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1.

Suméario Executivo

A Le Femme é uma empresa que esta sendo idealizada e tendo o seu planejamento construido
com base na metodologia do Sebrae, por um jovem graduando do curso de Administracéo, que
conjuntamente com sua mée (Cabeleireira), e a sua namorada (Esteticista), ao perceberem a
crescente demanda feminina por cuidados com a beleza e autoestima, decidiram portanto
empreender, de forma planejada, em uma regido desassistida de empresas que tenham um mix
amplo de servigos, e estratégias que priorizem a experiéncia das clientes.

Inicialmente o neg6cio demandara métricas mistas de precificagdo, remuneracdo, e aporte
financeiros em capital de giro, porém considerando a estrutura do PDV, o perfil de consumo
identificado, e as projecdes de atendimentos, tém-se, portanto, um negocio promissor, ao

mesmo nivel que sera desafiador.

1.1Dados dos Empreendedores

A Le Femme terd como socios principal Felipe Soares Medeiros, 24 anos, concluinte do
curso de Administracdo, na Universidade Federal da Paraiba, e residente no Bairro das
Industrias, Jodo Pessoa — PB. Ele ja tem em seu curriculo outras experiéncias empreendedoras,

e de gestéo.

Inicialmente empreendeu em uma estamparia no ano de 2011, posteriormente atuou como
consultor e coordenador comercial na Hapvida Saude até o ano de 2016, depois como consultor
comercial no grupo Ser Educacional em 2017, e mais recentemente ingressou em uma Fintech,
a Stone Pagamentos. Em paralelo a todas as atividades, anteriormente citadas, 0 jovem
empreendedor esteve gerenciando um pequeno saldo de beleza da sua mae, que também é uma

das sécias do negdcio.

Felipe terda como sdcia a sua mde, Valdenice de Franca Soares, 45 anos, que tem em sua
trajetdria profissional conseguido manter ativo um pequeno saldo de beleza, ha mais de 15 anos.
Capacitada com teoria e muita pratica em procedimentos capilares, ela sera a responsavel pela
supervisdo de métodos, execucgédo e qualidade dos produtos e servi¢os que serdo ofertados na

empresa.

A terceira sdcia, serd a Débora Rodrigues, 24 anos, formada em Estética e Cosmetologia pela
Faculdade IESP, dispondo de muita pratica na execucdo de procedimentos estéticos, mas

tambem como professora na Faculdade Paulista de Estética, onde ministra aulas sobre assuntos
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correlatos a &rea. Na Le Femme ela tera a missdo de coordenar toda a operacdo diaria, bem
como serda a responsavel pelos procedimentos estéticos que serdo ofertados.

1.2 Missao

A Le Femme tem como miss@o proporcionar as mulheres momentos de embelezamento, e

manutencao da autoestima.
1.3 Visao

Nos tornarmos a maior referéncia da zona sul pessoense em servicos de beleza, direcionados

as mulheres até o ano de 2020.

1.4 VALORES

1.4.1 Etica

Prezaremos pelo respeito as normas e as leis vigentes, e acima de tudo o respeito para com

todos os stakeholders.
1.4.2 Empatia

A compreensdo do outro deve ser uma agdo a ser praticada todos os dias, buscando

genuinamente compreender, para melhor agir.
1.4.3 Foco nos Clientes

Deve-se ter em mente que as clientes sdo na verdade os maiores socios do negdécio, e que

elas nos escolhem pelo detalhe, assim como também pode nos deixar.
1.5 SETOR DE ATUA(;AO

O setor de atuacdo da Le Femme, sera o de prestacdo de servigos estéticos e capilares,

especializado ao publico feminino.
1.6 FORMA JURIDICA

Inicialmente, a empresa tera o enquadramento juridico de MEI (Micro Empreendedor
Individual), tendo como titular a s6cia Débora Rodrigues. Posteriormente objetiva-se migrar
para a forma juridica de Micro Empresa, onde sera devidamente registrada a porcentagem

correspondente a cada um dos 3 socios.
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1.7 CAPITAL SOCIAL

O capital social da Le Femme, seré constituida pelo montante de R$ 14.000,00 ,tendo como
origem os seus sécios, de acordo com a Tabela 1. Apesar de ter sido cogitado a possibilidade
de recorrer a empréstimos bancarios, optamos pela capitalizacdo com recursos proprios, a fim

de evitar 0s juros, e a pressao no caixa inicial.

sOcClO VALOR INVESTIDO %
Valdenice de Franca R$ 8.000,00 53%
Felipe Soares R$ 4.000,00 30%
Débora Rodrigues R$ 2.000,00 15%
Investimento Total R$ 14.000,00 100%

Tabela 1 — Capital Social
Fonte: Elaborada pelo autor (2018)

2.0 ANALISE DO MERCADO

O segmento de beleza feminina tem se mostrado uma grande oportunidade de investimento,
pois com as recentes mudancas socioecondmicas e culturais que vém dando mais oportunidade
e empoderamento as mulheres, vém sendo crescente o consumo de produtos de beleza e
servicos estéticos, com uma projecdo de crescimento de 8% para o ano de 2018, conforme
matéria divulgada pelo site VValor Econémico (Autor: Alexandre Melo), em dezembro de 2017.

O mercado ainda se mostra bastante pulverizado, quando nos referimos a prestacdo de
servicos de beleza, ndo constatando nenhuma grande rede que detenha um Market share
relevante no mercado, e tendo como principal caracteristica a informalidade, € 0 pouco
conhecimento gerencial dos empreendedores.

Segundo dados da Abihpec, o mercado de higiene e beleza, tem perspectiva de crescimento
percentual acima das projecdes do PIB, para os proximos anos, em decorréncia do processo
ainda néo estabilizado da plena inser¢do no mercado de trabalho por parte das mulheres, e do
nivel de remuneragdo das mesmas, que se mostra crescente, haja vista a elevacao no nivel de
escolarizacéo.

E segundo pesquisas do SPC Brasil (2016), um outro fator bastante impactante perante a
sociedade, e se tornando relevante, € o aspecto cultural, pois a padronizagdo e o culto a beleza

vém ganhando cada vez mais validade social, e € em decorréncia da velocidade desse fendmeno
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que o setor de prestacdo de servico voltados a servigos estéticos vem sustentando o seu
crescimento, apesar dos momentos dificeis que passam a Economia.

Em uma analise focada nos saldes de beleza, e espagos estéticos, a realidade se mostra cada
vez mais agressiva em nivel de preco, pois como ndo ha barreiras de entrada no mercado, e com
0 crescente numero de centros de capacitacdo, muitas pessoas estdo empreendendo de forma

nao estruturada.

2.1 ESTUDO DOS CLIENTES

2.1.1 Publico-Alvo (Perfil dos Clientes)

A Le Femme tera como publico exclusivo as mulheres, que cada vez mais demandam
servicos e produtos que atendam as suas demandas de embelezamento. Considerando a regido
no qual a empresa iré situar-se, o perfil de renda das mulheres ali presente, o foco da empresa

sera captar as da classe-média baixa, com renda variando entre 1 e 3 salarios minimos.

Demograficamente, a idade média das frequentadoras de espacos de beleza esta entre 15 e
60 anos, com um percentual mais representativo entre a faixa etéria de 18 a 40 anos, pois é onde
as mulheres tem apresentado uma melhor situacdo de renda, e preocupacdo com a beleza de

forma mais intensa e rotineira.

2.1.2 Comportamento dos Clientes

Segundo pesquisa do SPC Brasil (2016), a frequéncia média, aos espacos de beleza é de 2
vezes por més, e as mulheres costumam frequentar os locais mais proximos de sua residéncia,

considerando a comodidade e familiaridade com os profissionais, fatores de grande relevancia.

Verifica-se também que as mulheres utilizam como momento de embelezamento profissional,
os horérios de intervalo, seja das atividades domeésticas, ou profissionais, e tem maior
preferéncia pelos finais de semana, pois é quando em sua grande maioria estdo de folga, e

consequentemente dispde de mais tempo para si.

Segundo estudos promovidos pelo SPC (2016), as consumidoras ndo costumam trocar de
produtos, marcas ou estabelecimentos de beleza com tanta frequéncia, por ao longo do tempo

desenvolverem uma relacéo de confianga com os profissionais que as atendem, sobre algo que
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cada vez mais ganha importancia em suas vidas, inclusive no aspecto emocional, que é a sua

aparéncia fisica e sua autoestima.
2.1.3 Area de Abrangéncia

A Le Femme terd a sua localizacdo no Bairro das Industrias, situada na Rua da Producéo,

logo na entrada do bairro, e proximo aos maiores estabelecimentos comerciais.

A escolha da localizacdo, foi embasada pela inexisténcia de modelo de negdcio similar
naquela regido, bem como pelo potencial econdmico apresentado pelas mulheres, e pela

proximidade entre a residéncia dos sdcios, o que facilitard em muito a gestao diéria.

Considerando a localizacdo da empresa, sera possivel atender as mulheres dos Bairros das

Industrias, Cidade Verde e Vieira Diniz.

2.2 ESTUDO DOS CONCORRENTES

Os concorrentes da Le Femme, se caracterizam pela estrutura limitada, de equipamentos,
estrutura fisica de prestacdo de servicgos, pela informalidade nos processos, e o baixo nivel de

gestao.

E o perfil dos concorrentes, é basicamente técnico, e limitados a cursos basicos de
profissionalizacdo, porém o risco imposto por estes concorrentes é o0 aspecto da familiarizacdo
e confianca que as clientes ja tém com as suas cabeleireiras, e manicures, tendo-as inclusive

como conselheiras de beleza e um lago afetivo de amizade.

A distribuicdo geogréafica dos concorrentes, esta disposta na Figura 1, em uma visao mais

ampla, contemplando os bairros circunvizinhos.
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AnaydeiBeiriz

taVitoria )

¥ JIGoogle M N 1

Legenda: Concorrentes LeFemme

Figura 1 — Localizacdo dos concorrentes
Fonte: Elaborada pelo autor (2018)
Abaixo, segue a imagem gue demonstra em um raio de 500 m a partir do PDV da Le Femme,

a disposicao dos concorrentes mais proximos, e que oferecem maior risco.

entro durau onaln\
Fddde fm

Legenda: Concorrentes LeFemme

Figura 2 — Localizag&o dos concorrentes

Fonte: Elaborada pelo autor (2018)
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2.3 ANALISE SWOT

Apos a defini¢do do modelo de negdcio da Le Femme, e tendo como insumo as caracteristicas
do mercado, do publico-alvo e dos concorrentes, poderemos detalhar as variaveis que incidirdo

sobre 0 negocio, através da ferramenta de analise SWOT.

PONTOS FORTES PONTOS FRACOS
* Modelo de gestdo estruturado. sN3o ha estacionamento.
* Nivel de conhecimento técnico e *Baixo nivel de caixa inicial.
pratico dos sécios. *Equipe com limitacGes técnicas, e com
* Localizacdo do PDV. vicios comportamentais.

* CRM (Estratégia de relacionamento sEstrutura de custos elevada com pessoal.
com as clientes)

OPORTUNIDADES AMEACAS
sInexisténcia de barreira de entradas no

setor.

*Mercado explorado de forma parcial. ,
. i ] . *Elevada quantidade de concorrentes.
sElevacdo do nivel financeiro das
clientes sTratamentos homecare ofertados pelas
. i grandes industrias.
*(Crescimento constante do nivel de i )
sElevacdo dos custos, com energia, €
embelezamento, e de auto cobranca .
impostos.

feminino. ) .
*Perca de clientes, com a saida de

profissionais da equipe.

Tabela 2 — Anélise SWOT
Fonte: Elaborada pelo autor (2018)

2.4 PESQUISA DE MERCADO

A pesquisa de mercado foi realizada atraves de um questionario estruturado, com o objetivo
de melhor compreender as caracteristicas do publico-alvo, bem como seu comportamento de

compra, e assim direcionar estratégias para que atendam as demandas identificadas.

O local de aplicagéo dos questionarios foi em frente ao principal supermercado do bairro das
industrias, e a 50 metros do local, onde ird funcionar a Le Femme, e o publico total participante

foi de 30 mulheres.



2.4.1 Bairros onde Residem
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Foi possivel identificar que a grande maioria das respondentes é residente no Bairro das

Industrias, conforme o grafico a seguir.

Gréfico 1 — Bairros onde residem
Fonte: Elaborado pelo autor (2018)
2.4.2 Faixa Etéaria

W B das
Industrias

HC. Verde

m Vieira

A faixa etaria mais predominante entre as respondentes € de 18 a 33 anos, correspondendo a

57% das respondentes.

Gréfico 2 — Faixa Etaria.

Fonte: Elaborado pelo autor (2018)

miBals
m26a33
m34adl
mi2ads

m 50 mais
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2.4.3 Procedimentos mais Buscados

Em relacdo aos servicos de beleza realizados com maior frequéncia, identificamos uma

pulverizacdo de respostas, mas um percentual maior para a Escova e Unhas.

W Selagem

B Escova

M Hidratacdo
W Corte

m Colorimetria
H Unhas

M Qutros

Graéfico 3 — Procedimentos de maior frequéncia
Fonte: Elaborado pelo autor (2018)
2.4.4 Valor Médio Gasto

Sobre o valor médio investido em cada ida aos saldes de beleza, identificamos uma tendéncia

de gasto mais expressiva (53%), na faixa entre R$ 10,00 e 60,00.

mR520a 40
ER541a 70
mR571a 100
mR5101a 150
150 Mais

Gréfico 4 — Valor médio gasto no saldo em cada ida
Fonte: Elaborado pelo autor (2018)

2.4.5 Frequéncia de Idas ao Saldo

Sobre a frequéncia de idas ao saldo de beleza foi percebido que 54% das respondentes,
afirmaram ir em média 1 vez, a cada 2 meses.
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B Semanal
B Quinzenal
B Mensal

B Bimestral
M Trimestral

m Semestral

Gréfico 5 — Frequéncia de idas ao saldo

Fonte: Elaborado pelo autor (2018)

3.0 PLANO DE MARKETING

Abaixo estdo descritos de forma detalhada, as principais variaveis que definiram o mix de

servicos, as métricas de definicdo do preco, e as estratégias de marketing.

3.1 PRINCIPAIS PRODUTOS E SERVICOS

3.1.1 Capilares

Os procedimentos capilares sdo naturalmente os mais procurados pelas mulheres, pois é tido
como um dos principais componentes do embelezamento feminino e da sua autoestima.
Portanto o mix de servicos ofertados na Le Femme terd como enfoque nas tendéncias da moda,
e na saude capilar, que por desconhecimento das clientes, submetem os cabelos a procedimentos

danosos a estrutura capilar.

Abaixo serdo listados os principais procedimentos a serem ofertados, sem discriminar as
marcas a serem utilizadas, por conta da variabilidade existente, bem como dos pregos de

compra.

3.1.1.1 Selagem

Um dos procedimentos mais buscados pelas mulheres que visa o alisamento dos fios, de

forma menos agressiva aos fios.
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3.1.1.2 Alisamento

Método mais tradicional de alisamento, que tem como principal componente quimico ou
formol. Ha limitaces, e riscos na utilizacdo do método, mas existe demanda fiel ao método,

em decorréncia do seu resultado.
3.1.1.3 Cauterizacéo

Considerada como um processo de hidratacdo profunda dos fios, que tem por objetivo o

selamento das escamas capilares.
3.1.1.4 Hidratagao

Processo de hidratacdo dos fios, com resultados satisfatérios em fios normais e pouco

desgastados.
3.1.1.5 Reconstrucéo

A reconstrucdo capilar sera um dos servigos mais ofertados, tendo em vista o desgaste natural
sofrido pelos cabelos que sdo submetidos a procedimentos quimicos e térmicos.

3.1.1.6 Colorimetria

Serdo ofertados mix de cores, e técnicas de coloracdo, como por exemplo: Tintura Simples,

Mechas, Blond, Suavizacdo de Grisalho.
3.1.2 FACIAIS

3.1.2.1 Designer de Sobrancelhas

Procedimento dispde de vérias técnicas de execucdo, e considerando a velocidade do
crescimento dos pelos, focaremos na periodicidade de execucdo do procedimento, buscando

tornar a pratica, uma rotina para as clientes.
3.1.2.2 Maquiagem

Servigo que devera ter uma maior demanda proximo a datas comemorativas, e que
necessitara de uma estratégia de marketing mais intensa, pois a maquiagem profissional, tem

como concorrente a auto maquiagem realizada pelas proprias clientes.
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3.1.2.3 Limpeza de Pele

Procedimento a ser realizado pela esteticista, como forma de melhorar o aspecto higiénico e
estético da pele. O foco inicial serd na familiarizacdo das clientes sobre os beneficios do

procedimento, para que compreendam, além do beneficio estético, o de salde.

3.1.3 CORPORAIS

3.1.3.1 Depilacédo

Procedimento a ser realizado em um espaco reservado, e que terd dois métodos de execucao:
Rollon e Termocera. Ha a caracteristica de ser um procedimento de rotina, haja vista a

velocidade do crescimento dos pelos.
3.1.3.2 Pés e Méos

Manicure e pedicure sdo os procedimentos mais tradicionais, e com uma demanda mais
intensa nos salbes de beleza, porém também serd ofertado o servico de Spa dos Pés, que

proporcionar um tratamento mais amplo de calosidades e ressecamento.

3.2 PRECO

A estratégia de preco adotada na Le Femme sera estimada com base na técnica do markup,
para definir o preco minimo que atenda a necessidade de geracdo de lucro liquido minimo

desejado.

Como o perfil econémico das mulheres da regido € limitado, sera, portanto, um empecilho, a
elevacdo dos precos as quais elas estdo habituadas, cabendo, portanto, inicialmente um
nivelamento de precos ao mercado, e posteriormente ir ajustando os precos de acordo com a
elevagéo dos custos, e da margem de lucratividade.

Abaixo segue a Tabela 3, expondo o0 método de formacao do preco de venda atraves do markup.
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FORMA{;&D DO PRECO DE VENDA

Selagem Progressiva | Hidratagdo |CauterizagSo| Escova |Sobrancelha Renna| Depilagdo

Custo aquisigio RS 400,00 | RS 300,00 | RS 100,00 | RS 120,00 |RS - | RS 30,00 | RS 5,00
Volume total 1000 1000 1000 1000 50 100
Uso por aplicagdo (ml) 67 67 67 67 5 100
Custo produto p/ aplicagio RS 26,67 | RS 20,00 | RS 4,67 | RS 2,00 RS 3,00 | RS 5,00
Tempo médio execugio 2,5 2,5 1,5 2,5 0,50 0,5 0,5
Custo hora energia RS 1,50 | RS 1,50 | RS 1,50 | RS 1,50 | RS 1,50 | RS 1,50 | RS 1,50
Custos Fixos/ hora RS 15,00 | RS 15,00 | RS 15,00 | RS 15,00 | RS 15,00 | RS 15,00 | RS 16,00
Custo total RS 45,42 | RS 38,75 | RS 2392 |RS 26,75 | RS 15,75 | RS 18,75 | RS 21,75
Despesas Adm (30%) 30% 30% 30% 30% 30% 30% 30%
Mg Lucro (20%) 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20%

MKD = (PV-CTV)/100 0,5000 0,5000 0,5000 0,5000 0,5000 0,5000 0,5000

PV=PC/ MKD RS 90,83 | RS 77,50 | RS 47,83 | RS 53,50 | RS 31,50 | RS 37,50 | RS 43,50

Preco médio a ser praticade | RS 150,00 | R$ 150,00 | RS 50,00 | RS 70,00 | RS 30,00 | RS 30,00 | RS 40,00

Tabela 3 — Formacéo do Preco de Venda. (Elaborada pelo autor, 2018)
3.3 ESTRATEGIAS PROMOCIONAIS

As estratégias promocionais a serem adotas terdo como foco inicial a familiarizacdo com a
marca, e a médio prazo gerar uma relacdo constante com as clientes, para que assim seja
possivel, em niveis conscientes e inconscientes o link com a Le Femme, e a necessidade de

embelezamento profissional.
3.3.1 Midias Digitais

Pela grande aderéncia e tempo dedicado as redes sociais, se faz necessario a presenca da
empresa, como forma de divulgacdo de seus servicos, e de familiarizacdo das usuarias com a
marca., bem como estimulando o desejo de enquadramento de acordo com as tendéncias, e a

moda.
3.3.2 Instagram e Facebook

Utilizaremos essas plataformas como meio de exposicao de servicos, promocdes, conteddo
educativo, e dicas de beleza e salde. Fazendo uso de estratégias de parcerias digitais, e

alavancagem através de anuncios pagos.
3.3.3 Banners e Placas

Através da disposicao de banners e placas nas principais vias dos bairros circunvizinhos, sera

possivel uma presenca da marca de forma constante, proximo as clientes.
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3.3.4 CRM

Sera desenvolvido um sistema de relacionamento com as clientes, com o objetivo de gerar
inteligéncia, e relacionamento com cada uma delas, gerando através das suas caracteristicas

pessoais e de consumo, oportunidades direcionadas de venda.

Uma das acdes com base no CRM serd a comemoracao do aniversario das clientes, ofertando
pacotes promocionais e servigos gratuitos, gerando assim emocdo positiva entre uma data téo

importante e a nossa empresa.
3.3.5 Datas Comemorativas

Uma das grandes estratégias a ser adotada sera o investimento em momentos tematicos, assim
como as datas comemorativas ao longo do ano, com um enfoque especial ao Dia da Mulher,
Dia das Maes, Sdo Jodo e Natal, gerando ofertas promocionais de servigos, bem como

distribuicéo de brindes e a realizagéo de sorteios.
3.3.6 Parcerias Comerciais

Através de parcerias estratégicas com estabelecimentos, onde o nosso publico almejado
frequente e que assim consigamos nos fazer presentes, e consequentemente atrair novas

clientes.
4.0 PLANO FINANCEIRO

Uma das etapas mais minuciosas e importantes do plano de negocio, esta descrita a seguir,

considerando varidveis e cenérios que demostrem a viabilidade econdmica do negdcio.

4.1 INVESTIMENTO TOTAL

INVESTIMENTO TOTAL RS %
Investimentos Fixos RS 7.994 00 53%
Capital de Giro RS 2.500,00 17%
Investimentos Pré- operacionais | RS 4.500,00 30%
Total RS 14.994,00 100%

Tabela 4 — Investimento Total
Fonte: Elaborada pelo autor (2018)
4.2 INVESTIMENTOS FIXOS

Serdo aqui expostos 0s investimentos nos itens necessarios para o devido funcionamento do

negaocio.
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Investimentos Fixos
ltem Quantidade | Preco Unitario| Valor Total

Cadeiras Cabelereira 2| RS 1.100,00 | RS 2.200,00
Maca + Cadeira + Escada (Estética) 1| RS 500,00 | RS 500,00
Espelhos 3| RS 250,00 | RS 750,00
Lavatario 1| RS 400,00 | RS 400,00
Kit Depilacdo 1| RS 400,00 | RS 400,00
Kit Sobrancelha 1| RS 250,00 | RS 250,00
Secador 1| RS 300,00 | RS 300,00
Francha 2| RE 280,00 | RS 560,00
Babyliis 1| RS 500,00 | RS 500,00
Purificador Agua 1| RS 300,00 | RS 300,00
Sofa Espera 1| rR% 400,00 | RS 400,00
Kit Manicure 1| RS 300,00 | RS 300,00
Artigos decorativos 1| RS 400,00 | RS 400,00
Tesoura 2| RS 60,00 | RS 120,00
Pentes 4| rs 6,00 | RS 24,00
Escovas &l RS 15,00 | RS Q0,00
Outros RS 500,00 | RS 500,00

TOTAL RS 7.994,00

Tabela 5 — Investimentos Fixos
Fonte: Elaborada pelo autor (2018)

4.3 CAPITAL DE GIRO

Considerado um dos principais componentes da estrutura financeira, o capital de giro precisa
ser constantemente mensurado, a fim de validar a sua compatibilidade com as necessidades da

empresa.
4.3.1 Estoque Inicial

A estimativa de produtos a serem utilizados, considerando as proje¢cOes de demanda, sugerem
prazo médio de estocagem média de 30 dias para os insumos capilares, faciais e corporais.

4.3.2 Prazo Médio Venda

Inicialmente, considerando a necessidade de aumento do volume financeiro em caixa, sera
optado pela antecipagéo dos valores transacionados em cartdo de crédito, de forma pontual e de

acordo com a necessidade de caixa.

Porém, em condig¢Bes normais, iremos utilizar o tempo normal de recebimento das vendas
em cartdo, considerando o parcelamento maximo de 90 dias, ou 3 parcelas. Considerando ainda
o perfil de consumo das mulheres entrevistadas, 0 pagamento em espécie ainda € uma pratica

bastante usual, em servi¢os de menor valor.
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PRAZO MEDIO DE VENDA [Recebimento)
PRAZO MEDIO DE VENDA % N2 de Dias| Média ponderada (Dias)
Avista 60% 0 0
A prazo 15% 30 ]
A prazo 15% 60 9
A prazo 10% S0 )
PRAZO MEDIO DE VENDA 23

Tabela 6 — Prazo Médio de Venda
Fonte: Elaborada pelo autor (2018)
4.3.3 Prazo Médio de Compra

O processo de compra dos insumos sera misto, entre pagamentos a vista e parcelamentos,

conforme os fornecedores.

Para os produtos de maior valor agregado, assim como as selagens e a cauterizagdo, nos
beneficiaremos da forma de pagamento utilizado pelos representantes destes produtos, que é a

consignacao.

PRAZO MEDIO DE COMPRA (Pagamento)
PRAZO MEDIO DE COMPRA % N de Dias| Média ponderada (Dias)
Avista 50% 0 0
Aprazo 30% a0 9
A prazo 20% 60 12
PRAZO MEDIO DE COMPRA 21

Tabela 7 — Prazo Médio de Compra
Fonte: Elaborada pelo autor (2018)
4.3.4 Necessidade Liquida CG (dias)

Necessidade Liquida de CG em dias n2 de Dias
Recursos da Empresa
Contas a receber - Prazo médio venda 23
Estogue - necessidade média estoque 20
TOTAL 43
Recursos da terceiros no caixa da empresa
Fornecedores: Prazo médio de compras 18
Necessidade Liquida de CG em dias 21

Tabela 8 — Necessidade Liquida de CG
Fonte: Elaborada pelo autor (2018)
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4.3.5 Caixa Minimo

O montante requerido que garante o cumprimento das obrigac6es junto a terceiros, e permite a

saude financeira da empresa.

Caixa Minimo n? de dias
Custo Fixo Mensal RS 3.200,00
Custo Varidvel Mensal RS 600,00
Custo Total RS 3.800,00
Custo Diério (Total / 30 dias) RS 126,67
Necessidade Liguida de CG em dias 21
Caixa Minimo RS 2.660,00

Tabela 9 — Caixa Minimo
Fonte: Elaborada pelo autor (2018)
4.4 INVESTIMENTOS PRE-OPERACIONAIS

Os investimentos dispostos na Tabela 10, serdo destinados a conclusdo da construcdo do
prédio locado, bem como ao investimento em marketing, como por exemplo na confeccdo de

banners, confeccdo da fachada e da divulgacdo em carro de som.

Tais investimentos sdo considerados essenciais para 0 bom inicio da operacdo, garantindo
previamente o conhecimento do publico, sobre a breve inauguracdo da empresa, bem como dos

Seus servicos a serem prestados.

INVESTIMENTOS PRE OPERACIONAIS RS
Conclusdo Construcéo RS 3.000,00
Marketing Impresso e digital RS 1.500,00
Total RS 4.,500,00

Tabela 10 — Investimentos Pré-Operacionais
Fonte: Elaborada pelo autor (2018)
4.5 ESTIMATIVA DE FATURAMENTO MENSAL

A estimativa exposta na Tabela 11, tem como base uma perspectiva de 60 % do faturamento
pleno e ja considerando o faturamento acima do PE, pois, de acordo com as estimativas de

demanda, tal projecdo se mostra viavel.
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Projecdo Faturamento - Provavel
ltem Tiket Médio | Quant Diaria | Quant Mensal | Receita total | Represent %
Cabelo RS 60,00 15 38 RS 2.250,00 S0%
Sobrancelha RS 22,00 1.6 40 RS 280,00 20%
Depilacdo RS 25,00 1,2 30 RS 750,00 17%
Manicure RS 5,00 1.6 40 RS 200,00 4%
Maquiagem | RS 30,00 0,13 3 RS 97,50 2%
Limpeza de Pele | RS 30,00 0,15 a RS 112,50 3%
Venda Produtos | RS 20,00 10 RS 200,00 4%
Total 6,2 154,5 RS 4.490,00 100%

Tabela 11 — Projecdo de Faturamento

Fonte: Elaborada pelo autor (2018)

4.6 ESTIMATIVA DE CUSTO UNITARIO DE MATERIA-PRIMA

Foram mensurados os custos de cada um dos principais insumos a serem utilizados , de forma

a permitir a utilizacdo dos dados para embasar as métricas de formacdo do preco de venda.

CUSTO UNITARIO MATERIA PRIMA
Item Quantidade {ml) |Preco Unit WVolume p/ aplicagao (ml) Quant Totais aplicagdo|Custo unitario
Selagem 1000| RS 400,00 70 14| RS 28,00
Progressiva 1000| RS 350,00 70 14| RS 2450
Hidratacdo 1000| RS 100,00 70 14| RS 7,00
Cauterizagdo 1000| RS 150,00 70 14| RS 10,50
Shampoo 1000| RS 15,00 70 14| rg 1,05
Condicionador 1000( RS 20,00 70 14| RS 1,40
Depilacdo Rollon 100| RS 3,90 100 1| RS 3,90
Termocera 500| RS 30,00 100 5| RS 6,00
Renna 50| RS 30,00 10 5 RS 6,00

Tabela 12 — Estimativa de Custos Unitarios Matéria Prima

Fonte: Elaborada pelo autor (2018)

4.7 FORMACAO DO PRECO DE VENDA

Uma das caracteristicas de precificacdo do segmento é dependente do comprimento do
cabelo da cliente, além da saude dos fios. Portanto, a métrica de formacéao do preco de venda
da Le Femme serd baseada nas seguintes varidveis: preco praticado no mercado, estrutura de
custos e as caracteristicas capilares das clientes. Ja para os demais procedimentos, a métrica

sera baseada no markup e no prego praticado no mercado.
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FORMACAO DO PRECO DE VENDA

Selagem Progressiva |Hidratacdo | Cauterizacdo| Escova | Sobrancelha Renna| Depilagio

Custo aquisicdo RS 400,00 | RS 300,00 | RS 100,00 | RS 120,00 | RS RS 30,00 | RS 5,00
Volume total 1000 1000 1000 1000 50 100
Uso por aplicacdo (ml) 67 67 67 67 5 100)|
Custo produto p/ aplicagio RS 26,67 | RS 20,00 | RS 6,67 | RS 8,00 RS 3,00 | RS 5,00
Tempo médio execucio 2,5 2,5 1,5 2,5 0,50 0,5 0,5
Custo hora energia RS 1,50 | RS 1,50 | RS 1,50 | RS 1,50 | RS 1,50 | RS 1,50 | RS 1,50
Custos Fixos/ hora RS 15,00 | RS 15,00 | RS 15,00 | RS 15,00 | RS 15,00 | RS 15,00 | RS 16,00
Custo total RS 4542 | RS 38,75 | RS 23,92 | RS 26,75 | RS 15,75 | RS 18,75 | RS 21,75
Despesas Adm [30%) 30% 30% 30% 30% 30% 30% 30%
Mg Lucro (20%) 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20%

MKD = (PV-CTV)/100 0,5000 0,5000 0,5000 0,5000 0,5000 0,5000 0,5000

PV=PC/ MKD RS 90,83 | RS 77,50 | R$ 47,83 | RS 53,50 | RS 31,50 | RS 37,50 | RS 43,50

Prego médio a ser praticado | RS 150,00 | RS 150,00 | RS 50,00 | RS 70,00 | RS 30,00 | RS 30,00 | RS 40,00

Tabela 13 — Formagdo do Preco de Venda
Fonte: Elaborada pelo autor (2018)

4.8 ESTIMATIVAS DO CUSTO COM MAO DE OBRA

Inicialmente serd feito um sistema misto de remuneracao, pagando-se R$ 200,00 semanais,
a cabeleireira e a esteticista, garantindo assim um piso minimo. Caso o volume alcancado
através das margens percentuais previamente acordados, sobre o preco de cada servico, nao

cubram o valor anteriormente citado.

A Le Femme, ira fazer uso da Lei do Saldo Parceiro, que apds entrar em vigor no ano de
2017, possibilitou que a relacdo patronal, fosse substituida por uma relagdo de parceria
comercial, entre o0 saldo de beleza, e as cabeleireiras, esteticistas, e manicures, garantindo-Ihes,

portanto, uma porcentagem pré-acordada entre as partes.

4.9 ESTIMATIVAS DE CUSTOS COM DEPRECIACAO

O método utilizado para mensurar a depreciagdo dos ativos fixos foi o linear, de acordo com a
percepcdo dos socios, sobre as caracteristicas de desgaste percebida, bem como a varidvel de

necessidade de modernizagdo periddica da estrutura, e ativos ali dispostos.



28

DEPRECIACAD

Ativo Fixo Valor do bem Vida util [anos) Deprec Anual RS | Deprec Mensal RS

Cadeiras Cabelereira RS  2.200,00 4| RS 550,00 | RS 45 83
Maca + Cadeira + Escada (Estética) | RS 500,00 4| RS 125,00 | RS 10,42
Espelhos RS 750,00 6| RS 125,00 | RS 10,42
Lavatario RS 400,00 5| RS 80,00 | RS 6,67
Kit Depilacdo RS 400,00 2| RS 200,00 | RS 16,57
Kit Sobrancelha RS 250,00 2| RS 125,00 | RS 10,42
Secadores RS 300,00 4| RS 75,00 | RS 6,25
Pranchas RS 560,00 i RS 140,00 | RS 11,67
Babyliis RS 500,00 4| RS 125,00 | RS 10,42
Purificador Agua RS 300,00 7| RS 42 86 | RS 3,57
Sofa Espera RS 400,00 3| RS 133,33 | RS 11,11
Kit Manicure RS 300,00 3| RS 100,00 | RS 8,33
Artigos decorativos RS 400,00 2| RS 200,00 | RS 16,67
Tesouras RS 120,00 i RS 30,00 | RS 2,50
Pentes RS 24,00 2| RS 12,00 | RS 1,00
Escovas RS 90,00 1| rs 90,00 | RS 7.50
Depreciacdo total mensal RS 179,43

Tabela 14 — Estimativas de Custos com Depreciacao

Fonte: Elaborada pelo autor (2018)

4.10 PROJECAO DE RESULTADOS

As projecdes abaixo expostas, foram feitas considerando as demandas estimadas de cada tipo

de servico, bem como os custos fixos e variaveis, possibilitando, assim uma visualizacdo de

cenarios, e o desenvolvimento antecipado de solu¢des ou incrementos.

4.10.1 Cenério Provavel

Estrutura de Custos - Provavel Projecdo Faturamento - Provavel

Aluguel RS 500,00 Item Tiket Médio Quant Didria | Quant Mensal | Receita total | Represent %
Agua RS 30,00 Cabelo RS 60,00 15 38 RS 2.250,00 50%
Energia RS 100,00 Sobrancelha RS 22,00 1,6 40 RS 220,00 20%
Internet RS 50,00 Depilac@o RS 25,00 1,2 30 RS 750,00 17%
Funcionarias RS 2.000,00 Manicure RS 5,00 1,6 40 RS 200,00 4%
Frodutos RS 300,00 Maguiagem RS 30,00 0,13 3 RS 497,50 2%
Outros RS 100,00 Limpeza de Pele | RS 30,00 0,15 4 RS 112,50 3%
Marketing RS 100,00 Venda Produtos | RS 20,00 10 RS 200,00 4%
Custos Fixos RS 3.280,00 Total 6,2 154,5 RS 4.490,00 100%
Custos Variaveis 500

Custos Totais RS 3.780,00 Caixa Liquido Rs 710,00 Por dia RS 172,60 |

Tabela 15 — Projecdo de Faturamento — Cenario Provavel

Fonte: Elaborada pelo autor (2018)



4.10.2 Cenéario Otimista

Estrutura de Custos - Otimista Projecdo Faturamento - Otimista

Aluguel RS 600,00 Item Tiket Médio Quant Diaria | Quant Mensal | Receita total | Represent %
Agua RS 30,00 Cabelo RS 60,00 2 50 RS 3.000,00 67%
Energia RS 100,00 Sobrancelha RS 22,00 25 B3 RS 1.37500 31%
Internet RS 50,00 Depilage | RS 25,00 2 50 RS 1.250,00 28%
Funcionarias RS 2.500,00 Manicure RS 5,00 2 50 RS 250,00 6%
Produtos RS 400,00 Magquiagem RS 30,00 0,15 4 RS 112,50 3%
QOutros RS 200,00 Limpeza de Pele | RS 30,00 0,15 4 RS 112,50 3%
Marketing RS 150,00 Wenda Produtos | RS 20,00 20 RS 400,00 9%
Custos Fixos RS 4.030,00 Total 8,8 220,0 RS 6.500,00 100%
Custos Variaveis 600

Custos Totais RS 4.630,00 Caixa Liquido | RS 1.870,00 Por dia RS 250,00 |

Tabela 16 — Projecdo de Faturamento — Cenario Otimista

Fonte: Elaborada pelo autor (2018)

4.10.3 Cenéario Pessimista
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Considerando as projecdes no cenario pessimista, é possivel constatar a necessidade de capital

de giro, de forma a suprir o déficit de caixa.

Estrutura de Custos - Pessimista

Projecio Faturamento - Pessimista

Aluguel RS 600,00 Item Tiket Médio Quant Didria | Quant Mensal | Receita total | Represent %
Agua RS 30,00 cabelo RS 50,00 1 25 RS 1.500,00 33%
Energia RS 100,00 Sobrancelha RS 22,00 1,3 33 RS 715,00 16%
Internet RS 50,00 Depilacdo RS 25,00 1 25 RS 625,00 14%
Funcionarias RS 2.500,00 Manicure RS 5,00 1,2 30 RS 150,00 3%
Produtos RS 300,00 Maquiagem RS 30,00 0,13 3 RS 97,50 2%
Outros RS 200,00 Limpeza de Pele | RS 30,00 0,15 4 RS 112,50 3%
Marketing RS 150,00 Venda Produtos | RS 20,00 5 RS 100,00 2%
Custos Fixos RS 3.930,00 Total 4,8 119,5 RS 3.300,00 100%
Custos Variaveis 500

Custos Totais RS 4.430,00 Caixa Liquido |-RS$ 1.130,00 Por dia RS 126,92 |

Tabela 17 — Projecdo de Faturamento — Cenario Pessimista

Fonte: Elaborada pelo autor (2018)
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4.11 PROJECAO DE FLUXO DE CAIXA

da Le Femme.

iniciais

12 meses

IXa para 0S

ixo seguem as projecdes de fluxo de cai

Aba

PROJECAD DE FLUXO DE CAINA - 12 mases

JUWHD [ JuHD | AGOSTO | SETEMBRO | OUTUBRO | MOWVEMBRO | DEZEMBRO | JAMERO | FEVERERD [ MARCOD | AERIL | MaI0 [ JunHD
2013 2013 2015 2013 2013 2015 2013 2019 2013] 2013 20| 2013] 2014

ENTRADAS
Yendas a vista R$ 430000 R$ 420000[FR¢ 200000 [R$ 200000 [R$ 200000[FR$ 160000 [R$ 200000 [ R¢ 160000 R$ 130000 [R$ 180000 R$ 180000 R$ 200000 [Rg 200000
endas a prazo (30 dias) R$ 100000 [ Ag 100000 [Rg 120000 [ Rg 120000 | R$ 250000 | Rg 150000 [Rg 150000 | Rg 150000 [ R$ 150000 [ Rg 200000
Yendas a prazo (B0 dias] R 20000 [F$ 100000 [R¢ 100000 [ R 160000 R 180000 | Rf 180000 | Rg 180000 | Ry 180000 | Rg 180000
endas a prazo (90 dias] Fi 00,00 | By zo0,00 | B 00,00 | g 200,00 | Fig 200,00 | B 300,00 | Fig 200,00 | g 300,00

Total de Entradas R$ 4.300.00 | R$ 4.200,00 | B¢ 2.000.00 | R$ 3.000.00 | R$ 3.800.00 | B¢ 4.500,00 | A$ 5.000.00 | R$ £.300.00 [ R$ 6.000,00 | R$ 6.000,00 | R$ €.000.00 | R$ 6.200,00 | R$ 6.700,00
SAIDAS
Aluguel F3 00,00 | R E00,00 [ FE 500,00 [ 3 00,00 | Fig E00,00 [ FE 600,00 [ R 00,00 | Fig 00,00
Faua R 30,00 | Bt 2000 | Fg 30,00 | Rg 30,00 | Rt 20,00 | B 30,00 | Rg 30,00 | Rt 20,00 | B 30,00 | Rig 30,00 | Rt 20,00 | R 20,00 | Rg 30,00
Energia elétrica Fi3 25000 | g 250,00 | R 250,00 | R 25000 | g 250,00 | R 250,00 | R 250,00 | R 250,00 | g 250,00 | R 250,00 | R 250,00 | g 250,00
Intermnet Ry 160,00 | B 5000 | Bt 50,00 | B 50,00 | R 5000 | Bt 50,00 | B 50,00 | R 50,00 | Bt 50,00 | Rt 50,00 | R 50,00 | Bt 50,00 | Rt 50,00
Funcioniras F§ 00000 | R§ 200000 [ R 200000 [ R§ 200000 | B§ 200000 | g 200000 | R 260000 | B§ 250000 | Rg 250000 | R 250000 | B§ 250000 | R§ 260000 | R 250000
Fornecedores Produtos Ry 200,00 | Fig 20000 | 3 300,00 | R 300,00 | R 20000 | g 300,00 | R 300,00 | R 200,00 | R 300,00 | g 300,00 | R 300,00 | 3 300,00 | g 300,00
Tlark eting Fiy 300,00 | Ry 100,00 | Ry 100,00 | Rig 100,00 | Rt 100,00 | Ry 100,00 | F 100,00 | Rt 100,00 | Ry 100,00 | Ry 100,00 | Rt 100,00 | Ry 100,00 | Ry 100,00
Qutros Fi 200,00 | R 100,00 | Ry 100,00 | B 100,00 | B 100,00 | Bt 100,00 | F 100,00 | R 100,00 | Bt 100,00 | Fig: 100,00 | B 100,00 | Bt 100,00 | B¢ 100,00
Manutengio F: 300,00
Fietirada dos Sdeias
Financiamento Equipamentos

Total de Saidas R$ 3.480.00 | R$ 2 830,00 | A¢ 2830.00 | R$ 2.830.00 | R$ 2830.00 | R¢ 3430,00 | R$ 4.230.00 | R$ 3930.00 [ R$¢ 3930,00 | R$ 3.930.00 | R$ 3930.00 | R¢ 3.930.00 | R$ 3.930.00
1Entradas - Saidas Fig 52000 | B¢ 137000 |-R$ za0.00 | R 170,00 | Rt 97000 [ R$ 107000 | B¢ roo0 |Fg zatooo | R zovooo | R ceroo | R coto00 | Ry zemooo LRy 277000
2 Saldo anterior R ez000 [Re w00 [Re 126000 [R¢  163000| R¢  2EO000 | Rg  3ER00 | Rp  4MO00[R$  ETI00 [ R$  B7S000 [ R$ 1085000 [ R$ 1297000 | Rg 1519000
3 Saldo acumulado [1-2] | Rig 22000 | Rg 219000 |Rg  13e000 | R 152000 |Rg 20000 | R 3ETO00 | Rg 434000 [Rp  ETIOO0[R$  E72000 | Re 085000 | Rg 1292000 | R$ 1519000 | R 1785000
Necessidade de Empréstim
Saldo Final R 22000 | Rg 219000 |Rg 136000 | Rg 152000 | R 250000 | R 3ET000 | Rg 434000 [Rg  EFIOO0[R$  E72000 | Rg 085000 | Rg 1292000 | Rg 1519000 | R 1785000
Receita Total By 430000 [ FR3  #20000 [ F$ 200000 [ R 200000 [ R¢  3a20000] Rd 450000 | RE  B00000 | Rt E30000 | RE  EO0000 [ RE  E00000 [ RE 600000 F3 620000 RE  ETO000
Lucro Liquido R$ 820,00 [ R$ 137000 [-AR¢ 83000 | R$ 170.00 | R$ 970,00 | K¢ 107000 | R$ 770.00 | R$ 2.370.00 | R$¢ 2.070,00 | R$ 2.070.00 | R$ 2.070.00 | R¢ 2.270.00 | R$ 2.770.00

1Xa

de Fluxo de Ca

0jecéo

Tabela 18 — Pr

Elaborada pelo autor (2018)

Fonte
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4.12 INDICADORES DE VIABILIDADE COMETAR CADA INDICADOR
4.12.1 Ponto de Equilibrio

Demonstra o valor minimo que precisa ser gerado em receita, para que o empreendimento ndo
opere em situacdo de prejuizo.

indice da Margem de Contribuicdo = Receita Total — Custos variaveis totais

Receita Total

IMC= __R$4.500,00 — R$ 600,00 IMC = 0,86
R$ 4.500,00
PE=__Custo Fixo Total PE=_ R$3.300,00 = R$3.837,00
IMC 0,86

4.12.2 Lucratividade

Demonstra de forma clara 0 montante que esta sendo gerado de lucro, considerando a receita
que esta sendo gerada. O lucro liquido bem como a receita total utilizado para o célculo do

indicador, esta na escala mensal.

L= Lucro Liguido x 100 L= R$ 850,00 x 100 = 18,9% a.m

Receita Total R$ 4.500,00

Considerando o risco, e outras oportunidades de investimento, o nivel de lucratividade mensal
encontrado, se mostra satisfatorio para uma primeira analise, considerando as variaveis nos

niveis projetados.
4.12.3 Rentabilidade

A rentabilidade é tida como um dos mais importantes indicadores de viabilidade, pois expressa
o percentual de retorno a ser obtido, considerando o lucro liquido do periodo, sobre o

investimento total. O lucro liquido utilizado para o célculo do indicador, esta na escala mensal.

ROI= Lucro Liquido x 100 ROI= R$ 850,00 x 100 = 6,07% a.m
Investimento Total R$ 14.000,00
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Considerando o risco, e outras oportunidades de investimento disponiveis no mercado, o nivel
de rentabilidade encontrado, se mostra satisfatorio para uma primeira anélise, considerando as

variaveis nos niveis atuais projetados.
4.12.4 Prazo de Retorno do Investimento

Apesar de ndo considerar a inflagdo acumulada do periodo, o Payback, auxilia na compreenséo
do prazo de retorno do valor incialmente investido, garantindo assim uma previsibilidade
estimada aos empreendedores. O lucro liquido utilizado para o célculo do indicador, esta na

escala mensal.

PRI= Investimento Total = R$ 14.000,00 =16 Meses

Lucro Liquido R$ 850,00

O Payback encontrado se mostra razoavel e aceitavel, de acordo com as variaveis projetadas.

5.0 PLANO OPERACIONAL

5.1 LEIAUTE

Figura 3 — Leiaute do PDV Le Femme

Fonte: Elaborada pelo autor (2018)
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Com uma érea total de 56 metros quadrados, o PDV possibilitard uma boa area para acomodar
os profissionais, equipamentos, maveis, e os clientes, além de garantir conforto e seguranca aos

usuarios.
5.2 CAPACIDADE DE ATENDIMENTO

Considerando a dimensdo do PDV, as 3 profissionais, 0s equipamentos adquiridos e o tempo

médio de atendimento em cada procedimento, tém-se, portanto, a seguintes estimativa:.

CAPACIDADE DE ATEDIMENTO DIARIO

Procedimentos |Tempo médio por atendimentqHoras totais/ Dia|Quantidade maxima diaria|
Capilares S0 min 8 10
Corporais 40 min B8 12
Faciais 40 min ] 12

Tabela 19 — Capacidade de Atendimento Diario
Fonte: Elaborada pelo autor (2018)

6.0 CONCLUSAO

O Plano de Negdcios aqui proposto teve a sua idealizagdo germinada durante a graduacao do
socio Felipe Soares, que sempre almejou o Empreendedorismo como sendo um caminho
rentavel e desafiador, e se beneficiando da experiéncia no mercado de beleza, por parte da sua

mée, e da sua namorada, decidiu por constituir a Le Femme.

Com foco no publico feminino, e amparado nos estudos que embasaram esse projeto,
constatou-se um grande potencial mercadoldgico do segmento de beleza, em muito puxado pela
evolugdo econémica e cultural que vém sendo vivenciada pelas mulheres, e assim iremos

direcionar a gestdo da Le Femme, em atender as demandas tdo latentes desse publico.

Certamente, o Plano de Negdcios aqui estruturado servira como um valioso instrumento de
guia, para as acOes a serem tomadas na Le Femme, para que assim possamos mensurar de forma
ampla, os possiveis resultados. Porém compreendemos as dificuldades naturais do ato de
empreender, que exigira dos sécios, uma postura firme para seguir o planejado, mas também se

mostrarem flexiveis para com a dindmica do mercado.

Considerando todas as analises qualitativas, e quantitativas utilizadas, € possivel concluir que
a Le Femme é um negdcio viavel sob as Oticas financeira e gerencial, sob as métricas e

condicBes de mercado estimados, no momento da execucdo desse Plano de Negdcios.
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APENDICE A — QUESTIONARIO

Idade:

Bairro onde mora:

Qual a frequéncia de idas ao saldo de beleza?

Semanal ( ) Quinzenal ( ) Mensal ( ) Bimestral ( ) Outros periodos:__

Quais procedimentos de beleza costuma fazer com maior frequéncia?

Escova () Tintura/ Mechas () Corte ()
Maquiagem () Depilacdo ( ) Selagem/Alisamento ()
Design sobrancelhas () Unhas () Hidratagdo ( )

Qual o valor médio investido em cada ida ao saldo?
R$ 20,00a40,00 ( ) R$41,00a 70,00 ( ) R$ 71,00 a 100,00 ( )

R$ 101,00 a 150,00 ( ) Mais que R$ 1500,00 ( )
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