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SUMARIO EXECUTIVO

O negdcio aqui projetado utilizando a metodologia do SEBRAE, o Mr. Barber, trata-se
de uma barbearia moderna com foco no homem contemporaneo, caracterizado assim por
procurar suprir muito mais que apenas uma necessidade basica (cortar o cabelo ou fazer a
barba), mas também demandas de relacionamentos sociais, descontragdo e entretenimento.
Isto justifica o porqué mesclar servigos de barbearia com op¢des de entretenimento no mesmo
local, um ponto localizado no bairro da Imaculada, na cidade de Bayeux, mais precisamente
na rua Aluisio Pereira da Silva, n® 70.

Projeta-se investir R$ 21.843,23 na implantagdo do negdcio, bem como uma receita
mensal de R$15.935,00 de onde se obtém um lucro liquido mensal de R$ 3.661,47. Baseado
nesses valores, espera-se que o retorno do investimento acontega em apenas 6 meses, levando-
se em consideragdo um cenario com 80% da capacidade produtiva.

Os empreendedores, Joalisson e Luanna, ja atuam no mercado de prestacao de servigos
e também na comercializagdo de produtos, o que lhes confere uma certa experiéncia no
tocante ao relacionamento interpessoal, facilitando a comunicagdo com funciondrios e
clientes, além de contribuir para a conquista e manutenc¢ao do seu publico.

O empreendimento terd como Razdo Social: JL Servigos de Barber Shop ME, ele
buscard seu espaco no mercado, oferecendo a populacdo um novo conceito de barbearia, um
lugar onde, além das necessidades estéticas, sejam sanadas as necessidades sociais.

Nossa missao ¢ realgar a beleza do publico masculino, proporcionando momentos de
descontragdo em um ambiente propicio para a formagao de novas amizades e fortalecimento
das antigas.

Atuaremos no setor de prestacdo de servigos de estética e beleza (principal atividade)
e, por se tratar de uma microempresa, nossa forma juridica serd a Sociedade Limitada com
enquadramento tributario no Simples Nacional.

O capital social totaliza o valor de R$ 21.843,23, sendo o so6cio Joalisson o de maior
participagdo no negdcio. Com base neste capital, todos os investimentos necessarios para a
implantacao do negdcio serdo provenientes de recursos proprios.
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1 DESCRICAO DO EMPREENDIMENTO

Neste capitulo, serdo apresentados os dados descritivos do empreendimento
necessarios para compreensao geral da natureza do negécio e suas caracteristicas de mercado.

1.1 Definicao do Negocio

Nosso negbcio ¢é: atender os desejos estéticos dos usudrios de nossos servicos,
proporcionando aos mesmos momentos de lazer e descontragao.

1.2 Empreendedores

Joalisson Silva de Pontes, brasileiro, natural de Mamanguape-PB, solteiro, autdénomo,
residente e domiciliado na rua Aluisio Pereira da Silva, n°70 no municipio de Bayeux-PB,
possui caracteristicas especificas que sdo de suma importancia para o negdcio, como o bom
conhecimento do ramo, iniciativa para a promog¢ao de mudancas necessarias, visdo clara de
onde quer chegar, imaginacdo criativa e persisténcia.

Luanna Rogéria da Silva Lima Pereira, brasileira, natural de Jodo Pessoa-PB, solteira,
auxiliar administrativo, residente e domiciliada na rua Aluisio Pereira da Silva, n°70 no
municipio de Bayeux-PB, conta com o perfil empreendedor, sabe administrar todas as areas
de uma empresa, se comunica bem, além de ser atenciosa com clientes, sabe vender
beneficios e manter clientes satisfeitos, entre outras caracteristicas.

Pode-se observar que o perfil de cada sécio se complementa e que tem muito a
contribuir na perpetuidade do empreendimento, pois suas caracteristicas sao especificas de
empreendedores deste ramo de atuagao.

1.3 Sintese das Responsabilidades da Equipe Dirigente

Fica sob a responsabilidade do diretor oferecer aos funciondrios condi¢des para
executar um bom servigo aos clientes, investindo na compra de materiais de qualidade, tanto
para o setor de barbearia quanto para o setor de bar, e na remunerac¢ao dos colaboradores para
que se sintam valorizados e motivados a dar o seu melhor.

A gestora do empreendimento prezara pela organizagdo e controle dos materiais de
trabalho e das entradas e saidas de caixa; coletard informagdes dos clientes a respeito da
satisfacao ou ndo do servigo oferecido; garantird o bom funcionamento do negodcio, através da
manutencdo do ambiente e dos empregos; organizara folha de pagamento dos funcionarios,
entre outras atribuigoes.

1.4 Exigéncias Legais

O empreendimento terd como Razdo Social JL Servigos de Barber Shop ME e estara
legalizado nos seguintes 6rgaos:
e Junta Comercial;
Secretaria da Receita Federal (CNPJ)
CLT - Consolidacao das Leis do Trabalho;
Enquadramento na Entidade Sindical Patronal;
Prefeitura Municipal de Bayeux para obten¢do do Alvara de Funcionamento;
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e (aixa Econdmica Federal para cadastramento no sistema Conectividade Social
— INSS/FGTS;

e (Cadastro Municipal na Vigilancia Sanitaria — CMVS;

e Corpo de Bombeiros Militar.

1.5 Area de Atuacio

A Mpr. Barber se enquadra na area de Prestacao de Servigos de Estética e Beleza, mais
especificamente, na atividade de cabeleireiro e outras de tratamento de beleza, conforme

indica a Classificagdo Nacional de Atividades Economicas (CNAE/IBGE).
Figura 1 - Descricio CNAE

Hierarquia
Segdo: S5 OUTRAS A
Diviso:

Grupo:

Lista de Descritores

Req encontrados: 20

Mostrar 10

9602-5/01

9602-5/01

9602-5/01

9602-5/01

9602-5/01

9602-5/01

9602-5/01

9602-5/01

9602-5/01

Fonte: CNAE/IBGE (2018)

1.6 Capital Social

Sera proveniente de recursos proprios e esta estimado em R$ 21.843,23. Deste valor
sera destinado o valor de R$ 4.033,29 para a necessidade capital de giro, visto que para este
tipo de empreendimento esta necessidade ¢ baixa, j4 que a necessidade de aquisicdo de
insumos e matéria-prima ¢ de pequena monta.

Quadro 1 - Capital Social

Socios Valor (RS) Participacio (%)
Joalisson Silva de Pontes 15.000,00 68,18
Luanna Rogéria da Silva Lima Pereira 7.000,00 31,82

Fonte: Elaboragao Propria (2018)

1.7 Indicadores Estratégicos da Organizacio

1.7.1 Missao
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Realcar a beleza do ptiiblico masculino, proporcionando momentos de descontragdo em
um ambiente propicio para a formacdo de novas amizades e fortalecimento das antigas.
1.7.2 Visao

Ser referéncia, até 2024, em estética masculina, sendo reconhecida como um ambiente
que proporciona qualidade de vida e bem-estar aos nossos clientes.

1.7.3 Valores

e Compromisso: acreditamos que os clientes sdo de nossa responsabilidade, desta
forma devemos trata-los como nossos amigos;

e Empatia: ¢ importante nos colocarmos no lugar do outro (clientes e funcionarios)
para entendermos o seu comportamento, evitando um clima pesado em nosso
ambiente;

e Exceléncia: acreditamos que o sucesso do nosso negdcio depende diretamente da
qualidade dos servigos prestados, desta forma prezaremos por oferecer o que ha de
melhor neste mercado;

e Responsabilidade Social: a vida do planeta também ¢ dependente do que devolvemos
para o meio apds a execucdo dos servigos, portanto prezaremos pela economia de
energia e agua, pelo descarte correto dos materiais € por adquirir insumos de
fornecedores que mantém uma politica sustentavel;

e Transparéncia: Prezamos pela ndo ocultagdo de informagdes, sendo assim
tornaremos publico a nossa conduta seja em relagdo ao cliente ou ao funcionario.

1.8 Indicadores Financeiros

Quadro 2 — Indicadores da Viabilidade
Ponto de Equilibrio R$ 11.571,87

Lucratividade 22,98%
Rentabilidade 201,15% aa

Prazo de Retorno do Investimento 6 meses
Fonte: Elaboragdo Propria (2018)

2 ANALISE DE MERCADO

Pesquisas realizadas pela Euromonitor International apontam que aumentou para 30%
a parcela do faturamento do setor de beleza que vem do publico masculino, nosso publico-
alvo, isto porque os homens estdo cada vez mais preocupados em investir em sua propria
aparéncia, pois para eles o exibicionismo tornou-se uma forma de se sentir seguro.

E um mercado grande, porém ainda ndo tdo explorado, isto porque muitos
empreendedores do ramo ainda ndo se atentaram para a necessidade de atender o cliente
moderno. Isto ¢ perceptivel, pois raramente nos deparamos com ambientes que oferegam
servicos de barbearia e entretenimento em conjunto.
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Segundo dados revelados pela Euromonitor International’, empresa de pesquisa que
monitora o setor de beleza, o setor de beleza masculina dobrou nos ultimos cinco anos e ha
probabilidade de aumento de 7,1% ao ano até 2019, cenario que indica prosperidade do setor
e, consequentemente, do nosso negocio pelos proximos anos.

Um ponto fraco do setor, que o torna bastante competitivo, ¢ a rivalidade que se da
pela busca de melhor posi¢cdo no mercado, porém a maioria dos saldes de beleza masculinos
instalados nos arredores do nosso ponto seguem o padrdo tradicional estabelecido para o
ambiente, um local que seus clientes procuram por pura necessidade, pensando nisso e em
todas as demandas que surgem junto com o homem contemporaneo, € oportuno criar um local
diferenciado, que retine estética e entretenimento, que torna a visita a uma barbearia nao
apenas uma necessidade, mas algo prazeroso, descontraido e divertido.

Segundo a Revistas O POVO? o mercado encontra-se bastante aquecido,
principalmente, pela constante busca dos homens por novas tendéncias e, para atender a
demanda dos mais vaidosos, que sempre querem uma barba bem feita e um corte de cabelo
mais moderno, saldes e barbearias estdo se reinventando com cortes, cores, modelos, texturas
variadas e profissionais capacitados, tudo para agradar o gosto exigente daqueles que querem
dar um up na sua beleza natural.

Os principais clientes sdo das classes A e B, ndo excluindo os das demais classes, pois
estes poderdo nos prestigiar sempre que quiserem ou quando langarmos
oportunidades/promogdes que mais se encaixem no perfil financeiro deles.

2.1 Analise dos Clientes
2.1.1 Publico — Alvo

Homens contemporaneos, com idade entre 18 e 50 anos, pertencentes as classes A e B
que demandem atendimento diferenciado, por procurar suprir muito mais que apenas uma
necessidade bésica (cortar o cabelo ou fazer a barba), mas também demandas de
relacionamentos sociais, descontracdo e entretenimento. Estes homens estdo no bairro onde
serd instalado o saldo, como também nos bairros vizinhos, visto que podemos atrai-los devido
a falta de concorrentes no municipio que trenham a mesma proposta do empreendimento
pretendido.

2.1.2 Comportamento dos Clientes

Segundo dados da pesquisa de mercado realizada para a constru¢do deste plano de
negocio, 62,3% dos homens procuram a barbearia, principalmente, por uma necessidade
basica. Destes, 34% acham relevante ir a barbearia em busca de bem-estar. Ou seja, 0 homem
moderno procura um ambiente que ofereca servigos de barbearia aliados a entretenimento
para que sejam atendidas suas necessidades como um todo.

Para os clientes, os aspectos mais relevantes no processo de escolha da barbearia que
vao frequentar ¢ o atendimento prestado, seguido da qualidade nos servigos prestados e de
pregos.

Em sua maioria, gostariam que, além do servico bésico, fossem oferecidos servigos de
bar e entretenimento.

' https://www.suafranquia.com/noticias/beleza-e-saude/2017/05/ramo-de-barbearias-nao-para-de-crescer-30-do-
faturamento-do-setor-de-beleza-vem-do-publico-masculino/>. Acesso em: 08 jun. 2018

2 https://www20.opovo.com.br/app/revistas/modaebeleza/2017/12/21/notrmodaebeleza,3681136/cortes-de-
cabelo-e-modelos-de-barbas-tendencia-para-2018.shtml>. Acesso em: 20 set. 2018.
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2.2 Analise da Concorréncia

Os principais concorrentes do empreendimento sdo barbearias da redondeza, que ja
atuam no mercado ha um consideravel tempo e atraem grande parcela do publico-alvo do
bairro, porém a de maior ameaca ¢ a Parada Obrigatoria que estd localizada no Centro da
cidade, visto que ¢ a que mais se assemelha com a proposta de inovacao que oferecemos.

A rivalidade ¢ um aspecto significativo neste ramo, pois todos os empreendedores
querem alcancar a melhor posi¢cdo no mercado, em contrapartida vemos que muitos caminham
para o retrocesso por ndo acompanhar as tendéncias do publico-alvo.

Quadro 3 - Analise da Concorréncia

Empresa Servicos Qualidade | Pagamento Localizagdo Atendimento Infraestrutura
TO(}aS as Excelente;
opcoes de empresa i Excelente,
Parada uma p Avistaou | Excelente AL atende uma
. . com boa ~ Otimo
Obrigatoéria barbearia ~ no cartdo boa demanda
reputacao.
moderna
Corte e
lavagem, Boa, com
R&R design de s - ajustes a
. .. A vist t B .
Barbearia | sobrancelhas Otima vista QL) om serem feitos.
e barba
Corte de
. cabelo e Razoavel,
Marivaldo . x .
. design de Boa A vista Razoavel Bom espago
Cabeleireiro
barba pequeno.

Fonte: Elaboragao Propria (2018)

2.3 Analise dos Fornecedores

Os principais fornecedores do negdcio sao distribuidores de cosméticos, distribuidores
de equipamentos e utensilios, seguidos de distribuidores de bebidas e comidas (petiscos).

Quadro 4 - Analise dos Fornecedores
Prazo de

Ne Itens Fornecedor Preco Pagamento Localizacao
entrega
” Pacheco - . . ~

1 Cosméticos Distribuidora Otimo A prazo 3 dias Jaguaribe — Jodo Pessoa

2 Méquinas Martins Bom A prazo 2 dias Distrito Industrial — Jodo Pessoa
3 Bebidas Ambev Otimo A prazo 4 dias Distrito Industrial — Jodo Pessoa
4 Comidas Nordil Otimo A vista 2 dias Distrito Industrial — Jo2o Pessoa

Fonte: Elaboracdo Propria (2018)
2.4 Analise SWOT

A partir da andlise SWOT foram identificadas as forgas, fraquezas, oportunidades e
ameacas do empreendimento pretendido de acordo com o contexto local, as quais foram
elencadas como mostra o Quadro 5:
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Quadro 5 - Analise SWOT
Fraquezas

Ambiente inovador Investimento constante em qualificacdo
Exceléncia nos servigos oferecidos Pouca for¢a da marca

Oportunidades Ameacas

Concorrentes estagnados Insatisfacdo dos clientes
e Segmento em crescimento e Descumprimento de normas sanitarias

Fonte: Elaboragao Propria (2018)

2.4.1 Forcas

Ambiente inovador: a estrutura pretendida para o negécio foge do modelo
convencional das barbearias locais, o que provoca curiosidade no usuario, atraindo a
clientela.

Exceléncia nos servicos oferecidos: buscaremos oferecer o melhor do que hé neste
ramo, contratando profissionais capacitados e competentes, que sejam comunicativos e
que tenham facilidade com as relagdes humanas, fazendo com que o cliente “se sinta
sempre em casa’.

2.4.2 Fraquezas

Investimento constante em qualificacdo: para acompanhar as tendéncias do homem
moderno que estdo em constante mudanca de gosto e estilo.

Pouca for¢a da marca: o que pode ser combatido com investimentos em propaganda
e publicidade.

2.4.3 Oportunidades

Concorrentes estagnados: os principais concorrentes apesar de terem anos no
mercado e oferecer servico de boa qualidade, estdo focados em oferecer apenas o
basico do mundo da barbearia, além de contar com uma estrutura voltada ao
tradicionalismo.

Segmento em crescimento: conforme apontado por pesquisas, o segmento vem
crescendo de forma satisfatdria e aponta para a prosperidade.

2.4.4 Ameacas

Insatisfacio dos clientes: apesar de nos programarmos para atender aos desejos e
necessidades do nosso publico-alvo, somos vulneraveis a insatisfagdo do cliente em
algum aspecto.

Descumprimento de normas sanitarias: ¢ importante que haja um policiamento
quanto ao cumprimento das normas estabelecidas pela ANVISA, pois o
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descumprimento acarretard em Onus agressivos para o negdcio tanto financeiros
devido ao pagamento de multas, quanto a imagem prospectada nos clientes, pois os
mesmos passardo a ter uma imagem negativa do estabelecimento.

3 PESQUISA DE MERCADO

A fim de legitimar o plano de negdcio, o método utilizado para coletar, entre outras
informagdes necessarias, dados a respeito do perfil e expectativas do publico-alvo foi a
pesquisa quantitativa através de questionario aplicado via internet. A pesquisa realizada nao
teve como fim fazer inferéncias estatisticas sobre o setor no mercado da cidade de Bayeux,
mas identificar os pontos de melhoria e lacunas existentes neste tipo de servigo.

A partir dos dados coletados, visaremos definir a estratégia inicial de mercado que sera
utilizada, fomentando politicas que desenvolvam o crescimento sustentavel da organizagao
baseado em sua proposta de atuagao.

3.1 Analise do Perfil do Cliente

A pesquisa evidenciou que o perfil do cliente de barbearias estd cada dia mais
exigente, pois ndo se preocupam em frequentar uma barbearia apenas para cortar o cabelo ou
fazer a barba, mas também para acompanhar as tendéncias deste mundo. Desse modo, seguem
0s cenarios observados.

No que tange a renda familiar, foi identificado que, a grande maioria dos usudrios do
servico de barbearias que t€ém a mesma proposta que a nossa, sao pessoas inseridas na classe
média e classe média alta.

Grafico 1 - Renda

Incluindo vocé, qual a sua renda familiar?

@ A& R§ 954,00

@ D= R5 354,01 até R$ 2.852,00
De R3 236201 ate RE5.724.00

@ D= R5 572401 até RE 8.586,00

@ Mais de RS 8.585,00

Fonte: Dados da Pesquisa (2018)

Foi possivel observar que o publico-alvo, em sua maioria, costuma frequentar
barbearias 1 ou 2 vezes no mesmo més.
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Grifico 1 - Frequéncia de Utilizacio do Servico
Com que frequéncia vocé costuma usar os servicos de uma barbearia?

@ 1 vez porsemana
@ 2 vezes por semana
@ Acadaisdias

® veznomés

® zcada 3 meses

@ Asvezes 1 vez ou no més, ou a cada
3 meses mais ol menos.

Fonte: Dados da Pesquisa (2018)

Notou-se que a maioria dos homens nao tem tempo para cuidar da aparéncia em casa,
tendo como saida a busca de barbearias para realizar o servigo desejado, o que nos
possibilitou levantar a hipotese de que devemos prestar um servico de qualidade no menor
tempo possivel, para que eles possam ‘cumprir sua agenda’ do dia sem prejuizos.

Grifico 3 - Disponibilidade de Tempo

N&o tenho tempo para cuidar da minha aparéncia fisica em casa.

14 (26,9%) 13 (25%)

3(15,4%)
7 (13,5%) 7 {13,5%)

Fonte: Dados da Pesquisa (2018)

3.2 Analise da Satisfacdo do Cliente

Com relagao a satisfacdo do cliente, pdde-se perceber que a maioria dos homens
analisados estdo satisfeitos com o atendimento que vém recebendo nas barbearias que
frequentam, mesmo assim, analisando os dados da pesquisa como um todo, pudemos concluir
que hé diversas oportunidades de melhoria para conquistarmos estes clientes.
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Grafico 4 - Satisfacio

Qual o seu nivel de satisfacao com a sua ultima experiéncia em uma
barbearia?

57 actac

52 respostas

@® Baixo
r : @ Moderado
® Alto

Fonte: Dados da Pesquisa (2018)

Quando questionados a respeito da confianca no profissional da barbearia, a maioria
dos entrevistados diz concordar com a afirmativa de que nao confia sua aparéncia a qualquer
profissional, o que nos faz pensar em estratégias de especializacdo, com o intuito de oferecer
o melhor servigo e se consolidar no mercado com um perfil de exceléncia no que faz.

Grifico 5 - Confianca

Minha aparéncia fisica € algo que nao confio a qualquer profissional.

52 respostas

20

i
(=]

7(12,5%)

l
0

0 1 2 3 - 5

Fonte: Dados da Pesquisa (2018)

Analisando a relevancia dos motivos pelos quais os entrevistados frequentam a
barbearia que citaram, temos que a maioria valoriza o atendimento que recebe, nos fazendo
confirmar que o relacionamento interpessoal ¢ um grande aliado na conquista e fidelizagao
dos clientes.
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Grafico 6 - Releviancia

Com base na resposta anterior, qual alternativa apresenta o motivo
mais relevante pelo qual vocé escolheu esta barbearia?

52 respostas

@ Atendimento prestado

@ Comodidade

@ Mix de servigos/produtos oferecidos

@ Horario disponibilizado para
atendimento

@ Preco dos servicos/produtos

@ Cwalidade dos servicos

Fonte: Dados da Pesquisa (2018)

3.3 Analise da Concorréncia
Nao surpreendentemente nossos principais concorrentes foram os mais citados nas
entrevistas, a partir disso extrairam-se relevantes informacdes a respeito de em quais fatores

devemos superé-los para aumentar nossa competitividade.

Grafico 7 - Avaliacao

Como voceé avalia as barbearias que ja frequentou com relacao a:

B Pissima M Ruim B9 Boa M Ctima MM Excelente
40

20

Localizacdo Infraestrutura Atendimento Qualidade nos servicos

Fonte: Dados da Pesquisa (2018)

Conforme apresenta o Grafico 8, a maioria dos entrevistados dizem ndo confiar em
barbearias que vendem seus servigos por um valor muito abaixo do valor do mercado.
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Grafico 8 - Baixo Custo

Nao confio em barbearias que cobram muito barato pelos servigos.

52 respostas

15 (28,8%)

9 (17,2%)
7(13,5%)

7(13,5%)

on

Fonte: Dados da Pesquisa (2018)

E perceptivel que existe uma auséncia do pés-venda nas barbearias da regido, dado
importante por nos fazer enxergar que, para complementar o bom atendimento requerido pelo
cliente, precisamos atuar entrando em contato com o cliente apds a prestacdo do nosso
servico, isto nos possibilitara coletar informacdes acerca da sua satisfacao, sua probabilidade
de volta ao estabelecimento, suas reclamacdes e sugestdes de melhoria, fazendo com que o
cliente se sinta parte do negdcio.

Grifico 9 - Pés-Venda
Uma barbearia ja entrou em contato comigo apos ter realizado um
servico la.

3 (5.8%) 3 (5.8%)
4 (7.7%) : 4(7.1%) -
0 1 2 3 4 5

5 (9,6%)

Fonte: Dados da Pesquisa (2018)

3.4 Analise da Futura Demanda

Analisando a futura demanda, foi possivel concluir que, provavelmente, os maiores
picos de atendimento se dardo aos sabados, visto que ¢ exatamente o dia em que a maioria do
publico analisado reserva para ir a barbearia.
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Grafico 10 - Dias de Picos
Em qual/quais dia(s) da semana vocé costuma frequentar uma
barbearia?

o

2 respostas
Sequnda-feira —1 (1,9%)
Terca-feira 2 (3,8%)
Quarta-feira 7 (13,5%)
Cluinta-feira
Sexta-feira
Sabado 34 (65,4%)

Domingo

40

o

Fonte: Dados da Pesquisa (2018)

Além disso, percebeu-se que, ao investir em promogoes, devemos focar em descontos
no valor dos servigos oferecidos, visto que a maioria dos respondentes preferem este tipo de
promocao.

Grifico 11 - Tipos de Promocédes

Qual o tipo de promocao voce prefere?

@ Sorteios

@ Cartdo Fidelidade
@ Brindes

@ Descontos

Fonte: Dados da Pesquisa (2018)

A partir dos dados do Grafico 12, pode-se comprovar que o homem contemporaneo
busca em uma barbearia muito mais do que apenas satisfazer as necessidades bésicas, o que
nos mostra que a jun¢do de um espago de barbearia com um espaco de entretenimento ¢ um
diferencial competitivo que muito agregara valor ao empreendimento.
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Grifico 12 - Tipos de Servicos
Dentro de uma barbearia, que outro tipo de produto/servico voceé
gostaria que fosse oferecido?

2 respostas

on

Produtos de beleza masculines
(cosmétic .

—16 (30,8%)

Higienizagdo de unhas —16 {30,8%)

Bar man (servicos de bar) —24 (46,2%)
Apenas corte de cabelol—1 (1,5%)
Sobrancelha jl—1 (1,9%)
Jogos eletronicos —1 (1,9%)
Entretenimento (para o temp:? 1 (1.9%)
de espera)
0 5 10 15 20 25 30

Fonte: Dados da Pesquisa (2018)

3.5 Analise Geral dos Resultados

Os indicadores nos possibilitam enxergar as maiores caréncias com relacdo aos
servigos de barbearia oferecidos na regido, que podem ser supridas a comecar por principios
basicos de atendimento, tais como: conforto, comodidade e cordialidade.

Dentro da cidade de Bayeux, existem apenas 3 grandes concorrentes, porém estes tém
poucos clientes fidelizados, o que caracteriza uma boa oportunidade para a Mr. Barber.
Oportunidade esta que serd potencializada a partir da atuacdo baseada nos feedbacks dos
clientes, através dos quais poderemos mensurar e aplicar formas efetivas de melhorias, pois
estaremos trabalhando de acordo com as opinides reais dos nossos consumidores.

Os consumidores buscam informacgdes a respeito deste tipo de servico, principalmente
através da corriqueira propaganda ‘boca a boca’, e ¢ em cima dela que trabalharemos para
angariar os potenciais clientes, tendo em vista que prezaremos pela fidelizagdo destes por
meio da prestacdo de servigos de exceléncia.

Griéfico 13 - Propaganda

Através de qual/quais meio(s) vocé costuma buscar informagoes
quando procura um servico de barbearia?

T (S 1]
£ Spos

(%)

Facebook

Instagram —10 (36,5%)

Google (avaliagBes, localizacio
efc.)

Site da empresa

Indicagdes de amigos!
familiares

(=)
o
=]
-
[5)]
[
[=1
[§%)
n
[
&
[
tn
F=
L=
I
o
n
L=
n
n

Fonte: Dados da Pesquisa (2018)
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4 PLANO DE MARKETING

4.1 Logomarca

Figura 2 - Logo

Fonte: Elaboracao Prépria (2018)

4.2 Produtos e Servicos

Quadro 6 - Mix de produtos e servicos
Servicos Produtos

Corte de cabelo Cerveja Long Neck
Reflexo Whisky 1
Coloracao Whisky 2
Alisamento Drinks
Barba Completa Agua de Coco
Barba com Pigmentagdo Sucos
Limpeza das Sobrancelhas Refrigerante em Lata
Manicure e Pedicure Amendoim
Mesa de Sinuca Salgadinhos Diversos
Mesa de Toto

Fonte: Elaboracdo Propria (2018)

4.2.1 Descricao dos Produtos e Servigos

Corte de Cabelo: sdao varios os estilos de cortes masculinos existentes no mercado
atualmente, eles tém o poder de definir os fios e dar mais volume dependendo do
estilo do cliente. Antes de iniciar o corte, que ¢ feito com maquina ou tesoura e,
muitos, com o toque final da navalha (laminas descartaveis), ¢ feita a higienizagdo
com agua e xampu, apds o corte ¢ feita uma nova lavagem para retirar o excesso de
residuos ¢ a finaliza¢ao com secador;

Reflexo: tendéncia para iluminar o rosto que possui variedades de formatos para
agradar os diferentes gostos e estilos. E feito com uma touca propria para o
procedimento, utilizando-se de descolorante e dgua oxigenada para abrir os tons dos
fios, que sdo descoloridos na quantidade e densidade que o cliente preferir, apds o
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procedimento ¢ realizada a higienizagao com agua, xampu e hidratacao e a finalizacao
com matizador ¢ secador;

Coloracao: técnica rapida ¢ eficiente de ‘apagar’ os fios brancos. Pode ser feito
localizado ou em todo o cabelo, utilizam-se tinturas na cor que o cliente desejar, apos
o procedimento ¢ realizada a higienizacdo com dagua, xampu e hidratacdo e a
finalizacao com secador;

Alisamento: promove redugdo de volume e maciez. E feito com aplicagdo de creme
alisante proprio para cada tipo de cabelo, seguido da aplicagdo de neutralizante, apds o
procedimento ¢ realizada a higienizacdo para eliminacao dos residuos com &gua,
xampu e hidratacdo e a finalizacdo com o secador;

Barba Completa: ¢ realizada a assepsia do rosto com sabonete anti-séptico e creme
de barbear, em seguida ¢ feito o corte da barba com navalha (Iaminas descartaveis) a
gosto do cliente;

Barba com Pigmentacio: técnica de preenchimento da barba muito 1util para os
homens que desejam uma barba cheia e bem desenhada. Além do corte da barba com
navalha (laminas descartaveis) ¢ feita a aplicacdo de pigmento para o preenchimento,
em seguida a higienizagdo com agua e sabao especifico para barba;

Limpeza das Sobrancelhas: técnica para realcar a beleza do olhar, ¢ realizada com
pinca e navalha (laminas descartdveis), antes do procedimento ¢ realizada a
higienizacdo da area com a locdo adstringente e apos o procedimento ¢ realizada a
finalizacdo com o 6leo pos-depilatorio;

Manicure e Pedicure: cutilagem e esmaltacdo das unhas dos pés e das maos
melhorando a aparéncia fisica e estética das mesmas, além da hidratagdo e esfoliagdo
da pele dessas areas;

Mesa de Sinuca: op¢ao de lazer em que jogam 1 (um) ou mais clientes disputando
melhores resultados e que proporciona interagao e socializagao;

Mesa de Toto: opcao de lazer em que jogam 2 (dois) clientes na disputa pelo melhor
resultado, também permite a interacao e descontragao dos usudrios;

Bebidas Alcodlicas: o mix do ‘bar’ contard com cervejas tradicionais, uisques e drinks
de vodka;

Bebidas nao Alcoodlicas: os clientes poderdo saborear refrigerantes, dgua de coco,
sucos da poupa e industrializados;

Petiscos: serdo ofertados os mais basicos, como amendoim e salgadinhos diversos.

4.3 Preco

A estratégia de precificagdo foi pensada de modo a adequar a rentabilidade do negdcio

ao que o mercado estd disposto a pagar pelo produto/servico, sendo assim, consideramos
todos os custos (fixos e variaveis) associados ao produto/servigo, inclusive os de investimento
inicial (o que possibilitou o levantamento do tempo de retorno), no intuito de proporcionar o
retorno desejado.

Quadro 7 - Precificaciio

Produto/Servigo Precos (a partir de)

Corte de cabelo R$ 20,00
Reflexo R$ 30,00
Coloragdo R$ 25,00
Alisamento R$ 35,00

Barba completa R§ 15,00
Barba com pigmentagao R$ 30,00
Limpeza das sobrancelhas R$ 12,00
Manicure e Pedicure R$ 25,00
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Mesa de sinuca R$ 2,00 (a ficha)
Mesa de Toto R$ 2,00 (a ficha)
Cerveja Long Neck R$ 5,00

Whisky 1 RS 4,00
Whisky 2 RS 5,00
Drinks RS 5,00
Agua de coco R$ 2,00
Sucos RS 4,00
Refrigerante em lata R$ 4,00
Amendoim R$ 2,00
Salgadinhos diversos R$ 3,00

Fonte: Elaboragao Propria (2018)

4.4 Estratégias Promocionais

A promogao sera feita através de anuncios na radio local, com chamadas nos horarios
em que ha o maior pico de audiéncia, além de distribuicdo de panfletos nas principais
avenidas da cidade e da criacdo de um perfil no /nstagram para divulgacdo da marca e de
eventuais promocdes que serdo langcadas com o intuito de criar no cliente a necessidade de
utilizar nossos servigos.

Apoés a realizagdo de um servico, o cliente serd convidado a participar da nossa
pesquisa de satisfacdo, seja presencialmente ou em um telefonema posterior, pois a partir
dela sera possivel monitorar a percepcdo dos clientes sobre nossos servicos, a fim de
contribuir na manuten¢ao dos mesmos para a melhoria continua e perpetuagdo da qualidade,
pois entendemos que um cliente satisfeito ¢ um potencial divulgador da marca, assim como o
contrario ¢ ainda mais verdadeiro.

Ainda a respeito da divulgagdo, entregaremos brindes exclusivos como chaveiros,
canetas, copos, bonés e camisas para que a marca possa ser fixada na mente do cliente, assim
como ser divulgada indiretamente a medida que os ganhadores fagam uso deles.

Na busca pela fidelizagdo do cliente realizaremos sorteios de servigcos, ofereceremos
descontos aos clientes que indicarem amigos, distribuiremos o cartdo fidelidade no qual ao
completar determinada quantidade de servigos pagos o proximo sera por conta da empresa, e,
a medida que formos tendo o retorno da percepgdo dos clientes a respeito da nossa proposta
de servigo, implantaremos outras estratégias que se encaixem no perfil do cliente.

4.5 Estrutura de Comercializacao

Para levar ao consumidor aquilo que ele precisa, disponibilizaremos de um espago
amplo, agradavel, com uma localizagao relativamente boa e que estimule no cliente o desejo
de voltar a frequentar o lugar.

Trabalharemos na modalidade de venda direta, ou seja, n6s mesmos prestaremos 0s
servicos a clientela, sem a necessidade de terceirizar, até porque nosso foco principal ¢é
prestagao de servicos o que torna invidvel a utilizagdo de um canal de distribuigdo, no caso a
terceirizagao.

4.6 Localizacio do Negodcio

A estrutura fisica do empreendimento estara localizada na rua Aluisio Pereira da Silva,
nimero 70, no bairro da Imaculada, na cidade Bayeux, Estado da Paraiba.

A escolha deste local para o funcionamento do negocio se deu por se tratar de um
prédio proprio, o que diminuird o investimento inicial com aluguel ou compra do imovel,
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além disso, estaremos relativamente proximos aos principais concorrentes o que, de certa
forma, j4 atrai o publico-alvo para mais perto de nds.

5 PLANO OPERACIONAL

5.1 Leiaute

O leiaute do empreendimento foi pensado de formar a unir barbearia e entretenimento
em um Unico ambiente, resultando na seguinte planta baixa:

Figura 2 - Leiaute

WC g - .Q LAVATORIO

ENTRADA

ovddanad

Fonte: Elaboracao Propria (2018)
5.2 Capacidade Instalada

A projecao ¢ que o empreendimento possua capacidade méaxima para uma demanda
média mensal de 470 clientes que utilizem um ou mais servigos. A capacidade instalada de
clientes presentes simultaneamente no estabelecimento ¢ de 18 pessoas.

5.3 Processos Operacionais

As atividades listadas abaixo representam as atividades essenciais do negdcio.
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5.3.1 Recepg¢ao

A primeira etapa do processo comega com a recepg¢ao do cliente no estabelecimento, o
mesmo realiza um breve cadastro na recep¢ao e informa qual o servigo a ser utilizado. Nao
tao diferente de outros estabelecimentos, a recepc¢do € logo na entrada da empresa, o que faz
com que o cliente se sinta acolhido desde o primeiro contato com a organizacgao.
5.3.2 Servicos de Corte de Cabelo e Estética

Apo6s o cadastro do cliente na base de dados do estabelecimento, ele ¢ encaminhado
para o local onde ird esperar sua vez de utilizar o servigo ou diretamente para o local onde
sera realizado, a depender da disponibilidade.

5.3.3 Servicos de Entretenimento

O cliente recebe o servigo de bar prestado pelo estabelecimento. Pode comer, beber,
jogar sinuca, toto, assistir televisdo, aguardar um amigo, etc.

5.3.4 Pagamento

O cliente efetua o pagamento dos servicos de barbearia e/ou servicos de
entretenimento prestados e/ou dos itens do bar consumidos.

5.3.5 Pesquisa de Satisfacao

Caso seja da vontade do cliente, 0 mesmo podera participar de uma pesquisa de
satisfacdo, onde ele daré sua opinido acerca dos servigos recebidos.

5.3.6 Saida do Estabelecimento
O cliente ¢ conduzido a saida do estabelecimento.
5.3.7 P6s-Venda
Entraremos em contato com o cliente para ouvir sua percep¢ao acerca do servigo

prestado, como grau de satisfacdo, probabilidade de retorno e de indicacdo do ambiente,
reclamacoes e sugestoes.

5.4 Necessidade de Pessoal

Inicialmente, nossa equipe contard com 2 (dois) barbeiros, sendo um deles um dos
socios do empreendimento, 1 (uma) recepcionista, que, além de recepcionar os clientes, atuara
como caixa e gestora do empreendimento, 1 (uma) manicure, comissionada que s6 sera
chamada quando houver demanda de agendamento para os seus servi¢os € 1 (um) bar man.
Totalizando, assim, 5 (cinco) colaboradores.

5.4.1 Estrutura Organizacional
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Construimos o nosso organograma para que a linha hierdrquica fosse definida, mas
optaremos por uma estrutura organizacional informal até mesmo para desburocratizar os

Processos.

Figura 3 - Organograma

Direcdo

Geréncia

\ ™~

Recepcionista Barbeiro Bar Man

Fonte: Elaboragao Propria (2018)

6 PLANO FINANCEIRO

6.1. Investimentos Fixos

Quadro 8 — Investimento Fixo Inicial

Descricao Quantidade Valor Unitario Valor Total
01 Maquina de Cortar Cabelo 03 R$ 158,00 R$ 474,00
02 Computador e Impressora 01 R$ 1.500,00 R$ 1.500,00
03 Cadeira Hidraulica 01 R$ 370,00 R$ 370,00
04 Cadeira de Barbeiro 02 R$ 640,00 R$ 1.280,00
05 Espelhos 02 R$ 329,00 RS 658,00
06 Carrinho Auxiliar 01 R$ 129,00 R$ 129,00
07 Capas para Cliente 04 R$ 17,50 R$ 70,00
08 Espelho de Mio 01 R$ 55,90 R$ 55,90
09 Secador 01 RS 70,00 R$ 70,00
10 Aparelho Telefonico 01 RS 30,00 R$ 30,00
11 Ar Condicionado 12000btus 01 RS 1.249,00 RS 1.249,00
12 TV LCD42 Polegadas 01 R$ 1.472,49 R$ 1.472,49
13 Sistema de Cameras 01 R$ 376,00 R$ 376,00
14 Prateleira 01 RS 79,90 R$ 79,90
15 Bebedouro 01 R$ 439,00 R$ 439,00
16 Placa de Identificacdo 01 R$ 300,00 R$ 300,00
17 Cadeiras para Espera 06 R$ 77,00 R$ 462,00
18 Balcao com Banquetas 01 R$ 599,00 R$ 599,00
19 Mesa de Toto 01 R$ 257,90 R$ 257,90
20 Mesa de Sinuca 01 R$ 648,00 R$ 648,00
21 Utensilios de Barbearia 01 R$ 100,00 R$ 100,00
22 Cadeira de Manicure + Tripé 01 R$ 188,00 R$ 188,00
23 Toalhas 20 R$ 4,72 RS 94,40

TOTAL R$ 10.902,59

Fonte: Elaboracdo Propria (2018)




6.2 Capital de Giro

6.2.1 Estoque Inicial

Quadro 9 — Investimento em Insumos

Descricao Quantidade Valor Unitario Valor Total

01 Xampu 05 RS 23,75 RS 118,75
02 Condicionador 03 RS 23,75 RS 71,25
03 Descolorante 05 R$ 13,97 RS 69,85
04 Tintura 10 R$ 9,68 RS 96,80
05 Alisante 03 RS 20,59 RS 61,77
06 Neutralizante 02 RS 8,49 RS 16,98
07 Agua Oxigenada 04 RS 17,47 R$ 69,88
08 Lamina Descartavel 100 R$ 0,79 RS 79,00
10 Henna 03 RS 26,26 RS 78,78
11 Touca para Luzes 03 R$ 20,68 RS 62,04
12 Alicate de Unha 02 R$ 13,99 R$ 27,98
13 Afastador de Cuticula 02 R$ 10,55 R$ 21,10
14 Base Incolor 02 R$ 4,70 R$ 9,40
15 Creme para Mios e Pés 02 RS 14,99 R$ 29,98
16 Pedicuro Lixa Elétrica 01 R$ 102,90 R$ 102,90
17 Cerveja Long Neck 60 R$ 3,29 R$ 197,40
18 Whisky 1 02 R$ 29,90 R$ 59,80
19 Whisky 2 02 R$ 79,90 RS 159,80
20 Vodka 02 R$ 19,90 R$ 39,80
21 Refrigerante em Lata 36 R$ 1,92 R$ 69,12
22 Agua de Coco 36 RS 1,00 RS 36,00
23 Sucos 24 R$1,75 RS 42,00
24 Amendoim 30 R$ 0,69 RS 20,70

Salgadinhos Diversos 30 R$ 1,25 R$ 37,50

Total RS 1.578,58
Fonte: Elaboragao Propria (2018)

6.2.2 Caixa Minimo

1° passo: Contas a receber — calculo do prazo médio de recebimento das vendas.

Quadro 10 - Prazo Médio de Recebimento de Vendas

Prazo (&) \ N° de dias Média em dias
A vista 20 1 0,2
A prazo (1) 60 30 18
A prazo (2) 20 60 12
Prazo Médio Total 31 dias

Fonte: Elaboracdo Propria (2018)

2° passo: Fornecedores — calculo do prazo médio de compras
Quadro 11 - Prazo Médio de Compras

Prazo (%) N° de dias Média em dias
A vista 25 1 0,25
A prazo (1) 45 30 13,5
A prazo (2) 30 60 18
Prazo Médio Total 32 dias

Fonte: Elaboragao Propria (2018)
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3° passo: Estoques — célculo da necessidade média de estoque
Quadro 12 - Necessidade Média de Estoques

Nimero de dias
| Necessidade média de estoques 7

Fonte: Elaboragado propria (2018)

4° passo: Calculo da necessidade liquida de capital de giro em dias
Quadro 13 — Necessidade Liquida de Capital de Giro (em dias)

Recursos da empresa fora do seu caixa ‘ Numero de dias ‘
1. Contas a receber - prazo médio de vendas 31
2. Estoques - necessidade média de estoques 7
Subtotal 1 (item 1 + item 2) 38

Recursos de terceiros no caixa da empresa ‘ Numero de dias ‘
3. Fornecedores - prazo médio de compras 32
Subtotal 2 (item 3) 32

Necessidade liquida de capital de giro
(Subtotal 1 — Subtotal 2)
Fonte: Elaboragédo Propria (2018)

6

O caixa minimo representa a reserva financeira destinada ao financiamento dos custos
operacionais nos meses iniciais de atividade da organizagdo. Diante de tudo o que foi exposto

ao longo do subtitulo 6.2, segue uma projecao:

Quadro 14 - Caixa Minimo

Custo Fixo Mensal R$ 9.731,94
Custo Variavel Mensal R$ 2.541,59
Custo Total da Empresa 12.273,53
Custo Total diario RS 409,12
Necessidade Liquida de Capital de 6
Giro (dias)
Caixa Minimo RS 2.454,71

Fonte: Elaboracdo Propria (2018)

O capital de giro ¢ o total de recursos necessario para que nao haja necessidade de
financiamento de recursos para tornar possivel o funcionamento normal da empresa,
compreende a compra de matérias-primas ou mercadorias, o financiamento das vendas e o
pagamento das despesas. Sendo assim, temos abaixo a projecdo do resumo do capital de giro

inicial do empreendimento:

Quadro 15 — Capital de Giro (Resumo)
Descricao Valor

A — Estoque Inicial R§ 1.578,58
B — Caixa Minimo R$ 2.454,71
TOTAL DO CAPITAL DE GIRO

(A+B) RS 4.033,29

Fonte: Elaboracdo Propria (2018)

6.3 Investimentos Pré-Operacionais
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Neste topico, serdo listados os investimentos necessarios para que o empreendimento
fique em condi¢des de abrir suas portas e comegar a funcionar.

Quadro 16 — Investimentos pré-operacionais

Descri¢ao Valor
Despesas de legalizagdo R$ 600,00
Reforma do prédio R$ 3.500,00
Divulgagao R$ 1.000,00
Cursos e treinamentos R$ 1.807,35
Total RS$ 6.907,35

Fonte: Elaboracao Propria (2018)

6.4 Investimento Total

O investimento total provém das estimativas de valores necessdrios para os
investimentos fixos, financeiros e pré-operacionais. A soma destes valores representa o total a
ser investido no negocio.

Quadro 17 — Investimento Total
Descricio Valor ‘ Y%

Estimativa dos investimentos RS 10.902,59 49.9
fixos — Quadro 7
Estimativa do capital de giro — RS 4.033,29 18.5
Quadro 14
Estimativa .dos investimentos pre- RS 6.907.35 31,6
operacionais — Quadro 15
Total RS 21.843,23 100

Fonte: Elaboracao Propria (2018)

Quadro 18 — Fonte de recursos

Descri¢ao Valor %
Recursos proprios RS 21.843,23 100
Total RS 21.843,23 100

Fonte: Elaboragao Propria (2018)

6.5 Receita Operacional

O Quadro 19 apresenta uma projecao das receitas quando o negocio opera com 80%
da capacidade.

Quadro 19 - Receita Operacional

Servico Servico/ més Faturamento/més Faturamento/ano
Corte de cabelo R$ 20,00 192 R$ 3.840,00 R$ 46.080,00
Reflexo R$ 30,00 39 R$ 1.170,00 R$ 14.040,00
Coloragao R$ 25,00 20 R$ 500,00 R$ 6.000,00
Alisamento R$ 35,00 39 R$ 1.365,00 R$ 16.380,00
Barba Completa R$ 15,00 144 R$ 2.160,00 R$ 25.920,00
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Barba com Pigmentagio R$ 30,00 39 R$ 1.170,00 RS 14.040,00
Limpeza das Sobrancelhas R$ 12,00 96 R$ 1.152,00 RS 13.824,00
Higienizagdo das Unhas R$ 25,00 58 R$ 1.450,00 R$ 17.400,00
Mesa de Sinuca R$ 2,00 400 R$ 800,00 R$ 9.600,00
Mesa de Toto R$ 2,00 192 R$ 384,00 R$ 4.608,00
Cerveja Long Neck RS 5,00 96 R$ 480,00 R$ 5.760,00
Whisky 1 R$ 4,00 20 R$ 80,00 R$ 960,00
Whisky 2 R$ 5,00 39 R$ 195,00 R$ 2.340,00
Drinks R$ 5,00 29 R$ 145,00 R$ 1.740,00
Agua de Coco RS 2,00 48 RS 96,00 RS 1.152,00
Sucos RS 4,00 36 RS 144,00 R$ 1.728,00
Refrigerante em Lata RS 4,00 72 R$ 288,00 R$ 3.456,00
Amendoim RS 2,00 96 R$ 192,00 R$ 2.304,00
Salgadinhos Diversos RS 3,00 108 R$ 324,00 RS 3.888,00

RS$ 15.935,00

RS 191.220,00
Fonte: Elaboragao Prépria (2018)

6.6 Custo de Comercializaciao

Esse tipo de despesa incide diretamente sobre as vendas e representa os gastos com
impostos e demais custos que viabilizam a comercializagdo do servico.

Quadro 20 — Custos de Comercializa¢ao

Descricao % Faturamento Estimado Custo Total

SIMPLES 6 RS 15.935,00 R$ 956,10

Subtotal 1 RS 956,10
Publicidade 3 R$ 15.935,00 R$ 478,05
Taxa de administrag@o
do cartio de crédito 3 R$ 12.748,00 R$ 382,44
Comissdo (Manicure) 50 R$ 1.450,00 R$ 725,00
Subtotal 2 RS 1.585,49
TOTAL RS 2.541,59

Fonte: Elaboragao Propria (2018)

6.7 Custos com Mao de Obra

Na elaboragdao do Quadro a seguir, levamos em consideracdo o custo relacionado a
apenas 1 (um) barbeiro, visto que o 2° (segundo) ¢ o proprio dono e seu custo ja esta incluso
no pro-labore, assim como nao levamos em consideragdo o custo proveniente da
recepcionista, que serd a socia do empreendimento e também tem seu custo incluso no pro-
labore, bem como a manicure que sera comissionada.
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Quadro 21 - Despesa com Pessoal

Funcgao N° de Empregados Saldrio Mensal Encargos (%)  Saldrio Total

Barbeiro 1 R$ 1.302,33 8 R$ 1.406,52

Bar Man 1 R$ 950,00 8 R$ 1.026,00
TOTAL RS 2.432,52

Fonte: Elaboragao Propria (2018)

6.8 Custos com Depreciacao

Quadro 22 - Depreciacio

Descricao Vida Util Depreciacio Anual Depreciacio Mensal
s R$ 3.500,00 15 anos RS 233,33 RS 19,44
Civis/Reformas
e R$ 5.213,39 05 anos RS 1.042,68 RS 86,89
Equipamentos
Computadores R$ 1.500,00 03 anos R$ 500,00 R$ 41,67
Moveis e Utensilios R$ 2.450,90 10 anos R$ 245,09 R$ 20,42
TOTAL DA DEPRECIACAO RS 2.021,10 RS 168,42

Fonte: Elaboragao Propria (2018)

6.9 Custos Fixos Operacionais Mensais

Quadro 23 - Despesas Operacionais
Item Descricao Valor

01 IPTU RS 175,00
02 Energia Elétrica R$ 350,00
03 Telefone RS 80,00
04 Internet RS 80,00
05 Aluguel da Maquineta R$ 150,00
06 Aquisigéo de Insumos R$ 1.000,00
07 Salarios + Encargos RS 2.432,52
08 Transporte R$ 312,00
09 Alimentagéo R$ 320,00
10 Material de Limpeza R$ 120,00
11 Material de Escritorio R$ 90,00
12 Contador R$ 954,00
13 Pro-Labore R$ 3.500,00
14 Depreciagdo RS 168,42

TOTAL R$ 9.731,94

Fonte: Elaboragao Propria (2018)

6.10 Demonstrativo dos Resultados

Este topico apresentara os resultados do negocio, verificando, a partir das estimativas
realizadas, se ela possivelmente operara com lucro ou prejuizo.
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Quadro 24 - DRE

Descricio Valores Mensais em R$ Valor Anual em RS
RECEITA TOTAL (=) 15.935,00 191.220,00
Prestagdo de Servigos 15.935,00 191.220,00
CUSTOS VARIAVEIS TOTAIS (-) 2.541,59 30.499.08
RESULTADO OPERACIONAL (=) 13.393.,41 160.720,92
CUSTOS FIXOS TOTALIS (-) 9.731,94 116.783,28
LUCRO LIQUIDO (=) 3.661,47 43.937,64

Fonte: Elaboragdo Propria (2018)
7 INDICADORES DE VIABILIDADE
7.1 Ponto de Equilibrio

A partir deste indicador, podemos estimar o faturamento necessario para cobrir os
custos operacionais do empreendimento.

Para efetuar o calculo do Ponto de Equilibrio (PE) é preciso encontrar o valor do
ndice da Margem de Contribui¢io (IMC) através da formula abaixo, onde ‘RT’ é a Receita
Total e ‘CV’ o Custo Varidvel:

IMC=  RT-CV 15.935,00 — 2.541,59 IMC= 0,841
RT 15.935,00

Com o valor do Indice da Margem de Contribui¢do (IMC) calculado, encontraremos o
Ponto de Equilibrio (PE) através da formula abaixo, onde ‘CF’ ¢ o Custo Fixo:

PE = CF = 9.731,94 PE=11.571,87
IMC 0,841

Conclui-se, entdo, que a empresa deve contar com uma receita minima de RS$
11.571,87 para que ndo funcione no prejuizo.
7.2 Lucratividade

A partir deste indicador, importante por estar diretamente ligado a competitividade do
negodcio, estimaremos o percentual de lucratividade.

Lucratividade:  Lucro Liquido * 100 = 43.937,64 *100 = 22,98%aa
Receita Total 191.220,00

E possivel concluir que, apds a gestio do empreendimento arcar com todas as suas
obrigagoes financeiras, ‘sobra’ R$43.937,64 na forma de lucro, o que indica uma
lucratividade de 22,98% ao ano.

7.3 Rentabilidade
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A partir deste indicador de atratividade, ¢ possivel mensurar o retorno do capital
investido.

Rentabilidade: Lucro Liquido *100 =  43.937,64*100

21.843,23

= 201,15%aa

Investimento Total

Constata-se que o negdcio € rentavel, pois, a cada ano, os empreendedores podem
recuperar 201,15% do total investido.

7.4 Prazo de Retorno do Investimento

Este indicador estima o tempo necessario para que o empreendedor recupere o que
investiu no seu negocio. Assim como a rentabilidade, também ¢ um indicador de atratividade.

PRI: Investimento Total = 21.843,23
43.937,64

= 0,5 ano

Lucro Liquido

O resultado indica que, apo6s em aproximadamente 6 meses da inauguracdo do
negocio, ¢ possivel recuperar, na forma de lucro, tudo o que foi investido na construg¢do do
empreendimento.

8 CONSTRUCAO DOS CENARIOS
8.1 Cenario Otimista

No cendrio otimista, obtém-se um lucro liquido que possibilita cobrir possiveis
passagens pelos cenarios pessimistas, além de permitir folga financeira para investir em
oportunidades e melhorias.

No Quadro 25 esta representada a projecao das receitas em um cenario otimista,
quando o empreendimento funciona com 100% da capacidade instalada, a partir dai, temos
nos Quadros 26 e 27, respectivamente, as projecdes dos custos de comercializagdo e da DRE
para este cenario.

Quadro 25 - Projecio das Receitas

Servigo Preco Servico/ més ‘ Faturamento/més Faturamento/ano ‘
Corte de cabelo R$ 20,00 240 R$ 4.800,00 R$ 57.600,00
Reflexo R$ 30,00 48 RS 1.440,00 R$ 17.280,00
Coloragao R$ 25,00 24 R$ 600,00 R$ 7.200,00
Alisamento R$ 35,00 48 R$ 1.680,00 R$ 20.160,00
Barba Completa R$ 15,00 180 R$ 2.700,00 R$ 32.400,00
Barba com Pigmentagio R$ 30,00 48 RS 1.440,00 R$ 17.280,00
Limpeza das Sobrancelhas R$ 12,00 120 RS 1.440,00 R$ 17.280,00
Higienizagdo das Unhas R$ 25,00 72 R$ 1.800,00 R$ 21.600,00
Mesa de Sinuca RS 2,00 500 R$ 1.000,00 RS 12.000,00
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Mesa de Toto RS 2,00 240 R$ 480,00 R$ 5.760,00
Cerveja Long Neck RS 5,00 120 R$ 600,00 R$ 7.200,00
Whisky 1 RS 4,00 24 RS$ 96,00 R$ 1.152,00
Whisky 2 R$ 5,00 48 R$ 240,00 R$ 2.880,00
Drinks R$ 5,00 36 R$ 180,00 R$ 2.160,00

Agua de Coco R$ 2,00 60 R$ 120,00 R$ 1.440,00
Suco R$ 4,00 44 R$ 176,00 R$ 2.112,00
Refrigerante em Lata R$ 4,00 90 R$ 360,00 R$ 4.320,00
Amendoim R$ 2,00 120 R$ 240,00 R$ 2.880,00
Salgadinhos Diversos RS 3,00 135 R$ 405,00 R$ 4.860,00

RS$ 19.797,00 RS$ 237.564,00

Fonte: Elaboragao Propria (2018)

Quadro 26 - Projecao dos Custos de Comercializacido

Descricao % Faturamento Estimado Custo Total

SIMPLES 6 R$ 19.797,00 RS 1.187,82

Subtotal 1 RS 1.187,82

Publicidade 3 R$ 19.797,00 R$ 593,91

LRI 3 RS 14.847,75 RS 445 43
do cartdo de crédito

Subtotal 2 RS 1.039,34

TOTAL RS 3.127,17
Fonte: Elaboracdo Propria (2018)

Quadro 27 - Projecio da DRE

Descri¢io Valores Mensais em R$ Valor Anual em RS
RECEITA TOTAL (=) 19.797,00 237.564,00
Prestagao de Servigos 19.797,00 237.564,00
CUSTOS VARIAVEIS TOTAIS ) RS 3.127,17 37.526,04
RESULTADO OPERACIONAL (=) 16.669,83 200.037,96
CUSTOS FIXOS TOTAIS (-) 9.731,94 116.783,28
LUCRO LIQUIDO (=) 6.937,89 83.254,68

Fonte: Elaboragdo Propria (2018)

8.2 Cenario Pessimista

Provavelmente nos primeiros meses de atividade do negocio, as receitas serdo menores
que as previstas, caracterizando o cenario pessimista. Desse modo, trabalharemos fortemente
em campanhas de marketing a fim de promover a Mr. Barber, como também langaremos
promogoes com o intuito de alavancar as vendas.

Mesmo operando no cenario pessimista, o negocio € viavel, visto que a receita prevista
¢ maior que o valor estabelecido pelo indicador do ponto de equilibrio.
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O Quadro 28 demonstra uma proje¢do das receitas em um cendrio onde o
empreendimento funciona com 60% da capacidade instalada, a partir dai, temos nos Quadros
29 e 30, respectivamente, as projecoes dos custos de comercializacdo e da DRE para este
cenario.

Quadro 28 - Projecao das Receitas

Servico Servico/ més Faturamento/més Faturamento/ano
Corte de Cabelo R$ 20,00 144 R$ 2.880,00 R$ 34.560,00
Reflexo R$ 30,00 29 R$ 870,00 R$ 10.440,00
Coloragio R$ 25,00 15 R$ 375,00 R$ 4.500,00
Alisamento R$ 35,00 29 R$ 1.015,00 R$ 12.180,00
Barba Completa RS 15,00 108 R$ 1.620,00 R$ 19.440,00
Barba com Pigmentagio R$ 30,00 29 R$ 870,00 R$ 10.440,00
Limpeza das Sobrancelhas R$ 12,00 72 RS 864,00 R$ 10.368,00
Higieniza¢do das Unhas R$ 25,00 44 R$ 1.100,00 R$ 13.200,00
Mesa de Sinuca R$ 2,00 300 R$ 600,00 R$ 7.200,00
Mesa de Totd R$ 2,00 144 R$ 288,00 RS 3.456,00
Cerveja Long Neck RS 5,00 72 R$ 360,00 R$ 4.320,00

Whisky 1 R$ 4,00 15 R$ 60,00 R$ 720,00
Whisky 2 R$ 5,00 29 RS 145,00 RS 1.740,00
Drinks R$ 5,00 22 R$ 110,00 R$ 1.320,00
Agua de Coco RS 2,00 36 RS 72,00 RS 864,00

Suco R$ 4,00 27 R$ 108,00 R$ 1.296,00
Refrigerante em Lata RS 4,00 54 R$ 216,00 R$ 2.592,00
Amendoim R$ 2,00 72 RS 144,00 R$ 1.728,00
Salgadinhos Diversos RS 3,00 81 R$ 243,00 R$ 2.916,00

TOTAL -

\ RS 11.940,00 RS 143.280,00

Fonte: Elaboragao Propria (2018)

Quadro 29 - Projecao dos Custos de Comercializaciao

Descricao % Faturamento Estimado Custo Total

SIMPLES 6 RS 11.940,00 R$ 716,40
Subtotal 1 RS 716,40
Publicidade 3 RS 11.940,00 R$ 358,20

Taxa de administragao 3 RS 8.955,00 RS 268,65

do cartdo de crédito

Subtotal 2 RS 626,85

TOTAL RS 1.893,25
Fonte: Elaboragao Propria (2018)
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Quadro 30 - Projecdo da DRE
Descri¢ao Valores Mensais em R$ Valor Anual em RS

RECEITA TOTAL (=) 11.940,00 143.280,00
Prestagdo de Servigos 11.940,00 143.280,00
CUSTOS VARIAVEIS TOTAIS ) RS 1.893,25 22.719,00
RESULTADO OPERACIONAL (=) 10.046,75 120.561,00
CUSTOS FIXOS TOTAIS (-) 9.731,94 116.783,28
LUCRO LIQUIDO (=) 314,81 3.771,72

Fonte: Elaboragdo Propria (2018)
9 DECISAO GERENCIAL

Tendo em vista a evolucdo do ramo de barbearias nas ultimas décadas, assim como de
todo o setor de beleza masculina, encontramos neste projeto um negdcio propicio ao
empreendimento de sucesso que almejamos.

Através deste plano, elaborado com o intuito de verificar a viabilidade da implantagao
da Mr. Barber, pudemos analisar as varidveis e mensurar os riscos, chegando a conclusao de
que trata-se de um negdcio rentavel, pois possui uma lucratividade consideravel.

Vislumbrando o contexto atual da area de atuacdo pretendida, ¢ notdério que a
probabilidade de ser um empreendimento promissor € de muito sucesso ¢ bem maior do que a
probabilidade de se tornar algo retrocesso. Além disso, nossa localizagao facilita o acesso do
publico-alvo ao nosso ambiente, visto que nossos principais concorrentes estdo a nossa volta o
que ja atrai a clientela que procura o servico oferecido.

Sendo assim, optamos por agilizar os processos para colocar o negdcio em
funcionamento o quanto antes, trazendo ao mercado bayeuxense um novo conceito de
barbearia com exceléncia e qualidade nos servigos oferecidos.
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APENDICE A: Questionario de Pesquisa

Pesquisa de Mercado
Servicos de Barbearia

Prezado(a) respondente,

Este questionario de pesquisa tem como objetivo coletar dados com a finalidade de verificar a
viabilidade da abertura de uma barbearia na cidade de Bayeux, mais especificamente no bairro da
Imaculada. O mesmo tem tempo de resposta estimado em apenas 5 minutos. E importante que as
respostas estejam de acordo com a sua realidade o mais préximo possivel. Desde ja, agradeco
sua colaboragdo!

Idade

() Menor de 18 anos () Entre 18 e 21 anos () Entre 22 e 29 anos

() Entre 30 ¢ 39 anos ()40 anos ou mais

Estado Civil

() Solteiro () Divorciado/Separado () Casado ( ) Viavo
Outro:

Atualmente, em qual bairro vocé reside?

Escolaridade
() Analfabeto () Ensino fundamental (completo/incompleto)
() Ensino médio (completo/incompleto) () Ensino Superior (Completo/incompleto)

() Pos-graduacao (completo/incompleto)

Incluindo vocé, qual a sua renda familiar?

() Até R$ 954,00 () De R$ 954,01 até RS 2.862,00 () De R$ 2.862,01 até R$
5.724,00

() DeR$5.724,01 até RS 8.586,00 () Mais de RS 8.586,00

Quando foi a ultima vez que vocé frequentou uma barbearia?

() Ha alguns dias () Semana passada ( )Hal5dias ( ) Més
passado

Outro:

Por qual necessidade vocé frequenta uma barbearia?
() Bem estar () Estilo () Satisfagdo () Necessidade basica
Outro:

Qual foi a ultima barbearia que vocé frequentou? A tltima visitada, ou, se possivel, a Gltima que
vocé lembra.

Com base na resposta anterior, qual alternativa apresenta o motivo mais relevante pelo qual
vocé escolheu esta barbearia?

() Atendimento prestado () Comodidade () Mix de servicos oferecidos

() Horario disponibilizado para atendimento Outro




Qual o seu nivel de satisfacdo com a sua altima experiéncia em uma barbearia?

() Baixo () Moderado ( ) Alto

Com que frequéncia vocé costuma usar os servigos de uma barbearia?

()1 vezpor semana ()2 vezes por semana () Acada 15 dias
()1 veznomés Outro:

Em qual/quais dia(s) da semana vocé costuma frequentar uma barbearia?
() Segunda-feira () Terca-feira () Quarta-feira () Quinta-feira
() Sexta-feira () Sabado () Domingo

Em média, qual o valor gasto por vocé em uma visita a barbearia?
() Entre R$10 e R$ 25 () Entre R$26 ¢ R$50 () Entre R$51 e R$75
() $76 ou mais
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Dentro de uma barbearia, que outro tipo de produto/servico vocé gostaria que fosse oferecido?

() Produtos de beleza masculinos (cosméticos)
() Higienizacao de unhas
() Bar man (servicos de bar)

Outro(s):

Quais tipos de promocdes vocé prefere?

() Sorteios () Cartdo Fidelidade () Brindes () Descontos
Outro(s):

Através de quais meios vocé costuma procurar informacdes quando procura um servico de
barbearia?

() Facebook () Instagram () Google (avaliagoes, localizagdo etc.)

( ) Sitedaempresa ( ) Indicagdes de amigos/familiares

Outro(s):

Como vocé avalia as barbearias que ja frequentou com relacio a:

Critério Escala
Localizac¢io ( ) Péssima | ( ) Ruim | ( )Boa | ( ) Otima | ( ) Excelente
Infraestrutura ( ) Péssima | ( )Ruim | ( )Boa | ( ) Otima | ( ) Excelente
Atendimento ( ) Péssima | ( )Ruim | ( )Boa | ( )Otima | ( ) Excelente
Qualidade nos Servicos | ( ) Péssima | ( ) Ruim | ( )Boa | ( ) Otima | ( ) Excelente
Precos ( ) Péssima | ( ) Ruim | ( )Boa | ( ) Otima | ( ) Excelente
Pés-venda ( ) Péssima | ( ) Ruim | ( )Boa | ( ) Otima | ( ) Excelente

Nos quesitos abaixo, indique o seu nivel de concordancia com as afirmativas:
Marcar 1 significa que vocé discorda totalmente com a afirmativa.
Marcar 5 significa que vocé concorda totalmente com a afirmativa.

Afirmacio
Eu gosto de cuidar da minha aparéncia fisica. 112|345
Eu costumo ser fiel a uma s6 barbearia. 112]13(4]5
Eu costumo reservar um dia especifico para ir a uma barbearia. 112345
Minha aparéncia fisica é algo que ndo confio a qualquer profissional. 1123|415
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Uma barbearia ja entrou em contato comigo apos ter realizado um servigo 1a.

Nao tenho tempo para cuidar da minha aparéncia fisica em casa.

Eu prefiro me cuidar em barbearia ecologicamente correta.

N3ao confio em barbearias que cobram muito barato pelos servigos.

Costumo priorizar barbearias que possuem ambiente de descontragdo (bar, jogos,
etc).
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Cuidar da minha aparéncia fisica ¢ uma atividade prioritaria em minha agenda.




