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“Gerenciar uma empresa ¢ adminisirar crises,
identificd-las, descobrindo as causas analisando
os efeitos resultantes, buscando solugdo otimizada,
e cauterizando as feridas para que nunca mais

aquele problema lhe pegue desprevenido”.
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RESUMO

O trabalho tem por objetivo analisar a viabilidade de implantagio de uma empresa na
prestaciio de servigos estéticos na cidade de Itapaci — GO. Tendo como objetivos especificos
elaborar e analisar o plano de marketing, plano operacional e plano financeiro. Justifica a
criagdio, para ser um trabalho de conclusio de curso, e a realizacdo de um sonho em ter um
proprio empreendimento. O referencial tedrico apresenta a preocupagio em estabelecer um
ponto de partida desde o surgimento do empreendedorismo até a estruturagéo do plano de
negbcio. Apds analisar todos os objetivos especificos, € principalmente o plano financeiro
concluiu que & viadvel a implantagdo do empreendimento na cidade de Itapaci — GO, pois
mostrou que o investimento & de recurso préprio, com o ponto de equilibrio de R$ 60.683,83
anual, a lucratividade de 28,84% anual, a rentabilidade de 95,79%:'anual e o prazo para
recuperar o capital investido de 1 ano, 5 meses e 8 dias. o

Palavras — chaves: trabalho, empreendimento, viabilidade
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INTRODUCAO

Tendo em vista a grande procura por tratamentos estéticos, o numero de
empreendimento no ramo tem aumentado, exigindo assim um extremo cuidado com a
qualidade dos servigos oferecidos, para a satisfagdo das clientes. Diante desse aumento,
percebeu-se a possibilidade de criar um empreendimento, surgindo a ideia de elaborar um
Plano de Negocio para verificar a viabilidade da instalagio do Centro de Estética na cidade de
Itapaci — GO, onde contard com servi¢os de profissionais capacitados, pregos acessiveis,
qualidades no atendimento, ambiente agraddvel, e outros referentes a drea estética.

O trabalho tem como objetivo geral analisar a viabilidade da abertura de uma
empresa na prestagio de servigos estéticos na cidade de Itapaci — GO. Tendo por objetivos
especificos elaborar e analisar o Plano de Marketing, o Plano Operacional e o Plano
Financeiro.

Na elaboragfio do plano de negécio para determinar a viabilidade da implantagio do
negbeio na cidade de Itapaci, foi possivel solucionar dois problemas da pesquisadora. O
primeiro problema é que o trabalho pode ser adequado e transformado em trabalho de curso, o
qual pode ser definido como requisito na obtengfo do grau de bacharel em administragéo. O
segundo problema solucionado foi a necessidade que a empreendedora tinha de obter mais
informacdes e detalhes a respeito da realizagdo de um sonho.

O trabalho est4 dividido em capitulos:

O primeiro trata do referencial tedrico, que abordou conceitos de varios autores a
respeito do surgimento do empreendedorismo, crescimento e caracteristicas do empreendedor,
empresa ou negdceio e o plano de negdcio e sua estruturagio;

O segundo aborda o sumdrio executivo, que estudou a oportunidade e o negécio, os
dados da empreendedora e perfil, dados do empreendimento, define a missdo, visdo,
objetivos;

O terceiro analisa o plano de marketing, no qual estudou o mercado, os servigos
prestados, identificou os clientes, concorrentes e fornecedores, estratégias promocionais,
atendimento e analise Swot;

O quarto verifica o plano operacional, onde buscou entender questbes relativas a
localidade, layout da empresa, capacidade de prestagio de servigos, processo de prestagio de
servigos e dimensionamento de pessoal;

E, por fim, no quinto construiu o plano financeiro, que tratou dos assuntos sobre os

investimentos, e indicadores de viabilidade financeira.
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1. REFERENCIAL TEORICO

1.1. Surgimento do empreendedorismo

Dornelas faz uma andlise historica do desenvolvimento da teoria do

empreendedorismo:

O primeiro uso do termo empreendedorismo foi creditado por Marco Polo, que
tentou estabelecer uma rota comercial para o Oriente, onde assinou um contrato com
um homem que possui dinheiro para vender as mercadorias deste. O capitalista era
alguém que assumia riscos de forma passiva, o aventureiro empreendedor assumia
papel ativo, correndo riscos fisicos € emocionais.

Idade Média, o termo foi utilizado para definir aquele que gerenciava grandes
projetos de produgdo. Onde o individuo ndo assumia grandes riscos, apenas
gerenciava os projetos, utilizando recursos disponiveis, provenientes do governo do
pais.

Século XVII, a relagdo entre assumir riscos e empreendedorismo ocorreu nessa
época, onde o empreendedor estabelecia um acordo contratual com o governo para
realizar algum servico ou fornecer produtos.

Século XVIII, o capitalista € o empreendedor foram finalmente diferenciados,
empreendedor — significa aquele que assume riscos — e capitalista — aquele que
fornece capital. o

Séculos XIX e XX, os empreendédores” foram confundidos com os gerentes ou
administradores, como aqueles que pagam empregados, organizam a empresa,
planeja, dirigem e controlam as agdes desenvolvidas na organizag¢do, mas sempre a
servigo do capitalista. (DORNELAS, 2005, p.29)

Vé-se que o conceito de empreendedorismo creditado a Marco Polo na idade média,
revela-se baseado nas novas formas de comercializagio e produgéo que surgiram na época.
Atualmente destaca Dornelas (2005, p. 28) que “o movimento empreendedorismo no Brasil
comegou a tomar forma da década de 1990, quando entidades como SEBRAE, Softex foram
criadas.” As quais foram criadas com a finalidade de fomentar a criagdio e permanéncia de

empresas no mercado.

1.2. Empreendedorismo

Neste item far-se-4 uma abordagem a respeito dos vérios conceitos de
empreendedorismo pelos autores modernos tais como: Chiavenato, Dolabela e Dormelas.
Apesar do termo empreendedorismo ser utilizado hd muito tempo, conforme constatado no
item anterior, a preocupagdo deste trabalho foi estabelecer um ponto de partida para o
detalhamento do plano de negdcio. E sé pdde ser construido apds as leituras e estudos a

respeito do assunto, por isso, optou-se por trabalhar conceitos modernos, que de maneira
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alguma se distanciam dos relatos originarios do empreendedorismo moderno, tratado desde a

idade média.

Empreendedorismo envolve o processo de criar algo novo, que tenha valor e seja
valorizado pelo mercado. Exige devogio, comprometimento de tempo ¢ esforgo para
que o novo negécio possa transformar-se em realidade. Ele requer ousadia, assun¢io
de riscos calculados e decisdes criticas, além de tolerdncia com possiveis tropegos,
erros ou insucessos, (CHIAVENATO, 2005, p. 19)

Percebe-se que o autor trabalha no conceito de empreendedorismo em torne da ideia
da criagio de algo novo e que tenha valor para o mercado. Além de se apegar a outras
situagdes que devem fazer parte do perfil. J4 Dolabela (1999) trata-se do conceito de
empreendedorismo como sendo um fator de produgfo de riquezas, mas, que também se utiliza
da novidade como forma de potencializagéo do termo, como pode evidenciar na transcrigéo

abaixo.

Empreendedorismo € um neologismo derivado da livre tradugio da palavra
entrepreneurship e utilizado para designar os estudos relativos ao empreendedor,
seu perfil, suas origens, seu sistema de atividades, seu umiverso de atuagdo. A

* palavra empreendedor, de emprego amplo, € utilizada para designar principalmente
as atividades de quem se dedica a gerag@io de riquezas, seja na transformagdo de
conhecimentos em produtos ou servigos, na geragio do proprio conhecimento ou na
inovagiio em areas como marketing, produgdio, organizagdo, etc. (DOLABELA,
1999, p. 43)

E por fim Dornelas (2005, p. 39) retrata que “Empreendedorismo € o envolvimento
de pessoas e processos que, em conjunto, levam a transformagdo de ideias em oportunidades.

E a perfeita implementagio destas oportunidades leva & criagiio de negdcios de sucesso.”

- Conclui-se que ha diferengas entre os trés conceitos, assim como se rebuscar a literatura

outros conceitos serdo encontrados, entretanto, como visto nos conceitos aqui apresentados a
conceituagio estard trabalhando itens como inovagio e criagio e como forma de realizagfio
pessoal.

Muitas pessoas nfo ddo importincia ao estudo do empreendedorismo, € por isso,
abrem negocios sem experi€ncias e informagdes. O que por certo, € de acordo com a literatura
disponivel, pode acarretar a morte da empresa em pouco tempo. Se essas pessoas estudassem,
o futuro dos empreendedores seria com maiores oportunidades de sobrevivéncia no mercado
competitivo, reduzindo a mortalidade de empresas. O empreendedorismo gera novos
empregos, novos mercados, novas rendas, novas riquezas, sendo fundamental para o

desenvolvimento econdmico da sociedade.
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“0 empreendedorismo deve conduzir a0 desenvolvimento econdmico, gerando e
distribuindo riquezas e beneficios para a sociedade.” (DOLABELA, 1999, p. 44)

Um futuro empreendedor ndo tem medo de inovar, criar, aprender, ele sempre busca
melhorar, observar, e ter coragem para enfrentar as dificuldades. Sabendo avaliar as situagBes,

os problemas, as mudangas, o contexto, e as decisoes.
1.3. Empreendedor

O empreendedor estd no centro deste trabalho, onde varios autores o conceituam,
mas com defini¢des diferenciadas. Sendo assim Chiavenato (2005, p. 3) retrata que “O termo
empreendedor — do francés enfrepreerur — significa aquele que assume riscos e comega algo
novo.”

“Q empreendedor € a pessoa que inicia ou opera um negdcio para realizar uma ideia

ou projeto pessoal assumindo riscos € responsabilidades e inovando continuamente.”
(CHIAVENATO, 2005, p. 3).

Os empreendedores sdio pessoas diferenciadas, que possuem motivagio singular,
apaixonadas pelo que fazem, ndo se contentam em ser mais um na multiddo, querem
ser reconhecidas e admiradas, referenciadas e imitadas, querem deixar um legado.
(DORNELAS, 2005, p. 21)

Os aspectos referentes ao empreendedor sdo: iniciativa para criar um novo negocio e
paixdo pelo que faz, utiliza os recursos disponiveis de forma criativa transformando
o ambiente social e econdmico onde vive, aceita assumir os risces calculados e a
possibilidade de fracassar. (DORNELAS, 2005, p. 39)

Percebe-se que Chiavenato caracteriza o empreendedor como a pessoa que assume
riscos ¢ inova continuamente. Ja Dornelas caracteriza os empreendedores como pessoas que
gostam do que fazem e que sejam reconhecidas, com visdo futura, também assumindo riscos

com possibilidades de fracassar.

“0) empreendedor é aquele que faz acontecer, se antecipa aos fatos e tem uma visio

futura da organizagio.” (DORNELAS, 2007, p.8)

O empreendedor ¢ alguém capaz de desenvolver uma visdo, mas nfo s6. Deve
persuadir terceiros, s6cios, colaboradores, investidores, convencé-los de que sua
visdo podera levar todos a uma situagdo confortivel no futuro. Alem de energia e
perseveranga, uma grande dose de paixdo é necessdria para construir algo a partir do
nada e continuar em frente, apesar de obsticulos, armadilhas e da soliddo. O
empreendedor ¢ alguém que acredita que pode colocar a sorte a seu favor, Poe
entender que ela & produto do trabalho duro. Um dos principais atributos do
empreendedor ¢ identificar opertunidades, aparrd-las e buscar os recursos para
transforma-las em negacios lucrativos. (DORNELAS, 2007, p.9)
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E por fim Dolabela (1999, p.68), ainda o conceitua como “o empreendedor € alguém
que define por si mesmo o que vai fazer € em que contexto serd feito. Ao definir o que vai
fazer, ele leva em conta seus sonhos, desejos, preferéncias, o estilo de vida que quer ter. Desta
forma, consegue dedicar-se intensamente, j4 que seu trabalho se confunde com o prazer.”
Assim todos os conceitos apresentados séo diferentes, variam no que dizem. E isso dificulta
criar rotulos para poder identificar o empreendedor. Mas em qualquer defini¢io de
empreendedor encontra-se pelo menos os seguintes aspectos rcferentes a eles, como:
inovador, criativo, paixdo pelo que faz, onde assumem riscos com possibilidade de fracassar

na busca da realizago de seus sonhos.

O empreendedor ndo deve apenas saber criar seu préprio empreendimento. Deve
também saber gerir seu negdcio para manté-lo e sustentd-lo em um ciclo de vida
prolongado e obter retornos significativos de seus investimentos. Isso significa
administrar: planejar, organizar, dirigir e controlar todas as atividades relacionadas
direta ou indiretamente com o negécio. (CHIAVENATO, 2005, p. IX)

1.3.1. Crescimento de empreendedores
De acordo com Chiavenato (2005, p. 11),

O Brasil ccupa o 5 lugar de empreendedores, sendo um empreendedor para cada sete
pessoas. Cerca de 14,2 % da populagio adulta esta envolvida em alguma atividade
empreendedora. Também o pais possui uma das maiores taxas de criagdo de
empresas sendo 41%, sendo que a maioria das empresas estd concentrada no
Sudeste.

O crescimento de empreendedores no Brasil foi devido 4s aos fatores econdmicos,
sociais, demograficos, tecnologicos, competitividade, surgindo assim novos empresérios, com
negdcios rentaveis.

Quando o empreendedor tem planos em iniciar um negécio, € fundamental que ele
realize pesquisas para melhor administra-lo, onde assim terd capacidade para assumir os
riscos que possam ocorrer. Com isso, ele pode procurar novos recursos, novos caminhos,
novas solugdes, novo conceito econdmico da regifio, para criar oportunidades para que o

negocio implantado tenha crescimento.
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Para que o nimero de empreendedores cresgam, com possibilidades de sobrevivéncia

no mercado competitivo o empreendedor deve ser revolucionario, que, segundo Chiavenato
(2005, p.19),

E aquele que cria novos mercado por meio de algo finico. Onde qualquer que seja o
caminho escolhido para entrar e sobreviver no mercado, o processo empreendedor
requer os seguintes passos: Identificar ¢ desenvolver uma oportunidade de forma de
visdo;validar e criar um conceito de negécio e estratégia que ajudem a alcangar a
visio por meio de criagfo, aquisi¢cdo, franquia, etc. captar os recursos necessirios
para implementar o conceito; implementar o conceito empresarial ou do
empreendimento para fazé-lo comegar a trabalhar; captura da oportunidade por meio
do inicio e crescimento do negéceio; extensio do crescimento do negdcio por meio
da atividade empreendedora sustentada.

1.3.2. Caracteristicas do empreendedor

Os empreendedores tém papel fundamental diante da sociedade, pois, eles eliminam
barreiras culturais, comerciais, encurtam distdncias, criam novos mercados, novos empregos,
gerando riquezas para a sociedade. Assim, Schumpeter, (1949, apud, Dornelas 2005, p.39)
caracteriza-o como, “empreendedor que destréi a ordem econdmica existente pela mtrodugio
de novos produtos e servigos, pela criagiio de novas formas de organizagéo ou pela exploragdo

de novos recursos e materiais.”

O empreendedor possui um perfil caracteristico e tipico de personalidade com: senso
de oportunidade, dominancia, agressividade e energia para realizar, autoconfianga,
otimismo, dinamismo, independéncia, persisténcia, flexibilidade de resisténcia a
frustragdes, criatividade, propensdo ao risco, lideranca carismdtica, habilidade de
equilibrar, realizag#o e relacionamento. (BERNARDI, 2007, p.9)

O empreendedor é quem dedica, realiza um trabalho satisfeito com maiores
motivacdes, resolvendo os problemas, ou qualquer pendéncia. Ele chega aos objetivos
tragados, com maiores sucessos. Onde aprende consigo mesmo, com pessoas a sua volta, com
os erros, no se prendendo somente com coisas objetivas. Encarando os riscos de frente e

vendo o fracasso como qualquer outro resultado.

Segundo Chiavenato (2005, p. 5),

O empreendedor € a pessoa que consegue fazer as coisas acontecerem, pois é dotado
de sensibilidade para os negécios, tanto financeiro com capacidade de identificar
oportunidades. Transformando ideias em realidade, para beneficio préprio e da
comunidade. Por ter criatividade e energia, o empreendedor demonstra imaginagio e
perseveranga, onde transforma uma simples ideia e mal estruturada em alge concreto
e bem sucedido no mercado. O empreendedor ¢ a esséncia da inovagio no mundo.
Assim ele caracteriza o espirito empreendedor em trés caracteristicas, sendo:
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1. Necessidade de realizagdo: as pessoas t8m necessidades para realizar algo,
iniciando novas empresas competindo, sendo responsaveis por tarefas e objetivos.
2. Disposi¢Bes para assumir riscos: o empreendedor quando inicia seu negécio

assumi varios riscos, sendo riscos familiares, financeiros, psicoldégicos. O risco
moderado reflete a autoconfianga do empreendedor.

3. Autoconfianga: quem possui autoconfianga sente que pode enfrentar os
desdgios ao redor, dominar os problemas.

Ainda segundo McClelland, (apud CHIAVENATO (2005, p.16), as principais

caracteristicas que um empreendedor bem sucedido deve possuir ou desenvolver, séo:

Iniciativa ¢ busca de oportunidades, perseveranga; comprometimento; busca de
qualidade e eficiéncia; coragem para assumir riscos, mas calculados; fixagdo de
metas objetivas; busca de informag@es; planejamento ¢ monitoragiio sistematicos,
detalhamento de planos e controles; capacidade de persuasfio e de estabelecer redes
de contatos pessoais; independéncia, autonomia e autocontrole.
Tais caracteristicas devem ser equilibradas, aplicadas com bom senso e, se possivel
distribuidas, para assim constituir um todo harmonioso. Nio basta buscar
oportunidades se o empreendedor nio se aprofundar na tomada de informagBes.
Também nfo adianta estabelecer metas objetivas se o empreendedor nfio for
perseverante na sua conquista de nada vale ser independente ¢ autoconfiante se o
empreendedor ano tiver profundo comprometimento emocional com seu negécio. O
segredo € desenvolver todas essas caracteristicas no seu conjunto, pois elas
o constituem a matéria-prima basica do homem de negécios, a esséncia do espirito
empreendedor. (CHIAVENATO, 2005, p. 16)

Ainda Domeles (2007, p.05), descreve as seguintes caracteristicas dos

empreendedores de sucesso:

Sdo visionarios; sabem tomar decisdes; sfio individuos que fazem a diferenga;
sabem explorar ac méaximo as oportunidades; sfo determinados e dindmicos; séo
dedicados; sdo otimistas e apaixonados pelo que fazem; sfo independentes e
constroem seus proprios destinos; ficam ricos; sio lideres e formadores de equipes;
sdo bem relacionados; sdo organizados; planejam, planeja e planeja; possuem
conhecimentos; assumem riscos calculados; criam valores para a sociedade.

Contudo, mesmo com as caracteristicas descritas por Chiavenato e Bemardi, o
empreendedor deve refletir cada uma, verifica-las, procurando melhorar, sabendo dosa-las e

integra-las em um conjunto harmonioso no comportamento do empreendedor.
1.4. Empresa ou negécio
Varios autores conceituam empresa ou negdcio. A empresa sendo um conjunto de

pessoas trabalhando, podendo ser empregado dela; e negécio sendo referido a um comércio

ou empresa, onde existe a vantagem de ser o proprio dono do negdcio.
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“Uma empresa € um conjunto de pessoas que trabalham juntas no sentido de alcangar
objetivos por meio da gestdio de recursos humanos, materiais e financeiros”. (CHIAVENATO,

2005, p. 40)

Uma empresa ¢ uma comunidade, composta por pessoas, por ativos fisicos e por
ativos intangiveis, inserida num ambiente maior, pertencendo a uma rede de
negocios, aliangas, parcerias e associagdes, em que somente a simples abordagem
pelo lucro e egocentrismo niio mais se justifica. (BERNARDI, 2007, p.16)

Dentro do contexto do negdcio, existe um empreendedor que realiza planejamentos,
organizacfio e inovagfo na busca de bons resultados. Garantindo uma estabilidade econdémica.
Satisfazendo as necessidades do mercado, sendo de forma lucrativa para o negécio.

“Negdcio é um esfor¢o organizado por determinadas pessoas para produzir bens e
servicos, a fim de vendé-los em um determinado mercado e alcangar recompensa financeira
pelo seu esforgo.” (CHIAVENATO, 2005, p. 22)

Para a comercializagio do produto ou servigo, € necessdrio que o empreendedor trace
objetivos para realizar uma boa produgfio ou comercializagio dos bens ou servigos. Ou seja,
segundo Chiavenato (2005, p. 23) diz que “o objetivo de um negécio € produzir e vender tom
lucro produtos/servigos que satisfagam necessidades e desejos da sociedade. Necessidades e
desejos que podem ser do mercado, ou, mais especificamente, do cliente.”

O autor, Chiavenato em sua afirmagfo remete a reflexo de que quando uma pessoa
deseja abrir um negoécio, ela poderd encontrar vérios perigos e riscos. Com isso, para que se
torne bem sucedido é necessdrio casar a oportunidade e o oportunista, realizande um
planejamento seguro, para conseguir enfrentar todas as dificuldades e obstaculos. Evitando ou
neutralizando as ameaga. Garantindo 0 maximo de sucesso € o minimo de dores de cabega.

Para Chiavenato (2005), varios perigos podem ser encontrados na abertura de um

novo negocio e também ha varios fatores que tornam um negocio bem sucedido, sdo eles:

Perigos encontrados na abertura de novos negocios:

. N#o identificar qual serd o novo negocio;

Nio reconhecer qual o tipo de cliente, e como tratd-lo adequadamente;
Nio saber escolher a forma legal de sociedade;

Nio planejar as necessidades financeiras;

Errar na escolha do local;

Nio saber administrar o negocio;

Desconhecer o mercado, concorréncia, fornecedor.

Fatores que torna um negécio bem sucedido:

. Oportunidades de negdcios potenciais

. Fazer aquilo que gosta, desenvolvendo sua prépria iniciativa,

. Espirito empreendedor adequadamente qualificado e motivado;
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Capital suficiente, sorte;

. Aplicar novos recursos e habilidades pessoas, em um ambiente desconhecido.
. Ter vontade de trabalhar duro;

. Habilidade de comunicagio, relagdes interpessoais;

. Organizar o trabalho;

. Assumir responsabilidades e desafios, tomando decises;

. Ter planejamento sélido e detalhado.

1.5. Plano de negécio

Quando o empreendedor toma a decisfio de criar um negécio, é fundamental que busque
novos recursos, planejamento eficiente, dedicando a criagfio da futura empresa. E descrevendo

as principais variaveis do negocio. Assim € de fundamental importéncia o plano de negécio.

O plano de negocio — business plan — é um conjunto de dados e informagdes sobre o
futuro empreendimento, que define suas principais caracteristicas e condigdes para
proporcionar uma andlise de sua viabilidade ¢ dos seus riscos, bem como para
facilitar sua implantagdo. (CHIAVENATO, 2005, p. 128).

“Q plano de negoécio, é a validagfio da ideia. A andlise de sua viabilidade como
negocio. Ele estimula a forma de percepgiio e apreéhsﬁb’ da realidade utilizada pelo
empreendedor real.” (DOLABELA, 1999, p. 127).

A realizagio do plano de negdcio nfo elimina possiveis erros, mas, ajuda a enfrenta-
los. Ao passo que refinem dados e informagSes de uma ideia para que se possa analisar a
viabilidade de sua implantagéo.

O plano de negécio € uma ferramenta que pode ser utilizada na abertura de novos
empreendimentos ou em empresas maduras. Essa ferramenta deve ser atualizada
constantemente, pois, com as mudangas rapidas, é necessario que o ato de planejar sempre
esteja em um processo ciclico. Onde Dornelas (2005, p. 98), retrata-0 como sendo “um
documento usado para descrever um empreendimento e o modelo de negdcios que sustentam
a empresa. Sua elaboragdo envolve um processo de aprendizagem e autoconhecimento. E
ainda permite ao empreendedor situar-se no seu ambiente de negoécios.”

E por fim Bernardi (2007, p. 109), destaca o seguinte conceito:

Um plano de negécios € um projeto especifico, desenvolvido para produzir
determinados resultados. Desenvolver um plano de negécios envolve cinco etapas
distintas: ideia e concepgdo do negécio, coleta e preparagio de dados, andlise dos
dados, montagem do plano e avaliagio do plano.
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O plano de negdcio € o ponto de partida do empreendimento, com ele, o
empreendedor tem como simular um planejamento, os meios necessarios para atingir os
objetivos, ter controle e analisar os riscos e oportunidades que irfio encontrar na abertura do
empreendimento. Onde questdes importantes s3o respondidas sendo elas: o que? como?
quando? onde? e por quem? Com isso ele prevé, programa e coordena o projeto. Podendo
realizar mudangas ou abandonar a ideia. Sendo muito mais facil modificar o projeto no papel,

do que se a empresa estiver em funcionamento.

Para ser bem-sucedido, 0 empreendedor precisa planejar o seu negocio. Improvisar
jamalis. Saltar no escuro néo é exatamente uma boa pedida. Plane]ar significa estudar
antecipadamente a agdio que sera realizada ou colada em pratica ¢ quais os objetivos
que se¢ pretendem alcangar. Visa proporcionar condigbes racionais para que a
empresa seja organizada e dirigida com base em certas hipéteses a respeito da
realidade atual e futura. (CHIAVENATO, 2005, p. 127)

.

De acordo com Dornelas (2005, p.99), “O plano de negécio atende objetivos bésicos
relacionados aos negdcios, como: testar a viabilidade de um negdcio, desenvolver operagoes e

estratégias, atrair recursos financeiros, transmitir credibilidade e, desenvolver equipe de

v

gcstf—io". L g :, B

Ainda segundo Dornelas (2005, p.54),

Muitas empresas brasileiras vio & faléncia por falta de realizagio de um plano de
negdcio, e por isso ele caracteriza os seguintes fatores de mortalidade: falta de
planejamento, deficiéncia de gestdio, conjuntura econdmica, falta de apoio politico,
falta de experiéncia, falta de dinheiro, atitudes erradas, localizacéo erradas, expansdo
inexplicada, gerenciamento de inventdrio proprio, excesso de capital em ativos fixos
e dificil obtengfio de crédito.

[

1.5.1. Estruturacio

Varios autores definem a estruturagio do plano de negocio. Com isso ha variagbes na
estrutura. Sendo o contexto geral, finalidades em comuns, mudando as vezes a forma e a

sequencia do mesmo.

Assim Bernardi (2007, p.159), apresenta a seguinte estrutura.

Capa ¢ indice: é a parte mais visivel, apresentam todos os itens, a embalagem,
devendo conter logo, nome da empresa, endereco, telefone, e outros.

Sumadrio: contém o titulo de cada se¢fio do plano de negocio a pagina, os principais
assuntos relacionados.

Conceito do negécio (sumirio executive): sendo uma sintese do projeto,
descrigoes sintéticas, natureza do negdcio, ramo, produto ou servigo, visfio, missdo,

[t 4
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objetivo, localizagio, aspectos legais e tributdrios, forma de operagdo, clientes,
sendo uma abordagem que parte do geral para o especifico.

Plano de marketing: analisa o ramo de atividade, tanto no aspecto estratégico como
no tatico, sendo o mercado, concorrentes, clientes, fornecedores, estratégias
promocionais, atendimento ao cliente, analise swor'.

Plano operacional: fatores de operagdo necessérios & produgio de determinado bem
ou servico. Localizaglio, layout’, prestacio de servigo ou produto, capacidade de
servigo ou produto, dimensionamente de pessoal.

Plano financeiro: sio demonstradas as avaliagbes financeiras para analisar a
viabilidade do negdclo, capacidade de liquidez e forma de capitalizagdo do
empreendimento.

Anexos: incluem curriculos dos executivos, copias de confratos, patentes,
conclusdes, pesquisas, e etc.

! é uma ferramenta utilizada para fazer analise de cenério (ou anélise de ambiente), sendo usado como base para
gestio e planejamento estratégico de uma corporagio ou empresa, mas pedendo, devido a sua simplicidade, ser
utilizada para qualquer tipo de andlise de cendrio

2 & um esbogo mostrando a distribuigdo fisica, tamanhos e pesos de elementos como texto, graficos ou figuras
num determinado espacgo. Pode ser apenas formas rabiscadas numa folha para depois realizar o projeto ou pode
ser a projeto em fase de desenvolvimento
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2. SUMARIO EXECUTIVO

2.1. A oportunidade

Apds alguns tratamentos estéticos a que a empreendedora foi submetida, percebeu-se
que poderia trabalhar a ideia de um negdcio similar na cidade de Itapaci. Por ndo ter
empreendimento estruturado para trabalhar todos os itens necessarios a saude e beleza da
pessoa.

Esta ideia aliada ao sonho da abertura do préprio negodcio, impulsionou a
empreendedora a escrever este plano de negécios, a fim de que pudesse estruturar os

pensamentos e traduzi-los em viabilidade.

2.2. O negécio

O Centro de Estética Saude ¢ Beleza serd um micro-empreendimento no ramo da
estética, a qual, contara com tratamento de beleza, satide e cuidados pessoais, proporcionados
por profissionais extremamente capacitados. Ela buscard uma maior qualidade de vida, e
satisfacdo pessoal das clientes internas e externas.

O centro de Estética prestara servigos em tratamentos corporais € faciais, utilizando-
se de cosméticos e equipamentos diversos.

O ecmpreendimento disponibilizard dos seguintes servigos: limpeza de pele,
hidratagdo facial, banho de lua/clareamento de pelos, depilagdo, drenagem linfatica pré € pos
operat(')ria3 , massagens anti-stress, gordura localizada, flacidez, e celulite.

As clientes do empreendimento serfio as mulheres, entre 18 a 60 anos, que segundo
pesquisas demonstram maior vaidade e interesse pelo cuidado pessoal. Ainda dentro desta
parcela, procurar-se-a focar as mulheres que na familia a renda média seja superior a 3 (trés)
saldrios minimos, pois, este tipo de servigo é semanal, e, portanto o dispéndio para
manutengio ¢ alto. Muito embora este critério seja muito subjetivo, e, nesta seara, o Centro de
Estética niio deixara de atender outras clientes, porém um acompanhamento do tipo ABC se
mostrard extremamente necessario.

O empreendimento se fara localizado na cidade de Itapaci 4 Avenida Floresta n°83,

no Centro. Por ser um local de facil acesso e de grande movimento.

* RelagBes a operagdes cirlrgicas
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O empreendimento terd um investimento inicial de R$ 28.176,50 (vinte e oito mil,
cento e setenta e seis reais e cinquenta centavos). Com obtengio de lucro de R$ 27.603,19
(vinte e sete mil, seiscentos e trés reais, ¢ dezenove centavos) anual. O empreendimento
gastara 1 ano, 2 meses e 14 dias para ter retorno do capital investido.

O empreendimento enquadra-se na forma juridica de empreséario individual como

micro-empreendimento, no Regime Super Simples.

2.3.  Dados da empreendedora e perfil

O negocio surgiu com ambigio da empreendedora: Rubiane Dias de Souza, que sera
a proprietaria, onde o investimento e lucros serdo de 100% de participagdo no negdcio. Todas
as decisOes e administragdo serdo tomadas pela proprietria.

A proprietiria Rubiane Dias de Souza, casada, com 22 anos, residente a Avenida
Floresta n°® 92, centro — Itapaci. Académica do 8* periodo do curso de Administragiio com
Linha de Formag¢do em Empresas, da Faculdade de Ciéncias e Educagdo de Rubiataba — GO,
exerce a fungdo de auxiliar na Coordena¢fio Operacional da Subsecretaria Regional de

Educagéo de Itapaci e possui cursos de informética bésica.

2.4. Dados do Empreendimento

O empreendimento tera razéo social ou denominagéo social de Rubiane Dias, tendo
ainda como nome fantasia Centro de Estética Saldde e Beleza, pois, a empreendedora entendeu
que este nome esta associado & atividade fim da empresa, em se tratar de um centro de estética
que proporcione satisfagiio, com beleza e saide as clientes.

O empreendimento Centro de Estética Satde e Beleza atuara no setor de prestagfo de
servigos de embelezamento.

O empreendimento enquadra-se como empresirio individual como micro-
empreendimento, onde todas as responsabilidades, despesas e lucros serdo da proprietaria.
Onde exercera profissionalmente uma atividade econdmica organizada na prestagdio de
servigos, sendo inscrita na Junta Comercial.

O empreendimento Centro de Estética Satde e Beleza serd um micro-
empreendimento, integrada no Regime Super Simples.

O capital a ser investido na instalagdo do empreendimento serd de aproximadamente

RS 28.176,50 (vinte e oito mil, cento e setenta e seis reais e cinquenta centavos). Montante
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destinado a sala, equipamentos, moveis, reforma e outros. Toda responsabilidade nas decisGes

e administragfio serio tomadas pela proprietéria.
2.5. Missdo

A missfo do Centro de Estética Salde e Beleza sera oferecer o melhor e mais modemo
servigo de estética a uma parcela da populagdo feminina de Itapaci, a qual sempre esta
preocupada em manter um visual elegante, bonito e saudavel. Superando as expectativas com

profissionalismo, qualidade, responsabilidade social € ambiental.
2.6. Visio

O Centro de Estética Saide e Beleza estipulou como visdo a consolidagio no
mercado de prestaciio de servigos de beleza e saide, tornando-se referéncia na mente da

populagéo itapacina e municipios adjacentes.
2.7.  Objetivos

Curto prazo:

e Atender a populagfio de Itapaci;

e Buscar estabilidade financeira.

Médio prazo:

o  Fidelizar clientes

» Buscar melhoria continua na prestagfo dos servigos;

e Ampliar atuagio no mercado.

Longo prazo:

e Expandir qualidade e quantidade dos servigos oferecidos;

»  Serreferéncia perante as clientes e concorrentes;

Consolidar-se no mercado de prestagdo de servigos de estética;
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3. PLANO DE MARKETING

3.1. Mercado

De acordo com a fonte do SEBRAE (Servico Brasileiro de Apoio a Micro e
Pequenas Empresas - 2008) a cada dia, mais e mais pessoas estio preocupadas com sua
beleza. E mais, a beleza comega a estar associada d sensagfio de sa(de, ou seja, as pessoas
procuram na estética sentirem-se com mais saiude. Os centros de estética multiplicam-se a
cada dia, sobretudo nas grandes capitais. Mas, o mercado ainda tem fdlego para aceitar mais
estabelecimentos. Com o ingresso do piiblico feminino e o da 3* idade a tendéncia é que haja
aumento continuado na procura por estes servigos ainda por alguns anos.

Ainda segundo a fonte SEBRAE (Servico Brasileiro de Apoio a Micro e Pequenas
Empresas - 2008), a busca pela beleza tornou-se um dos principais objetivos das mulheres
brasileiras. Elas sfio presenga constante em clinicas de estética e beleza. Seja fazendo
tratamentos bésicos ou até mesmo corrigindo aquelas imperfeigdes que tanto incomodam.
Este fato aqueceu significativamente o mercado de estética no pais. Com a proliferagéo .de
espagos dedicados para este tipo de atividade. Qutro ponto importante que contribui para essa
nova realidade do mercado da estética ¢ a chegada de novas tecnologias. O espago de tempo
entre a entrada de um novo tratamento e outro ¢ minimo. A industria esta desenvolvendo
produtos cada vez mais avangados que podem resolver problemas estéticos ¢ com dois
importantes diferenciais: menor custo e tempo de recuperagdo. Com a expanso do mercado
de estética, houve também um aumento do niimero de profissionais atnantes.

Com isso o mercado de beleza e saide esta sendo muito procurado devido a
preocupaciio com a aparéncia, bem-estar, e satisfacio pessoal. Com muitas mudangas as
mulheres ainda s3o as campefis nos servigos de beleza, pois elas se preocupam muito com a
aparéncia fisica.

As alternativas de servicos prestados se ampliam constantemente com sofisticados
meios de embelezamento e tecnologia.

O publico que demanda os servigos de estética exigem profissionais capacitados e
competentes, equipamentos atualizados e ambiente apropriado ¢ bom nivel para o

acolhimento.
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3.2. Descrigdo dos Principais Servigos

O Centro de Estética Satude e Beleza preocupar-se & com o mercado de beleza, ¢ um
publico mais exigente. Assim todo servigo oferecido sera realizado com profissionalismo e
qualidade, onde as clientes terfo garantias dos servigos prestados.

Os servigos oferecidos serfio: limpeza de pele, hidratagdo facial, banho de
lua/clareamento de pelos, depilagio, drenagem linfatica pré e pds operatoria, massagens anti-
stress, gordura localizada, flacidez, e celulite.

Para satisfazer as clientes o Centro de Estética Saide e Beleza langara
constantemente servigos com alta qualidade e diversificagdes. Sendo um empreendimento de
destaque na regifo.

Os servigos oferecidos possuem um grande diferencial dos concorrentes por possuir
aparelhos novos e de ultima geragio, diferentes dos existentes do mercado concorrente. Os
tratamentos podem ser bésicos, ou até mesmo corrigir imperfeigdes que incomodam,
substituindo em alguns casos, cirurgias plasticas.

3.3. Estudo das clientes

O piblico-alvo € composto pela classe feminina, preocupadas com o bem-estar,
aparéncia e vaidade. S3o mulheres entre 12 a 60 anos, que demonstram maior vaidade e
interesse pelo cuidado pessoal. Sendo que a partir de 12 anos ird realizar os servigos mais
simples, como: depilagfio, limpeza de pele, banho de lua e clareamento de pelos. E a partir dos
18 anos podera realizar os tratamentos mais completos, como: drenagem linfitica, massagem
anti-stress, gordura localizada, flacidez e celulite.

Dentro desta parcela, procurar-se-a focar as mulheres do tipp ABC. Muitos dos
servigos realizados sdo semanais, onde o dispéndio para a manutengfo € alto, mas também ha
0s servigos mensais que o dispéndio para a manutencdo ¢ baixa

As mulheres procurardo o centro de estética por néo gostarem de se depilar e néo
dominarem a técnica de depilagdo. Também vdo em busca de recursos para redugéo de
gorduras localizadas, realizagfio de clareamento dos pelos com maior durabilidade, massagens
terapéuticas para melhorar o desempenho pessoal e profissional, além dos servicos de
tonificagdio muscular, drenagens (como relaxantes, problemas circulatdrios e analgésicos). Os
tratamentos estéticos melhoram e valorizam o bidtipo das clientes, proporcionande uma pele

mais limpa, vigosa, rejuvenescida e saudavel.
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A forma de pagamento ird variar de 30 a 90 dias, sendo acessivel as clientes, sendo
realizado com cheques ou cartdes de crédito. Dependendo do servigo realizado, gasta-se uma
média de 7 a 8 meses para realizar o tratamento. J4 os tratamentos mais simples serfio
realizados mensalmente.

A clientela geralmente ¢ fixa, onde estarfio realizando pacotes mensais, quinzenais,
ou unitarios. Na cidade de Itapaci ndo possui empreendimentos (desse tipo) no ramo, sendo
uma grande oportunidade para oferecer servigos com excelente qualidade ¢ com uma alta
demanda de clientes.

As pessoas estéo mais vaidosas, principalmente as mulheres, que estdo cada vez mais

preocupadas com aparéncia, assim procuram os servigos de beleza e saude.

3.4. Estudo dos concorrentes

Na cidade de Itapaci ndo existe nenhum empreendimento que realize todos esses
servigos, sendo apenas em cidades vizinhas, sendo grande a oportunidade para competir. Seus
concorrentes mais proximos, prestadores desses servi¢os estdo a 55 Km, na cidade de Ceres e
Rialma.

O diferencial do empreendimento para que tenha boas condigbes para competir em
relagdo aos concorrentes sdo: aparelhos de ultima geragfio com tratamentos diferenciados,
melhores condi¢fes de pagamento, profissionais capacitados, qualidade no atendimento,
comodidades nas instalagdes, facilidade de agendamento, e cumprimento dos horarios.
Garantindo a fidelidade das clientes do empreendimento, e a confianga dos servigos prestados,

ndo procurando assim, os concorrentes.

Empreendimento | Qualidade Prego Pagamento Localizagio Servigo
Varia de acordo Rua(08n®75— Depilagiio, banho de
Valéria estética Bom COM SEervigo. 30 a 90 dias Centro — Rialma lua, tratamento de
Média de 12,00 celulite e gordura
a 150,00 localizada,
Depilagio, banho de
Espléndida centro de Bom Varia de acordo | 30 a 120 dias Rua 07 Edificio lua, tratamento de
exceléncia em salde e com o servigo. no cheque Dona Paula — celulite e gordura
estética. Meédia de 18,00 centro — Ceres. localizada, massagem
a 160,00 anti-stress,

Quadro 1: estudo dos concorrentes

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009
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3.5. Estudo dos Fornecedores

Os fornecedores serfo empresas que venderdo os equipamentos e produtos de
limpeza corporal e facial.

Os equipamentos utilizados serdo: ultra som de 1 ¢ 3 MHZ", corrente russa 10
canais’, endermologia®, lupa de mesa’, vapor de oxigénio®, banquete giratéria®, lengol
descartdvel, maca, cadeira reclindvel para limpeza de pele e massagem facial, cadeiras para
bancadas com espelho.

A matéria-prima de cosmeéticos e produtos auxiliares nos tratamentos oferecidos sfo:
blogqueador solar, creme de hidratagfo, gel para ultrassom, creme de massagem, 6leo de
améndoa, p6 descolorante para o corpo, agua oxigenada para o corpo, gomagem, cera para
depilacdo, papel para depilagéo, esfoliante, luvas, pinga, toalhas, touca.

Esses produtos serfio adquiridos em lojas de cosméticos como: Relux cosméticos,
Vita Derm cosméticos e La Rose Distribuidora de Cosméticos.

O critério de escolha dos fornecedores é: pregos mais baixos e melhor forma de
pagamento. C

Para nfio comprometer a empresa serd necessério, a fidelizagio, o comprometimento

e a qualidade dos fornecedores.

‘*Eum equipamento monofasico projetado para uso em modo continuo de operagfo.

* E uma completa unidade de simples opera¢io, com 10 canais de saida, possibilitando multiplas op¢es de
tratamento, tornando-se essencial, para a prética clinica. E um equipamento destinado a produgfo de corrente de
meédia frequéncia, corrente Russa para o tratamento de disfuncdes ortopédicas e estéticas.

¢ E um aparelho realiza a sucgo da pele por um tubo, provocando uma massagem vigorosa na pele, cuja
finalidade seria redistribuir a gordura de forma mais uniforme no tecido subcutineo, além de estimular a derme a
produzir fibras elasticas e colagenas, tornando a pele mais firme e elastica com o tempo. cremes cosméticos:
geralmente indicados como coadjuvantes dos outros tratamentos, apresentam em sua composi¢io substincias
que levariam & quebra da gordura, estimulago do fluxo sanguineo e drenagem linfitica, além da suavizagio da
superficie da pele

7 [luminaria com aumento

¥ Aparelho utilizado para emiss3o de 0zdnio, em limpeza de pele

® Assento giratorio
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Itens Fornecedor | Pagamento | Prazo de entrega Localidade
Ultra som de | ¢ 3 MHZ, corrente
russa 10 canais, endermologia, lupa
de mesa, vapor de oxigénio, Fisiomed Cartéio de Médiade Sa 10 Av, Padre Jaime, 2180,
banquete giratdria, lengol Brasil Crédito ou a dias ap6s o Villa Ricei, Mogi
descartével, maca, cadeira vista. pagarento Guagu- S.P.
reclindvel, termo cera, suporte para
aparelhos
Oleo de améndoa, p6 descolorante
para o corpo, dgua oxigenada para o Relux A vista ou 30 Ato da compra Av. Florestan® 116 —
corpo, cera para depilagdo, papel Cosméticos e 60 no cartfo centro — [tapaci
para depilagio,
Bloqueador solar, creme de
hidratagéio, gel para ultrassom,
creme de massagem, luvas,
gomagem, mascara de ouro, Vita Derm A vista ou 30 Ato da compra Rua Alfredo de Padua
esfoliante para corpo e facial, pinga, e 60 no cartdo n° 476 — Centro - Ceres
gel refrescante facial,
Creme de hidratagdo, cera para
depilagdo, pd descolorante para o LaRose A vista ou 30, Ato da compra Rua Alfredo de Padua
corpo, gel para ultrassom, creme de | Distribuidora 60e90a n® 476 — Centro - Ceres
massagem, gomagem, esfoliante, | de Cosmeéticos cartio
toalhas e touca

Quadro 2: estudo dos fornecedores
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009

3.6. Estratégias Promogionais

O Centro de Estética Satide e Beleza realizara estratégias promocionais por meio de
anuncios na radio da regifo, jornais de circulagfio na cidade e carro de som. Buscando mostrar
as clientes o trabalho realizado com profissionalismo, fazendo com que as clientes se
interessem pelos servigos prestados pelo empreendimento.

O prego serd acessivel, com formas de pagamento diferenciadas as clientes,
facilitando o pagamento. Em meses de aniversario serfio realizados pregos especiais,
descontos & vista, brindes para incentivar as clientes, como: realizando dois pacotes de segdes,
se ganha uma se¢#o.

A propaganda estimulard a mudanga do comportamento de acordo com os interesses
das clientes. O aumento dos servigos prestados em curto prazo e instigando a realizagdo dos
servigos. Assim ganhar-se-4 a satisfag8o das clientes, onde a imagem do empreendimento sera
passada em aspectos positivos, recomendando a outras pessoas.

Com as estratégias promocionais o empreendimento espera retornos como: aumento
da clientela, crescimento financeiro, reconhecimento pela populagfio, sendo a melhor da

regifo.
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3.7. Atendimento a cliente: Vendas e Pos-vendas

A prestagdo dos servigos serd mediante a procura no estabelecimento, por meio de
contatos telefénicos, ou pessoais. As clientes serfio recebidas por pessoas capacitadas,
garantindo qualidade e satisfagdo nos servigos prestados.

O empreendimento contara com uma estrutura contendo: sala de recepg¢éo, salas de
atendimentos, banheiro e a sua localidade serd de facil acesso, facilitado as clientes pela
procura dos servicos.

Os servigos realizados serfo com horarios marcados antecipadamente. Se houver

esperas, as clientes contardo com um ambiente confortdvel e descontraido.

A cliente ligard ou ira
pessoalmente ao centro de
estética

'

A cliente sera atendida
pela recepcionista

'L A cliente espera em
ambiente confortivel e
— distraido
Espera
A cliente escolhe o /
SEervio que serd
realizado e realiza o
pagamento
\ Marcado

Antecipadamente

N

A cliente realiza o
servico com os
profissionais

v

Marca o retorno e sai
satisfeita com todo servigo
prestado pelo

Figura 1: atendimento ao cliente
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela antora, 2009
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As vendas do empreendimento dizem respeito & mfo de obra qualificada e
especializada, com higiene, organizagio e agilidade, estas serdo feitas mediante contratos,
segundo o pacote escolhido pela cliente e o prego serd cobrado referente ao servigo.

A estratégia utilizada pelo empreendimento serd estar sempre atento aos pregos dos
pacotes da concorréncia, oferecendo melhores pregos, assim vendendo o méaximo possivel de
servigos, buscando bons retornos de lucros.

Com boa qualidade nos servigos oferecidos, ganha-se a satisfagfo das clientes, onde
a imagem do empreendimento serd o ponto forte e o diferencial entre os concorrentes.

Para fidelizar a clientela com ag¢des de pds-venda, realizar-se-d: remessas de cartdes
de aniversario, comunica¢fio de novos servigos ofertados ¢ contatos telefénicos lembrando-se

de prazos para continuidade de tratamentos.
3.8. Analise Swot

O plano de agdo em relagdo as oportunidades e pontos fortes, para que o
empreendimento sempre atinja um maior nimero de clientes fidelizadas ¢ garanta o sucesso
do empreendimento, serd: realizar treinamentos, manutengdes e atualizagbes dos
equipamentos. Sendo realizado com a proprietaria e os funciondrios, em curto prazo, junto ao
SEBRAE e empresas capacitadas.

O plano de agfo em relagfio aos pontos fracos e ameagas serd o investimento em
estratégias promocionais, treinamentos, semindrios, congressos, cursos € outros para obter
clientela. Sendo realizado também com a proprietéria e os funcionérios em curto prazo, junto

ao SEBRAE e eventos tradicionais de estética.
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Anailise Interna

Pontos Fortes

Pontos Fracos

Capacidade de prestagéio de servigos
com qualidade, profissionais
capacitados, ambiente agradével,
conforto, diversificagfo.

Aparelhos de dltima geragiio

O empreendimento nfo possui
experiéncia anterior na condugéio dos
Servigos.

Anilise Externa

Oportunidades

Ameacas

Aumento da populagdo e economia
do municipio.

A cidade ndo dispde de
empreendimentos que atuem neste
ramo de estética.

Unico empreendimento do ramo na
cidade

Concorréncia em Ceres e Rialma
Instabilidade econdmica da cidade
pode afetar em diminuigdes dos
SErvigos.

Dificuldade na obtengdo da clientela.

Quadro 3: andlise swot
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009

Associacao Equcativa Evangefica
BIBLIOTECA
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4. PLANO OPERACIONAL

4.1. Localizacao

O Centro de Estética Saide e Beleza sera localizado na cidade de Itapaci, & Avenida
Floresta n° 83, Centro. O local escolhido sera numa éarea de ficil acesso e centralizado, com
grande fluxo de pessoas.

O Centro ficara num local estratégico por estar no centro da cidade, na principal
avenida, onde ha intenso fluxo de pessoas e veiculos, ou seja, ¢ uma via obrigatéria de
passagem de entrada e saida da cidade, assim, acredita-se que por possuir esta estratégia de
localidade, o empreendimento chamara atengfo de todas as pessoas que por ela trafegar.

O empreendimento serd instalado em uma 4rea que proporcione as clientes uma
maior comodidade, conforto, facilidade de acesso, qualidade e diversificagcio dos servigos
oferecidos.

O imével sera locado, sendo uma melhor opgfio para o empreendimento, devido a
minimizagio-de custos. Apos a locagdo, o imovel passara por uma reforma.

Para a locag¢fo do imovel, serd realizado um contrato com o proprietario do imdvel,
firmado a proprietaria. De inicio o contrato sera de 2 (dois) anos, podendo ser prorrogado,
conforme as clausulas firmadas. O valor da locagfio podera sofrer reajustes anuais, segundo
mudangas salariais. O valor do aluguel serd de R$ 500,00 (quinhentos reais). O contrato sera
registrado em Cartério de Registro Civil na cidade de Itapaci, sendo lavrado com duas
testemunhas e em duas vias de igual teor.

O imovel serd vistoriado pelos orgéos piliblicos da cidade, onde nfo hd nenhuma
irregularidade, sem multas e atrasos em IPTU, estando legalizado para a abertura do
empreendimento.

Em relagdo aos vizinhos, acredita-se que nf#o havera problemas, devido o
empreendimento possuir um ambiente reservado, higiénico, e por estar entre
empreendimentos de outras atividades.

A cidade de Itapaci nfo possui nenhum empreendimento que atue nesse ramo,
portanto nfo tera dificuldade em relagéo aos concorrentes, sendo os mais préximos a 55 Km,
nas cidades de Ceres e Rialma.

A empresa a ser implantada proporciona maior comodidade, facilidade de acesso e

qualidade as clientes, atingindo a satisfa¢éo e criando fidelidade com as mesmas.
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Nota-se que o local escolhido atende a todos os requisitos impostos pelo

empreendimento, ¢ pela prefeitura, nfio havendo impedimento para a implanta¢io da mesma.

42. Layout

Area p/ banho de lua Sala de atendimento

Sala de atendimento

[ )
Recepgdo
Caixa
Sala de Espera
Figura 2: Layout
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009
O Centro de Estética Saiude e Beleza contara com um espago de 70 m?. Onde o
* espaco serd dividido em: 2 (duas) salas de atendimento, sala de espera e recepgéo.

As 2 (duas) salas de atendimento sdo divididas de acordo com os seguintes servigos:
uma sala para (limpeza de pele, hidratacdio facial, banho de lua/clareamento de pélos e
depilagio) e a outra sala para (tratamento de celulite, drenagem linféatica pré ¢ pos operatéria,
massagens anti-stress, gordura localizada, flacidez). As salas contardo com espagos maiores,
sendo um ambiente agradavel, tranqiiilo, arejado, proporcionando satisfagdo, qualidade e
conforto as clientes.

A sala de espera € para atender as clientes que chegam antes da hora marcada, sendo
um espago agradavel, com revistas e TV a disposigéo.

A recepgdio serd o local para o atendimento, e terd equipamentos de informética,

possibilitando cadastros de clientes, controle, e atendimento.
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4.3. Capacidade de Prestacio de Servigos

As clientes irdo ao centro de estética a procura de solugdes especializadas e
competentes para a melhoria da condigdio atual, promovendo um excelente resultado corporal
¢ facial. Sendo clientes vaidosas.

Sera possivel atender uma média de 16 (dezesseis) clientes por dia. Sendo que 10
(dez) serdo atendidas, nos dias: segunda-feira, quarta-feira e sexta-feira; e 10 (dez) clientes
nos dias: terca-feira e quinta-feira, essas clientes realizardo os tratamentos de (drenagem
linfatica pré e pos-operatério, massagem anti-stress, gordura localizada, flacidez e celulite),
sendo que o tempo gasto para a realizagdo desses tratamentos € de 1 hora. As 6 (seis) clientes
didrios realizardo tratamentos mais simples com uma média de 1 se¢do por més, sendo
(limpeza de pele, hidratagdo facial, banho de lua e clareamento de pelo) o tempo gasto para
esses tratamentos € de 1 a 2 horas. Assim atenderda uma média de 50 (cinquenta) clientes
semanais. O trabalho sera realizado por 1 esteticista que ird atender a média de 10 (dez)
clientes dos tratamentos completos e a proprietaria realizard os tratamentos mais simples

atendendo a média de 6 (seis) clientes.

4.4. Processo de Prestagio de Servicos

As clientes que necessitarem dos servigos poderdo marcar horérios antecipados por
telefone ou pessoalmente.

A cliente que marcar horario antecipadamente, chegard ao estabelecimento, e a
profissional estard aguardando para a realizagdo do servigo solicitado.

As que ndo marcarem hordrio antecipado, a recepcionista consultard a agenda,
havendo horario disponivel, podera ser atendida de imediato, caso néo haja, podera aguardar,

ou ser orientada a voltar depois em horario confirmado.

4.5. Dimensionamento de Pessoal

O Centro de Estética Satide e Beleza contard com 3 funciondrias, divididos em:
1(uma) proprietdria, 1(uma) esteticistas ¢ 1(uma) recepcionista. Como o empreendimento ¢ de
pequeno porte a equipe de funciondrios é pequena, podendo sofrer alteragdes dependendo da

demanda.
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O empreendimento funcionard das 08h00min &s 18h00min, de segunda a sexta, € aos
sabados das 08h00min as 12h00min.

Os cargos serfio ocupados da seguinte forma:

e A proprietdria Rubiane terd responsabilidades, com todas as decisGes e
administra¢des da empresa, e os tratamentos mais simples.

e A esteticista realizard os servigos oferecidos pelo empreendimento
(como tratamentos corporais e faciais).

e A recepcionista realizard os atendimentos.

O saldrio ser de acordo com a fungfio de cada funciondria.

Para a contratagfo das funciondrias, a empresa exigird pessoas com cursos técnicos .
especificos, com experiéncia comprovada, percepgéo sobre os desejos das clientes, atengdo,
ética, competéncia para ter um bom relacionamento com as clientes, devido serem pessoas
vaidosas a procura de uma melhora na estética.

Para a aquisigdo de conhecimentos, a proprietiria e as funciondrias realizardo
treinamentos junto ao SEBRAE, semindrios, congressos, cursos, sobre administragdo e

tratamentos de beleza. Mantendo-se sempre atualizadas e sintonizadas com as tendénéias do

setor.
Cargo Pré-labore Encargos Sociais Encargos trabalhistas Total
INSS FGTS Férias 1/3 Férias | 13° Salério Aviso Total més
Prévio
Proprietaria 1.300,00 143,00 X X X X X 1.443,00
Esteticista 850,00 Simples | 68,00 70,83 23,61 70,83 70,83 1.154,1¢
Recepeionista 510,00 Simples | 40,80 | 42,50 14,17 42,50 42,50 692,47

Quadro 4: Quadro de Pessoal
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009
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5. PLANO FINANCEIRO
5.1. [Estimativa de Investimento total

O Centro de Estética Saide e Beleza contard com um investimento Total de RS
28.176,50 (vinte e oito mil, cento e setenta e seis reais e cinquenta centavos) somando as
estimativas de Investimentos Financeiros, incluindo um estoque inicial de produtos no valor
de 821,50 (oitocentos e vinte ¢ um reais e ciﬁquenta centavos), e um capital de giro no valor
de 6.000,00 (seis mil reais), somando um investimento financeiro no valor de 6.821,50 (seis
mil, oitocentos e vinte e um reais e cinquenta reais).

O investimento pré-operacional para realizagdo das atividades, sendo necessario
reformas para ter um ambiente agradavel, e confortivel, despesas com legislagdo, divulgagdo,
instalacdo e outros, serd em um total de 5.950,00 (cinco mil, novecentos € cinquenta reais).

Todo investimento utilizado pela empresa para o inicio das atividades, serda de

recursos proprios.

Descrigiio Total RS
Estimativa dos Investimentos Fixos 15.405,00
Estimativa dos Investimentos Financeiros 6.821,50
Estimativa dos Investimentos Operacionais 5.950,00
Total 28.176,50

Quadro 5: investimento total
Fonte; Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009

5.2. Estimativa de investimentos fixos

Para que a empresa inicie seu funcionamento sera necessario a aquisi¢do de alguns
bens. A tabela a seguir mostra a descri¢io de cada item, quantidade, valor unitirio e valor

total.
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Discriminacio Qtde. Prego Unitiario RS | Preco Total RS
Ultra som de 1 e 3 MHZ 1 930,00 930,00
Corrente russa 10 canais 1 2.498,00 2.498,00
Endermologia 1 2.495,00 2.495,00
Lupa de mesa 1 359,00 359,00
Vapor de oxigénio 1 898,00 898,00
Maca 2 250,00 500,00
Cadeira reclinavel 1 215,00 215,00
Termo cera 1 250,00 250,00
Carrinho auxiliar 1 160,00 160,00
Espelho 2 150,00 300,00
Armaério 1 250,00 250,00
Suporte para os aparelhos 1 250,00 250,00
Telefone 1 80,00 80,00
Calculadora 1 20,00 20,00
Mesa de atendimento 1 350,00 350,00
Condicionador de ar 1 860,00 860,00
Bebedouro 1 90,00 90,00
Sofas 2 400,00 800,00
vV 1 550,00 550,00
Computador 1 1.300,00 1.300,00
Impressora 1 450,00 450,00
M4dquina TEF 1 1.000,00 1.000,00
Qutros 800,00
Total 15.405,00

Quadro 6: Investimento fixo

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009

5.3. Estimativa dos Investimentos Financeiros

Nos investimentos financeiros serdo incluidos os estoques iniciais e o capital de giro,

que compreende o montante de recursos de dinheiro necessédrio para o funcionamento da

empresa, a compra de matérias-primas, pagamentos de salérios, e outras despesas

Descricio Total R$
Estoque inicial 821,50
Capital de Giro 6.000,00
Total 6.821,50

Quadro 7; Investimento financeiro

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009
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5.3.1. Estimativa do Estoque Inicial

O estoque inicial do Centro de Estética Saide e Beleza é composto por todas as
matérias-primas de cosméticos e produtos auxiliares nos tratamentos oferecidos, sendo elas

um total de 821,50 (oitocentos e vinte e um reais e cinguenta centavos).

5.3.2. Estimativa de capital de giro

Para que a empresa funcione bem, sera necessario uma reserva de dinheiro, até que
entre capital nos caixas, sendo assim o capital de giro do Centro de Estética Satide e Beleza

sera de R$ 6.000,00 (seis mil reais).
5.4. Estimativa de Investimento Pré-Operacional
Para o inicio das atividades sera necessario que a empresa realize alguns recursos

para que ela inicie seu faturamento. Os recursos sdo compostos de capital proprio. Estima-se

0s seguintes investimentos pré-operacionais.

Investimentos Pré-operacionais Total R$
Reforma do prédio 3.500,00
Instalagdes elétricas 650,00
Despesas de legalizagio 700,00
Divulgagio 600,00
Cursos e treinamento 500,00
Total 5.950,00

Quadro 8: Investimento pré-operacional
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009

5.5. Estimativa do Faturamento da Empresa

A previsdo do faturamento mensal da empresa é estimada no célculo da quantidade
de servicos prestados no més multiplicado pelo valor do pacote dos mesmos.
Com base nos célculos mensais de produgéio, o faturamento da empresa no primeiro

ano de atividade sera de 93.600,00 (noventa e trés mil e seiscentos reais).
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Servigo Pacotes Preco | Média | Média | Média Média
do mensal | anual mensal anual
pacote de de
pacotes | pacotes
Limpeza de pele 1 se¢do 30,00 20 240 600,00 7.200,00
Tratamento de celulite e | 10 se¢des 150,00 25 300 | 3.750,00 | 45.000,00
gordura localizada e
outros
Banho de lua 1 secdo 20,00 30 240 600,00 7.200,00
Corrente russa 10 se¢bes 150,00 10 120 { 1.500,00 1 18.000,00
Depilagéo 1 seclo 15,00 40 480 600,00 7.200,00
Massagem anti-stress 1 se¢do 25,00 30 360 750,00 9.000,00
Total 7.800,00 | 93.600,00

Quadro 9: Estimativa de faturamento

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009

5.6. Estimativa dos custos mensal e anual

Os produtos utilizados pelo Centro de Estética Satide e¢ Beleza sfio estimados

mensalmente e anualmente.

Abaixo serdio apresentados os materiais, quantidade mensal,. custos unitarios, custos

mensais e custos anuais utilizados pela empresa.

Materiais Qtd. Custos Unitarios Custos Custos anual
mensal RS mensal RS RS

Bloqueador solar 1 35,00 35,00 420,00
Creme de hidratagéo 1 65,00 65,00 780,00
Gel para ultrassom 1 90,00 90,00 1.080,00
Creme de massagem 2 75,00 150,00 1.800,00
Oleo de améndoa 5 1,50 7,50 90,00
P6 descolorante 2 25,00 50,00 600,00
Agua oxigenada 2 25,00 50,00 600,00
Gomagem 2 35,00 70,00 840,00
Cera para depilagio 5 11,00 55,00 660,00
Papel para depilagido 2 14,00 28,00 336,00
Esfoliante 2 18,00 36,00 432,00
Luvas 20 0,30 6,00 72,00
Lengol 5 5,00 25,00 300,00
Pinga 2 2,00 4,00 48,00
Toalha 10 5,00 50,00 600,00
Touca 5 2,00 10,00 120,00
Outros 90,00 1.080,00
Total 821,50 9.858,00

Quadro 10: Custos mensal e anual

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados peia autora, 2009
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Assim, o custo mensal com matéria-prima sera de 821,50 (oitocentos e vinte e um

reais e cinquenta centavos) e o custo anual serd de 9.858,00 (nove mil, oitocentos e cinquenta

e oito reais).

5.7. Estimativa do custo com Depreciacio

Depreciagio € a perda ou valor de bens devido ao uso. Com o decorrer dos anos, os

equipamentos utilizados vio se desgastando, ou se tornam ultrapassados. Com isso €

necessdrio uma reposi¢do dos mesmos. A depreciagio do Centro de Estética Saude e Beleza

estd relacionado na tabela seguinte.

Itens Valor do Vida util Depr. Mensal | Depr. Anual RS
bem RS (anos) RS
Equipamentos 6.921,00 7 96,13 1.153,50
Equipamentos de 1.750,00 5 29,17 350,00
informatica
Moveis e utensilios 6.734,00 8 70,15 841,71
Total 14.605,00 | 195,45

Quadro 11: Estimativa do custo com depreciagiio
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009

5.8. Estimativa das Dedug¢des da Receita

234521 ],

As vendas anuais foram estimadas em 93.600,00 (noventa ¢ trés mil e seiscentos

reais). A aliquota do imposto é de 4,00% de acordo com o enquadramento junto ao futuro

contador da empresa. Sendo assim as dedugbes serfo de:

Receita bruta em 12 meses Aliquota CONFINS INSS ICMS
Até 120.0000,00 4,00% 0,74% 1,80% 1,25%
De 120.000,01 a 240.000,00 5,47% 1,08% 2,17% 1,86%
De 240.000,01 a 360.000,00 6,84% 0,95% 2,71% 2,33%

Quadro 12: Planilha do simples nacional — comércio
Fonte: Simples Nacional (2009)

Descricio % Faturamento total Custo total RS
Imposto  SIMPLES 4,00 93.600,00 3.744,00
NACIONAL
Total 3.744,00

Quadro 13: Estimativa de custos de comercializa¢io
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009
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Descricio

Aliquota para fins de Recolhimento ao FGTS (%)

FGTS sobre o Pré-labore 11,00%
Pessoa simples 8,00%
Quadro 14: Tabela de Aliquota
Fonte: aliquotas de incidéncia (2009)
Cargo Qt | Salario | Saldrio | Encar | Encargos | Encargo | Salirio +
d. total total gos % | mensal s anual | encargos
mensal anual total total total
anual
Pro-labore 1 1.300,00 | 15,600,00 | 11,00 143,00 | 1.716,00 | 17.316,00
Esteticista 850,00 | 10.200,00 8,00 68,00 816,00 | 11.016,00
Recepcionista 510,00 | 6.120,00 8,00 40,80 489,60 6.609,60
Total 2.660,00 | 31.920,00 251,80 | 3.021,60 | 34.941,60

Quadro 15; estimativa de custos com mio de obra
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009

5.10. KEstimativa dos custos Fixos e varidveis

Custos sfo todos os gastos realizados na produgdo de um bem ou servigos, € que

serdo incorporados posteriormente

ao prego de vendas.

Custos fixos Valor mensal RS Valor anual RS

Mio de obra e encargos 2.911,80 34.941,60
Depreciagio 195,45 2.345,21
Total 3.107,25 37.286,81

Custos varidveis Valor mensal RS Valor anual R$
Custos de materiais 821,50 9.858,00
Impostos 312,00 3.744,00
Treinamentos 120,00 1.440,00
Energia 150,00 1.800,00
Total 1.403,50 16.842,00
Custo Total (Fixos ¢ Variaveis) 4.510,75 54.128,81

Quadro 16: estimativa dos custos varidveis
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009

5.11. Estimativa das Despesas Fixas

As despesas sfio gastos que se destinam & comercializagio dos produtos e servigos e

a administracio geral da empresa, isto se refere as atividades néo produtivas da empresa.
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Despesas fixas Valor mensal RS Valor anual R$
Agua 40,00 480,00
Internet 60,00 720,00
Telefone 60,00 720,00
Honorarios Contador 100,00 1.200,00
Propaganda 200,00 2.400,00
Materiais de limpeza 30,00 360,00
Manutengdo 50,00 600,00
Aluguel 500,00 6.000,00
Total 1.040,00 12.480,00

Quadro 17: estimativa de despesas fixas
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009

5.12. Demonstrative de Resultados

O demonstrativo de resultado prevé os resultados da empresa, verificando os

possiveis lucros ou prejuizos

Descrigiio Valor anual
RECEITA OPERACIONAL BRUTA
Vendas dos servigos 93.600,00
CUSTOS OPERACIONAIS
(-)Custos fixos e varidveis (54,128,81)
(=) LUCRO BRUTO 39.471,19
DESPESAS OPERACIONAIS
(-) Despesas (12.480,00)
LUCRO 26.991,19

Quadro 18: demonstrativo de resultados
Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pela autora, 2009

5.13. Indicadores de Viabilidade

5.13.1. Margem de Contribuigio

Indice de M.C. = Receita Total — Custos Varidveis Totais

Receita Total de vendas

indice de M.C. = 93,600,00 — 16.842,00 = 76.758.00

93.600,00

93.600,00

O IM.C. serd de 0,8201 ou 82,01%

= 0,8201 ou 82,01%
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5.13.2. Ponto de equilibrio

E o periodo gasto para recuperar o investimento, por meio de fluxo de caixa liquido

gerado no decorrer das atividades.

P.E. (R$) = Custo fixo + despesa Fixo Total

Indice margem de contribui¢io

P.E (RS) = 37.286.81 + 12.480,00 = 60.683.83
0,8201
[
Isto quer dizer que a empresa terd uma receita total de R$ 60.683,83 para cobrir
todos os seus custos, o que equivale a R$ 5.056,99 mensais.
Isto € bom porque se a empresa vender R$ 7.800,00 mensais, ela ird cobrir os seus
custos ¢ despesas, sendo que o ponto de equilibrio equivale a R$ 5.056,99 mensais onde a
- empresa néo terd nem lucro € nem prejuizo.
5.13.3. Lucratividade
Lucratividade € um conceito que referencia as conclusdes sobre o rumo do negécio €
e o sucesso do empreendimento. Ele mede o lucro liquido anual em relagéo as vendas.

Lucratividade = Lucro liquido x 100
Receita Total

Lucratividade = 26.991.19 x 100 = 28.84%
93.600,00

Isto quer dizer que sob R$ 93.600,00 da receita anual sobram R$ 26.991,00 na forma
de lucro depois de pagas todas as despesas e impostos. O que indica que a lucratividade sera
de 28,84 % ao ano ou 2,40% mensal.

Analisando que a empresa est4 iniciando a lucratividade € satisfatoria, mesmo que os

valores do SEBRAE sejam maiores.
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Segundo a fonte SEBRAE (Servigo Brasileiro de Apoio a Micro e Pequenas Empresas
- 2007), para os pequenos negécios € importante que os lucros gerados sejam equivalentes a
3% ao més em média do valor dos investimentos proprios. Para as micro e pequenas empresas
a lucratividade (lucros sobre as vendas) varia entre torno de 5% a 10% para indistria e

comercio. No caso de prestadoras de servigos ficam em torno de 15% a 20%.
5.13.4. Rentabilidade

Rentabilidade € o indicador de atratividade dos neg6cios, onde mede o retorno do

capital investido. E obtido sob a forma de percentual por unidade de tempo.

Rentabilidade = Lucro liquido x 100

Investimento total

Rentabilidade = 26.991.19 x 100
28.176,50

95,79%

e

Isso quer dizer que a cada ano o futuro empreendedor recupera 95,79% anual ou
7,98% mensal do valor investido através dos lucros obtidos pelo negécio.

Segundo a fonte do SEBRAE ((Servigo Brasileiro de Apoio a Micro e Pequenas
Empresas - 2008), a rentabilidade esperada para micro € pequenas empresas € de 2% a 4% ao

meés sobre investimento

5.13.5. Pay Back

O prazo de retorno indica o tempo necessario para que o empreendedor recupere o

que investiu no negdcio.

Pay back = Investimento total

Lucro liquido

Pay back =28.176,50 = 1 ano, 5 meses e 8§ dias
26.991,19
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Significa que em 1 ano, 5 meses e 8 dias apds o inicio das atividades da empresa, o
empreendedor tera recuperado sob a forma de lucro, o que gastou com o investimento total. E

bom porque a empresa em um pequeno tempo recupera o valor investido.
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5.15. Taxa Minima de atratividade - TMA

A TMA deve representar o custo de oportunidade do capital para a empresa. Ela é a
taxa de juros que deixa de ser obtida na melhor aplicagdo alternativa quanto h4 emprego de
capital préprio, ou é a menor taxa de juros obtido quanto recursos de terceiros sfio aplicados.

A TMA proposta como pardmetro para o Centro de Estética Saude e Beleza, serd de

20% ao ano, 1,5309 ao més.
5.16. Taxa interna de retorno — TIR

E a taxa que em determinado periodo de tempo, iguala com as entradas e saidas de
caixa.

TIR = 104,52%

Levando em considerag@o que a taxa minima de atratividade ¢ de 20% a.a., o projeto

¢ viavel, pois, o valor 104,52% ¢ maior que a TMA.

5.17.  Valor presente liquido — VPL

VPL ¢ a diferenga entre o valor investido (CFp) e o valor dos beneficios (CIj)
descontados para data inicial usando-se como taxa de desconto a TMA.

VPL = 137.071,04

Conclui que o VPL ¢ satisfatério, e o projeto pode ser implantado. Pois determina

que o valor presente de pagamentos futuros menos o custo do investimento inicial € positivo.
5.18.  Valor presente liquido descontado
VPLD = 65.229,79

Conclui que o VPLD ¢ satisfatorio, pois o valor presente de pagamentos futuros

descontados a TMA, menos o custo do investimento inicial € positivo.
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AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO

O Plano de Negdcio apresentado contribuiu para que a empreendedora pudesse
analisar e estruturar as ideias e opg¢les para a criagfio da empresa. Assim, com o Plano de
Negocio foi possivel identificar o mercado na cidade de Itapaci, os pontos fortes e fracos,
ameacas e oportunidade, clientes. Sendo possivel tomar medidas coerentes para a implantagéo
do empreendimento, minimizando erros e aperfeigoando oportunidades. Garantindo sucesso
no planejamento.

Com o Plano de Marketing foi possivel perceber a grande variedade dos servigos
prestados, com aparelhos de Gltima geragfo, profissionalismo e qualidade, atendendo todas as
necessidades das clientes. As clientes sfio pessoas vaidosas que sempre estfio a procura dos
servigos, aumentando assim as vendas dos servigos prestados. Em relagfio a concorréncia, a
empresa usard estratégias como: melhores condigdes de pagamentos, qualidades no
atendimento, comodidades na localizagéio e outros, para superd-los. Com a parceria enire os
fornecedores fara com que haja fidelidade e comprometimento com todas as entregas. Com as
estratégias promocionais esperam-se retornos positivos em relagéo ao: aumento das clientes,
crescimento financeiro e reconhecimento na regido. E com a analise SWOT a empresa sempre
ird procurar methorar as oportunidades e pontos fortes, e criar mudangas em relagdo aos
pontos fracos e ameagas.

O plano operacional mostrou que a empresa terd uma boa localidade, facilitando o
acesso as clientes, onde as mesmas poderdio contar com espago agradavel e confortavel. E a
disponibilidade de m#o de obra serd suficiente para o inicio do funcionamento do
empreendimento.

Com o Plano Financeiro percebeu a grande viabilidade da implantagdo do
empreendimento, com varios fatores positivos, sendo eles: o capital a ser investido € de
recurso préprio e os indicadores de viabilidade mostram que: o ponto de equilibrio serd de R$
60.683.83 anual, a lucratividade serd de 28,84% anual, a rentabilidade de 95,79%anual e a

empresa ird gastar um periodo de 1 ano, 5 meses e 8 dias para recuperar o capital investido.
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CONSIDERACOES FINAIS

Na elaboragdo do trabalho a pesquisadora teve véarios momentos de dificuldade, os
quais com muitos esforgos foram superados. Os problemas encontrados foram:
¢ Conciliar o tempo para a construgio do TCC, com as outras disciplinas do curso,
sendo realizado com uma correria, mas com auxilio dos professores foram
superados.
e Deslocar para receber orientagdes do professor, mas com o uso da tecnologia,
(internet), as orientagdes foram facilmente recebidas.
¢ Conciliar trabalho com o curso, mas com a compreensdo dos colegas de trabalho
foram superados.
As expectativas para a elaboragdo do plano foram alcangadas, onde revelaram
grandes oportunidades, para a realiza¢o de um sonho.
Apds a conclusfio do curso pretende-se iniciar o negécio analisado e alcangar a

independéncia tdo almejada pelosiempreendedores de maneira geral. .
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