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1 SUMÁRIO EXECUTIVO

O Conceito do Negocio e Oportunidade
A Alê Hair Alizze e Trat apresenta uma proposta inovadora no setor de beleza

ao integrar estética e responsabilidade social em seu modelo de negócio. De acordo

com dados do Portal Câncer de Mama Brasil, em 2022, aproximadamente 65% das

mulheres diagnosticadas com câncer enfrentaram queda significativa de cabelo

como efeito colateral do tratamento. Com base nessa realidade, a empresa

estabeleceu um centro especializado na coleta e produção de perucas

personalizadas, em parceria com instituições de caridade. Esse modelo não apenas

supre uma lacuna no mercado, oferecendo produtos de alta qualidade, mas também

desempenha um papel crucial na recuperação da autoestima dessas mulheres,

promovendo bem-estar e inclusão social.

Mercado e Competidores
O setor de beleza no Brasil cresce a uma taxa de 10,4% ao ano, posicionando

o país como o quarto maior mercado global no segmento. Apesar desse avanço, há

uma lacuna significativa em serviços voltados para pacientes oncológicas, uma

necessidade ainda pouco atendida pelos salões de beleza tradicionais. A Alê Hair

Alizze e Trat se destaca ao oferecer um modelo inovador que alia estética e

responsabilidade social, com a produção local de perucas personalizadas e um

programa de serviços subsidiados para mulheres em situação de vulnerabilidade.

Essa proposta pioneira não apenas supre uma demanda essencial, mas também

promove inclusão e renovação da autoestima.

Equipe de Gestão
A equipe de gestão da Alê Hair Alizze e Trat é formada por profissionais

experientes em administração, marketing e finanças, liderados por Alexandra, sócia-

fundadora com mais de 18 anos de atuação no setor. Combinando conhecimento

técnico e prático, essa equipe multidisciplinar desempenha papéis estratégicos para

garantir o crescimento sustentável do negócio. Alexandra supervisiona operações e

coordena as áreas administrativa e financeira, enquanto Ana Carolina e Hanna Elisa,

estudantes de Marketing, lideram iniciativas de branding, comunicação e parcerias.

Carlos Eduardo, estudante e responsável pela área financeira, assegura a
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sustentabilidade econômica, permitindo a expansão do salão e o suporte às ações

sociais. Essa composição reforça a excelência na gestão e posiciona o salão como

referência no setor.

Produtos/ Servicos e Vantagens Competitivas
Alê Hair Alizze e Trat oferece perucas personalizadas para pacientes

oncológicas, cursos online de capacitação em técnicas capilares e serviços estéticos,

como corte, coloração e tratamentos capilares. O diferencial está na experiência

personalizada proporcionada às clientes, combinada com um forte compromisso

com a responsabilidade social.

Estrutura e Operaçes
O negócio será localizado no bairro Barra Velha, em Ilhabela, uma área

estratégica com fácil acesso, especialmente pela proximidade com a balsa, o que

facilitará a chegada de clientes de cidades vizinhas. A estrutura será composta por

equipamentos essenciais, como cadeiras, lavatórios e produtos profissionais de

cabelo, garantindo a qualidade dos serviços. Também serão adquiridos itens para

cursos e workshops, como equipamentos de gravação e materiais didáticos.

Para oferecer uma experiência confortável aos clientes, o negócio contará

com máquinas de café e ar-condicionado. A equipe será formada por cabeleireiros,

especialistas em confecção de perucas e profissionais da saúde mental,

proporcionando um atendimento diversificado e especializado.

A formalização do negócio incluirá o registro como Microempresa (ME), com

obtenção de CNPJ e alvará de funcionamento, o que assegura a conformidade legal

e contribuirá para o plano de crescimento, ampliando a capacidade de atender a

uma demanda crescente. A localização estratégica e a estrutura bem planejada

permitirão que o negócio se expanda e alcance novos públicos, tanto locais quanto

de cidades vizinhas.

Marketing e Projecão de Vendas
A captação de clientes será realizada por meio de estratégias online e offline.

Online, o foco será em anúncios pagos nas redes sociais e Google Ads, além de

conteúdo relevante sobre nossos serviços, especialmente para mulheres em
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tratamento de câncer. Offline, faremos parcerias com hospitais e clínicas, além de

promover eventos locais e ações promocionais.

A projeção é alcançar 3.800 clientes mensais no segundo ano por meio da

ampliação da visibilidade da marca e fidelização. Esperamos um crescimento de

15% a partir do terceiro ano. A meta de faturamento para o primeiro ano é de R$ 2

milhões, com crescimento para R$ 14 milhões no quinto ano.

Financas
O investimento necessário para operacionalizar o Centro de doações de

mechas capilares para a confecção de peruca direcionado a mulheres com câncer é

de R$300.000,00, e o primeiro fluxo de caixa positivo ocorrerá no mês 6. O negócio

terá́ equilíbrio financeiro entre os meses 12 e 15. O VPL é de R$446.724,08 para

uma taxa de desconto de12% e a TIR após cinco anos é de 144%. Esses

resultados foram obtidos através de pesquisas de campo, para a precificação, e

cálculos de vendas para as projeções.
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2 CONCEITO DO NEGÓCIO

2.1 OPORTUNIDADE

No Brasil, aproximadamente 66 mil mulheres são diagnosticadas com câncer

de mama a cada ano, e muitas enfrentam dificuldades para acessar perucas de

qualidade. Em Ilhabela e nas cidades vizinhas, a falta de infraestrutura local para

atender essa demanda agrava a exclusão dessas mulheres de serviços essenciais

para a recuperação de sua autoestima. Nosso projeto visa suprir essa lacuna,

criando um centro integrado de doação e confecção de perucas, além de oferecer

serviços de beleza de alta qualidade.

A perda de cabelo é um dos efeitos colaterais mais marcantes do tratamento

contra o câncer, afetando emocionalmente muitas pacientes. De acordo com dados

do Portal Câncer de Mama Brasil, em 2022, cerca de 65% das mulheres que

enfrentam essa doença experimentam uma queda significativa de cabelo durante o

tratamento. Essa alteração física, muitas vezes associada à perda de autoestima e

identidade, torna ainda mais desafiadora a jornada de enfrentamento da doença.

Portanto, oferecer soluções que auxiliem no resgate da confiança e bem-estar

dessas mulheres é essencial para o processo de cura e recuperação emocional.

O uso de intervenções de camuflagem pode ser fundamental para ajudar

indivíduos a lidar com as alterações em sua aparência, principalmente em casos de

alopecia. Segundo Chen et al. (2017),

as intervenções de camuflagem, tais como o uso de cosméticos,
toucas, perucas, podem ser usadas para ajudar a lidar
apropriadamente com a desfiguração e para obter uma melhor
satisfação com sua imagem corporal (CHEN et al., 2017).

As perucas desempenham um papel essencial no processo de recuperação

da autoestima de pacientes oncológicos, ajudando a mitigar os impactos

psicológicos e sociais da queda de cabelo, uma das consequências mais visíveis da

quimioterapia. No entanto, o acesso a essas peças ainda é limitado, principalmente

devido ao custo elevado, que varia de R$ 250 para modelos sintéticos a R$ 4.000

para aqueles feitos de cabelo natural. Essa barreira financeira reflete a importância

de iniciativas sociais que buscam democratizar o acesso e oferecer suporte

emocional aos pacientes durante o tratamento.
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A partir disso, identificamos uma oportunidade. Como o fácil acesso a pontos

de coleta de cabelos e confecção de perucas pode tornar a doação mais acessível e

incentivar mais pessoas a se tornarem doadoras?

Com isso, desenvolvemos uma estratégia de inovação e responsabilidade

social, permitindo que a empresa se destaque em meio aos concorrentes,

apresentando uma proposta pouco vista no ramo de beleza, e inédita em Ilhabela.

Ao implementar um centro de doação de mechas de cabelo e transformar essas

doações em perucas de alta qualidade para pacientes oncológicas, a empresa

demonstra seu compromisso com o bem-estar desse público.

2.2 PRODUTOS E SERVIÇOS

Oferecemos uma variedade de serviços especializados na área capilar, que

inclui cortes personalizados para atender diferentes estilos e preferências, técnicas

de coloração para transformar e destacar a cor dos fios, tratamentos de progressiva

para alisar e reduzir o frizz, escovas para modelar e dar brilho, e hidratação para

revitalizar e nutrir os cabelos, proporcionando saúde e vitalidade.

Além dos serviços tradicionais de salão, também implementamos um

programa exclusivo de confecção de perucas, que conecta doadores de cabelo a

pacientes oncológicas. Essa iniciativa visa não apenas atender às necessidades

estéticas dessas mulheres, mas também gerar um impacto social positivo,

integrando o cuidado com a beleza à solidariedade.

Com a presença de uma equipe interdisciplinar da saúde buscamos aprimorar

a autoestima do cliente. Para isso, teremos profissionais da área de psicologia ao

menos duas vezes por mês para fazer consultas com as clientes do salão.

Oferecemos aulas que ensinam como cuidar do cabelo corretamente em casa,

após um dia de piscina, praia ou química. As clientes receberão dicas de qual

produto usar, as melhores marcas e o dia correto do tratamento, como: nutrição,

reconstrução e hidratação, além de aulas de como cuidar da peruca após recebê-la

e antes de usá-la.
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2.3 LOCALIZAÇÃO E ABRANGÊNCIA

A empresa estará localizada na região central de Ilhabela, mais

especificamente no bairro “Barra Velha”, oferecendo seus serviços diretamente ao

público local.

A localização estratégica no bairro Barra Velha, próximo à balsa de

acesso à Ilhabela, permitirá à empresa aproveitar o intenso fluxo de turistas que

visitam a ilha, além de atender de forma eficaz os moradores locais. Esse ponto

central não só facilita a visibilidade dos serviços oferecidos, mas também garante um

contato mais direto com o público-alvo. Além disso, a proximidade com cidades

vizinhas como São Sebastião e Caraguatatuba amplia a área de atuação,

possibilitando um atendimento regional que integra visitantes e residentes da região.

2.4 PARCEIROS CHAVE

Os parceiros-chave para o salão de beleza incluem profissionais

especializadas na confecção de perucas; profissionais de saúde que lidam com

pacientes em tratamento contra o câncer; centros e Organizações não

Governamentais (ONG’s) especializados em câncer para melhor acesso as

pacientes e fornecedores de produtos capilares.

Esses parceiros são essenciais para fornecer suporte e serviços específicos

para clientes que estão enfrentando desafios de saúde relacionados à queda de

cabelo devido a tratamentos médicos. Trabalhar em colaboração com esses

parceiros pode garantir que o salão de beleza atenda às necessidades desses

clientes de maneira sensível e eficaz.

A Fundação Laço Rosa e o Hospital do Câncer de São Paulo seriam

parcerias estratégicas para o salão de beleza, trazendo benefícios significativos

tanto para o negócio quanto para os pacientes. A Fundação Laço Rosa, com sua

experiência na gestão de bancos de perucas e no suporte a mulheres em tratamento

oncológico, agregaria conhecimento e recursos importantes para personalizar o

atendimento.

O Hospital do Câncer de São Paulo, por sua vez, poderia atuar como um

canal direto de encaminhamento de pacientes, conectando o salão a um público que

necessita de suporte estético durante o tratamento. Essas colaborações

fortaleceriam o impacto social e a sensibilidade no atendimento.
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Quadro 1 - Model Business Generation

Fonte: Elaborado pelos autores, 2024.

2.5 MODEL BUSINESS GENERATION

O Business Model Generation (BMG) é uma ferramenta estratégica que ajuda

as empresas a desenvolverem e visualizarem seu modelo de negócios de forma

clara e estruturada. Ele utiliza o Canvas de Modelo de Negócios, um quadro dividido

em nove blocos que abordam os principais aspectos de um negócio, como proposta

de valor, segmentos de clientes, canais de distribuição, fontes de receita, recursos

chave, atividades chave, parcerias chave, estrutura de custos e relacionamento com

clientes.

2.5.1 Proposta de valor

A proposta de valor da empresa é focada em unir serviços estéticos de alta

qualidade à responsabilidade social, oferecendo uma solução abrangente que

atende tanto às necessidades do mercado de beleza quanto a questões emocionais

e sociais de diferentes públicos. O salão é especializado em cursos online voltados

para a qualificação de profissionais da área, serviços premium de beleza e,

principalmente, na confecção de perucas personalizadas para pacientes oncológicos.

Essa proposta é uma resposta eficaz às dores ou desafios de diversos grupos, como

profissionais que buscam aprimorar suas habilidades, clientes que procuram

serviços de excelência, pacientes oncológicos afetados psicologicamente pela perda

de cabelo e aqueles que valorizam ações com impacto social.

No contexto da responsabilidade social, a empresa se destaca ao transformar

o setor de beleza, conforme seu compromisso de unir qualidade e conscientização

social. Ao oferecer perucas personalizadas, a empresa não só proporciona uma

solução estética, mas também um importante suporte emocional para pacientes que
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lidam com os efeitos da quimioterapia, como a alopecia. Esse tipo de serviço vai

além do cuidado físico, pois é uma ferramenta poderosa de recuperação da

autoestima, essencial para a saúde psicológica desses pacientes.

Ademais, a oferta de cursos online visa capacitar profissionais para atender a

um mercado cada vez mais exigente, ao mesmo tempo em que promove o

desenvolvimento contínuo da indústria de beleza. O foco em serviços premium

permite que os clientes desfrutem de uma experiência diferenciada, alinhando

beleza e bem-estar. Essa combinação de excelência nos serviços e

responsabilidade social configura a empresa como um modelo inovador e

humanizado, promovendo benefícios tanto para os clientes quanto para a

comunidade em geral.

2.5.2 Segmento de clientes

O público-alvo de nossa empresa é composto por mulheres das mais variadas

idades, no geral, temos como audiência mulheres que desejam atualizar o visual

frequentando um ambiente aconchegante e confortável e pessoas que queiram obter

maior conhecimento sobre técnicas capilares. Além disso, nosso público-alvo

também inclui mulheres que já foram ou são pacientes oncológicas.

Identificamos duas personas com base no público-alvo. Gabriela, de 24 anos

e moradora de Ilhabela é funcionária da prefeitura. Gabriela é uma mulher vaidosa

que busca sempre renovar o visual e preza por estar em ambientes calmos e

colaborativos. Seu maior desejo é que as pessoas engajem mais causas sociais e

abram mais espaços para pessoas em situações difíceis. Seu grande medo é não

encontrar um salão que atenda seus gostos.
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Figura 1 - Persona 1

Fonte: Inteligência Artificial

Outra persona identificada foi Márcia, de 42 anos, também moradora de

Ilhabela, atualmente é psicóloga. Márcia é uma mulher que não foge dos desafios,

levando uma vida saudável e esportiva. Os maiores desafios enfrentados por ela são

a falta de disponibilidade de perucas de qualidade na área onde mora, a dificuldade

em encontrar perucas que correspondam ao seu estilo, restrições financeiras ao lidar

com os custos associados à compra de uma peruca de qualidade e a falta de

informação sobre diferentes tipos de peruca e a mais adequada para as

necessidades especificas. Márcia sonha que o dia a dia seja mais fácil para as

mulheres que sofrem com câncer e que todas possam ter acesso a perucas e

serviços de qualidade.

Figura 2 - Persona 2

Fonte: Inteligência Artificial
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2.5.3 Relacionamento com o cliente

Para construir e manter relacionamentos sólidos com nossos clientes,

implementamos várias estratégias eficazes que visam não só aumentar o

engajamento, mas também fortalecer os laços emocionais com nossa marca.

Redes Sociais: Utilizamos plataformas como Instagram, Facebook e TikTok

para compartilhar inspirações, dicas de beleza e promoções exclusivas. Por meio de

conteúdo envolvente e interativo, conseguimos construir uma comunidade online

vibrante, onde os clientes podem se conectar e interagir de forma significativa. Além

disso, oferecemos conteúdos educativos sobre cuidados com o cabelo, inclusive

abordando temas sensíveis como a queda de cabelo causada por tratamentos

oncológicos. Essa abordagem humaniza a marca e permite que nossos seguidores

se sintam acolhidos e informados.

Cartão Fidelidade: Nosso programa de fidelidade recompensa os clientes fiéis

com descontos, brindes e tratamentos exclusivos. Este programa não apenas

incentiva a repetição de negócios, mas também fortalece o vínculo emocional com

nossa marca. Os clientes podem acumular pontos e obter vantagens especiais, o

que os faz sentir-se valorizados e reconhecidos por sua lealdade.

Para as pacientes oncológicas, criamos uma abordagem personalizada e

acolhedora. Estabelecemos parcerias com ONGs e hospitais para garantir que as

pacientes tenham acesso a nossas perucas personalizadas de forma facilitada. Uma

estratégia adicional inclui a criação de uma comunidade de apoio online, onde as

pacientes podem compartilhar suas experiências e receber suporte emocional. Esse

tipo de estratégia não só oferece um serviço prático, mas também um suporte

psicológico essencial, ajudando a restaurar a autoestima das pacientes em um

momento difícil de suas vidas.

2.5.4 Canais de distribuicão

Para um salão de beleza, é essencial estabelecer uma presença on-line e

física eficaz para alcançar e engajar os clientes. Os canais necessários incluem:

Website: Um website profissional é crucial para oferecer informações sobre os

serviços, preços e horários de funcionamento do salão. Além disso, pode ser

utilizado como uma plataforma para agendar serviços.
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Redes Sociais: Plataformas como Instagram, Facebook e TikTok são

fundamentais para criar uma comunidade on-line, compartilhar conteúdo visualmente

atrativo e promover ofertas especiais. O uso consistente desses canais pode

aumentar a visibilidade do salão e atrair novos clientes.

Local Físico: O espaço físico do salão é o principal ponto de contato com os

clientes. Garantir um ambiente acolhedor, limpo e bem decorado contribui para uma

experiência positiva do cliente e pode gerar recomendações boca a boca.

Utilizar esses canais de forma eficaz é fundamental para atrair e reter clientes,

garantindo o crescimento e sucesso do salão de beleza.

2.5.5 Recursos chaves

Os recursos-chave do salão de beleza são essenciais para garantir a

excelência nos serviços e criar um ambiente adequado para os clientes e a equipe.

A localização estratégica é crucial para atrair clientes locais e turistas, especialmente

por estar em uma área central e de fácil acesso. Um ponto físico bem posicionado

aumenta a visibilidade e facilita o fluxo de pessoas, o que impacta diretamente no

sucesso do negócio.

Além disso, o uso de equipamentos de alta qualidade, como cadeiras

ajustáveis, lavatórios ergonômicos e secadores profissionais, é fundamental para

garantir a eficiência do trabalho e o conforto dos clientes. Esses itens impactam

diretamente no resultado dos serviços prestados, refletindo a proposta de um

atendimento de excelência. Os produtos químicos para tratamentos capilares

também são essenciais, especialmente para atender às necessidades de clientes

com condições especiais, como pacientes oncológicas.

Para a capacitação de profissionais, recursos como computadores, materiais

didáticos, manequins e produtos para prática são indispensáveis. Esses recursos

garantem que os cursos e workshops ofereçam conteúdo de qualidade, tanto teórico

quanto prático, formando profissionais capacitados para atender às exigências do

mercado. Equipamentos de filmagem também são importantes para gravar e

disponibilizar o conteúdo de forma acessível e de alta qualidade, permitindo que o

aprendizado seja contínuo e dinâmico.
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2.5.6 Parcerias chaves

Para garantir o bom funcionamento do salão de beleza, algumas

colaborações são essenciais. A parceria com fornecedores de produtos químicos e

cosméticos de qualidade, como L'Oréal Professionnel e Wella Professionals, é

crucial para a manutenção dos serviços de alta qualidade. Esses fornecedores

oferecem uma gama de produtos especializados, como tinturas, hidratações e

tratamentos capilares, que atendem às necessidades de diversos tipos de cabelo e

tratamentos, incluindo os de pacientes oncológicos.

Além disso, contar com uma equipe qualificada em todos os setores, desde

cabeleireiros até recepcionistas e assistentes, é fundamental para manter um padrão

de qualidade.

Para a divulgação da empresa, parcerias com agências de marketing são

vitais. Agências como Wunderman Thompson ou F.biz podem ajudar a criar

campanhas de marketing digital, estratégias em redes sociais e promoções

direcionadas, aumentando a visibilidade e atraindo novos clientes. Além disso, a

colaboração com influenciadores locais ou especializados no nicho de beleza e

responsabilidade social pode contribuir para alcançar um público ainda maior e

fortalecer a imagem da marca.

2.5.7 Atividade chave

Os cabeleireiros do salão têm a responsabilidade de realizar cortes,

tratamentos de hidratação, coloração e alisamentos, sempre com o objetivo de

manter a saúde e a beleza dos cabelos de seus clientes. Como cada cliente possui

um tipo de cabelo único, os profissionais precisam estar capacitados para lidar com

todas as variações, utilizando produtos e técnicas específicas para cada

necessidade. O compromisso com a qualidade do serviço e com a saúde capilar é

um dos pilares que sustenta a reputação do salão, proporcionando um atendimento

personalizado que visa atender às preferências individuais de cada cliente.

Além de seus serviços convencionais, o salão também desempenha um papel

social significativo ao receber doações de cabelo para a confecção de perucas. Esse

processo começa com uma triagem cuidadosa dos fios recebidos, garantindo que

estejam em boas condições para a criação de perucas de alta qualidade. As perucas,

que muitas vezes são destinadas a pessoas em tratamento contra o câncer ou com
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condições que causam a perda de cabelo, representam um diferencial importante da

empresa, que não apenas atende à estética, mas também oferece suporte

emocional e psicológico aos seus clientes.

Para garantir a qualidade dos serviços prestados, o salão investe em um

ambiente limpo, organizado e moderno. Equipamentos como tesouras de alta

precisão, secadores profissionais, pranchas e produtos de excelente qualidade são

essenciais para garantir que os tratamentos e cortes sejam realizados com

excelência. A constante atualização sobre as últimas tendências e técnicas também

é uma prioridade, permitindo que os profissionais ofereçam serviços que atendem às

demandas e expectativas de um público exigente.

2.5.8 Estrutura de custos

A operação de um salão de beleza envolve uma série de custos fixos e

variáveis. Entre os custos fixos estão os salários dos funcionários; contas de luz e

água e investimentos na divulgação e marketing. Já os custos variáveis incluem os

produtos essenciais para a realização dos procedimentos capilares, como xampu,

condicionador e máscara; além das contas de água e energia, essenciais para o

funcionamento do salão.

2.5.9 Fonte de receita

A empresa tem como principal fonte de receita a realização dos

procedimentos capilares, como cortes, coloração, hidratação, progressiva, entre

outros. Além disso as vendas de perucas personalizadas e cursos sobre técnicas de

beleza e cuidados pessoais também são fontes de receita.
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3 MERCADO E COMPETIDORES

3.1 ANÁLISE DO SETOR

O setor de cabeleireiros tem uma longa história e passou por grandes

transformações. O que começou com práticas simples evoluiu para serviços

complexos e especializados. No século XX, vimos o crescimento dos salões

modernos e o surgimento de novas técnicas. Hoje, o mercado continua crescendo,

impulsionado pela preocupação com os cuidados com o cabelo, mudanças nas

tendências de estilo e a busca por serviços personalizados.

O futuro promete ainda mais crescimento. A demanda por serviços

personalizados deve aumentar, assim como o interesse por práticas sustentáveis e o

uso de tecnologias digitais. Além disso, a diversificação dos serviços, incluindo

cuidados com a pele e SPA, pode atrair uma base de clientes mais ampla. Com isso,

os salões que investirem em qualidade e diferenciação tem tudo para se destacar e

crescer no mercado.

O mercado de beleza se mostra promissor por vários motivos. Houve uma

mudança no hábito de consumo e as pessoas se mostram cada vez mais

preocupadas com a aparência, o que aumenta a demanda de produtos e serviços de

beleza e autocuidado. Além disso, a indústria de beleza está em constante inovação

devido ao avanço dos produtos e tecnologias, com isso, a gama de produtos se

torna ainda maior e mais diversificada. Os influenciadores também exercem um

papal fundamental para o mercado hoje em dia, já que aumentam a visibilidade

dessa indústria.

O mercado de beleza oferece diversas oportunidades e riscos. São

oportunidades a inovação e alta demanda de produtos, a expansão digital, a

diversidade de produtos para diferentes públicos, a ascensão da internet e dos

influenciadores que podem aumentar a visibilidade e vendas e a crescente do

segmento de cuidado pessoais masculinos.

Em contrapartida, o mercado de beleza é altamente competitivo, com

tendências irregulares. Isso exige uma adaptação rápida das empresas. Além disso,

há uma pressão para que adotem práticas sustentáveis, o que pode aumentar os

custos.

Segundo a empresa de pesquisa de mercado “Euromonitor International”, o

Brasil é o quarto maior mercado de beleza do mundo, atrás apenas dos Estados
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Unidos, China e Japão. Ainda nessa pesquisa a empresa prevê três principais

tendências norteando o mercado de beleza para os próximos cinco anos, são elas o

engajamento digital, posicionamentos éticos e atributos orgânicos e naturais.

Uma pesquisa realizada pelo Instituto Brasileiro de Geografia e Estatística

(IBGE) aponta que os brasileiros gastam mais com beleza do que com comida,

evidenciando que pessoas com renda entre dois e dez salários-mínimos

desembolsam mais dinheiro para cuidados com o cabelo do que para a compra de

arroz e feijão. Dados da Associação Brasileira de Indústrias de Higiene Pessoal,

Perfumaria e Cosméticos (ABIHPEC), também mostram que o mercado de beleza

vem crescendo, em média, 10,4% ao ano, e que os cuidados com o cabelo

representam 22,1% do faturamento. Dados desta mesma associação mostram que

desde 2013 o crescimento de profissionais da área foi de 567% no Brasil, subindo

de 72.000 para mais de 480.000 profissionais.

Ainda, uma pesquisa da Associação Brasileira de Salões de Beleza (ABSB)

revela que os serviços mais procurados em salões de beleza são: corte (29%),

coloração (24%) e escova (13%).

3.2 MERCADO ALVO

O perfil do comprador e consumidor da nossa empresa é composto por,

principalmente, mulheres que estão perdendo cabelo por causa de doenças,

genética, ou outros motivos. Elas se preocupam com a aparência e procuram algo

que as ajude a se sentir melhor. Além disso, nosso salão de beleza está apto para

atender todos os tipos de mulheres com os serviços convencionais.

Nosso público-alvo principal é composto por mulheres jovens adultas, entre

20 e 45 anos, pertencentes às classes A, B e C. embora esse seja o nosso foco,

mulheres de idades distintas também são clientes potenciais.

Nossa clientela compra perucas, lenços, chapéus, produtos de cuidados

capilares e serviços em salões de beleza. Também podem gastar em tratamentos

médicos ou estéticos relacionados à perda de cabelo. O motivo dessas compras são,

principalmente, melhorar a autoestima e promover o autocuidado.

A qualidade dos produtos e serviços é um dos fatores principais que

influenciam a compra, além do conforto, preço, durabilidade e personalização. O
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atendimento também é levado em consideração por nossas clientes na hora de

realizar a compra.

Para alcançar esse público, a empresa adota estratégias que combinam

canais on-line e off-line. As clientes podem ser engajadas por meio de redes sociais,

onde compartilhamos conteúdos relevantes como dicas de autocuidado, tutoriais e

histórias inspiradoras, criando uma conexão emocional com a marca. Além disso,

nosso e-commerce oferece uma experiência prática e segura, permitindo que as

clientes acessem produtos personalizados sem sair de casa. Off-line, a empresa

realiza eventos de conscientização e workshops em parceria com organizações

locais, fortalecendo a proximidade com a comunidade e destacando nosso papel

social.

As dores específicas desse público, como a necessidade de produtos

confortáveis, esteticamente agradáveis e adaptados às suas condições, são

atendidas por meio de soluções personalizadas. As perucas são feitas sob medida,

respeitando as preferências individuais. A personalização também se traduz no

atendimento, com profissionais capacitados para compreender as particularidades

de cada cliente, criando um vínculo de confiança e empatia.

Para reter e fidelizar esse público, a empresa oferece um programa de

fidelidade que recompensa as clientes recorrentes com descontos e brindes

exclusivos. Além disso, promovemos ações de suporte emocional, como grupos de

conversa e redes de apoio para pacientes oncológicos, demonstrando nosso

compromisso com o bem-estar integral de nossas clientes. Essas estratégias,

alinhadas a um atendimento humanizado, garantem não apenas a satisfação

imediata, mas também um relacionamento duradouro com a marca.

3.3 ANÁLISE DA CONCORRÊNCIA

Os principais concorrentes da Alê Hair Alizze e Trat são os salões de beleza

da região, como We Cut; Toninho mãos de tesoura; Lully Hair e Realce cabeleireiros,

embora nenhum deles ofereça um sistema de doação de cabelos como o da

empresa citada.

Nosso serviço pode ser comparado aos dos concorrentes em termos de

qualidade e variedade de cortes e tratamentos de cabelo, mas o que realmente nos

diferencia é o nosso sistema exclusivo de doação de cabelos. Enquanto os salões
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da região oferecem serviços tradicionais, nós combinamos cuidados profissionais

com um compromisso social significativo, permitindo que nossos clientes contribuam

para uma causa nobre enquanto cuidam de sua aparência.

Nosso serviço é estruturado para proporcionar uma experiência completa e de

alta qualidade. A equipe de recepção cuida do atendimento inicial e das consultas,

oferecendo informações sobre nossos serviços e o sistema de doação de cabelos.

Os clientes recebem uma consultoria personalizada para escolher o estilo e

tratamentos ideais, e nossos profissionais altamente qualificados realizam os

serviços com excelência. Nosso diferencial é o sistema de doação de cabelos, que

segue um protocolo cuidadoso para garantir que o cabelo seja preparado

corretamente e transformado em perucas de alta qualidade.

Após o serviço, oferecemos acompanhamento para garantir a satisfação dos

clientes e promovemos campanhas para aumentar a conscientização sobre a

doação de cabelos, unindo cuidados capilares e responsabilidade social.

Os salões de beleza na nossa região podem variar em sua posição no

mercado. Alguns podem ser líderes, oferecendo serviços estabelecidos e uma

clientela fiel, enquanto outros podem ser seguidores e oferecer serviços mais

tradicionais.

Após analisar a curva de valor da Ale Hair Alizze e Trat em comparação aos

concorrentes, observamos os principais pontos fortes e fracos do negócio, o que nos

permite traçar estratégias para melhorar nossa competitividade no mercado.

Atualmente, nosso maior atributo é a inovação, que se destaca como o ponto

mais forte da empresa. A média geral da nossa avaliação é de 3,73, uma das mais

altas entre os concorrentes, ficando atrás apenas da Cabelegria. Isso reflete nossa

capacidade de oferecer serviços e experiências diferenciadas para nossos clientes,

com o uso de tecnologias e técnicas de ponta.

No entanto, um ponto fraco identificado é a diversidade. A falta de uma oferta

mais ampla e inclusiva pode limitar nossa atração de diferentes públicos. Além disso,

a praça, preço, presença nas redes sociais e promoções são áreas que apresentam

pontuações mais baixas e que devem ser melhoradas.

Para aumentar nossa competitividade, é essencial focar na diversidade,

ampliando nossa gama de serviços e atendendo a diferentes necessidades do

público. Também devemos melhorar nossa presença nas redes sociais, criar
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promoções mais atrativas e revisar a política de preços para torná-la mais acessível

sem comprometer a qualidade dos serviços.

Com inovação e um foco maior em responsabilidade social, a Ale Hair Alizze

e Trat. tem grande potencial para fortalecer sua posição no mercado, superando os

pontos fracos e se tornando uma referência não apenas em qualidade, mas também

em inclusividade e engajamento social.

Tabela 1 - Curva de valor

Fonte: Adaptado pelos autores de Kim e Mauborgne (2004)

3.3.2 Cinco Forcas de Porter

O modelo das Cinco Forças de Porter, amplamente reconhecido como uma

ferramenta eficaz para análise da competitividade de mercado, é fundamental para

avaliar o ambiente no qual a empresa está inserida. Este modelo considera cinco

fatores principais: rivalidade entre concorrentes, poder de barganha dos

fornecedores, poder de barganha dos compradores, ameaça de novos entrantes e

ameaça de produtos ou serviços substitutos. Cada uma dessas forças desempenha

um papel estratégico na compreensão do posicionamento da empresa e na

formulação de estratégias competitivas.

No caso do setor de salões de beleza, a rivalidade entre os concorrentes

destaca-se como o fator mais significativo. A alta concentração de estabelecimentos

na região, somada à similaridade dos serviços capilares oferecidos, intensifica a

competição. Este cenário pode resultar em uma guerra de preços, demandando

esforços contínuos de diferenciação para atrair e reter clientes. A retenção, por sua

vez, é dificultada pela ampla variedade de opções disponíveis no mercado. Para

mitigar esses desafios, a Alê Hair adota estratégias que combinam qualidade nos

serviços, personalização no atendimento e ações de marketing inovadoras,
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reforçando seu posicionamento como uma empresa diferenciada e comprometida

com o impacto social.

Por outro lado, a ameaça de produtos ou serviços substitutos é considerada a

menos relevante para a empresa. Isso se deve à natureza única de sua proposta de

valor, que combina serviços capilares de alta qualidade com a confecção de perucas

personalizadas para pacientes oncológicos. Essa inovação reduz significativamente

a probabilidade de substitutos, uma vez que o diferencial social e emocional

oferecido pela Alê Hair não é facilmente replicado por outros produtos ou serviços do

mercado. Além disso, a personalização e o atendimento humanizado criam uma

experiência única que fideliza os clientes e dificulta a substituição por alternativas

convencionais.

Fonte: Adaptado pelos autores de Porter (1979)

Gráfico 1 - Forças de Porter
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Tabela 2 - Resumo das 5 forças de Porter

Fonte: Adaptado pelos autores de Porter (1979)
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4 EQUIPE DE GESTÃO

A equipe de gestão do salão de beleza é composta por profissionais

qualificados que aliam experiência prática e conhecimento técnico, contribuindo para

o sucesso e crescimento sustentável do negócio. Cada membro desempenha um

papel essencial, com responsabilidades bem definidas em áreas estratégicas.

Alexandra, sócia-fundadora e responsável pela administração, possui mais de

18 anos de experiência no setor. Desde 2006, ela acumulou conhecimentos em

diferentes áreas, incluindo a execução de serviços técnicos e a gestão de negócios.

Suas principais responsabilidades incluem a supervisão das operações, a garantia

da qualidade dos serviços e a coordenação das áreas administrativa e financeira.

Sua ampla vivência profissional assegura a eficiência operacional do salão,

mantendo elevados padrões de atendimento.

Ana Carolina, responsável pelo marketing e vendas, é estudante de Marketing

na ETEC e traz ao negócio habilidades estratégicas em comunicação e branding.

Ela gerencia a presença digital do salão, promovendo serviços capilares e perucas

voltadas para pacientes oncológicas. Suas campanhas ampliam a visibilidade da

marca e reforçam seu impacto social, posicionando o salão como uma referência em

cuidados capilares e ações solidárias.

Hanna Elisa, especialista em parcerias e eventos, também é estudante de

Marketing na ETEC. Ela se destaca na criação de conexões estratégicas com

influenciadores e marcas do setor de saúde e beleza. Suas responsabilidades

incluem a organização de eventos de conscientização e ações comunitárias que

promovem as causas sociais apoiadas pelo salão, fortalecendo sua rede de contatos

e expandindo o alcance da marca.

Carlos Eduardo, responsável pela área financeira, é estudante da ETEC. Ele

controla o fluxo de caixa, monitora custos operacionais e administra doações e

parcerias financeiras. Seu trabalho garante a sustentabilidade do negócio,

permitindo o suporte a ações sociais e a expansão do salão.

No âmbito operacional, atualmente, Alexandra é a única profissional técnica.

No entanto, a crescente demanda exige a ampliação da equipe com cabeleireiros

especializados e profissionais para a confecção de perucas, o que permitirá

aumentar a capacidade de atendimento e diversificar os serviços.
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Essa estrutura de gestão é fundamental para o crescimento do salão.

Combinando experiência prática e formação técnica, a equipe otimiza processos,

fortalece a presença digital, amplia parcerias e assegura o equilíbrio financeiro. Essa

abordagem multidisciplinar posiciona o salão como uma referência no setor de

beleza, oferecendo excelência em gestão e impacto social positivo.



30

5 PRODUTOS E SERVIÇOS

5.1 Cursos e Workshops

Nossos cursos e workshops on-line foram desenvolvidos para mulheres que

desejam aprender ou aprimorar habilidades de beleza, seja para uso pessoal ou

profissional. Oferecemos treinamentos detalhados sobre cuidados capilares, cortes,

coloração e manutenção de perucas, capacitando nossas alunas a iniciar seus

próprios negócios ou a cuidar de sua aparência com mais autonomia. Cada curso

inclui módulos interativos, materiais de suporte e orientação personalizada,

garantindo uma experiência completa e enriquecedora.

5.2 Servicos Capilares

Em nosso salão, oferecemos serviços capilares de excelência, como cortes

personalizados, coloração, alisamentos, escovas modeladoras e hidratações

intensivas. Nossa equipe qualificada utiliza produtos de marcas renomadas e

técnicas avançadas para realçar a beleza e a saúde dos cabelos. O atendimento é

humanizado, com foco em proporcionar resultados que elevem a autoestima de cada

cliente.

5.3 Centro de Doacão de Cabelos e Confeccão de Perucas

Nosso centro de doação é o pilar de nossa responsabilidade social.

Recebemos mechas de cabelo doadas por clientes e voluntários, transformando-as

em perucas de alta qualidade destinadas a pacientes oncológicas. O processo inclui

triagem rigorosa, higienização e personalização das perucas, assegurando que elas

atendam às necessidades específicas de cada mulher. Como iniciativa pioneira na

região de Ilhabela e São Sebastião, o centro preenche uma importante lacuna para

mulheres em tratamento oncológico, promovendo a renovação de sua autoestima.

5.4 Benefícios e diferenciais

 Renovação da autoestima por meio de serviços capilares e confecção

de perucas.

 Treinamentos acessíveis e completos em cursos on-line, adequados

para diferentes níveis de conhecimento.
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 Compromisso com a comunidade local, apoiando mulheres em

tratamento oncológico.

 Atendimento personalizado, focado no bem-estar e na satisfação das

clientes.

5.5 Estágio de Desenvolvimento

Nossos produtos e serviços encontram-se na fase de desenvolvimento, com

testes de viabilidade e validação em andamento. Em breve, realizaremos grupos-

piloto e iniciaremos ações de marketing para atrair nossos primeiros clientes. O

lançamento oficial está previsto para o segundo semestre de 2025.
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6 ESTRUTURA E OPERAÇÕES

6.1 Recursos Necessários

Para garantir o funcionamento eficiente do salão, são indispensáveis os

seguintes recursos:

 Equipamentos Capilares: Cadeiras ajustáveis, lavatórios, espelhos

grandes, carrinhos auxiliares e equipamentos profissionais, como secadores,

chapinhas, babyliss, tesouras e máquinas de corte. Esses itens são essenciais para

proporcionar um atendimento de alta qualidade e atender às demandas específicas

das clientes.

 Produtos de Cuidado Capilar: Uma seleção abrangente de potes de

mistura, luvas, pentes, escovas, prendedores, além de produtos químicos e naturais,

assegurará que os tratamentos sejam personalizados e eficazes.

 Equipamentos para Cursos e Workshops: Câmeras de alta resolução,

microfones de lapela, iluminação profissional, tripés e materiais didáticos, como

apostilas e kits práticos, serão fundamentais para oferecer uma experiência

educacional completa e interativa.

 Equipamentos para Conforto do Cliente: Máquina de café, frigobar, ar-

condicionado e televisão criarão um ambiente acolhedor e confortável, aumentando

a satisfação dos clientes durante sua visita ao salão.

 Materiais para Confecção de Perucas: Mechas de cabelo humano

doadas, grampos, toucas de base, rendas, agulhas e colas específicas serão

utilizados para produzir perucas personalizadas, destinadas a pacientes oncológicas.

Esses recursos serão adquiridos progressivamente, priorizando aqueles

indispensáveis para o início das operações.

6.2 Localizacão

O salão estará localizado no bairro Barra Velha, em Ilhabela, um ponto

estratégico e de fácil acesso. A proximidade com a balsa facilitará o deslocamento

de clientes das cidades vizinhas, como São Sebastião e Caraguatatuba. Além disso,

o bairro possui uma alta densidade populacional e grande fluxo de turistas, o que

aumentará a visibilidade e o alcance do salão.
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6.3 Estrutura Física

O espaço será projetado para oferecer um ambiente moderno, funcional e

confortável, incluindo:

 Área de Atendimento: Equipadas com cadeiras ajustáveis e espelhos

bem iluminados para garantir eficiência e conforto.

 Sala de Confecção de Perucas: Ambiente privativo e acolhedor, ideal

para atender pacientes oncológicas com discrição e personalização.

 Sala de Workshops: Estruturada com tecnologia audiovisual de última

geração, oferecendo uma experiência educacional de alta qualidade.

 Recepção: Espaço agradável com sofás, poltronas e entretenimento,

como televisão, para maior conforto dos clientes.

6.4 Equipe

A equipe será formada por profissionais qualificados e diversificados, como:

 Cabeleireiros: Especializados em cortes, coloração e tratamentos

capilares.

 Especialistas em Perucas: Responsáveis pela confecção e ajuste das

perucas, garantindo qualidade e personalização.

 Atendentes: Treinados para oferecer um atendimento eficiente e

acolhedor.

 Profissionais de Saúde: Psicólogos e especialistas em apoio emocional

para acompanhar pacientes oncológicas e suas famílias.

6.5 Formalizacão

Para operar de forma regular, o salão atenderá aos seguintes requisitos:

 Registro como Microempresa (ME) com CNPJ ativo.

 Obtenção de alvará de funcionamento e inscrições estadual e

municipal.

 Cumprimento das normas da Vigilância Sanitária e regulamentações de

proteção ao consumidor.

 Regularização dos contratos de trabalho, garantindo direitos e

segurança jurídica aos colaboradores.
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6.6 Planejamento Operacional

O salão funcionará de segunda a sábado, das 9h às 20h, com flexibilidade

para eventos e workshops. A operação será organizada com:

 Agendamento: Disponível online e presencial para maior comodidade

dos clientes.

 Controle de Estoque: Monitoramento constante para evitar

desperdícios e garantir a reposição de materiais.

 Manutenção: Inspeções periódicas nas instalações elétricas e

hidráulicas, assegurando segurança e funcionalidade.
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7 MARKETING E VENDAS

Nosso objetivo principal é posicionar a Alê Hair como uma marca de

referência no setor de beleza e sustentabilidade. Queremos que nossos produtos e

serviços sejam amplamente reconhecidos não apenas pela qualidade excepcional

que oferecem, mas também pelo atendimento atencioso e pela responsabilidade

social que permeia todas as nossas ações. Isso significa que nosso compromisso

com a sustentabilidade, tanto ambiental quanto social, será um diferencial em todas

as nossas estratégias, desde a escolha dos materiais utilizados até a maneira como

nos relacionamos com nossas clientes e a comunidade.

A política de preços da empresa será baseada em um modelo acessível e

justo. Sabemos que o acesso aos serviços de beleza pode ser restrito para muitos

devido ao custo elevado, especialmente em contextos mais vulneráveis. Portanto,

ofereceremos pacotes de serviços diversos, ajustados às diferentes necessidades e

capacidades financeiras de nosso público-alvo. Além disso, vamos desenvolver uma

iniciativa de serviços subsidiados, os quais serão financiados por meio de doações e

parcerias com empresas e organizações sociais, permitindo que mulheres em

tratamento de câncer ou em situação de vulnerabilidade social possam se beneficiar

de nossos serviços sem custo.

7.1 Canais de Distribuicão e Divulgacão

Para alcançar nossos objetivos e impactar positivamente a comunidade, a

presença da marca precisa estar onde nossas clientes estão. Por isso, nossos

serviços estarão disponíveis em diversos canais, tanto físicos quanto digitais. O

principal ponto de contato será nosso local físico, onde as clientes poderão agendar

serviços, experimentar nossos produtos e participar de eventos especiais.

Paralelamente, estaremos presentes na internet, com um site intuitivo e informativo,

que fornecerá informações detalhadas sobre os serviços oferecidos, depoimentos de

clientes, conteúdos educativos e promocionais.

As redes sociais serão um dos pilares da nossa estratégia de marketing, pois

são ferramentas poderosas para engajar nosso público, construir relacionamento e

ampliar a visibilidade da marca. Utilizaremos plataformas como Instagram, Facebook

e TikTok para criar postagens interativas e envolventes, com conteúdos que incluem

perguntas e respostas, enquetes sobre bem-estar, depoimentos inspiradores de



36

mulheres que passaram por tratamentos de câncer e dicas de cuidados de beleza e

saúde.

Além disso, a presença em programas de televisão voltados ao bem-estar,

como o “É de Casa”, será uma ótima oportunidade para divulgar nossa missão e

nossos serviços para um público mais amplo. Não menos importante, investiremos

também em propagandas em rádio, pois, apesar da era digital, este meio ainda

atinge um público significativo e pode ampliar nossa visibilidade.

A estratégia offline também terá um papel essencial. Vamos distribuir

panfletos, cartazes e posters com designs vibrantes e cativantes em locais

estratégicos, como centros de saúde, academias e lojas de produtos de beleza. A

ideia é captar a atenção das pessoas e gerar curiosidade sobre a nossa proposta.

Além disso, pretendemos realizar eventos beneficentes, como workshops e palestras

sobre cuidados de beleza e bem-estar, para engajar a comunidade e fortalecer o

laço entre a marca e seu público-alvo.

Nossa meta de vendas é atingir cerca de 100 clientes fixos no primeiro ano de

funcionamento, crescendo gradualmente conforme expandimos nosso alcance e

firmamos parcerias.

Nosso objetivo é conquistar aproximadamente 20% do mercado local no

primeiro ano, com um crescimento sustentado à medida que ampliamos nossa

presença e nos tornamos referência na região em serviços voltados para mulheres

em tratamento de câncer.

7.1 IDENTIDADE VISUAL

A identidade visual de uma empresa vai além do simples uso de logotipo ou

cores. Ela é a representação gráfica dos valores, missão e visão da marca, e é

fundamental para criar uma conexão emocional com o público. Em um mercado

competitivo, uma identidade visual bem definida é essencial para se destacar e gerar

reconhecimento. A identidade da Alê Hair foi cuidadosamente pensada para refletir

nossa essência: acolhimento, conforto e elegância.

O conceito central da nossa identidade visual é o conforto, e todos os

elementos foram desenvolvidos para transmitir esse sentimento às nossas clientes.

A paleta de cores escolhida para a marca é composta por tons de rosa, vinho e bege.

O rosa, cor tradicionalmente associada ao universo feminino, transmite sensações
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de suavidade, pureza e delicadeza. Já o vinho, uma cor mais forte e sofisticada, traz

a ideia de coragem, acolhimento e força, qualidades essenciais para as mulheres

que enfrentam desafios em suas vidas, como o tratamento de câncer. O bege, uma

cor suave e neutra, simboliza calma e serenidade, complementando as outras duas

cores e criando uma harmonia visual que reflete a tranquilidade que buscamos

proporcionar.

A tipografia, ou seja, a escolha das fontes, também segue a mesma linha de

raciocínio. Optamos por letras minúsculas e arredondadas, criando uma sensação

de acessibilidade, simplicidade e conforto, alinhada com a ideia de acolhimento que

queremos transmitir em todos os pontos de contato com a marca. A tipografia é

moderna e elegante, mas ao mesmo tempo, suave e amigável.

Esses elementos visuais serão aplicados de maneira consistente em todos os

nossos materiais de comunicação, incluindo o site, as redes sociais, os materiais

impressos (como panfletos e cartazes) e no design da própria loja física. Além disso,

a identidade visual será cuidadosamente integrada com as campanhas promocionais

e as ações de marketing, para que a marca tenha uma imagem sólida e reconhecível

em todos os canais.

Figura 3 - Logo

Fonte: Elaborado pelos autores, 2024.
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Figura 4 - Variações da logo

Fonte: Elaborado pelos autores, 2024.

Figura 5 - Significado da identidade visual

Fonte: Elaborado pelos autores, 2024.
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Figura 6 - Paleta de cores

Fonte: Elaborado pelos autores, 2024.
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8 ESTRATÉGIA DE ENTRADA NO MERCADO E CRESCIMENTO

8.1 RAZÃO DE SER DO NEGÓCIO

8.1 .1 Missão

Proporcionar serviços de beleza que restauram a autoestima de mulheres,

especialmente aquelas em tratamento contra o câncer, através de cuidados

capilares personalizados e ações sociais, sempre com excelência, empatia e

inovação.

8.1.2 Visão

Tornar-se referência em beleza e responsabilidade social no litoral norte de

São Paulo, destacando-se pela qualidade dos serviços e pelo impacto positivo em

comunidades vulneráveis.

8.1.3 Valores

 Sustentabilidade: Priorizamos práticas ambientalmente responsáveis

em todas as nossas atividades.

 Inovação: Buscamos soluções criativas para atender às necessidades

dos clientes.

 Inclusão: Priorizamos o acesso a serviços de beleza para todas,

especialmente para mulheres em tratamento oncológico.

 Empatia: Colocamos as necessidades emocionais e físicas das clientes

no centro do nosso trabalho.
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8.2 ANÁLISE SWOT

Ilustração de todos os elementos que compõem as forças, fraquezas,
oportunidades e ameaças da empresa.

Fonte: Elaborado pelos autores, 2024.

8.3 METAS E OBJETIVOS

8.3.1 Objetivos

O objetivo principal do nosso negócio é criar um espaço acolhedor e

especializado que ajude mulheres com câncer a recuperarem sua autoestima. Esse

objetivo está no coração das nossas ações e deve ser alcançado com uma

abordagem que combine serviços de alta qualidade com apoio emocional.

Queremos não apenas fornecer cuidados estéticos, mas também ser um suporte

contínuo para as mulheres que estão enfrentando ou superando o câncer. Este

propósito central orienta todas as nossas metas e estratégias, com o objetivo de nos

tornarmos uma referência em cuidados estéticos e um ponto de apoio emocional

para esse público tão importante.

Quadro 2 - Análise SWOT
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8.3.2 Metas

8.3.2.1 Curto prazo

Nosso primeiro grande objetivo é atender pelo menos 100 mulheres no

primeiro ano de funcionamento, oferecendo não apenas serviços de beleza, mas

criando um ambiente acolhedor que as faça se sentir bem consigo mesmas durante

o tratamento.

Também pretendemos estabelecer parcerias com pelo menos dois

fornecedores especializados em perucas e produtos para o público oncológico, para

garantir que todas as nossas clientes recebam o melhor em qualidade e atenção

personalizada.

8.3.2.2 Médio prazo

Nos próximos dois a três anos, nosso objetivo será ampliar a oferta de

serviços. Isso incluirá a introdução de tratamentos complementares que atendem

ainda mais às necessidades específicas das mulheres em tratamento oncológico,

como cuidados com a pele, oficinas de automaquiagem e terapias emocionais para

apoiar a saúde mental. Queremos proporcionar uma experiência completa, que vá

além dos cuidados estéticos, abrangendo também o bem-estar emocional das

nossas clientes.

8.3.2.3 Longo prazo

A longo prazo, nosso objetivo é criar uma rede de doação de perucas em todo

o litoral norte de São Paulo, com o apoio de ONGs e parcerias estratégicas. A ideia

é ajudar não apenas as mulheres que passam pelo nosso espaço, mas também

aquelas que não têm acesso fácil a esses recursos, oferecendo-lhes a chance de se

sentirem mais confiantes e de poder contar com o apoio da comunidade. Além disso,

queremos expandir a presença do nosso negócio para outras cidades da região,

ampliando nosso impacto social e econômico.

8.3.3 Estratégias

Para alcançar as metas de curto prazo, focaremos em várias ações

estratégicas. Primeiramente, as campanhas de conscientização nas redes sociais
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serão uma ferramenta chave para divulgar nossos serviços. Vamos destacar

histórias de superação e depoimentos de clientes que passaram pelo tratamento

oncológico e encontraram um novo sentido de autoestima através de nossos

serviços. Essa conexão emocional com o público-alvo será fundamental para gerar

empatia e engajamento, além de atrair mais clientes.

Em paralelo, buscaremos estabelecer parcerias com hospitais e clínicas

oncológicas na região. Essa colaboração visa fornecer uma rede de apoio para que

as pacientes em tratamento sejam direcionadas ao nosso espaço, criando uma

confiança adicional no nosso trabalho. A indicação direta de profissionais da saúde

pode ser um passo importante para consolidar nossa posição como uma referência

no mercado.

Além disso, será fundamental a negociação com fornecedores de perucas e

produtos especializados, como cosméticos e tratamentos específicos para o público

oncológico. Estabelecer esses acordos com empresas que entendem as

necessidades desse público nos permitirá garantir a qualidade e a exclusividade dos

nossos serviços. A confiança na qualidade dos nossos produtos será um pilar

essencial para fidelizar nossas clientes e garantir que elas se sintam bem cuidadas.

Para alcançar a meta de médio prazo, vamos trabalhar na diversificação dos

serviços oferecidos. Realizaremos pesquisas de mercado e conversas com clientes

e profissionais da área para identificar as demandas que ainda não estão sendo

atendidas e incluir novos tratamentos que proporcionem benefícios diretos para as

mulheres em tratamento contra o câncer. A oferta de oficinas de automaquiagem

será uma das inovações. Sabemos que muitas mulheres que passam por

tratamentos oncológicos enfrentam dificuldades com a perda de cabelo e alterações

na pele, e oferecer oficinas que as ensinem a se sentir ainda mais confiantes será

um diferencial importante.

Ademais, uma campanha educativa será lançada, com o objetivo de aumentar

a conscientização sobre a importância da autoestima durante o tratamento.

Produziremos conteúdos para nossas redes sociais, como vídeos e postagens, e

promoveremos eventos presenciais, como palestras e workshops, que tragam

especialistas para falar sobre cuidados com a pele, a importância da saúde mental e

a recuperação emocional. Esses eventos irão fortalecer a nossa imagem como um

negócio que não oferece apenas serviços, mas que se importa genuinamente com o

bem-estar de suas clientes.
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A capacitação da equipe será outro ponto crucial para garantir o sucesso

dessa fase de expansão. Todos os profissionais envolvidos serão treinados de forma

contínua, não só em técnicas e habilidades, mas também para atuar de maneira

sensível e empática, entendendo as emoções que estão envolvidas no processo de

recuperação de nossas clientes. Esse treinamento incluirá, por exemplo, como lidar

com os sentimentos de insegurança e medo que muitas mulheres enfrentam durante

o tratamento.

Por fim, para as metas de longo prazo, a construção de parcerias estratégicas

será essencial. Vamos buscar apoio de ONGs, fundações e outras organizações de

saúde que já estejam trabalhando com mulheres em tratamento oncológico. A ideia

é estabelecer um sistema de doação de perucas, onde as mulheres que podem

contribuir com seus cabelos ajudem aquelas que não têm condições de comprar,

criando uma rede de apoio que envolva toda a comunidade.

Realizaremos também eventos comunitários, como mutirões para

arrecadação de cabelos, onde será possível tanto cortar os cabelos quanto doar

diretamente para a confecção das perucas. Esses eventos podem ser uma excelente

oportunidade para sensibilizar a população sobre a importância da doação e

também para divulgar os serviços do nosso espaço, criando uma forte conexão com

a comunidade.

Além disso, expansão da rede de atendimento será uma prioridade. A partir

da consolidação do nosso modelo de negócios, começaremos a planejar a abertura

de filiais ou pontos de apoio em cidades vizinhas, como São Sebastião e

Caraguatatuba, para ampliar nosso alcance. Essa expansão permitirá que mais

mulheres tenham acesso aos nossos serviços, e ao mesmo tempo, fortalece a rede

de doações de perucas, ampliando nosso impacto social.
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9 FINANÇAS

Para iniciar as operações, o projeto necessita de um investimento inicial de

R$300.000,00. Esse valor será aplicado em reformas no espaço atual, compra de

equipamentos de salão de beleza, ações de marketing e salário dos funcionários. Os

recursos para o investimento serão originados de capital próprio, financiamento

bancário e investidores externos, que entrarão com uma parte do valor em troca de

uma porcentagem da empresa. A estrutura de financiamento está planejada para

assegurar que o projeto tenha uma base sólida para operar com sustentabilidade.

A empresa terá uma série de custos e despesas que fazem parte da

operacionalização do negócio, incluindo custos variáveis, fixos e de marketing,

fundamentais para o funcionamento da empresa. Os principais custos incluem

despesas fixas com energia elétrica, água, IPTU, material de limpeza, telefone e

internet, além das despesas com marketing, estimadas em R$70.000,00, para

garantir a divulgação adequada do projeto em folhetos e na televisão.

Para mensurar a viabilidade financeira, foi calculado o Valor Presente Líquido

(VPL), que resultou em R$446.724,08, e a Taxa Interna de Retorno (TIR), estimada

em 144,75%. Esses indicadores mostram a atratividade do projeto em termos de

retorno sobre o investimento. O ponto de equilíbrio será atingido em 1 ano e meio,

enquanto o payback ocorrerá em 2 anos.
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9.1 Precificacão

Fonte: Elaborado pelos autores, 2024.

A precificação dos nossos serviços foi realizada de maneira cuidadosa e

estratégica, com base em uma análise detalhada do mercado e da demanda do

nosso público-alvo. Para isso, adotamos duas abordagens principais: pesquisa de

preços em outros salões da região e uma pesquisa de campo com nossos clientes e

potenciais clientes.

Inicialmente, fizemos uma pesquisa minuciosa em outros salões de beleza da

região para entender os preços praticados em serviços semelhantes aos nossos.

Visitamos diversos estabelecimentos e analisamos as faixas de preço de serviços

como cortes de cabelo, tratamentos capilares, coloração, alisamentos e outros

procedimentos estéticos. Esse levantamento nos forneceu uma visão clara sobre os

valores médios do mercado, as variações de preço entre os concorrentes e as

ofertas especiais, como pacotes promocionais ou descontos para clientes novos.

Com essas informações, conseguimos posicionar nossos serviços de forma

competitiva, alinhando-os aos padrões do mercado, mas sempre garantindo que a

qualidade fosse mantida.

Além da pesquisa de preços, realizamos uma pesquisa de campo diretamente

com nossos clientes e possíveis clientes. Buscamos entender suas expectativas

sobre o valor dos serviços e sua disposição em investir em diferentes tratamentos.

Tabela 3 - Precificação
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Para isso, aplicamos questionários e realizamos entrevistas informais para saber o

que eles valorizam em um salão, como a qualidade dos produtos utilizados, o

atendimento, o ambiente e, claro, o custo dos serviços. Essa etapa foi essencial para

compreendermos melhor as necessidades e preferências do nosso público-alvo,

permitindo que ajustássemos a precificação de forma mais assertiva.

Com base nos dados coletados, estabelecemos uma tabela de preços que

reflete as expectativas dos nossos clientes, ao mesmo tempo que leva em conta os

custos operacionais do salão, como aluguel, salários dos profissionais e materiais

utilizados. O objetivo foi encontrar um equilíbrio entre um preço justo para o cliente e

uma rentabilidade que possibilite a sustentabilidade do nosso negócio. Também

consideramos a experiência e a qualificação dos nossos profissionais, além do

constante investimento em inovação e melhorias nos serviços oferecidos.

Dessa forma, conseguimos criar uma precificação equilibrada, que atende às

necessidades do cliente e ao mesmo tempo contribui para o crescimento e sucesso

do salão. A nossa abordagem garantiu que os preços fossem justos, condizentes

com o mercado local, mas sem abrir mão da qualidade, inovação e excelência que

são marcas do nosso salão.

9.2 Projeçes

Foi realizada uma projeção detalhada de vendas para os próximos cinco anos,

considerando as datas comemorativas e eventos que têm um impacto direto e

significativo no setor de beleza, bem como no perfil do público atendido pelo salão.

Essa análise aprofundada permite prever com maior precisão o volume de vendas

ao longo do tempo e entender melhor os efeitos das campanhas de doação de

cabelo e confecção de perucas, o que viabiliza um planejamento estratégico mais

eficiente e assertivo.

Os meses de janeiro e dezembro, por exemplo, tendem a apresentar um

aumento notável na procura pelos serviços oferecidos, impulsionados pelas férias de

início de ano e pelas festas de fim de ano, quando as pessoas estão mais propensas

a investir em cuidados pessoais e a renovar seu visual para eventos festivos e

celebrações especiais. Esse comportamento resulta em um aumento considerável
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na demanda por tratamentos, cortes de cabelo, colorações e outros serviços que

proporcionam uma aparência renovada.

Outro período que merece destaque é o mês de maio, tradicionalmente

conhecido como o "mês das noivas". Durante esse período, a demanda por

penteados, tratamentos de beleza e serviços especializados para casamentos

cresce de forma expressiva, representando um fator importante para o aumento no

volume de vendas. Os noivos e suas famílias frequentemente procuram os melhores

serviços de beleza para garantir que estejam impecáveis em um dos dias mais

especiais de suas vidas, contribuindo de maneira significativa para a movimentação

financeira do salão.

O mês de outubro também se destaca como um período de grande relevância,

principalmente devido às campanhas do Outubro Rosa, nas quais o salão tem a

oportunidade de se destacar pelo seu papel de impacto social. Durante esse período,

as ações de conscientização e arrecadação de fundos para o combate ao câncer de

mama são amplamente promovidas. As campanhas que incentivam a doação de

cabelo para a confecção de perucas atraem não apenas clientes que desejam

colaborar com a causa, mas também um público mais amplo que se sensibiliza com

essa missão. Esse engajamento não só aumenta o fluxo de clientes, como também

fortalece a imagem do salão como um local comprometido com causas sociais

importantes.

Com base nessa projeção, é possível criar um planejamento estratégico mais

robusto para as campanhas promocionais, otimizar a alocação de recursos e garantir

que a equipe esteja preparada para atender à alta demanda de forma eficiente. Além

disso, essa visão detalhada permite que o salão continue a fortalecer sua identidade

e seu papel social, aproveitando as datas e eventos estratégicos para impulsionar

suas vendas e impactar positivamente a comunidade.
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9.2.1 Ano 1

Fonte: Elaborado pelos autores, 2024.

9.2.2 Ano 2

Fonte: Elaborado pelos autores, 2024.

Tabela 5 - Projeção ano 2

Tabela 4 - Projeção ano 1
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Tabela 6 - Projeção ano 3

9.2.3 Ano 3

Fonte: Elaborado pelos autores, 2024.

9.2.4 Ano 4

Fonte: Elaborado pelos autores, 2024.

Tabela 7 - Projeção ano 4
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9.4.5 Ano 5

Fonte: Elaborado pelos autores, 2024.

9.3 INVESTIMENTOS INICIAIS

Fonte: Elaborado pelos autores, 2024.

Tabela 8 - Projeção ano 5

Tabela 9 - Investimentos iniciais
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Tabela 10 - Outros investimentos

9.4 OUTROS INVESTIMENTOS

Fonte: Elaborado pelos autores, 2024.

Além dos investimentos iniciais, planejamos realizar novos investimentos no

terceiro ano de operação, focando na renovação e atualização do mobiliário. Nesse

período, a aquisição de mais cadeiras de salão será uma prioridade, com o objetivo

de substituir as cadeiras antigas, que já terão sido intensamente usadas nos

primeiros anos de atividade.

A compra de 3 cadeiras de salão adicionais permitirá não apenas renovar o

espaço, mas também garantir que todos os móveis estejam em excelente estado,

contribuindo para o conforto e bem-estar dos nossos clientes. A escolha dessas

novas cadeiras será feita com base em critérios de ergonomia, design moderno e

durabilidade, assegurando que o ambiente do salão se mantenha sempre atualizado

e funcional.

Esse investimento no terceiro ano será uma parte importante do nosso plano

de manutenção e renovação do espaço, para que possamos continuar oferecendo

um atendimento de qualidade, mantendo a satisfação dos clientes e a eficiência dos

nossos serviços. A constante atualização do nosso mobiliário também reflete nosso

compromisso com a excelência e com a adaptação às necessidades do mercado e

dos nossos consumidores.
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9.5 CUSTOS FIXOS

Fonte: Elaborado pelos autores, 2024.

Os custos fixos são essenciais para o funcionamento contínuo e estruturado

do nosso negócio. Eles representam despesas recorrentes que, embora não variem

significativamente mês a mês, são fundamentais para garantir que o nosso espaço

esteja sempre em funcionamento e em boas condições para receber os clientes.

Entre esses custos, destacam-se o IPTU, água, energia elétrica, telefone, internet e

material de limpeza, cada um com sua importância específica:

IPTU (Imposto sobre a Propriedade Predial e Territorial Urbana): O

pagamento do IPTU é obrigatório para a manutenção da regularidade legal do nosso

negócio. Esse imposto é essencial para garantir que o imóvel esteja regularizado

perante os órgãos públicos e evitar multas ou problemas legais. Além disso, contribui

para a manutenção da infraestrutura urbana ao nosso redor, como ruas, calçadas e

segurança pública.

Água e Energia elétrica: São serviços indispensáveis para o funcionamento

do nosso salão. A água é fundamental para os serviços de cabeleireiro e limpeza,

enquanto a energia elétrica é necessária para iluminação, funcionamento de

equipamentos, como secadores, lavadoras e demais dispositivos essenciais. Manter

esses serviços pagos e em funcionamento assegura que possamos oferecer um

ambiente confortável e funcional para os nossos clientes e para nossa equipe.

Tabela 11 - Custos fixos
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Tabela 12 - Relatório financeiro

Telefone e Internet: O telefone é uma ferramenta crucial para agendamentos,

comunicação com clientes e fornecedores, enquanto a internet permite a realização

de atividades como o atendimento digital, a gestão de redes sociais e o

acompanhamento de informações online. Esses serviços são essenciais para a

organização do negócio e para garantir uma comunicação eficiente com nossos

clientes e parceiros.

Material de Limpeza: A higiene do ambiente é uma prioridade para manter a

saúde e o bem-estar de todos, além de ser um diferencial importante no atendimento

ao cliente. O material de limpeza é necessário para garantir que o espaço esteja

sempre limpo, organizado e agradável para a recepção dos clientes, além de

assegurar que a equipe trabalhe em um ambiente saudável e seguro.

9.6 RELATÓRIO FINANCEIRO

Fonte: Elaborado pelos autores, 2024.

Para mensurar a viabilidade financeira do nosso projeto, realizamos uma

análise detalhada com o cálculo de dois importantes indicadores financeiros: o Valor

Presente Líquido (VPL) e a Taxa Interna de Retorno (TIR).

O VPL calculado foi de R$446.724,08, o que indica que, ao descontar todos

os fluxos de caixa futuros esperados pelo projeto, o valor presente desses fluxos é

superior ao investimento inicial em R$446.724,08. Um VPL positivo demonstra que o
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projeto é financeiramente viável e gerará um retorno superior ao custo de capital,

justificando a realização do investimento.

A Taxa Interna de Retorno (TIR) foi estimada em 144,75%, o que significa que

o projeto oferece uma taxa de retorno extremamente atrativa em comparação com

outras oportunidades de investimento. A TIR superior a 100% indica que o retorno

gerado será significativamente maior do que o investimento realizado, o que reforça

a robustez e a lucratividade do projeto.

Além disso, calculamos o ponto de equilíbrio, que será alcançado em 1 ano e

meio. Esse é o momento em que a receita gerada pelo projeto será suficiente para

cobrir todos os custos fixos e variáveis, sem gerar lucro ou prejuízo. Este prazo

relativamente curto demonstra que o projeto tem uma boa capacidade de geração

de receitas desde o início das operações.

O payback, ou tempo necessário para recuperar o investimento inicial, está

estimado em 2 anos. Isso significa que, após dois anos de operação, o investimento

inicial será totalmente recuperado, e o negócio começará a gerar lucros a partir

desse ponto.

Esses indicadores financeiros, VPL positivo, TIR elevada, ponto de equilíbrio

em 1 ano e meio e payback em 2 anos, demonstram a viabilidade e a atratividade do

projeto, indicando que ele tem grande potencial de sucesso e rentabilidade no curto

e médio prazo.
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MACEDO, B. ONG transforma doaçes de cabelo em perucas para pacientes com câncer.
Disponível em: <https://sbtnews.sbt.com.br/noticia/Brasil/ong-transforma-doacoes-de-cabelo-em-
perucas-para-pacientes-com-cancer>. Acesso em: 29 nov. 2024.



59

APÊNDICE A - PITCH
https://youtu.be/AzNHbQ904J8?si=A3MeaBVvYU-mKi5W – Pitch

https://youtu.be/AzNHbQ904J8?si=A3MeaBVvYU-mKi5W
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APÊNDICE B - QUESTIONÁRIOS DO TRABALHO ACADÊMICO
https://docs.google.com/forms/d/1q6iG4FqC5M9oE6RgTzr5rWiWBIZhEo61I7oTi56-

1po/edit - Formulário para orientação de mulheres em tratamento de câncer.

https://docs.google.com/forms/d/1kmiMOoXnMJ1LaGEgyD9Ur1QA6sflN6fEgeqoYU1

Q-hU/edit - Formulário sobre doações de cabeço.

https://docs.google.com/forms/d/1q6iG4FqC5M9oE6RgTzr5rWiWBIZhEo61I7oTi56-1po/edit
https://docs.google.com/forms/d/1q6iG4FqC5M9oE6RgTzr5rWiWBIZhEo61I7oTi56-1po/edit
https://docs.google.com/forms/d/1kmiMOoXnMJ1LaGEgyD9Ur1QA6sflN6fEgeqoYU1Q-hU/edit
https://docs.google.com/forms/d/1kmiMOoXnMJ1LaGEgyD9Ur1QA6sflN6fEgeqoYU1Q-hU/edit
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