimizar operacdes?

A identificacdo da demanda possibilita 0 ajuste de estoques, a diminuicdo de
desperdicios e o0 planejamento eficaz da equipe. Por exemplo, ao antecipar um
crescimento no numero de consultas em dezembro, pode-se aumentar o estoque de
tintas e marcar horarios adicionais para os cabeleireiros, otimizando o servico e
prevenindo excessos. E fundamental prever a demanda sazonal para planejar as
operacoes. Antes do Natal, € crucial ampliar o inventario de cores e agendar horarios
para penteados unicos. No periodo de inverno, a disponibilidade de tratamentos de
nutricdo capilar pode suprir a demanda reduzida por servicos como cortes e

penteados.
5.7 Curva ABC

A Curva ABC € uma classificacdo de vendas que consiste em apresentar a
descricdo de bens e servicos juntamente com seu valor econdmico dentro das
organizacdes. De acordo com Bowersox e Closs (2004, p. 267), "Na maioria das
aplicacbes de logistica e marketing, uma pequena porcentagem de itens é
responsavel por uma grande porcentagem dos volumes de vendas."

De acordo com Bowersox e Closs (2004, p. 268), a classificacdo de bens ou
servicos com base nas vendas mostra os fatores mais importantes nos quais as
empresas devem concentrar seus esforcos e, por sua vez, proporcionar-lhes uma
vantagem competitiva. E crucial ter em mente que produtos de alto valor exigem mais
treinamento para habilidades relacionadas a seguranca do que produtos de baixo

valor. No entanto, produtos de alto valor também pode ser mais lucrativos.

5.7.1 Aplicagao da curva ABC no saléo

A Curva ABC permite ao saldo organizar os produtos com base em sua
relevancia e impacto financeiro, otimizando os estoques.

No saldo de beleza, a Curva ABC pode ser aplicada da seguinte forma:

e Classe A — Procedimentos Capilares: Esses sdo 0s servicos de maior

procura e impacto financeiro. Esses servicos precisam de uma atencéo

-

especial quanto a disponibilidade de produtos e capacitacdo da equipe. E
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crucial assegurar a disponibilidade constante de tintas, mascaras e shampoos,
bem como a formacdo continua dos profissionais para executar esses

procedimentos com precisao.

Classe B — Manicure e Pedicure: Servigcos de demanda média, que podem
ser aprimorados através de ofertas especiais ou pacotes como oferecer
descontos em pacotes durante periodos de menor movimento, podendo

impulsionar a demanda e otimizar o fluxo financeiro.

Classe C — Cilios e Sobrancelhas: Servicos de menor demanda ou impacto
financeiro. Esses itens podem ser mantidos em estoque minimo, com foco em
promocbes esporadicas ou como complementos a pacotes maiores,

aumentando sua atratividade sem exigir grandes investimentos.
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6- PLANO FINANCEIRO

6.1 Estimativa dos investimentos fixos

Descricdo de utensilios, moveis, maquinas e equipamentos:

Tabela 1 - Investimentos Fixos

Inwestimento Fixo

Descrigan Yalor Unitario

1 Secadores 3| R% GE0.00 | RE 5.340.00

2 Lavatdrio 9| R$ 360000 | R3 32.400,00
3 Pranchas 3| R% 43300 | A% 3.951.00
4 Babulizs 5| A% 125.00 | R$ 925,00

5 Televisores 2| F% 145000 | A3 2.300.00

E Cadeiras de cabelelziro Rt 1560.00 | R 14.040,00

7 Paltronas 5| R% 369.00 | A% 1.845.00

8 Mezaz de atendirnento manicurelpedicure 5| R% B5E.00 | A% 3.280,00

9 Maca para cilios E| R$ 123250 | A% 7.395,00

o Sofds para recepgdo e zala de espera 2| R% £99.00 | R$ 1.398.00
il Espelhos 0| F$ 450,31 | R$ 450210
12 Bebedouro 2| Rt 73301 | Rt 146602
13 Buiffet 1| R$ 23999 | R 239,99
4 hatebook 1| R$ 1597910 | R 1.979.10
5 Irprezzora Epson 1| R% 620,00 | A% 520,00
1B Sorn x10 1| R$ 58999 | R 589,99
17 Estufa banicure Esterilizadar 1| R$ 133890 | Rt 139.90
18 Irpressora Hp 1| R% 125910 | R$ 125970
19 Balco de atendimmento 1| R 3.285.00 | Rg 3.285.00
Total A% 88.156.20

Fonte: Feito pelos autores (2024)



Tabela 2 - Investimento de Capital de giro (Estoque)

Investimento em Capital de Giro

e
Botoy 5| R3 264,00 | R 132000

Cortes 5| R$ 53,00 | A% 415,00

Nutrigdo 5| R% 16,30 | R$ 58150

Reconstrugio Capilar 5| B% 8740 | A% 437.00

Selagem 5| R 12470 | RE 52350

Descoloragio b | R3 228,00 | R 114000

Progrezsiva 5| R3 226,00 | R$ 1130,00

hazcara de Hidratagio 5| R$ 90,00 | R 450,00

Terapiaz de fortaleciments [ cauterizagio) 5| R$ 335,00 | R$ 167500
Tintas permanentes e semi-permanentes 5| R$ 73,00 [ R$ 395,00
Ezfaliagin | R 2400 | R% 240,00

Hidratagga 0| R 2200 | R% 220,00

E srnaltagio 120 RE 817,00

|nhas ern Gel b | R3 134,00 | R$ £70.00

Mail Art 5| R$ 7850 | R$ 37750

Alongamento e Fibra de Yidro 5| R3 216,00 | R 1.080,00
Cutilagem 5| R$ 8450 | RE 422 50

Fio aFla 1| R$ 225,00 | A 500,00

Yolurmne Busso 4| B} 239,00 | R$ 356,00

Yolume Hibrida 4| R% 4300 | At 17200

Walurne Brasileira 4| B3 32,00 | R 128,00

YWolurme Egipcin 4| R$ 4200 | Rt 168,00

Design 4| R$ 21000 | Rt 840,00

herna 4| R$ 50,00 | F$ 200,00

Brow Lamination 4| R} 280,00 | A% 112000
pigrentagio 4| R$ 10,00 | A 440,00

Total 246 | R$ 136.82 | A%  16.918.00

Fonte: Feito pelos autores (2024)

Tabela 3 - Investimento Pré-operacional

Investimento Pré- Operacional

36

Cezpesas de Registro da Empresza 2.000,00

Obraz de Felharia no inmdwel 24.000.00
Bt 27.000.00

Fonte: Feito pelos autores (2024)
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Tabela 4 — Necessidade de capital de giro

Cdlculo da necessidade de Capital de Giro

Recursos da empresa fora de seu caixa

1. Prazo médio de recebimentos (vendas) 27,00
2. Bstoques - Necessidade média de estoques 15,00
42,00
Recursos de Terceiros no Caixa da empresa
Prazo médio de pagamento (Compras com fornecedores) 40,5
Necessidade de Capital de Giro em dias P

Custo Didrio da Empresa para saber o valor do capital de giro em valores

1. Custo Fixo Mensal 86.340,00
3. Custo total da Empresa 86.340,00
4. Custo Total Didrio 2.878,00

Necessidade de Capital de Giro 2
Total de Necessidade de Capital de Giro em Dinheiro RS 4.317,00
Fonte: Feito pelos autores (2024)
6.1.1 Investimento total
Tabela 5 - Investimento Total
Descri¢&o de Investimento Valor R$ (%)
1. Investimentos Fixos R$88.156,20 64,61%
2. Capital de Giro R$16.918,00 12,41%
3. Investimentos Pré-Operacionais R$27.000,00 19,79%
4. Necessidade de Capital de Giro R$4.317,00 3,16%
Total (1+2+3+4) R$136.391,20 100%

Fonte: Feito pelos autores (2024)

6.2 Capital social

A empresa serd estabelecida como uma Sociedade Limitada (LTDA),
garantindo que a responsabilidade de cada socio esteja restrita ao valor de suas
participacbes no capital social, sem prejudicar o patriménio pessoal em caso de

dividas empresariais, exceto em circunstancias especificas estabelecidas por lei.
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A guantia inicial do capital social sera de R$ 145.000,00, distribuida igualmente
entre 0s oito soécios. Cada um deles tera uma participacdo de R$ 18.125,00, o que
representa 12,5 % do capital total. Todos os sdcios terdo uma participacdo equitativa,
tanto nas obrigacdes quanto nos ganhos obtidos pela empresa, fomentando a
igualdade nas decisdes e nos resultados.

Esta estrutura de sociedade espelha um modelo de governanca colaborativa,
promovendo a colaboracao e o engajamento de todos para atingir o éxito empresarial,
com vantagens e obrigacdes repartidas.

6.3 Estimativa de vendas

Tabela 6 - Estimativa de Vendas

Estimativa de Vendas

. QTD (Estimativa de  Prego de Venda Faturamento Faturamento
Produto/ Servico ny
Vendas Unitério Total Mensal Anual
1 Botox 18 RS 450,00 | RS 8.100,00 | RS  97.200,00
2 Cortes 18 RS 150,00 | RS 2.700,00 | RS 32.400,00
3 NUTrI'(;ﬁO 18 RS 200,00 | RS 3.600,00 | RS  43.200,00
4 Reconstrugdo Capilar 18 RS 250,00 | RS  4.500,00 | RS 54.000,00
5 Selagem 18 RS 400,00 | RS 7.200,00 | RS  86.400,00
6 Descoloragdo 18 RS 500,00 | RS 9.000,00 | RS 108.000,00
7 Progressiva 18 RS 500,00 | RS  9.000,00 | R$ 108.000,00
8 Hidratagdo 18 RS 200,00 | RS 3.600,00 | RS  43.200,00
9 Terapias de fortalecimento 18 RS 350,00 | RS  6.300,00 | RS  75.600,00
10 Coloragao 18 RS 280,00 | RS 5.040,00 | RS 60.480,00
11 Esmaltagdo pé e méo 18 RS 100,00 | RS  1.800,00 | RS  21.600,00
12 Unhas em Gel 18 RS 250,00 | RS  4.500,00 | RS  54.000,00
13 Nail Art 18 RS 280,00 | RS 5.040,00 | RS  60.480,00
14 Alongamento em Fibra de Vidro 18 RS 300,00 | RS  5.400,00 | RS  64.800,00
15 Fio a Flo 18 RS 180,00 | RS 3.240,00 | RS  38.880,00
16 Volume Russo 183 RS 280,00 | RS 5.040,00 | RS 60.480,00
17 Volume Hibrido 18 RS 220,00 | RS 3.960,00 | RS  47.520,00
18 Volume Brasileiro 18 RS 250,00 | RS  4.500,00 | RS  54.000,00
19 Volume Egipcio 18 RS 250,00 | RS  4.500,00 | RS 54.000,00
20 Design 18 RS 80,00 | RS  1.440,00 | R$ 17.280,00
21 henna 18 RS 70,00 | RS 1.260,00 | RS 15.120,00
22 Brow Lamination 18 RS 200,00 | RS 3.600,00 | RS  43.200,00
23 pigmentagdo 18 RS 210,00 | RS  3.780,00 | RS  45.360,00
Total RS 107.100,00 | RS 1.285.200,00

Fonte: Feito pelos autores (2024)
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Tabela 7 - Valor dos Impostos

Custo Varidvel de Comercializagdo IMPOSTOS

% Faturamento Estimado  Faturamento Anual
Simples Nacional 10,7%] RS 107.100,00 | RS 1.285.200,00
Custo Total Imposto RS 10.304,70

Fonte: Feito pelos autores (2024)

6.5 Projecdo de custos fixos

Tabela 8 — Despesas fixas mensais

Aluguel Imdvel RS 5.500,00
Marketing RS 900,00
IPTU RS 1.000,00
Agua RS 1.900,00
Energia Elétrica RS 200000
Internet RS 240,00
Honorarios do contador | RS 400,00
Pro-labore RS 36.000,00
Manutencao RS 450,00
Salarios RS 36.600,00
Material de Limpeza RS 250,00
Material de Escritdrio RS 300,00
Outras Despesas RS 500,00
Total RS  £6.040,00

Fonte: Feito pelos autores (2024)

A empresa tera uma equipe de 10 colaboradores contratados pelo sistema CLT
(Consolidacédo das Leis do Trabalho), assegurando a formalizacdo da relagdo de
trabalho e garantindo direitos laborais, como férias, décimo terceiro salario e FGTS. A
retribuicdo inicial de cada funcionéario serd de R$ 2.000,00, acrescida dos encargos
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sociais e trabalhistas que correspondem a 183% do salario, resultando em um custo
aproximado de R$ 3.660,00 por empregado.

Adicionalmente ao vencimento fixo, sera implementado um sistema de
comissBes como componente da politica de remuneracdo variavel, promovendo o
rendimento pessoal e a eficiéncia do time. Este modelo tem como objetivo motivar os
funcionarios a atingir metas e oferecer uma remuneracdo mais atraente, alinhando
seus interesses aos propositos da organizagao.

Esta estrutura de remuneragao visa atrair e manter talentos, assegurando a
satisfacdo do time e a preservacdo de um alto padrdo nos servicos oferecidos, ao

mesmo tempo que fomenta o desenvolvimento sustentavel da empresa.

6.6 Demonstrativo de Resultado (DRE)

Tabela 9 - DRE Mensal

Demonstrativo de Resultados (Mensal )

Receita total de Vendas RS 107.100,00
Impostos RS 10.304,70
Receita Liquida RS 96.795,30
FR$ -
Lucro Bruto RS 96.795,30
Aluguel Imavel RS 5.500,00
Marketing RS 200,00
IFTU RS 1.000,00
Agua RS 1.900,00
Energia Elétrica RS 2.000,00
Internet RS 240,00
Honorarios do contador RS 400,00
Fra-labore RS 36.000,00
Manutencdo RS 450,00
Salarios RS 36.600,00
Material de Limpeza RS 250,00
Material de Escritdrio RS 300,00
0| RS -
Cutras Despesas RS 500,00
Despesas Operacionais total| RS g6.040,00
Lucro Liguido RS 10.755,30

Fonte: Feito pelos autores (2024)
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Tabela 10 - DRE Anual

Demonstrativo de Resultados [Anual)

Receita total de Vendas RS 1.285.200,00
Impostos RS 123.656,40
Receita Liquida RS 1.161.543,60
RS -

Lucro Bruto RS 1.161.543,60
Aluguel RS 66.000,00
Marketing RS 10.800,00
IPTU RS 12.000,00
Agua RS 22_800,00
Energia Elétrica RS 24.000,00
Telefone RS 2 BB0,00
Honorarios do contador RS 4 00,00
Pro-labore RS 432 .000,00
Manutencdo RS 5.400,00
Salarios RS 439 200,00
Material de Limpeza RS 3.000,00
Material de Escritdrio RS 3.600,00
Combustivel RS -

Cutras Despesas RS &.000,00
Despesas Operacionais total RS 1.032.480,00
Lucro Liquido RS 129.063,60

Fonte: Feito pelos autores (2024)

6.7 Indicadores de viabilidade

6.7.1 Lucratividade

Lucratividade =Lucro Liquido x 100/ Receita Total
Receita Total: R$ 1.161.543,60/ano
Lucro Liquido: R$ 129.063,60 /ano
Lucratividade = R$ 129.063,60 x 100/1.161.543,60 = 11%

Isso quer dizer que sob os R$1.161.543,60 de receita total “sobram”
R$129.063,60 na forma de lucro, depois de pagas todas as despesas e impostos, 0
que indica uma lucratividade de 11% ao ano.



6.7.2 — Rentabilidade

Rentabilidade = Lucro Liquido/ Investimento Total x 100
Lucro Liquido: R$ 129.063,60 /ano
Investimento Total: R$136.391,20
Rentabilidade = R$ 129.063,60 / R$136.391,20 x 100 = 95 % ao ano.

Isso significa que, a cada ano, iremos recuperar 95% do valor investido

através dos lucros obtidos no negacio.

6.7.3 - Prazo de retorno do investimento

Prazo de Retorno do Investimento = Investimento Total /Lucro Liquido
Investimento Total: R$136.391,20 / Lucro Liquido: R$ 129.063,60 ao ano

Prazo de Retorno do Investimento = 1 ano e 1 més (13 meses)

Isso significa que, 1 ano e 1 més anos apos o inicio das atividades da

empresa, teremos recuperado, sob a forma de lucro, tudo o que gastamos com a

montagem do negdcio.

7 — CONSTRUCAO DE CENARIOS

Tabela 11 — Cenarios provaveis

CENARIO PROVAVEL | CENARIO PESSIMISTA | CENARIO OTIMISTA
DESCRIGAO VALOR R$ (%) [VALORR$ (%) |VALORR$ (%)
Receita total com vendas 107.100,00 95.200,00 119.000,00
(-) Imposto sobre vendas 10.304,70 9.031,40 11.578,00
(-) Custos fixos totais 86.040,00 86.040,00 86.040,00

LUCRO LiQUIDO

LUCRO LiQUIDO

LUCRO LiQUIDO

10.755,30

128,60

21.382,00

Fonte: Feito pelos autores (2024)
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O desenvolvimento de cenarios € um método de planejamento estratégico que

auxilia na antecipacao de incertezas futuras. O processo comeca com a definicdo do
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tema e a coleta de dados relevantes, seguida pela identificacdo dos fatores criticos
gue podem impactar os resultados. Com base nessas informacdes, sdo desenvolvidas
narrativas que exploram diferentes futuros possiveis, como cenarios otimistas e
pessimistas. Cada cenario é analisado para entender suas implicagfes e desenvolver
estratégias flexiveis, e a criacdo do cenario abaixo mostra o cenario provavel,

pessimista e otimista do nosso plano de negocios.
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8 - AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO

A estruturacdo sélida do plano de negdcios do saldo de beleza Estilo & Beleza
LTDA exemplifica a viabilidade do negdcio localizado no bairro Campo Belo, em Séo
Paulo. A avaliagcdo de mercado indicou um mercado promissor, com grande procura
por servicos de beleza e bem-estar, mesmo com a forte concorréncia local.

As estimativas financeiras indicam resultados positivos, com uma estimativa de
retorno do investimento em 13 meses e uma rentabilidade anual de 95%. Estes
indicadores demonstram o equilibrio entre os gastos operacionais e as receitas
previstas, fruto de um planejamento financeiro minucioso e bem embasado.

Em termos operacionais, o plano detalha procedimentos que visam a eficiéncia
e a exceléncia no servico, além de um gerenciamento de estoques que reduz perdas
e assegura a disponibilidade de materiais. Tais praticas potencializam a capacidade
competitiva do saldo, proporcionando maior controle e estruturagéo das tarefas.

Em contrapartida, o plano identifica obstaculos, tais como a necessidade de
atrair e manter clientes nos primeiros meses, além do reforco da marca em um
mercado competitivo. Para alcancar isso, € crucial implementar estratégias de
marketing adequadamente direcionadas e iniciativas que fortalecam a proposta de
valor da empresa.

Portanto, pode-se afirmar que o plano proporciona uma estrutura robusta e
estratégias consistentes para o éxito do Estilo & Beleza LTDA, satisfazendo as

expectativas do mercado e fortalecendo sua posicdo no segmento de estética.
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CONCLUSAO

Durante o desenvolvimento desse plano de negocios focado em beleza e
estética, foi possivel desenvolver um plano detalhado para a abertura do saléo de
beleza Estilo & Beleza LTDA, demonstrando a importancia de uma gestao estratégica
e estruturada na busca pelo desenvolvimento e competitividade de um
empreendimento no setor de estética, a pesquisa abordou aspectos fundamentais,
como a analise de mercado, planejamento financeiro, estratégias de marketing e
operacionais, culminando na elaboracédo de um modelo de negdcio viavel e alinhado
as demandas do publico-alvo.

A escolha do bairro Campo Belo, em S&o Paulo, é estratégica devido ao perfil
socioeconémico da regido, que a demanda servi¢cos de alta qualidade e valoriza o
cuidado pessoal, considerando esse cenario foi possivel identificar um mercado
promissor, mas também muito desafiador, marcado pela concorréncia acirrada, essa
andlise foi conduzida com a aplicacédo da matriz SWOT, permitindo identificar forcas,
fraquezas, oportunidades e ameacas, oferecendo bases soélidas para decisdes
estratégicas.

Os resultados financeiros projetados indicam uma rentabilidade atrativa, com o
prazo de retorno do investimento em menos de dois anos, evidenciando a viabilidade
econbmica do negdcio, além disso, o plano operacional priorizou a eficiéncia no
atendimento e o controle de qualidade para fidelizar clientes e construir uma reputacao
solida na regiéo.

Esse estudo académico revela uma chance real, servindo de modelo para
empreendedores que desejam investir no setor de estética, com esse plano evidenciar
a relevancia de um plano de negécios bem estruturado, indica perseveranca,
confianga pois esse trabalho reforca a necessidade de uma gestdo embasada em
dados e analises para minimizar riscos e potencializar as chances de sucesso do

salao.
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O Estilo & Beleza LTDA como referéncia no segmento, entrega ndo apenas
servicos, mas também experiéncias que valorizem a autoestima e o bem-estar dos
clientes, a jornada aqui retratada ressalta que o planejamento € mais do que uma
ferramenta gerencial é um diferencial competitivo indispensavel em um mercado
dindmico e exigente, algo que foi amplamente visualizado e evidenciado nesse plano

de negdcios.
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