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ANALISE DE VIABILIDADE ECONOMICO-FINANCEIRA DE UMA EMPRESA DO
RAMO DE BELEZA.

ANDRE TACIANO RODRIGUES DE OLIVEIRA

RESUMO

O objetivo do presente artigo € analisar a viabilidade econémico-financeira de um
saldo de beleza, especialista em tingimento de cabelos loiros, localizado no bairro
Bom Retiro, em Curitiba — PR. Adquirido no dia 20 de abril de 2018 e seus proprietarios
desejam ter clareza quanto a viabilidade do mesmo. Para tal a analise de viabilidade
econdmico-financeira, é considerada uma base sélida para expressar a saude
financeira de um empreendimento. Neste intuito foi elaborada uma analise de
mercado que possibilitou conhecer o mercado consumidor, definir o nicho de atuagéo,
identificar os concorrentes no bairro onde o saldo esta localizado. Ainda foi mensurado
o tamanho do negécio, sua capacidade produtiva atual e fluxo de caixa. Ao iniciar as
analises financeiras foi possivel perceber que o empreendimento estava enfrentando
um dos problemas mais comuns, a precificagcdo inadequada. Desta forma, foi
reestruturada a tabela de precos utilizando o Mark-up como ferramenta que possibilita
construir o pregco de venda considerando atingir a margem de lucro desejada pelos
empreendedores. A nova tabela foi aplicada no histérico de vendas dos ultimos meses
resultando em uma valorizagao de 16% nos servigos prestados, além possibilitar as
projecdes de fluxo de caixa para os proximos 5 anos. As proje¢des foram submetidas
aos principais indicadores financeiros atingindo resultados que indicam a viabilidade
do negocio: Valor Presente Liquido de R$ 438.389,83 (Quatrocentos e trinta e oito mil,
trezentos e oitenta e nove reais e oitenta e trés centavos), Taxa Interna de Retorno
positiva de 159,41% a.a e Payback Descontado de 1 anos 4 meses e 26 dias.

Palavras-chave: Viabilidade econdmico-financeira, saldo de beleza, especialista em
loiros e indicadores financeiros.
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1 INTRODUCAO

Segundo informagbdes da ABIHPEC (Associacdo Brasileira da Industria de
Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosméticos) O Brasil € quarto pais no ranking mundial
de higiene e beleza, ficando atras somente dos Estados Unidos, China e Japéo, neste
ramo ha diversos seguimentos e um dos que possui maior relevancia é o de Salbes
de Beleza, seguimento este o qual a empresa em estudo esta inserida.

Quando surge a ideia de empreender apds definir o ramo de atividade e o
seguimento, ha uma duvida muito comum entre os empreendedores, criar seu proprio
negocio do zero ou adquirir um negocio que ja esta operando?

Segundo Nestor Casado (2018), no artigo Empreender adquirindo uma
empresa pronta: vantagens e procedimento “Adquirir uma empresa pronta com o
intuito de fazé-la crescer, normalmente representa menor risco do que empreender
iniciando um negaocio do zero”.

Apds assumir a operacéo do Salao de Beleza algumas duvidas podem surgir,
tais como: “A capacidade produtiva esta em linhas com a demanda por servicos? Qual
sera o capital de giro necessario? Qual € o publico alvo e o seu tamanho? Quem sao
meus concorrentes A precificagcdo esta adequada? Os custos estdo devidamente
controlados? Em que momento passo a ter lucro? Esse negdcio efetivamente é
rentavel? Quanto tempo sera necessario para recuperar o investimento?”

Este artigo tem por objetivo auxiliar os empreendedores que optaram por
adquirir um negdécio que esta operando a ter clareza em relagcéo a sua viabilidade.
Para responder esses questionamentos sera essencial a elaboragdo uma analise
econdmico-financeira robusta e estruturada.

A pesquisa buscou responder aos questionamentos dos empreendedores.
Através de uma analise de mercado foi possivel definir o posicionamento estratégico
baseado na inovagao de valor, identificar o publico alvo, estabelecer o nicho de
atuacédo (Especialista em Loiros). Para atingir o Mark-up desejado pelos
empreendedores de 15%a.m a tabela de pregos precisou ser reformulada, aplicando
a nova tabela no historico de vendas possibilitou analisar indicadores (Segéo 4.5) além

de projetar o fluxo de caixa para os préoximos 5 anos.



2 REVISAO DE LITERATURA

2.1 EMPREENDEDORISMO

Ao contrario do que muitos acreditam o empreendedorismo ndo se refere
apenas a novos negocios. “N&do aborda apenas a criagdo de novos produtos ou
servicos, mas, sim, inovagdes em todos os ambitos do negécio”. (CHIAVENATO,
2007, p.261).

Conforme Wildauer (2011, p. 15) é possivel definir empreendedorismo
como: "a capacidade que uma pessoa possui de formular uma ideia sobre

determinado produto ou servico em um mercado, seja essa ideia nova ou nao”.

O empreendedorismo estd muito ligado as micro e pequenas empresas,
geralmente o pontapé inicial € dado com base em uma ideia e/ou desejo por
de ser donos do seu préprio negocio. As desburocratizagdes administrativas
e juridicas juntamente com a simplificagdo tributaria atraem muitos
investidores. A pesar de muitos olharem com nariz meio torto, segundo o Ex-
presidente do Sebrae Guilherme Afif Domigos em entrevista a versdo online
da revista Pequenas Empresas & Grandes Negoécios em 10 de outubro de
2017 “Os pequenos negodcios representam 98,5% dos empreendimentos no
pais, além de serem responsaveis pela geragdo de renda de 70% dos
brasileiros ocupados no setor privado, 50,6 milhées de brasileiros tem como
origem de suas receitas empreendimentos de pequeno porte”.

Dolabela (2006, s/n) propde o conceito “O empreendedor é alguém que sonha
e busca transformar seu sonho em realidade” afirma ainda “ha forte ligagdo entre
empreendedorismo e desenvolvimento social”.

Para Dolabela (2006), ao analisar a natureza do empreendedorismo €

identificar:

° Todas as pessoas nascem empreendedoras. A humanidades é
empreendedora.

o Empreendedorismos n&o é algo recente ou motivado por modismos:
existe desde a primeira acdo humana para melhorar as relagbes de homem
com o ambiente em que esta inserido.

o N&o é somente um acontecimento econémico, e sim social.

o O empreendedor n&o é somente quem abre seu préprio negécio, ele

esta em qualquer area de atuacéo.



o Empreendedorismos € uma das formas da humanidade expressar sua

liberdade.

o O empreendedorismo néo esta ligado a heranga genética, ele é coletivo

e fruto do ambiente criado pela comunidade.

o O empreendedorismo ndo € um conhecimento cognitivo convencional

que possa ser transferido de um individuo para o outro, n&o € possivel ensina-

lo, porém é possivel aprender em um sistema diferente do ensino tradicional.

o E um tema universal, ndo de direito de algumas pessoas apenas. Todos

os alunos deveriam ter acesso desde a educacéo basica.

o O empreendedorismo esta alicercado na cidadania. Busco o bem

coletivo da comunidade, antes de ser um aluno o estudante é um cidadao.

o Nao €& possivel definir previamente se uma pessoa tera éxito em

empreender.

Para Dornelas (2012, p.28), o empreendedorismo € ligagdo de pessoas e
processos, que juntos transformam ideias em oportunidades. E a correta efetivagao
destas oportunidades ocasiona a criagédo de um negdcio bem-sucedido.

Diante do exposto € possivel concluir que o empreendedorismo € um
fendbmeno social resultante do ambiente onde os individuos estdo inseridos, sua
cultura, principios éticos, condigéo financeira, ciclo de amizades, mentores. “Existem
familias (assim como cidades, regidbes e paises) mais empreendedoras do que
outras”. A pessoa desenvolve o empreendedorismo no convivio com outros
empreendedores, num local onde a possibilidade de ter o préprio negocio é visto como
algo muito bom. (DOLABELA, 2006, s/n).

2.2 POSICIONAMENTO ESTRATEGICO - INOVAGAO DE VALOR.

Porter (1980) afirma que a competitividade € consequéncia de cinco variaveis
denominadas por ele de “for¢ar’, sendo: Rivalidade entre as empresas existentes
nessa industria, a ameacga de novos entrantes, a ameacga de produtos substitutos, o
poder de barganha dos fornecedores e o poder de barganha dos compradores.

Segundo Porter (1980) para uma empresa defender sua posi¢céo contra os
concorrentes deveria adotar uma das trés estratégias genéricas: Lideranga por custo,

Diferenciacédo e Enfoque. Afirma ainda que “‘uma empresa que fica no ‘meio-termo’



estd em uma situacao estratégica extremamente pobre (...) a empresa que se fixou
no meio-termo € quase garantida uma baixa rentabilidade”.

O modelo de Porter tem como foco a competigdo, esse modelo € provocado
por autores como Kim e Mauborgne (2005c) que trazem a inovagéo e a criatividade
como fatores de grande relevancia para a definicao da estratégia de uma organizacgao.
Denominam a competigdo como oceano vermelho “mar de tubardes” e estimulam as
organizagbes a adotar a estratégia do Oceano Azul que é baseada na inovacéo de
valor. A ideia central da inovacao de valor € a busca de diferenciagao a baixo custo.

“Valor sem inovagdo tende a concentrar-se na criagdo de valor em escala
incremental, algo que aumenta o valor, mas ndo é suficiente para sobressair-se no
mercado. Inovacédo, sem valor, tende a ser movida a tecnologia, pioneirismo ou

futurismo” (Kim e Mauborgne, 2005).

2.3 VIABILIDADE ECONOMICO-FINANCEIRA

A andlise de Vviabilidade econbmico-financeira busca fornecer ao
empreendedor informacgdes claras que |he permitam tomar decisdes assertivas em
relacdo ao empreendimento. Essa busca se dara por meio de instrumentos
investigativos que proporcionarao ao empreendedor analisar seu empreendimento do
ponto de vista financeiro, pois se ndo houver viabilidade econémica o negdcio a medio
e longo prazo.se provara insustentavel

Rebelatto (2004, p. 141) explica que: A analise de investimento é um
mecanismo agil, pratico e seguro que ajuda profissionais de inUmeras areas no
processo de analise de tomada de decisdes financeiras.

Lapponi (2007, p. 123) afirma que:

O objetivo da decisdo de investimento ou do orgamento de capital é
maximizar o valor da empresa. A decisdo de alocagao do capital em projeto
de investimento é fundamental para o sucesso, pois os recursos da empresa
sdo comprometidos por longo tempo na dire¢do de seu futuro desejado e isso
envolve um grande esforgco de tempo e de gerenciamento. Cada projeto
aprovado € um desembolso realizado pela empresa coma expectativa de
obter beneficios futuros quantificados pela geragdo de um fluxo de retornos
adequados, em geral por um prazo maior do que um ano.

Para analisar a viabilidade econdmica de um projeto é necessario reunir uma

série de informacdes e de dados que precisam ser organizados para atingir seu
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objetivo final, que é o de facilitar a tomada de decisdo. Vale salientar que o projeto
deve ser um documento que tenha a capacidade de mostrar de uma maneira légica a
viséo estratégica do negoécio. (MACHADO, 2002, p. 144)

2.3.1 O Fluxo de Caixa

O fluxo de caixa expressa as movimentagdes de entradas e saidas de dinheiro
de uma empresa em um determinado periodo.

Segundo Rebelatto (2004, p. 150) “As movimentacbes monetarias séo
identificadas temporalmente por meio de um conjunto de entradas e saidas de caixa,
definido como diagrama de fluxo de caixa”. O instrumento que permite ao
administrador financeiro planejar, organizar, dirigir, coordenar e controlar os recursos
financeiros da empresa em um determinado periodo.

Essa representagao proporciona a visualizagao em diferentes momentos com

0 que esta ocorrendo com o capital.

2.3.2 Valor Presente Liquido (VPL)

“O Valor presente liquido (VPL) ou valor atual liquido (VAL) é o valor atual das
entradas de caixa (retornos de capital esperados), incluindo o valor residual (se
houver) menos o valor atual das saidas de caixa”. (REBELATTO, 2004, p. 214)

Conforme Lapponi (2007, p. 125) a formula para obter o VPL é:

VPL = 1+ —C
(1+K)"

Onde:

I= custo inicial ou desembolso inicial

FC= fluxo de caixa

K= taxa requerida

n= prazo de analise

Segundo Rebelatto (2004, p.214) para analisar o VPL devemos seguir os

seguintes parametros:
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o VPL > 0: O projeto é aceito.
o VPL < 0: O projeto é rejeitado.
o VPL = 0: O projeto pode ser aceito ou n&o, pois néo cria e nem destroi

valor para empresa.

Lapponi (2007, p. 134-135) afirma que as principais vantagens do VPL sao:
o Considera o fluxo de caixa do projeto na sua totalidade.

o Considera o valor monetario (dinheiro) no tempo.

o Tem a capacidade de medir o valor criado ou destruido pelo projeto.

o Pode ser utilizado na avaliagédo do projeto independentemente do tipo
de fluxo de caixa utilizado.

o Seleciona o projeto mais viavel economicamente.

2.3.3 Taxa Interna de Retorno (TIR)

“Taxa Interna de Retorno (TIR) é a taxa de desconto que torna o valor atual
liquido (VAL) do investimento igual a zero. Também é chamada de taxa interna efetiva
de rentabilidade”. (REBELATTO, 2004, p. 217)

No projeto do tipo simples, com o aumento da taxa requerida, o VPL do
projeto tende ao valor do custo inicial, pois 0 VPL é uma funcao decrescente
da taxa requerida. Portanto, a decisdo com o método TIR somente deve ser
feita em projetos simples, que garantem a existéncia de uma unica TIR> -
100%. Nos outros tipos de fluxo de caixa, em geral, o método da TIR n&o
deve ser utilizado, pois ha a possibilidade de multiplas TIRs. Sendo a TIR a
taxa de juro que zera o VPL do projeto simples, para qualquer taxa requerida
K menor que a TIR o VPL sera positivo, e para qualquer taxa requerida K
maior que a TIR o VPL sera negativo. (LAPPONI, 2007, p. 175-176)

Para Machado (2002, p. 127) “A grande vantagem da TIR como indicador de
decisdo é que prescinde de informagbes externas ao projeto. Tudo que o analista
necessita & conhecer o perfil do projeto e alguma ideia de magnitude da taxa de juros”.

Rebelatto (2004, p. 217) recomenda “A TIR deve ser comparada com a taxa
minima de atratividade (TMA), para analisar se o projeto sera aceito ou nao”.

Sendo assim, Lapponi (2007, p. 176) considera que:

o Se TIR > TMA: O projeto deve ser aceito, pois é economicamente viavel.

o Se TIR < TMA: O projeto deve ser recusado, pois € economicamente

inviavel.



12

o Se TIR = TMA: E indiferente investir no projeto, pois 0 mesmo nao criara

e nem destruira valor da empresa.

2.3.4 Payback

“O Payback € o periodo de tempo em que ocorre o retorno do investimento.
Calculado no fluxo de caixa de vida util de dez anos, o payback apresenta-se de varias
maneiras para cada tipo de empresa”. (BRITO, 2003, p. 51)

Segunda Rebelatto (2004, p. 230) uma empresa pode nomear o payback
como um dos parametros para escolha de um projeto, a fim de minimizar seus riscos.
Mesmo sendo esse um método facil e simples, na pratica € um dos mais utilizados
para efetuar a medi¢cdo econémica de um projeto.

Para Rebelatto (2004, p. 231) a férmula basica que demonstra o céalculo do

payback em fluxos de caixas regulares é:

Onde:
PB= Payback
10= Investimento inicial

FC= Fluxo de caixa regular

Para extrair o payback é fundamental estabelecer o tempo maximo de
tolerancia TMT para resgatar o custo inicial. “Para decidir se o projeto deve ser aceito,
o0 payback deve ser comparado com o valor de referéncia TMT de forma que”
(LAPPONI, 2007, p. 245):

e Se PB < TMT, o projeto deve ser aceito.
e Se PB > TMT, o projeto deve ser recusado.

A principal vantagem para utilizagdo do método payback € que ele reflete a
liquidez do projeto, e por consequéncia, € possivel efetuar a avaliagao do risco de ndo
recuperar o investimento. (REBELATTO, 2004, p. 230)
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2.3.5 Mark-up ou Taxa de Marcacgao

Para calcular o pre¢o de venda de um produto, (MARTINS, 2010, p. 218) firma
que o ponto de partida é o custo do bem ou servigo apurado segundo um dos critérios
estudados: Custeio por Absor¢ao, Custeio Variavel etc. O autor afirma ainda, sobre
esse custo agrega-se uma margem denominada Mark-up, que deve ser estimada para
cobrir os gastos nao incluidos no custo, os tributos e comissdes incidentes sobre o
preco e o lucro desejado pelos administradores.

Segundo SOUZA ANTONIO, (2007) A formacédo do preco de venda de
produtos e servigcos baseia-se numa metodologia que envolve todos os custos
ocorridos, da matéria-prima as despesas de comercializa¢do, para se chegar ao lucro
liquido pretendido pela empresa.

Para (SOUZA ANTONIO Sebrae 2007) a formula para encontrar o Mark-up ou
Taxa de Marcacgao (TM) é:

PV=CA+Tr+CF+ MLeTM = PV/CA

Onde:

PV = preco de venda

CA = custo de aquisi¢ao dos produtos
Tr = Tributos

CF = Custos Fixos

ML = Margem de lucro esperada sobre vendas

2.3.6 Ponto de Equilibrio.

Segundo Bornia: (2010, p. 58). O ponto de equilibrio é o nivel de vendas onde
o lucro é nulo. E um dos indicadores que informa a geréncia sobre o volume
necessario de vendas em um determinado periodo para cobrir todos os custos fixos e
variaveis.

Neste sentido, Souza Antonio (2007) explica: O ponto de equilibrio (PE) de
uma empresa € o menor valor de faturamento necessario para cobrir todas as

despesas fixas e os custos variaveis, sendo o lucro igual a zero.
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2.3.7 Capital de Giro

O capital de giro significa o capital necessario para financiar a continuidade
das operacdes da empresa.

Braga (1989, p. 81) descreve capital de giro como: “[...] recursos aplicados no
ativo circulante, formado basicamente pelos estoques, contas a receber e
disponibilidades. Uma abordagem mais ampla contempla também os passivos
circulantes”.

Para tornar mais facil a compreensao do que seja capital de giro, pode-se citar
Brom e Balian (2007), que definem capital de giro de uma forma bem mais objetiva e
clara: trata-se dos recursos a serem desembolsados antes dos recebimentos das
vendas dos produtos ou servigos de uma empresa e que Sao necessarios para manté-

la funcionando.
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3 METODOLOGIA

Esta se¢cdo tem por objetivo demonstrar os procedimentos e técnicas
utilizados na pesquisa. O método utilizado para o desenvolvimento do artigo foi o de
estudo de caso. Segundo Gil (2008, p. 57-58) o estudo de caso é evidenciado por um
estudo minucioso e cansativo de um ou poucos objetivos, desta forma propicia um
vasto e detalhado conhecimento sobre o assunto, uma missdao praticamente
impossivel mediante as outras maneiras de delineamentos consideradas.

Gil (2009) ainda define o conceito de pesquisa da seguinte maneira:

Pesquisa é o procedimento racional e sistematico que tem como objetivo
proporcionar respostas aos problemas que sdo propostos. A pesquisa é
requerida quando ndo se dispde de informagédo suficiente para responder ao
problema, ou entdo, quando a informagao disponivel se encontra em tal
estado de desordem que ndo possa ser adequadamente relacionada ao
problema.

Para revisar as referéncias bibliograficas foram utilizados livros especializados
na area com temas relacionados ao empreendedorismo, plano de negocios,
viabilidade econdmico-financeira, temas estes fundamentais em ralagdo ao objetivo
geral da pesquisa que é mensurar a viabilidade econdémico-financeira do
empreendimento. Ainda como material de apoio foram realizadas consultas em sites
e blogs especializados.

Periodo de amostra dos dados se deu de 01 de maio de 2018 a 31 de outubro
de 2018, foi elaborada uma pesquisa de mercado disponibilizada na secao 4.1 deste
estudo, os dados do estudo sdo reais e foram obtidos com os préprios
empreendedores. O software Excel foi utilizado como ferramenta a depuragédo e
analise dos dados.

Para Gil (2008, p. 27) as pesquisas exploratorias: “Tém como principal
finalidade desenvolver, esclarecer e modificar conceitos e ideias, tendo em vista a
formulagédo de problemas mais precisos ou hipéteses pesquisaveis para estudos
posteriores. De todos os tipos de pesquisa, estas sdo as que apresentam menor
rigidez no planejamento”.

Estes métodos de pesquisa foram utilizados para responder as inquietacdes

dos empreendedores em relagdo a real viabilidade do negdcio adquirido.
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4 APRESENTAGAO DOS RESULTADOS
4.1 ANALISE DE MERCADO

Rebelatto (2004, p.01) afirma que a analise de mercado € um dos aspectos
fundamentais para elaboragcdo de um projeto. “O termo mercado diz respeito ao
conjunto de compradores e vendedores que interagem em um certo espago, assim
como as vendas e compras que ocorrem por meio dessas interacées“ (Rebelatto,
2004, p.02).

Segundo informagbes obtidas na ABIHPEC (Associacdo Brasileira da
Industria de Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosméticos) o Brasil ocupa a quarta
posicdo no ranking mundial do seguimento e almeja retornar a terceira posigcao
perdida em 2015.

“O Brasil ndo deixou de consumir produtos de HPPC (Higiene Pessoal,
Perfumaria e Cosméticos). A desvalorizagado cambial fez com que deixassemos de ser
o terceiro maior consumidor mundial, uma vez que este ranking € indexado ao ddlar”,
afirma Daniel Oliveira, Gerente de Inteligéncia de Mercado da ABIHPEC.

Em publicagdo em seu site no dia 18 de setembro de 2018, a ABIHPEC
divulgou um estudo feito pelo Instituto Brasileira de Geografia e Estatistica — IBGE o
qual revelou que dos 43,4 bilhdes que os brasileiros gastaram comprando produtos
de higiene, beleza e cuidados pessoais em 2011, 19,8 bilhdes foram gastos pela
classe C.

Brasileiros com renda entre dois ou trés salarios minimos gastam em média
1,3% da renda mensal para cuidar dos cabelos e das unhas. Quase o dobro da
despesa com arroz e feijao que representam 0,68%. Ja os gastos com shampoo,
condicionador e maquiagem correspondem a 1,46% da renda e s&o equivalentes aos
gastos com carne na ordem de 1,73%.

Dados do IBGE de dezembro de 2017 demostram a representatividade do

setor na economia nacional conforme figura 1.
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FIGURA 1 - CONTRIBUICAO DO SETOR PARA A ECONOMIA.
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4.1.1 Localizagdo e mercado consumidor

Chiavenato acredita que os clientes sdo os agentes com potencial de
alavancar ou derrubar um empreendimento. “Um cliente pode ser uma organizagéo,
uma empresa, um usudrio dos produtos/servigos ou um consumidor final”. E quem
adquiri os produtos/servigos ofertados pela organizagdo no final da cadeia de
transacdes. E ele que estabelece direta ou indiretamente se o empreendimento tera
éxito ou ndo. Por isso o cliente deve ser considerado como o principal patriménio da
empresa. (2007, p. 207)

Embora normalmente os Salées de Beleza sejam “bairristas”, a regido de
atuacéo do Saléo de Beleza além de atender o bairro Bom Retiro onde esta situado,
abrange uma fatia da regido metropolitana de Curitiba denominada Nucleo Urbano
Central (NUC) que € composto pelas cidades: Almirante Tamandaré, Araucaria,
Campina Grande do Sul, Campo Largo, Campo Magro, Colombo, Curitiba, Fazenda
Rio Grande, Itaperugu, Pinhais, Piraquara, Quatro Barras, Rio Branco do Sul e Sao
José dos Pinhais.

Da localizagdo do empreendimento, o mesmo esta estabelecido em uma sala
comercial de 120mt2, com aluguel inicial de R$ 2.150,00 (dois mil, cento e cinquenta
reais) situada na Rua Desembarcador Hugo Simas, 830, Sala 5, no bairro Bom Retiro

em Curitiba — PR conforme figura 2.
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FIGURA 2 - MAPA DA LOCALIZAGAO DO EMPREENDIMENTO.
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Bom Retiro é um bairro central, de alta concentragéo de domicilios comerciais
e residenciais. Conforme dados do Censo Demografico 2010 realizado pelo IBGE, a
populacéo total do bairro é de 5.156 habitantes, das classes B e C, sendo 43,5%

mulheres acima de 14 anos.

TABELA 1 - RENDIMENTO MENSAL POR DOMICILIO

Localidade
Rendimento Domicilios

(Reais) [“Wigdio | Mediano_

Curitiba 3.774,19  2.300,00

5.748,08 | 4.000,00

“* domicilios particulares permanentes.
> salario minimo utilizado RS 510,00

FONTE: IBGE
ELAORADO: IPPUC



FIGURA 3 - PIRAMIDE ETARIA DA POPULACAO DO BAIRRO.
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TABELA 2 - POPULAGAO DO NUCLEO URBANO DA REGIAO METROPOLITANA DE CURITIBA

ACIMA DE 14 ANOS.

. Populacdo | Acimade 14| Homens acima de | Mulheres acima de

Cidades .
por cidade anos 14 anos 14 anos
Curitiba 1.751.907 1.401.526 668.528 732.998
Almirante Tamandaré 98.892 71.499 35.463 36.107
Araucaria 110.205 82.433 41.217 41.217
Campina Grande do Sul 31.961 23.427 11.620 11.807
Campo Largo 94.171 72.135 35.707 36.428
Campo Magro 19.547 14.426 7.256 7.170
Colombo 203.203 149.964 73.932 76.032
Fazenda Rio Grande 75.928 54.364 27.019 27.345
Itaperucu 19.956 14.029 7.043 6.986
Pinhais 117.008 89.043 43.275 45,768
Piraguara 45.738 33.206 17.167 16.038
Quatro Barras 17.941 13.456 6.755 6.701
Rio Branco do Sul 22.045 15.983 8.103 7.879
Sao0 José dos Pinhais 236.895 177.434 87.653 89.782
1.142.259

FONTE: IBGE - CENSO DEMOGRAFICO 2010

ELABORADO PELO AUTOR
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4 1.2 Concorrentes

Segundo dados da ABIHPEC Curitiba possui mais de 10 mil Salées de Beleza
contando com cerca de 40 mil profissionais, somando a Regidao Metropolitana de

Curitiba chegamos a mais de 15 mil Salées de Beleza e 60 mil profissionais.

Schumpeter (1982) enfatiza que os ganhos diferenciais n&o se situam apenas
no dominio da produtividade fisica. A mola mestra da dindmica capitalista é
constituida pelo que chama de inovagédo, que ocorre ndo apenas com a
introdugdo de novos métodos produtivos, mas também de novos produtos,
novas formas de organizag¢ao da produgao, a descoberta de novos mercados,
novas fontes de matérias-primas, enfim, tudo o que diferencie os produtos de
um agente perante os demais, influindo em seu custo ou em sua demanda.

A pesquisa de mercado apurou que no bairro Bom Retiro onde o Saldo esta
sediado, ha outros vinte dois salbes de beleza, porém apds pesquisa-los na internet
para identificar estrutura, localizacdo, mobilidrio, performance apresentada em
trabalhos expostos nas redes sociais, reputacéo, recomendagdes e comunidade de
alcance online, foi possivel depurar que apenas sete deles geram nivel de
concorréncia.

Com base nas imagens postadas nas redes sociais, dos sete concorrentes,
apenas dois entregam trabalhos semelhantes aos do Saldo estudado. Os demais
(cinco), ficaram radar de concorrentes, pois podem receber aportes financeiros,
contratar profissionais qualificados e evoluir ganhando Market Share. A possibilidade

de novos entrantes no mercado também precisa ser acompanhada.

4.1.3 Produtos e servigos ofertados

Atualmente o Salao oferece produtos e servigos de saldo de beleza em geral

divididos em 6 classes:

e Cabelo

e Depilagao

e Design de Sobrancelhas
e Linha Home Care

e Manicure

e Maquiagem
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4.1.3 Preco de venda

Souza (SEBRAE, 2007) aponta a formacado de prego inadequada como um
dos problemas mais frequentes nas micro e pequenas empresas.

O precgo tem também a tarefa de mostrar ao mercado o posicionamento de
valor desejado pela empresa para o seu produto ou marca (KOTLER; KELLER, 2006,
p. 428).

Em aplicagcéo do conteudo de estudo deste artigo, foi possivel identificar que
0s precos praticados néo teriam a rentabilidade desejada pelos empreendedores de
15% a.m. Para tal foi realizada a constru¢do de uma nova tabela precgos utilizando

método de Mark-up ou taxa de marcag¢ao conforme exposto no Apéndice A

4.1.3 Previsdo de vendas

Aplicando a nova tabela de precos no historico de servigos realizados de maio
a outubro de 2018 foi possivel observar um crescimento no faturamento na ordem de
16%. Para a projecao do més de novembro de 2018, més que a tabela entrara em
vigor, foi considerando a média do histérico de faturamento de maio a outubro de 2018
e sobre a média aplicado o reajuste de 16%. Vale salientar que esta projetado um
crescimento sazonal de 35% no volume de servigos especificamente para os meses
de dezembro de cada ano.

O més de dezembro traz consigo uma série de oportunidades para o
seguimento de Salbes de Beleza: recebimento do 13° salario, festas de formaturas,
confraternizagdes de empresas, Natal, Réveillon, férias e até mesmo o inicio do verao.

Cabe ressaltar que, o veréo é a estagéo do ano que propicia maior volume de

servigcos para os Salbes de Beleza.

Segundo o doutor Cassiano Escudeiro, quimico do IPclin — Instituto de
Pesquisa Clinica Integrada Ltda., a areia, o cloro da piscina, os raios solares,
o vento e o sal do mar prejudicam a saude dos cabelos e fazem que eles
percam muita agua e proteina e que fiquem ressecados, desbotados e com
pontas duplas. “Toda esta destruigcdo, muitas vezes ndo € sentida na hora e
s6 nos damos conta quando voltamos das férias”, enfatiza.

Para os meses de janeiro a margo projeta um volume sazonal 25% maior do

que os meses de abril a novembro.
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Além das altas provocadas pela sazonalidade histérica no més de dezembro
e se estendendo durante o verao (janeiro a margo), algumas variaveis sinalizam um
crescimento de 30% em relagdo a novembro de 2018 para o segundo ano de gestéo
nos meses de sazonalidade baixa (maio a novembro): Implantagdo de um novo ERP
Integrado CRM (Software de

gerenciamento de relacionamento com o Cliente), amadurecimento dos gestores com

(Software de gestdo Integrada da empresa)
0 negdcios, estreitamento das relagdes com fornecedores, ampliagédo de quadro de
cabelereiras para trés profissionais, implantacdo de novos servigos dentro da classe
manicure, oxigenacgéao e qualificacao da equipe de profissionais, fidelizagao de clientes
sazonais, implantacado de uma identidade visual para valorizagdo da marca.

Segundo Joao Carlos Basilio (2017) presidente da Associagao Brasileira da
Industria de Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosméticos (Abihpec) “Tradicionalmente,
o setor cresce trés vezes acima do [aumento do] Produto Interno Bruto. Isso aconteceu
nos ultimos vinte anos”. O PIB projetado para 2019 é de 2,5%, levando em
consideracao que apods as elei¢cdes presidenciais de 2018 a economia da sinais de
otimismo. Desta forma estimasse um crescimento de 10% aa para os anos de 2020,
2021 e 2023.

TABELA 3 - REALIZADO ATE OUT/2018 E PREVISAO DE FATURAMENTO PARA OS PROXIMOS
5 ANOS

Més 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Jan R$ 25.178,68 | R$ 32.732,28 | R$ 36.005,51 | R$ 39.606,06 | R$ 43.566,66
Fev R$ 25.178,68 | R$ 32.732,28 | R$ 36.005,51 | R$ 39.606,06 | R$ 43.566,66
Mar R$ 25.178,68 | R$ 32.732,28 | R$ 36.005,51 | R$ 39.606,06 | R$ 43.566,66
Abr R$ 26.185,82 | R$ 28.804,41 | R$ 31.684,85 | R$ 34.853,33 | R$ 38.338,66
Mai | R$ 16.542,00 | R$ 26.185,82 | R$ 28.804,41 | R$ 31.684,85 | R$ 34.853,33 | R$ 38.338,66
Jan | R$15.970,00 | R$ 26.185,82 | R$ 28.804,41 | R$ 31.684,85 | R$ 34.853,33 | R$ 38.338,66
Jul R$ 16.344,00 | R$ 26.185,82 | R$ 28.804,41 | R$ 31.684,85 | R$ 34.853,33 | RY$ 38.338,66
Ago | R$17.466,50 | R$ 26.185,82 | R$ 28.804,41 | R$ 31.684,85 | R$ 34.853,33 | R$ 38.338,66
Set R$ 20.524,00 | R$ 26.185,82 | R$ 28.804,41 | R$ 31.684,85 | R$ 34.853,33 | R$ 38.338,66
Out | R$17.14549 | R$ 26.185,82 | R$ 28.804,41 | R$ 31.684,85 | R$ 34.853,33 | R$ 38.338,66
Nov | R$20.142,94 | R$ 26.185,82 | R$ 28.804,41 | R$ 31.684,85 | R$ 34.853,33 | R$ 38.338,66
Dez | R$27.192,97 | R$ 35.350,86 | R$ 38.885,95 | R$ 42.774,54 | R$47.052,00 | R$ 51.757,20
;?:[Jaall R$ 151.327,90 R$ 320.373,48 R$ 367.518,03 R$ 404.269,83 R$ 444.696,81 R$ 489.166,50

FONTE PROPRIETARIOS
ELABORADO PELO AUTOR
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4.1.4 Local de venda e forma de divulgagao

A divulgacao e as vendas se da pelas midias sociais, telefone e diretamente
no Saldo que estara aberto ao publico em geral. A localizagao estratégica do Salao
na esquina da Rua Desembarcador Hugo Simas com Rua Angelo Zeni possibilita uma
otima visibilidade do mesmo aos moradores do bairro, pessoas que circulam pela
regido, ou até mesmo a utiliza a Rua Desembarcador Hugo Simas como forma de
acesso ao centro de Curitiba.

A realizagdo dos servicos ocorre em sua maioria no préprio Salao,
eventualmente ha atendimentos domiciliares para clientes que possuem a
necessidade, porém de forma a n&o prejudicar a performance dos demais
agendamentos presenciais.

Ha a intencdo de estabelecer uma parceria com um fornecedor para a
instalagcdo de um outdoor na lateral do prédio que fica de frete para a esquina, onde

além de promover o Saldo o fornecedor promovera sua marca.

4.2 TAMANHO DO NEGOCIO

4.2.1 Capacidade produtiva

Cada profissional possui em média 38 horas disponiveis em sua agenda de
trabalho, sucessivamente 152 horas disponiveis por més. O Saldo atua com duas
Cabelereiras, uma Designer de Sobrancelhas e duas Manicures (Uma das Manicures
exerce também a atividade de Depiladora). Cada profissional em sua classe de
atuacao exerce diferentes servigos, a diferenca entre os pregos e procura entre os
servicos dificulta a mensuracado da capacidade produtiva em relagcédo a mao de obra
com base no quantitativo ou no faturamento gerado. Optamos por mensurar com base
em suas agendas.

Com o quadro atual de profissionais o Saldo pode ofertar em média 760 horas

de prestacao de servigos a suas clientes.



TABELA 4 - APROVEITAMENTO MEDIO DA AGENDA POR PROFISSIONAL.
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0, 0,
Profissional | Classe de atividade Total de horas % Total de horas Total Fie % Tota] de
trabalhadas trabalhadas horas ociosas | horas ociosas
A Cabelereira 69 45% 83 55%
B Cabelereira 100 66% 52 34%
Design de 0 0
c Sobrancelhas 104 68% 48 32%
D Manicure 118 78% 34 22%
E Manicure / 112 74% 40 26%
Depilacéo

Totais 503 66% 257 34%

Ao comparar as 760 horas disponiveis para agendas com as 503 horas

trabalhadas, se percebeu que ha 34% de ociosidade de mao de obra. Atingir 100% de

produtividade € algo bastante arriscado, ha uma tendéncia natural de perda de

qualidade ao passo que levaria a um desgaste elevado das profissionais, porém é

possivel melhorar a performance adicionando uma cabelereira, uma manicure e

atingindo metas mais agressivas:

TABELA 5 - CAPACIDADE PRODUTIVA IDEAL.

Profissionais Clgsfse de Total de horas | % Total de horas Total Qe % Tota_l de
atividade trabalhadas trabalhadas horas ociosas | horas ociosas
A Cabelereira 129 85% 23 15%
B Cabelereira 129 85% 23 15%
Adicional | Cabelereira 129 85% 23 15%
C Design de 99 65% 53 35%
Sobrancelhas
D Manicure 141 93% 1 7%
E Manicure / 141 93% 11 7%
Depilacao
Adicional | Manicure 141 93% 11 7%
Totais 910 85,6% 154 14,4%

Em relacdo a capacidade fisica, ha espaco e estrutura pronta para ampliar o

quadro de profissionais para até quatro Cabelereiras, trés Manicures (Sendo uma

Depiladora) e uma Designer de Sobrancelhas (Que atua como Recepcionista e

Caixa). Assim chegando a uma oferta de agenda total de 1216 horas divididas da

seguinte forma:
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TABELA 6 - CAPACIDADE MAXIMA DE PROFISSIONAIS E HORAS DISPONIVEIS PARA

AGENDAMENTO
Profissionais Clggse de Total de horas | % Total de horas Total Qe % Tota_l de
atividade trabalhadas trabalhadas horas ociosas | horas ociosas

A Cabelereira 129 85% 23 15%

B Cabelereira 129 85% 23 15%
Adicional | Cabelereira 129 85% 23 15%
Adicional | Cabelereira 129 85% 23 15%

C Design de 91 60% 61 40%

Sobrancelhas
D Manicure 141 93% 1 7%
E Manicure / 141 93% 11 7%
Depilacéo
Adicional Manicure 141 93% 11 7%
Totais 1032 84,9% 184 15,1%

Conforme o volume de horas trabalhadas crescer,

a Designer de

Sobrancelhas, que atualmente acumula a responsabilidade pela recepcéo e caixa tera

menos horas disponiveis para exercer sua atividade. Em se tornando um complicador

€ possivel dividir as fungdes tendo uma profissional exclusiva como Designer de

Sobrancelhas.

Ainda em situacgdes de picos de demandas como nos meses de dezembro,

verdes, fechamento de pacotes para eventos o Saldao conta com contatos de

profissionais freelance que podem ser acionados e atenderam no nivel de qualidade

esperado pelas clientes.

4.2.2 Investimentos

A tabela 7 a baixo expressa os investimentos realizados pelos empreendedores

totalizando R$ 30.213,32 (Trinta mil duzentos e treze reais e trinta e dois centavos).

TABELA 7 - INVESTIMENTOS

Investimentos

Valor Investido

Aquisigdo R$ 25.000,00
Capital de giro R$ 4.043,09
Equipamentos R$ 950,00
Registro do novo CNPJ R$ 220,23
Investimento total R$ 30.213,32

FONTE PROPRIETARIOS
ELABORADO PELO AUTOR

Os investimentos foram realizados com recursos particulares dos proprios

empreendedores. Desta forma ndo gerando impactando negativo no fluxo de caixa
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em relacdo a despesas com juros de financiamentos. Quando todos os recursos
necessarios para seu funcionamento estdo a disposicdo, a administragdo do
empreendimento fica mais simples (CHIAVENATO, 2007, p.84).

4.3 CAPITAL DE GIRO

Ao aprofundar os estudos, percebe-se que empresas de pequeno porte tém
dificuldade de mensurar o NCG (Necessidade de Capital de Giro). Souza (2007)
afirma “Esta é uma definicdo técnica que n&o aconselhamos seja seguida por
pequenas empresas, ja que, como podemos deduzir, a NCG nao € estatica, variando
continuamente conforme o volume dos negécios”.

Apo6s 5 meses de operacgao o grafico 3 demonstra que 89% dos recebimentos
ocorrem via Dinheiro, Cartdo de Débito e Cartdo de Crédito em parcela unica, ja as
vendas via Cartdao de Crédito em duas ou trés parcelas somadas nao ultrapassam
10% do faturamento total, ndo gerando a necessidade aporte para capital de giro, visto

que as compras a prazo equalizamos fluxos a pagar e a receber.

FIGURA 4 - VOLUME DE VENDAS POR FORMA DE PAGAMENTO.
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FONTE PROPRIETARIOS
ELABORADO PELO AUTOR
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Conforme Santos (2001) “[...] o fluxo de caixa € um instrumento de

planejamento financeiro que tem por objetivo fornecer estimativas da situacdo de

caixa da empresa em determinado periodo de tempo a frente”.

A tabela 8 demostra a projecéo evolutiva do fluxo de caixa para os préximos 5

anos.

TABELA 8 - PROJECAO DE FLUXO DE CAIXA PARA OS PROXIMOS 5 ANOS

Descricéo Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 Ano 6
Investimento Inicial -27.342,51

Capital de Giro -4.043,09

Valor Residual 0,00
Total de entradas T 151.327,00 32037348 367.518,03 __404.260.83 __ 444.696,81 _ 489.166,50
Vendas Realizadas 103.991,99 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Previsao Receitas de 4733591 32037348  367.51803 40426983  444.696,81  489.166,50
Total de Saidas 3138560  -147.32429 _ 215.582,76 _ -225.863,01 _ -235.830,06 _ -047.091,66 _-259.314,62
() Alugusis 0,00  -1655560  -30.936,44  -34.030,09  -37.43310  -41.17641  -45.294,05
ér)o(figgéizfj‘;’ dos 0,00 7446147  -111.692,21  -111.69221  -111.692,21  -111.692,21  -111.692,21
() Conservagéo 0,00 -2.350,00 -3.586,00 394460  -4339,06 477297  -5.250,26
() Descontos 0,00 -404,00 -450,00 -450,00 -450,00 -450,00 -450,00
() Energia elétrica 0,00 -1.322,02 -2.129,80 244927 281666  -3239,16  -3.725,03
() Equipamentos 0,00 -1.000,00 -1.000,00 -1.000,00  -1.00000  -1.000,00  -1.000,00
() Fornecedores 0,00  -1160566  -16.37559  -16.37559  -16.37559  -16.37559  -16.375,5
() Impostos 0,00 -4.264,92 5.584,61 5.584,61 5.584,61 5.584,61 5.584,61
() Manutengao 0,00 732,85 1.172,27 128950 141845  -1.56029  -1.716,32
gr)o'}ffs‘?odnzi‘fra fixa dos 0,00  -1439504  -1816320  -19.97952 2197747  -2417522  -26.592,74
() Marketing 0,00 -3.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
() Outras despesas 0,00 -363,75 696,30 765,93 842,52 926,78  -1.019,45
() Retiradas de lucro 0,00 856600  -18.000,00  -20.400,00  -22.000,00  -24.000,00  -26.000,00
() Servigos 0,00 -1.000,00 -3.300,00 -3.630,00 399300  -439230  -4.83153
() Taxas bancérias 0,00 -539,00 -1.016,40 111804 122984  -1.352,83  -1.488,11
() Taxas de cartao 0,00 -2.981,44 -6.888,03 7.901,64  -8601,80  -9.560,98  -10.517,08
() Telefone/internet 0,00 -1.470,51 -2.426,34 266897  -293587 322945  -3.552,40
()Tl 0,00 1.611,94 -2.494,80 274428  -3.018,71 332058  -3.652,64
(-) Uniforme 0,00 -700,00 -840,00 1100800 120960  -145152  -1.741,82
Saldo Final ~31.385,60 4.003,61 10479071 14165501 16843057 _ 197.605,15 _ 229.851,88
Depreciagio 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Saldo Final ~31.385,60 4.003,61 10479071 14165501 168.430,57 _ 197.605,15 _ 229.851,88

FONTE PROPRIETARIOS
ELABORADO PELO AUTOR
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A depreciagdo nao gerou impacto no fluxo de caixa, pois nenhum dos
equipamentos adquiridos ultrapassa o valor de 1.200,00 conforme LEI N° 12.973, DE
13 MAIO DE 2014.

“Art. 15. O custo de aquisi¢cdo de bens do ativo n&o circulante imobilizado e
intangivel ndo podera ser deduzido como despesa operacional, salvo se o
bem adquirido tiver valor unitario nao superior a R$ 1.200,00 (mil e duzentos
reais) ou prazo de vida util ndo superior a 1 (um) ano”.

4.5 ANALISE DOS INDICADORES

4.5.1 Ponto de Equilibrio

Na tabela 9 expressa o volume de receita necessaria para o empreendimento

atingir o equilibrio em relacao as despesas projetadas para os préximos 5 anos.

TABELA 9 - PONTO DE EQUILIBRIO ANUAL PARA OS PROXIMOS 5 ANOS

Margem de Margem de

Anos Receita Total Custo Fixo Custo Variavel  Contribuicdo  Contribuicdo E F_’Ignt_o ie |
(Valor) (%) quilibrio Anua
0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
1 151.327,90 52.075,12 95.249,17 56.078,73 37,06% 140.524,19
2 320.373,48 76.468,37 139.114,39 181.259,08 56,58% 135.157,02
3 367.518,03 85.380,16  140.482,86 227.035,17 61,78% 138.210,95
4 404.269,83 94.159,10  141.680,16 262.589,67 64,95% 144.962,61
5 444.696,81 104.074,30 143.017,36 301.679,46 67,84% 153.412,87
6 489.166,50 114.802,15 144.512,47 344.654,03 70,46% 162.938,37
Totais 2.177.352,55 526.959,20 804.056,41 1.373.296,14 63,07% 835.490,55

FONTE: ELABORADO PELO AUTOR
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4.5.2 VPL — Valor presente liquido

A tabela 10 demonstra que o VPL é positivo, desta forma o projeto € viavel,
além de retornar o investimento inicial dos empreendedores e adicionara 438.389,83
(Quatrocentos e trinta e oito mil, trezentos e oitenta e nove reais e oitenta e trés

centavos) ao capital da empresa.

TABELA 10 - CALCULO DO VALOR PRESENTE LIiQUIDO (VPL)

Anos FC nominal FC descontado k 15%
0 -R$ 31.385,60|-R$  31.385,60 VPL R$ 438.389,83
1 R$ 4.003,61 | R$ 3.481,40 Analise
2 R$ 104.790,71 | R$  79.236,84 Projeto é viavel
3 R$ 141.655,01 | R$  93.140,47
4 R$ 168.430,57 | R$ 96.300,73
5 R$ 197.605,15 | R$  98.244,68
6 R$ 229.851,88 | R$ 99.371,31

FONTE: ELABORADO PELO AUTOR

453 TIR — Taxa interna de retorno

Ao analisarmos a tabela 11 podemos observar que a TIR é de 159,41% é
exponencialmente maior que a que a taxa requerida de 15%, significa que o custo

inicial sera recuperado proporcionando geragao de valor ao empreendimento.

TABELA 11 - TAXA INTERNA DE RETORNO (TIR)

Anos FC nominal
0 -R$ 31.385,60
1 R$ 4.003,61
2 R$ 104.790,71
3 R$  141.655,01 TIR 159,41%
4 R$ 168.430,57 k 15,00%
5 R$ 197.605,15 Andlise
6 R$ 229.851,88 Projeto é viavel

FONTE: ELABORADO PELO AUTOR



4.5.4 Payback

o retorno do seu investimento, podemos observar primeiramente no Payback Simples
que o investimento retornard em 1 ano 3 meses e 10 dias. No entanto, o Payback

descontado demonstra que apo6s 1 ano 4 meses e 26 dias o empreendimento retornara

tanto

investimento

emprenhadores.

TABELA 12 - PAYBACK

inicial

como O a

A tabela 12 expressa o tempo necessario para que os empreendedores tenham

rentabilidade minima desejada pelos

k15,00%
Anos FC nominal FC descontado Payback simples Payback descontado
0 FR$ 31.38560 FR$ 31.38560 FR$ 31.385,60 FR$ 31.385,60
1 R$ 4.003,61 |R$ 3.481,40 [R$ 27.381,99 FR$ 27.904,20
2 R$ 104.790,71 |[R$ 79.236,84 |R$ 77.408,73 R$ 51.332,64
3 R$ 141.655,01 |R$ 93.140,47 |R$ 219.063,74 |R$ 144.473,11
4 R$ 168.430,57 |R$ 96.300,73 |R$ 387.494,32 |R$ 240.773,84
5 R$ 197.60515 |R$ 98.244,68 |R$ 585.099,47 |R$ 339.018,52
6 R$ 229.851,88 |R$ 99.371,31 |R$ 814.951,34 |R$ 438.389,83
Prazo de retorno 1 ano 3 meses e 10 dias | 1 anos 4 meses e 26 dias

FONTE: ELABORADO PELO AUTOR
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5 CONSIDERAGOES FINAIS

Se tornar um empreendedor vai além de ter conhecimento técnico sobre a
execucdo da atividade. O éxito em empreender requer habilidades como
conhecimento do mercado de atuagéo, identificar seu nicho, estabelecer um canal de
comunicagéo com os clientes, definicao do posicionamento estratégico, saber qual o
volume capital necessario para iniciar e tocar o negocio e uma muita organizagao nas
areas: Financeira, Operacional e Comercial.

O objetivo foi atingido a medida que ao analisar os indicadores financeiros
(Ponto de Equilibrio, VPL, TIR e Payback) todos sinalizam aos empreendedores que
o empreendimento € viavel, além de gerar valor ao passar dos anos com a evolugao
das vendas e ampliagdo da capacidade produtiva. Como e evidencia deste
desempenho podemos especificar o VPL obtido no periodo de estudo de 438.389,83
(Quatrocentos e trinta e oito mil, trezentos e oitenta e nove reais e oitenta e trés
centavos).

As ferramentas utilizadas no estudo proporcionaram uma base de dados
sélida e com embasamentos cientificos que serviram de apoio para a tomada de
decisdo dos empreendedores que estavam indecisos em relagdo a continuidade do
negdcio. Porém € muito importante estar constantemente revisitando os numeros para
compara-los com as projecdes realizadas, observando o mercado, de olho em

possiveis entrantes, técnicas inovadoras.
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APENDICE - TABELA DE PREGOS ANTIGA E TABELA DE PREGOS ATUAL
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Servigo e Produto Categoria Tabela Antiga Tabela Nova
Aplic. Coloragao - Prod. Cliente Cabelo R$ 45,00 R$ 45,00
Babyliss ou Cachos Cabelo R$ 30,00 R$ 32,00
Botox 1 - Curto Cabelo R$ 80,00 R$ 80,00
Botox 2 - Médio Cabelo R$ 100,00 R$ 100,00
Botox 3 - Longo Cabelo R$ 130,00 R$ 130,00
Botox 4 - Extralongo Cabelo R$ 150,00 R$ 150,00
Chinelo Descartavel Produto R$ 500 R$ 5,00
Cilios - Cliente Maquiagem R$ 10,00 R$ 12,00
Cilios - Salao Maquiagem R$ 20,00 R$ 22,00
Coloragdo Até 2 Tubos Cabelo R$ 130,00 R$ 140,00
Coloragao Até 2 Tubos e 1/2 Cabelo R$ 150,00 R$ 165,00
Coloragao Até 1 Tubo Cabelo R$ 70,00 R$ 75,00
Coloragdo Até 1 Tubo e 1/2 Cabelo R$ 100,00 R$ 110,00
Coloragao Promo - Até 1 Tubo Cabelo R$ 5500 R$ 58,85
Coloragao Promo - Até 1 Tubo Cabelo R$ 1500 R$ 10,00
Coloracao Raiz Cabelo R$ 6500 R$ 70,00
Combo - Corte + Hidratagédo + Escova - Ter a Qui Cabelo R$ 80,00 R$ 100,00
Combo - Corte Feminino Bordado + Corte Promo Cabelo R$ 100,00 R$ 115,00
Combo - Maquiagem Simples + Escova ou
Babyliss Maquiagem R$ 99,00 R$ 108,00
Corregéo De Cor 1 - Curto Cabelo R$ 260,00 R$ 270,00
Corregéo De Cor 2 - Médio Cabelo R$ 330,00 R$ 350,00
Correcéo De Cor 3 - Longo Cabelo R$ 380,00 R$ 400,00
Correcéo De Cor 4 - Extralongo Cabelo R$ 400,00 R$ 460,00
Cortar Unha Manicure R$ 10,00 R$ 10,00
Corte Feminino Cabelo R$ 50,00 R$ 55,00
Corte Feminino - Bordado Cabelo R$ 70,00 R$ 77,00
Corte Feminino - Franja Cabelo R$ 20,00 R$ 22,00
Corte Feminino - Promo Cabelo R$ 3500 R$ 39,00
Corte Masculino Cabelo R$ 3500 R$ 35,00
Corte Masculino - Promo Cabelo R$ 30,00 R$ 30,00
Depilagao Axilas Depilacao R$ 20,00 R$ 20,00
Depilagéo Bugo - Cera Depilagéo R$ 1500 R$ 15,00
Depilagéo Bugo - Fio Depilagéo R$ 20,00 R$ 20,00
Depilagéo Facial - Cera Depilagéo R$ 30,00 R$ 30,00
Depilagao Facial - Fio Depilagéo R$ 3500 R$ 38,00
Depilagdo Meia Perna Depilagéo R$ 2500 R$ 25,00
Depilagéo Nadegas - B1b1 Depilagéo R$ 1500 R$ 15,00
Depilagao Nariz Depilagéo R$ 1500 R$ 15,00
Depilagédo Perna Inteira Depilagéo R$ 40,00 R$ 40,00
Depilagéo Queixo - Cera Depilagcéo R$ 1500 R$ 15,00
Depilagédo Queixo - Fio Depilagéo R$ 1500 R$ 17,00
Depilagao Virilha - Cavada Depilagéo R$ 30,00 R$ 30,00
Depilagéo Virilha - Completa Depilagéo R$ 40,00 R$ 40,00
Depilagao Virilha - Excesso Depilagéo R$ 2500 R$ 25,00
Escova 1 - Curto Médio Longo Cabelo R$ 40,00 R$ 44,00
Escova 1 - Curto Médio Longo - Promo Cabelo R$ 3500 R$ 38,00
Escova 2 - Extralongo Cabelo R$ 50,00 R$ 55,00
Escova 2 - Extralongo - Promo Cabelo R$ - R$ 47,00
Extreme Up 1 - P6s Mechas Cabelo R$ 80,00 R$ 80,00



Extreme Up 2 - Curto e Médio
Extreme Up 3 - Longo e Extralongo
Francesinha

Hidratag&o 1 - Simples

Hidratac&o 2 - Mediana

Hidratac&o 3 - Power

Lavar + Secar Cabelo

Lavar + Secar Cabelo - Pacote com 10
Lavar Cabelo

Méo

Ma&o - Promo - Ter e Qua
Maquiagem

Maquiagem - Simples - Promo
Matizac&o

Mechas 1 - Topo

Mechas 2 - Curto

Mechas 3 - Médio
Mechas 4 - Longo
Mechas 5 - Extralongo
Pé

Pé - Promo - Ter e Qua
Pé + Mao

Pé + Mao - Promo
Penteado 1 - Simples
Penteado 2 - Elaborado
Pintar Mao

Pintar Pé

Plastica Capilar 1 - Curto
Plastica Capilar 2 - Médio
Plastica Capilar 3 - Longo
Plastica Capilar 4 - Extralongo
Pranchar Cabelo

Prod. Ampola Radiance

Prod. Coloragdo Anti Alérgica - Até 1 Tubo
Prod. Coloragéo Anti Alérgica - Até Meio Tubo

Prod. Condicionador Blond Therapy
Prod. Condicionador Proteinas Do Leite
Prod. Creme De 1Kg Proteinas Do Leite
Prod. Leave-In Biorestore Argan

Prod. Leave-In Blond Therapy

Prod. Leave-In Cachos Intensos

Prod. Leave-In Proteinas Do Leite

Prod. Mascara Blond Therapy

Prod. Mascara Cranberry Color Revive
Prod. Mascara Proteinas Do Leite

Prod. Mascara Proteinas Do Leite (1Kg)
Prod. Shampoo Blond Therapy

Prod. Shampoo Proteinas Do Leite
Progressiva 1 - Franja

Progressiva 2 - Topo Cabeca
Progressiva 3 - Curto

Progressiva 4 - Médio

Progressiva 5 - Longo

Progressiva 6 - Extra Longo

Cabelo
Cabelo
Manicure
Cabelo
Cabelo
Cabelo
Cabelo
Cabelo
Cabelo
Manicure
Manicure
Maquiagem
Maquiagem
Cabelo
Cabelo
Cabelo
Cabelo
Cabelo
Cabelo
Manicure
Manicure
Manicure
Manicure
Cabelo
Cabelo
Manicure
Manicure
Cabelo
Cabelo
Cabelo
Cabelo
Cabelo
Produto
Produto
Produto
Produto
Produto
Produto
Produto
Produto
Produto
Produto
Produto
Produto
Produto
Produto
Produto
Produto
Cabelo
Cabelo
Cabelo
Cabelo
Cabelo
Cabelo

R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$

95,00
110,00
2,00
30,00
40,00
50,00
25,00
20,00
15,00
18,00
16,50
90,00
70,00
40,00
180,00
230,00
230,00
230,00
230,00
22,00
18,50
40,00
35,00
60,00
80,00
12,00
15,00
80,00
100,00
140,00
170,00
30,00
20,00
20,00
15,00
60,00
50,00
140,00
20,00
20,00
20,00
20,00
60,00
60,00
50,00
140,00
60,00
50,00
70,00
80,00
120,00
150,00
200,00
250,00

R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$

95,00
110,00
3,00
33,00
43,00
55,00
25,00
20,00
15,00
21,00
18,00
90,00
70,00
45,00
220,00
230,00
300,00
370,00
450,00
24,00
22,00
45,00
40,00
65,00
85,00
14,00
16,00
80,00
100,00
140,00
170,00
34,00
20,00
15,00
10,00
60,00
50,00
140,00
20,00
20,00
20,00
20,00
60,00
60,00
50,00
140,00
60,00
50,00
70,00
80,00
120,00
150,00
200,00
250,00
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Retirar Esmalte - Gel
Secar Cabelo

Sobrancelha 1 - Excesso
Sobrancelha 2 - Promocgéao - Ter a Qui
Sobrancelha 3

Sobrancelha 4 - Henna

Tonalizagéo

Tranca

Tratamento Schwarzkopf 1 - Curto E Médio
Tratamento Schwarzkopf 2 - Longo E Extra Longo

Manicure
Cabelo
Design De
Sobrancelha
Design De
Sobrancelha
Design De
Sobrancelha
Design De
Sobrancelha
Cabelo
Cabelo
Cabelo
Cabelo

R$
R$

R$
R$
R$

R$
R$
R$
R$
R$

10,00
15,00

20,00
20,00
25,00

35,00
80,00
25,00
110,00
125,00

R$
R$

R$
R$
R$

R$
R$
R$
R$
R$

10,00
15,00

22,00
22,00
27,00

35,00
85,00
30,00
110,00
125,00
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FONTE: ELABORADO PELO AUTOR



