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1. SUMARIO EXECUTIVO

A praca de lojas fisicas de cosméticos possui como publico alvo o género feminino e possuem
poucas variedades para atender os homens. O segmento de produtos de higiene pessoal,
perfumaria e cosméticos — HPPC — tem ocupado lugar relevante na economia nacional devido
ao seu potencial de crescimento. Diante disso, foi identificada a oportunidade de negécio em
produtos de perfumaria, higiene e cosméticos destinados ao publico masculino. Sera instalada
uma loja de cosmeéticos na regido sul da cidade de Belo Horizonte, e apds analise mercado
regional, identificou-se que existe uma concorréncia, porém, minima em relagdo ao modelo
do negédcio. Logo, inovar e pensar huma empresa para preencher essa lacuna e atender um
publico consumidor cada vez mais preocupado com as aparéncias, se mostrou um otimismo

em relacdo a demanda.

1.1.  Principais pontos do negécio

O negdcio se trata de uma loja que ird revender perfumaria com foco no publico masculino. A
motivacdo se baseia na analise do mercado de Belo Horizonte. N&o existe uma loja especifica
para esse fim, e esse tipo de mercado tem a tendéncia de crescer cada vez mais de acordo com
analise mercadoldgicas. Serdo vendidos perfumes, cremes especiais para barbearia,

desodorantes, shampoos, dentre outros.

O diferencial fica por conta da exclusividade, além de obter marcas consagradas no mercado.
Os principais clientes serdo homens, habitantes da cidade de Belo Horizonte que circulam na
regido centro-sul. O capital social foi estimado em R$ 83.681,63. O indice de lucratividade
estimado sera de 3,7% e o prazo de retorno sera de 2,05 anos.

1.2. Empreendedores e experiéncias profissionais

Os empreendedores serdo; Andressa Paola, Jéssica Jesus e Phillipe Monteiro.

A primeira sécia, Andressa, possui experiéncia na area de finangas, uma vez que exerce a

funcdo de bancéria no Banco Itau S/A; sua experiéncia ira agregar no que diz respeito a todo



planejamento financeiro da empresa. A segunda sdcia, Jessica Jesus, possui experiéncia em
logistica. Seus atributos adquiridos na carreira profissional ajudardo a selecionar os melhores
fornecedores e definicGes de estocagem e layout. Ela trabalha na BRF, um dos lideres no
segmento alimenticio do Brasil. O terceiro socio, Phillipe Gabriel, possui experiéncia na area
de compras, recursos humanos, e funcionamento de mercado. Ele atuou no setor

administrativo de industrias como mineracéo, siderurgia e construc&o civil.

1.3. Dados do empreendimento

A razdo social da empresa serd “Cosmetics Man Ltda”, nome fantasia se mantera o mesmo da
razdo. Estara localizado na regido centro-sul de Belo Horizonte, levando em conta 0s

melhores pontos de trafego de pessoas e custo de locacdo do imovel.

1.4. Missdo

A Cosmetics Man valoriza a autoestima do homem e quer ser reconhecida por ter um
portfélio amplo de produtos masculinos de higiene pessoal, perfumaria e cosméticos de
qualidade do mercado e por exceléncia em atendimento.

1.5. Visdo

Ser referéncia em venda varejista especializada em produtos de higiene pessoal, perfumaria e

cosméticos para os homens no Brasil e transformar a marca Cosmetics Man em franquias.

1.6. Forma Juridica

A empresa ira se enquadrar como Sociedade Limitada, pois contara com investimento inicial
dividido pelos trés sdcios. Nessa modalidade o patrimdnio de cada sécio fica protegido, pois

através da emissdo do contrato social, as diretrizes e relagdes societdrias sdo organizadas e



formalizadas. Outro ponto que contribui para a sustentabilidade da empresa é a politica de
distribuicdo de lucro, visto que a remuneragdo estd relacionada ao capital investido na
empresa. Esta condicdo também pode ser considerada uma vantagem se vista sob a
perspectiva de que quando houver conflitos é possivel tomar medidas que vao ao encontro dos

objetivos da sociedade.

1.7.  Enquadramento Tributario

A empresa sera optante pelo Simples nacional pois se enquadra nessa faixa de faturamento
com receita bruta de até 4,8 milhGes. Nesse modelo a arrecadacéo é feita com uma Unica guia,

0 que significa uma reducao de 40% da carga tributaria.

1.8.  Capital Social

O capital social da empresa serd formado a partir do investimento dos so6cios. Com base nas
analises realizadas dentro dos tdépicos do investimento inicial, foi possivel identificar o
investimento inicial de R$ 83.681,63.

Segue abaixo a tabela com o demonstrativo do percentual de participaco:

Tabela 1 - Percentual de participacao dos socios

N° Nome do Sécio Valor (R$) % de participacao
Sécio 1 Andressa Paola R$ 27.893,88 33%
Sécio 2 Jessica de Jesus R$ 27.893,88 33%
Sécio 3 Phillipe Gabriel R$ 27.893,88 33%
Total - R$ 83.681,63 100%

Fonte: Proprios autores (2019)

1.9. Fonte de Recursos

A fonte de recurso sera através do capital proprio dos trés sdcios mencionados.



2. ANALISE DE MERCADO

2.1. Clientes

O mercado brasileiro de produtos masculino vem alcancando grande potencial de vendas.
Segundo a EUROMONITOR - Instituto Relatorios de Inteligéncia de Mercado, a fatia podera
alcancar mais de 20% de participacdo no mercado global, com vendas de U$ 8,1 bilhdes em
2022, uma média de crescimento anual de 11,2%.

O Brasil j& representa 13% das vendas mundiais que somardo U$ 49,5 bilhdes no ano
passado, ocupando a segunda posi¢do no ranking, atras apenas dos EUA, que detém 18% da
participacdo. o segmento masculino, praticamente dobrou nos Gltimos 5 anos e o faturamento

de cosméticos direcionados para 0s homens cresceu 30.

Os clientes serdo homens vaidosos, que pretendem estar bem afeicoados para a conquista de
parceiros (as) que estdo mais exigentes. Eles também usam a aparéncia como um trampolim
para se der bem no trabalho onde realmente ajuda a obter status, competir com 0s pares,
ganhar dinheiro, serem bem visto pelos lideres e clientes. Segundo a ABIHPEC — Associagdo
Brasileira da Industria de Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosmeéticos, o sexo masculino busca
a autoestima, salde e bem-estar de vaidade sdo as geracdes Z (14 — 20 anos) e X (35 — 45
anos), e a geracdo Y ndo se enquadram no perfil desses consumidores; o publico alvo pertence
as classes B e C. Ou seja, excesso de vaidade ocorre devido a uma abertura das geracGes mais

novas.

O crescimento desse segmento esta associado ao desenvolvimento tecnolégico em novos
produtos e principalmente pela mudanca de mentalidade da sociedade e do préprio homem,
que deixam alguns preconceitos de lado e passam a valorizar mais a estética, higiene e a

preocupacdo com a saude. Abaixo veremos a segmentacao no mercado de consumo:

* Geografico:
Regides: Belo Horizonte e cidades proximas como Contagem, Betim e Nova Lima.
Estado: Minas Gerais;

Densidade: Urbana;
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Clima: Tropical.

» Demogréfico:

Sexo: Masculino;

Idade: Geragdes Z (14 — 20 anos) e X (35 — 45 anos);

Classes: B e C;

Status familiar: Sem vinculo, casado, separado, viuvo;

Nivel de Instrucdo: Ensino Médio Completo e Ensino Superior;
Renda: Acima de dois salarios minimos;

Ocupacéo: Executivos, Engenheiros, Administradores e etc.

« Psicogréfico:

Personalidade: Motivacdo e ambicdo, atitudes, valores, crencas, extrovertido, autoconfiante e
etc.

Atividades: Trabalho, turismo, esportes, musica, igreja, shopping, internet, redes sociais, TV;
Interesses: Emprego, hobby, leitura, divertimento, familia, comunidade, etc.

Opinides: Assuntos sociais, pessoais, comunitarios, politicos, econémicos, financeiros,

educativos, empresa, produtos, cultura, futuro, etc.

« Comportamental:
Tipo de pessoa: Vaidosa,;

Objetivo da compra: Satisfazer necessidades, autoestima, auto realizagcdo, status social,

seguranca e etc.
Beneficios procurados: Fragrancia, qualidade e efetividade dos produtos, higiene pessoal.

Intensidade de compra: Comprador irregular, frequente, esporadico.
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2.2. Concorrentes

Né&o existe uma loja fisica de comércio varejista especializada em produtos de higiene pessoal
e perfumaria exclusivamente para os homens. Portanto, restariam apenas concorrentes
indiretos que comercializam para o pablico em geral como a Boticério, Lojas Rede, Agua de

Cheiro, revistas que comercializam produtos masculinos como a Avon, e etc.

Outros concorrentes seriam as lojas virtuais, mas segundo a Abihpec, o sexo Masculino
prefere comprar produtos em lojas fisicas, pois eles ndo possuem paciéncia para esperar a

mercadoria chegar e também gostam de experimentar as fragrancias.

Os principais concorrentes sdo; Lojas Rede, Shop4Man. O primeiro concorrente possui
diversas lojas fisicas na cidade de Belo Horizonte e regido metropolitana, além de ser lider no
segmento de perfumaria e beleza em todo estado de Minas Gerais. Entretanto, a maioria dos
seus produtos se destina ao publico feminino, e ndo possuem todo o mix de produtos que sera

oferecido pela Cosmetics Man.

O segundo concorrente direto atua somente no e-commerce, se trata da empresa Shop4Man,
que surgiu para atender 100% o publico masculino. Foi criada para homens que buscam
produtos personalizados. A loja virtual disponibiliza os produtos das principais marcas do
mercado de cuidados pessoais e cosméticos masculinos, como cremes, pomadas, pos-barbas,
xampus, condicionadores, modeladores e tinturas. A empresa ndo divulga dados de

faturamento.

2.3.  Fornecedores

O grupo de fornecedores serd laconico, formado apenas por trés empresas paulistanas
renomadas no mercado nacional. A primeira empresa serd a Bentivi Distribuidora de Produtos
Cosméticos. Esta localizado na Rua Sdo Leopoldo, 125 - Belenzinho, Séo Paulo - SP, CEP:
03055-00. O segundo distribuidor, Oito Brasil, com endereco na Rua Américo Brasiliense n°
2.109 — Bairro Chéacara Santo Antonio - CEP 04715 - 004 - S&o Paulo - SP. O terceiro e mais
flexivel, levando em consideracdo a variedade de produtos a oferecer, serd a empresa Bim
Distribuidora. Como se trata de venda online, é uma plataforma que pode otimizar recurso e

tempo de compra. Outro quesito, é que essa empresa permite pagamento com cartdo de
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crédito empresarial, algo que pode contribuir para um bom fluxo de caixa da Cosmetics Man.
Para se tornar parceiro dessas empresas, basta encaminhar os dados cadastrais para andlise.
Apbs a aprovacdo do cadastro, a empresa fica liberada para fazer compras. Apos analise do
financeiro, a melhor forma de pagamento sera de 21 dias, condi¢cdo dentro dos critérios dos
fornecedores, porém, quanto maior o valor do faturamento, maior seré o prazo, de acordo com
as informacdes dos fornecedores. Em relacdo a preco, havera cotacdo. A empresa que oferecer
a melhor condicdo, levando em consideracdo custo, prazo de entrega e qualidade, vencera a
cotacdo e recebera a ordem de compra. Como essas empresas estdo distantes, sera negociado
frete incluso no valor da mercadoria. Somente a Bim distribuidora cobrara o frete

separadamente por ser uma empresa de vendas online.
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3. PLANO DE MARKETING

3.1.  Produtos e Servicos

Como em toda a estratégia de marketing, o objetivo é apresentar-se como a melhor opcéo do
mercado naquilo que sera oferecido, levando em consideracdo o atendimento, visibilidade da
loja e qualidade dos produtos. O foco sera fazer com que mais pessoas fiqguem sabendo o que
a empresa vende. Como consequéncia, mais oportunidades de negécios acabam surgindo. A
aposta da empresa esta relacionada a tudo que se faz em termos de comunica¢do com o
publico para divulgar os servigos oferecidos. Para garantir uma melhor interacdo com esse
publico, é sempre bom ter uma abordagem inovadora, dindmica e humana para conquistar sua
confianga e gerar uma percepgao de valor maior no servico. O relacionamento com o cliente é
o maior desafio. Uma das grandes sera a comunicacdo com os clientes. A busca da interacéo
sera constante, quanto maior a interacdo, maior a chance de verificar as oportunidades e
entender melhor as necessidades. Tudo isso, sera para criacdo de um vinculo entre a empresa

e o cliente, pois ele comega a sentir confianca.

Quanto aos produtos, a Cosmetics Man possui um amplo portfélio com as principais marcas
do mercado, como Dr. Jones, Giorgio Armani, Paco Rabanne, Carolina Herrera entre outros.

A lista dos produtos para a venda esta no Apéndice 1.

3.2.  Prego

A estratégia inicial serd Penetracdo de Mercado, que tem o objetivo da comercializacdo de
produtos e servigos que vao entrar ou reentrar no mercado, com a intencdo de chamar a

atencdo dos consumidores, durante um determinado tempo.

Para o Critério dos Concorrentes serd praticado o preco de venda Pacote; que possui como
estratégia fazer com que diversos produtos, juntos, atinjam a margem de lucro desejada pela
empresa, sem distanciar dos precos praticados pela concorréncia na soma dos itens que

compde 0 pacote.



14

Com base nesses critérios foi levantada uma pesquisa de preco que serd adotado pela
Cosmetics Man. Tabela no Apéndice I.

3.3. Divulgacéo e Promocao

Para divulgar seus produtos a marca Cosmetics Man pretende estar presente em diversos
eventos da area para obtencdo de conhecimentos ja que o setor direcionado ao publico
masculino ndo é explorado quanto a produtos direcionados ao publico feminino. Como
exemplo seria 0 ExpoBarber, dedicado exclusivamente a barbeiros da América Latina. Para
participagdo com um Stand com amostra dos produtos, o custo ficaria entre R$700,00 a

R$1900,00 com aluguel do espago durante o evento.

Além de conceder diversos descontos, a empresa pretende expandir a marca nas redes sociais
como Facebook e Instagram, e conversas em grupos de WhatsApp. Essas divulgacdes tem um
custo beneficio considerdveis com apenas R$15,00 é possivel iniciar um projeto de
divulgacdo e atende perfeitamente as pequenas e médias empresas, a necessidade de capital
para este tipo de divulgacdo € irrisdria se comparado a um espaco hum evento de barbearia

como exemplo.

E previsto um gasto de R$1.000,00 com divulgacBes, elas poderdo ser por meio de
panfletagem, banners e entre outros. Os fatores considerados preponderantes na penetracéo de
mercado é a qualificacdo e, além disso, a divulgacdo da marca. Como consequéncia, a
participacdo auxiliar na conquista de novos clientes e obtencdo de informacdes sobre o
mercado e tendéncias. No final, serd mensurado o resultado por meio de vendas realizadas,

contatos estabelecidos e 0 aumento da lista de possiveis clientes.

3.4. Distribuicdo e Vendas

A Cosmetics Man utilizard o Canal Direto, sendo a unica responsavel pela entrega do produto
final ao cliente. Os produtos serdo comprados junto a um distribuidor e posteriormente

vendidos, normalmente em pequenas quantidades, diretamente para o cliente final.
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Posteriormente com a necessidade vinda da demanda da regido de Belo Horizonte, a empresa

introduzira o canal e-commerce.

3.5. Localizacéo

A Loja Cosmetics Man se localizara na Rua Alagoas, no coracao do bairro Savassi, na regiao
centro sul de Belo Horizonte/MG. O valor do aluguel com condominio é de R$6.000,00 e o
valor do IPTU é de R$400,00.

A localizacdo é de uma excelente infraestrutura, proximo a Praga da Liberdade, shoppings,
restaurantes, boates e um trafego intenso de pessoas a qualquer hora do dia e da noite. Por

todas essas questdes, essa é considerada uma das melhores areas comerciais da cidade.
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4. PLANO ESTRATEGICO

4.1. Andalise de SWOT

As focas serdo a qualidade e conhecimento dos produtos (a partir do estudo de mercado), e a

praca onde esta localizada.

O destaque da forca da empresa se da pela regido de instalacdo da loja. A Savassi € um dos
principais pontos de comércio de Belo Horizonte, varias pessoas circulam diariamente,

aumentando o potencial de visitagdes e vendas.

As fraquezas é o baixo poder de capital para investimento inicial, o tamanho da empresa em

relacdo aos principais concorrentes.

Um dos principais problemas da empresa € o recurso financeiro para investimento inicial. Ndo
havera investidor anjo, ou outras ac¢Ges financeiras que possam alavancar o projeto, os valores

serdo arcados pelos proprios socios.

As ameacas identificadas sdo os concorrentes com maior poder de compra e barganha, a alta
carga tributaria no segmento e possiveis novos entrantes (barbearias que vendem alguns dos

nossos produtos).

Essas ameacas de mercado estdo atreladas aos fornecedores com grande poder de barganha
perante os distribuidores. Essas empresas podem comprar um grande lote de produtos, que
pode gerar descontos, ou seja, como sdo vendas em escalas, o poder de barganha do

concorrente é a grande ameaca da empresa.

As oportunidades sdo o publico alvo em ascensdo, constantes langcamentos de produtos
inovadores e a grande demanda do Brasil, onde 0 mesmo é o 4° maior mercado de consumo

mundial.

O mercado esté cresce a cada ano, além os recentes movimentos de aquisi¢des e langamentos
de marcas pelas maiores companhias de cosméticos do mundo tém potencial para levar esse

mercado a novos patamares.

Na pagina seguinte, a tabela com a matriz Swot da empresa.
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Tabela 2 — Matriz SWOT

S: Forcgas W: Fraquezas
. Qualidade e conhecimento dos |* Baixo poder de capital para
produtos a partir do estudo de mercado. investimento inicial
. Localizacdo, ponto comercial com |e Tamanho da empresa em relacdo aos
grande fluxo de pessoas. principais concorrentes.
O: Oportunidades T: Ameacas

o 3 . Concorrentes com maior poder de
. Publico alvo em ascensao.

compra e barganha

. Constantes lancamentos de produtos .
_ . Alta carga tributaria no segmento
inovadores
. 4° maior mercado de consumo ] .
mundial . Novos entrantes: barbearias.

Fonte: Préprios autores (2019)

Para minimizar os pontos fracos e as ameacas, € necessario estar atento as mudangas do
mercado, sempre verificar 0os novos langamentos e disponibilizar estes produtos na loja. Em
relacdo a grandeza dos concorrentes, o atendimento diferenciado e a variedade de produtos
serdo um trunfo para fidelizar esses clientes, e fazer com que essas pessoas sempre retornem a
loja assim que houver uma necessidade dos produtos. Na maioria das vezes o concorrente tera
realmente 0 menor preco, devido ao poder de barganha no momento das compras em escalas,
porém, nem sempre as vezes o preco serd o fator crucial no mercado, muitas pessoas prezam

pelo atendimento de qualidade e mix de produtos.

42. BSC

Com o objetivo de promover a sinergia e alinhamento da organizacdo com as estratégias, 0s
socios da Cosmetics Man desenvolveram um Balanced Scorecard (BSC), onde esta incluso os
objetivos estratégicos, os indicadores e as metas. No quadro na pagina seguinte é possivel

analisa-lo detalhadamente.
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Perpectiva | Objetivos Estratégicos Indicadores Metas => Metal=< Metaq|
i 0
1) Aumentar o faturamento Faturamento Bruto Cres_mmento de 10% da £10% [99.5%
Financeira Mensal receita
2) Aquisicdo de produtos|Valor das compras|Reducdo do preco de 3% |32%
mais baratos mensais compra em 3%
j 3 0,
1) Fidelizacdo dos clientes  [Pesquisa de satisfagdo i;;:::sgao de 85% dos 1r85% [} 84%
Clientes . -
2) Tomar o produto mais|Resultado da venda do|Melhor a exposi¢do do 280% |[979%
atrativo no ponto de venda |produto produto em 80%
0,
1) Capacidade para vendas |Treinamento 95% _ de pessoasﬁgs% 1> 96%
Processos capacitadas
int - . —
internos 2) M,elhorla do atendimento Pés-vendas Retorno  positivo  em 480% |[979%
em pos-vendas 80%
. L _Melhona do clima da Motivacdo da equipe [Pesquisa de clima 1-90% [489%
Inovacdo e|equipe
aprendizado |2) Melhorar a qualidade do TUrover Tempo de casa" de no 424|823

recrutamento

minimo 24 meses

Fonte: Préprios autores (2019)
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5. PLANO OPERACIONAL

5.1. Layout

A loja contara com um espaco de armazenagem de estoque, escritorio e area de venda. As
mercadorias serdo expostas em vitrines ao redor da loja para melhor visualizagdo dos
produtos. A decoracdo da loja tera o tema rustico e 0 espago fisico terd acesso a pessoas
portadoras de necessidades especiais.

Figura encontra-se no Apéndice II.

5.2. Capacidade produtiva

Como se trata de uma loja varejista, a capacidade produtiva sera atrelada as vendas, e ao
namero de clientes que serdo atendidos. Tabela se encontra no Apéndice IlI.

5.3.  Processos operacionais

A Cosmetics Man possui dois processos de extrema relevancia que sera o atendimento ao

cliente e o recebimento correto das mercadorias compradas.

O primeiro processo que é o de recebimento da mercadoria comprada estd definido da
seguinte forma: receber as mercadorias dos fornecedores e avaliar se existem avarias. Abaixo

0 modelo adotado de POP para esse processo.

e Primeiro Processo: Recebimento de mercadoria dos fornecedores.
1° Passo: O Gerente de Estoques realiza compra de mercadorias.
2° Passo: Um numero de pedido € gerado.

3° Passo: O fornecedor chega com a mercadoria para a entrega.
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4° Passo: A mercadoria é conferida pelo gerente com o protocolo de pedido que foi gerado no
segundo passo.

5° Passo: Se o pedido estiver correto a mercadoria € recebida. Se o pedido estiver errado a

mercadoria é devolvida para o fornecedor.
6° Passo: Apos o recebimento o gerente cadastra as mercadorias no sistema.
7° Passo: O gerente armazena a mercadoria no estoque.

Na figura a seguir, esta ilustrado todo o procedimento desde a realizagdo da compra até o

recebimento.

Figura 1 — Fluxograma de recebimento de mercadorias dos fornecedores

Realizacdo Gerar numero do Mercadoria chega Conferéncia do
da compra pedido para o recebimento pedido

Cadastrar :
Armazena a ) . Pedido
. mercadoria no Recebimento
mercadoria . correto ?
sistema

Devolugdo

LEGENDA:

Fonte: Autores proprios (2019)

O segundo processo que estd definido é o de atendimento ao cliente. O vendedor e o
responsavel pelo caixa deverdo ser simpaticos, atencioso e educado com o cliente ao decorrer
do processo.
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e Segundo Processo: Atendimento ao cliente.

1° Passo: O cliente entra na loja.

2° Passo: O vendedor aborda o cliente.

3° Passo: O vendedor pergunta o que o cliente deseja.

4° Passo: Neste passo o vendedor verifica se a loja possui a mercadoria que o cliente deseja,
caso tenha € entregue ao cliente e oferecido outros itens. Caso ndo tenha o vendedor verifica

se possui outro produto que atenda as necessidades do cliente.
5° Passo: Apo0s a escolha do produto o vendedor direciona o cliente até o caixa.

6° Passo: O cliente passa ser atendido pelo caixa, esse funcionario verifica o valor da compra

e verifica a condicdo de pagamento.

7° Passo: Caso a compra seja autorizada caixa embala o produto e entrega a nota fiscal e o

produto para o cliente.
8° Passo: Apos a confirmacdo da venda, o vendedor acompanha o cliente a saida da loja.

Na figura disponivel na pagina a seguir, estd ilustrado todo o processo.



Cliente entra
na loja

Vendedorabordao
cliente

Cliente informa o que
deseja

Temo
produto

Vendedor sugere outro
produto

Cliente
aceita

Vendedorleva o cliente

na saidada loja

Figura 2 — Fluxograma de Atendimento ao cliente

Vendedor mostrao
produto

Cliente Vendedor sugere outro
gostou produto

Aceita

Vendedor direciona
cliente ao caixa

Caixa pergunta a forma
de pagamento

Sim

E avista

E acartdo
Sim

Vendedor sugere
pagamento a vista

Cliente efetuao
pagamento

Pagamento
autorizado

Venda concluida

Fonte: Proprios autores (2019)
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5.4. Plano de Pessoal

Para iniciar, a empresa contara com dois funcionarios, e os investidores irdo atuar em cargos
mais estratégicos e taticos. E inegavel a importancia da motivacdo para o bom funcionamento
das organizagGes, e que o grau de desempenho dos colaboradores é determinado pelo o que 0s
motiva. Assim sendo, se os lideres desejam melhorar os resultados de uma organizacao,
precisam dar atencdo aos niveis de satisfacdo dos seus subordinados, direcionando seus

esforcos para o alcance dos objetivos e metas organizacionais.

E importante para a empresa que o nivel de satisfagdo dos funcionarios e o nivel de
produtividade estejam equilibrados. Tendo em vista isso, nos trabalharemos a motivacao dos

funcionarios adotando processos como feedback, remuneracéao variavel e programa de QVT.

5.4.1. Atribuicéo dos socios

Os trés sdcios administradores irdo atuar como gerentes. A Andressa ird atuar como gerente
na area financeira; a Jéssica como gerente de estoques e o Phillipe como gerente comercial.
Todos deverdo tomar decisGes e criar estratégias para o atingimentos das metas da empresa.

Abaixo se destaca as func¢des que cada um ficara responsavel:

e Gerente Financeiro (um sécio):
Funcdo: Realizar atividades contabeis e financeiras; criar estratégias para atingimento dos
objetivos da empresa; realizar a gestdo do fluxo de caixa; recebimento do dinheiro da

mercadoria vendida; pagamento de fornecedores e funcionarios. Requisito: Ensino Superior.

e Gerente de Estoques (um socio):

Funcdo: Pesquisa de produtos ofertados no mercado; estudo de preco de venda dos
concorrentes; negociacdo e realizagdo de compras com fornecedores; recebimento das
mercadorias compradas; estocar os produtos de forma segura e criar estratégias para

atingimento dos objetivos da empresa. Requisito: Ensino Superior.

e Gerente Comercial (um socio):
Funcéo: Gerir a equipe de vendas a fim de garantir as metas da empresa; criar estratégias para

atingimento dos objetivos da empresa; realizar a gestdo de RH; realizar treinamentos,
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contratacdes e demissdes; responsavel pelas divulgagdes e promogdes; realizar vendas.
Requisito: Ensino Superior Completo.

5.4.2. Pessoal

A estrutura inicial da empresa sera composta somente por dois funcionarios que atuaram na
area comercial. Em razdo da estrutura enxuta, optou-se pela descri¢do simplificada do cargo e
funcoes.

e Vendedores (dois):

Funcdo: Vender produtos na loja, auxiliar na arrumacgdo da loja, atendimento ao cliente,

cadastro do cliente na loja, demonstracéo dos produtos. Requisito: Ensino Médio Completo.
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6. PLANO FINANCEIRO

6.1. Investimento inicial

O investimento total determina a quantidade de recursos para inicio da operacgdo; ele é
formado pelos investimentos fixos, estoques iniciais, capital de giro e investimentos pré-
operacionais. Com base nas anélises realizadas dentro dos topicos do investimento inicial, foi
possivel identificar o investimento total de R$ 83.681,63, onde R$4.736,70 ficaram como

reserva de emergéncia extra. Os recursos capitados foram 100% préprios.

6.1.1. Investimentos fixos

Seré necessario investimento em mobilias e equipamentos tecnoldgicos; totalizando o valor de
R$ 3.807,37.

Tabela 3 — Investimentos fixos

Item | Descrigdo Qto. | VI. Uni. Total
Balcdo Modulado em Vidro com Base MDF
1 Branco e Rodizios de 3 niveis - 0,90 x 1,00 x | 1 R$ 761,25 R$ 761,25
0,30

Kit 02 Prateleiras Mdf 120x15 Branco 15mm
2 1,20 Metro X15cm. 8 R$ 70,00 R$ 560,00

3 Minizinha cartdo de crédito/débito PagSeguro 1 R$ 58,80 R$ 58,80

Telefone sem Fio DECT 6.0 com Identificador de
4 Chamadas - TS40ID Preto — Intelbras 1 R$ 79,90 R$ 79,90

Notebook Samsung Essentials E21 Intel Celeron
5 Dual Core 4GB 500GB Tela LED FULL HD |1 R$1.449,00 | R$1.449,00
15.6" Windows 10 — Branco

Kit 04 Puffs Quadrado Decorativo Corino Preto —

6 Lymdecor 1 R$ 119,52 R$ 119,52
7 Caixa de Som - Sound Bar Dell AC511 1 R$ 249,00 R$ 249,00
3 Kit Sistema de Monitoramento Completo 3 1 R$ 529.90 R$ 529.90

Céameras Seguranca Infravermelho HD 160 GB

Total R$ 3.807,37
Fonte: Préprios autores (2019)




6.1.2. Investimento pré-operacional
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Serd gasto no total o valor de R$ 21.000,00 com legalizagdo da empresa, reformas,

decoracdes e publicidade.

Tabela 4 — Investimentos pré-operacional

Item | Descricdo Valor

1 Reforma, papel de parede de madeira ruastica e pintura. | R$ 15.000,00
2 Registro da empresa, honorérios profissionais, taxas R$ 3.000,00
3 Divulgacdo R$ 3.000,00
Total R$ 21.000,00

Fonte: Préprios autores (2019)

6.1.3. Estoques iniciais

Os estoques sdo investimentos tem maior representatividade no investimento inicial. Ele é

composto pelas mercadorias e sacolas compradas. Na tabela seguinte é possivel identificar o
valor investido de R$44.972,30.

Tabela 5 — Estoques iniciais

Item | Descrigéo Qto. | VI. Uni. Total
1 Despesa com sacolas personalizada de papel | 1.290 | R$ 1,20 R$ 1.548,00
) Preco

Custo com compra de mercadorias para o
2 1.290 | médio de | R$ 43.424,30

revenda

R$ 33,66

Total R$ 44.972,30

Fonte: Proprios autores (2019)

No Apéndice V possui detalhadamente todas as mercadorias a serem revendidas e 0 seu pre¢o

de compra.
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6.1.4. Capital de Giro

O capital de giro corresponde a uma reserva inicial disponivel. Ele considera o prazo médio
de venda, o prazo médio de compra, 0 prazo médio de estocagem, a necessidade de capital de

giro em dias e os custos fixos e variaveis.

Foi identificada a necessidade de R$ 9.165,26 para caixa minimo. As anlises realizadas estdo

disponiveis nos proximos topicos do capital de giro.

6.1.4.1.  Contas a receber (prazo médio de vendas)

O prazo médio de vendas é o prazo médio concedido aos clientes para que realizem o
pagamento de suas compras. Para a politica de vendas da empresa, estimou-se que 60% das
suas vendas sera a vista, 25% das vendas com 30 dias, 10% das vendas com 60 dias e 5% das

vendas com 90 dias. Sendo assim, em média a empresa leva 18 dias para receber suas vendas

a prazo.
Tabela 6 — Prazo médio de vendas
Prazo médio de vendas | (%) Numero de dias (I;/ilggla POFEEREE B
A vista 60% 0 0,0
A prazo (1) 25% 30 7,5
A prazo (2) 10% 60 6,0
A prazo (3) 5% 90 4,5
Prazo médio total 18 dias

Fonte: Préprios autores (2019)

6.1.4.2.  Fornecedores (prazo medio de compras)

O prazo meédio concedido pelos fornecedores para que a empresa pague 0s produtos
adquiridos. Na tabela a seguir é possivel identificar que a empresa tera 21 dias de prazo para o

pagamento a seus fornecedores.
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Tabela 7 — Prazo médio de compras

Prazo médio de compras (%) Numero de dias Média Ponderada em dias
a vista 30% 0 0,0

a prazo 70% 30 21,0

Prazo médio total 21 dias

Fonte: Proprios autores (2019)

6.1.4.3.  Estoques (prazo médio de estocagem)

Mostra o tempo em média que a empresa leva para vender seus estoques. O célculo serd o
estoque de R$ 11.579,81 dividido pelo custo da mercadoria vendida de R$43.424,30 vezes 30

dias, logo o prazo médio de estocagem sera de oito dias.
PME = (ESTOQUE + CMV ) x 30 DIAS
PME = (R$11.579,81 + R$ 43.424,30) x 30 DIAS

PME = 8 DIAS

6.1.4.4. Necessidade de capital de giro em dias

E a diferenca dos recursos da empresa fora do seu caixa e 0s recursos de terceiros no caixa da

empresa. Sendo assim, a Cosmetics Man ficara cinco dias com o caixa descoberto.

Tabela 8 — Necessidade de capital de giro em dias

Item Numero de dias
Recursos da empresa fora do seu caixa 26

Prazo médio de vendas 18

Prazo médio de estocagem 8

Recursos de terceiros no caixa da empresa 21

Prazo médio de compras 21

Necessidade Liquida de Capital de Giro em dias 5

Fonte: Proprios autores (2019)
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6.1.4.5. Caixa minimo

Representa o valor do capital de giro. O célculo realizado é a multiplicacdo da necessidade
liquida de capital de giro em dias pelo custo total diario da empresa, onde se obteve o valor de
R$ 9.165,26.

Tabela 9 — Caixa minimo

Item Valor ou Dias

1. Custo fixo mensal R$ 43.424,30
2. Custo variavel mensal R$ 11.567,27
3. Custo total da empresa (item 1 + item 2) R$ 54.991,57
4. Custo total diario (item 3 + 30 dias) R$ 1.833,05
5. Necessidade Liquida de Capital de Giro em dias (calculado no topico

anterior) 5

Caixa minimo (item 4 x 5) R$ 9.165,26

Fonte: Proprios autores (2019)

6.1.5. Investimento total e fontes de recursos

O investimento total é a soma dos investimentos. Na tabela a seguir € possivel identificar a
necessidade de R$ 78.944,93 para investimento, e por op¢do dos socios, a empresa contara
com uma reserva de emergéncia extra de R$ 4.736,70. Portanto o valor total investido passara
a ser de R$ 83.681,63.

Tabela 10 — Resumo dos investimentos

Item Descricéo Valor

1 Investimentos fixos R$ 3.807,37
2 Investimentos pré-operacionais R$ 21.000,00
3 Estoques iniciais R$ 44.972,30
4 Capital de giro R$ 9.165,26
5 Reserva de emergéncia extra R$ 4.736,70
Total R$ 83.681,63

Fonte: Proprios autores (2019)
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O valor total de R$83.681,63, referente ao investimento inicial, sera desembolsado 100%

pelos socios.

Tabela 11 — Fonte de recursos
Item | Fontes de Recursos Valor %
1 Recursos proprios R$ 83.681,63 100 %
2 Recursos de terceiros R$ 0,00 0%
Total 100 %

Fonte: Proprios autores (2019)

6.2.  Gastos com pessoal

Apds realizar pesquisas dos salarios praticados no mercado e estudar o fluxo de caixa, foram

definidas as remuneracdes conforme tabelas a seguir.

Tabela 12 — Salario funcionarios (sem encargos sociais)

Item Cargo No. de | Saléario Total
Empregados

1 Vendedor (CBO 5211-10) 2 R$1.090,00 | R$ 2.180,00

Total R$ 2.180,00

Fonte: Préprios autores (2019)

O gerente comercial ird estipular metas para os vendedores, e se eles conseguirem alcancar o

estipulado serdo beneficiados com uma comissao maxima de 35% do salario bruto.

Os encargos sociais estdo disponiveis no Apéndice IV.

6.3. Remunerac6es dos socios

Os socios sdo responsaveis por desempenhar todas as fungdes administrativas e gerenciais da

empresa. Eles conduzem o dia a dia do negdcio, respondem legalmente pela sociedade,



realizam financiamentos e outras a¢des comerciais. E de direito dos socios receber o Pro-

Labore.

Tabela 13 — Remuneracao dos socios (Mensal)

Item Saécio Valor

1 Andressa Paola (S6cio investidor e administrador) R$ 1.600,00
2 Jéssica de Jesus (Sécio investidor e administrador) R$ 1.600,00
3 Phillipe Gabriel (Sdcio investidor e administrador) R$ 1.600,00
Total R$ 4.800,00

Fonte: Proprios autores (2019)

Cada socio receberd 33,33% de participacdo dos lucros anuais, conforme suas quotas

investidas no capital social.

6.4.  ProjecOes de custos e despesas

As despesas sdo classificadas em locacdo, gasto com pessoal, prd-labore, publicidade,

sistemas de controle e comissdes de vendedores. A Tabela 14 evidencia a projecdo anual das

despesas e suas classifica¢des, estimando-se um aumento no total de 2% a cada ano.

Tabela 14 — Projecao de despesas anuais (R$)

Despesas Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Despesas Fixas Indiretas 96.628,00 | 100.984,76 | 105.553,20 | 110.343,80 | 115.367,60
Pacote de software para contre
de caixa, controle de estoque,
emissdo de NF, 828,00 838,76 849,67 860,71 871,90
acompanhamento de vendas,
incluso manutencao.
Aluguel da loja+ Condominio
72.600,00 | 76.230,00 | 80.041,50 | 84.043,58 | 88.245,75
+ Internet
Luz + 4gua 10.800,00 | 11.340,00 | 11.907,00 | 12.502,35 | 13.127,47
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IPTU 400,00 420,00 441,00 463,05 486,20
Divulgacéo 12.000,00 | 12.156,00 | 12.314,03 | 12.474,11 | 12.636,27
Despesas Fixas Diretas 175.183,32 | 176.629,54 | 178.094,55 | 179.578,61 | 181.081,97
Gasto com proé-labore 57.600,00 | 57.600,00 | 57.600,00 | 57.600,00 | 57.600,00
Gasto com INSS de pro-labore | 6.336,00 6.336,00 6.336,00 6.336,00 6.336,00
Gasto com pessoal total (obs.:
) 111.247,32 | 112.693,54 | 114.158,55 | 115.642,61 | 117.145,97
sem comissoes)
Despesas Variaveis Indiretas | 27.727,20 | 27.837,07 | 27.948,26 | 28.060,79 | 28.174,66
Sacola personalizada de papel
18.571,20 | 18.571,20 | 18.571,20 | 18.571,20 | 18.571,20
15x15cm
Comissdes sobre vendas 9.156,00 9.265,87 9.377,06 9.489,59 9.603,46
Despesas Variaveis Diretas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Nao tem 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total 299.538,52 | 305.451,37 | 311.596,01 | 317.983,20 | 324.624,23

Fonte: Proprios autores (2019)

A empresa tera apenas custos indiretos, sendo compra de mercadoria para revenda, frete sobre

as compras, seguro das mercadorias e taxa de cartdo de crédito e débito. Estima-se um

aumento total de 2% a cada ano, a projecao esta disponivel na tabela 15.

Tabela 15 — Projecdo dos custos anuais (R$)

Custos Ano 1 AnNo 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Custos Fixos Indiretos 521.091,58 | 531.513,41 | 542.143,68 | 552.986,55 | 564.046,28
Compra de mercadorias | o) 91 58 | 531.51341 | 542.143,68 | 552.986,55 | 564.046,28
para revenda

Custos Fixos Diretos - - - - -
Nao tem - - - - -

Custos Variaveis Indiretos | 138.402,48 | 140.478,51 | 142.585,69 | 144.724,48 | 146.895,34

Taxa de c%réz?tge creditoe | o5 16568 | 33.663.16 | 34.168.11 | 34.680.63 | 35.20084
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Frete sobre compras 69.642,00 70.686,63 71.746,93 72.823,13 73.915,48

Seguro mercadorias 35.594,80 | 36.128,72 | 36.670,65 | 37.220,71 | 37.779,02
Custos Variaveis Diretos - - - - -
N&o tem - - - - -

Total 659.494,05 | 671.991,92 | 684.729,37 | 697.711,03 | 710.941,63

Fonte: Proprios autores (2019)

6.5.  Custos do produto ou servico

O conhecimento dos custos do produto ou servico da empresa é fundamental para a sua

sobrevivéncia e devera ser utilizada como base para calculos de precificacdes.

No Apéndice V é possivel analisar todos os itens a serem comercializados e 0s seus gastos

como preco de compra, e 0 custeio dos custos e despesas.

6.6. Previsdo de vendas

A Associacdo Brasileira da Industria de Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosméticos publicou
em marco de 2018 um panorama do setor referente ao ano anterior da publicacdo. Nesse
documento aponta que o mercado apresentou uma economia de 2,8%, ficando acima do PIB.
Os produtos masculinos, perfumes, desodorantes ocuparam o segundo lugar dos itens mais
vendidos; e que Minas Gerais possui 0 segundo maior market share do Brasil, ficando

somente atras de Sdo Paulo.

A Abihpec (2018) projeta uma alta de no minimo 4,3% para 0 ano de 2018 (pois as coletas
dos dados ainda ndo foram finalizadas). O presidente Jodo Carlos Basili dessa associa¢ao

afirma que devido a crise de 2015 no Brasil, 0 setor somente terd uma alta a partir de 2019.

De acordo com o Global Industry Analysts Inc, 0 mercado global masculino deve duplicar seu

crescimento e valera US$ 43,6 bilhdes até 2020.

Foi realizada uma pesquisa de concorrentes pelos proprios autores no segundo semestre do

ano de 2017, e obteve-se o resultado de uma demanda mensal de 1290 unidades.
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Tabela 16 — Pesquisa de concorrentes (demanda unitaria mensal)

Produtos "Logas | DEMANDA | DEMANDA | coquerics
REDES MAN
Perfumes 270 450 150 293
Perfume 280 450 150 293
Produtos para Cabelo 423 197 213 278
Modelador de cabelo 54 20 66 47
Gel de Cabelo 225 87 57 123
Shampoo 50 35 30 38
Coloracéo 54 30 25 36
Condicionador 40 25 35 33
Higiene Pessoal 444 320 132 299
Desodorante 228 200 60 163
Higienizador Bucal 180 100 60 113
Cera Depilatéria 36 20 12 23
Produtos para Pele 184 90 68 114
Hidratante Corporal 40 10 20 23
Protetor Solar Corporal 45 25 15 28
Hidratante Facial 54 30 18 34
Protetor Solar Facial 45 25 15 28
Produtos para Barba 245 140 125 170
Fortalecedor de barba 25 10 30 22
Shampoo para barba 85 55 40 60
Pente 90 50 35 58
Balm 45 25 20 30
Rejuvenescedor 108 60 36 68
Rejuvenescedor 108 60 36 68
Emagrecedor 108 60 36 68
Redutor de Gordura 108 60 36 68
TOTAL 2.790 1.550 930 1.290

Fonte: Proprios autores (2019)

No mesmo periodo, realizou-se uma pesquisa com o publico alvo, e 36,4% responderam que
gastam entorno de R$101,00 até R$200,00; 27,3% informaram que gastam mais de R$201,00
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com esses tipos de produtos e os demais informaram que gastam em torno de R$50,00 a
R$100,00. Portanto € um mercado potencial, e desses respondentes 86,4% afirmaram que ndo
conhece nenhuma loja com as caracteristicas da Cosmetics Man e que a frequentaria a loja
umas duas vezes na semana. Percebe-se que o setor ndo possui sazonalidade, pois possui um
alto giro de venda de produtos, porém estima-se um pico maior nas vendas nas épocas festivas

como dia dos namorados, dia dos pais e natal.

6.7.  Impostos sobre faturamento

A Cosmetics Man sera optante pelo Simples Nacional, na tabela 18 possui a prévia dos

impostos a pagar.

Tabela 17 — Impostos sobre faturamento

Periodo Faturamento Aliquota Imposto a pagar
Ano 1 R$ 1.124.260,24 10,7% R$ 120.295,85
Ano 2 R$ 1.146.745,45 10,7% R$ 122.701,76
Ano 3 R$ 1.169.680,36 10,7% R$ 125.155,80
Ano 4 R$ 1.193.073,97 10,7% R$ 127.658,91
Ano 5 R$ 1.216.935,44 10,7% R$ 130.212,09
Total R$ 5.850.695,46 - R$ 626.024,41

Fonte: Préprios autores (2019)

6.8.  Projecdes financeiras

Com base no estudo realizado, obteve-se a conclusdo que o negdcio é viavel, o fluxo de caixa
retorna valores positivos. Os sécios esperavam no minimo uma TIR de 37%, porém conforme

estudos realizados nos topicos seguintes verifica-se que o retorno € superior ao esperado.

O negocio e pouco lucrativo, porém é bastante rentavel, trazendo o retorno para 0sS

investidores no prazo de 2,05 anos.
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Na tabela seguinte € possivel identificar as entradas e saidas de recursos financeiros, de um

determinado periodo da Cosmetics Man.

Tabela 18 — Fluxo de caixa anual (R$)

Descricao Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Saldo Inicial -78.944,93
Banco -4.736,70
Entradas
Vendas 1.124.260,24 | 1.146.745 45 | 1.169.680,36 | 1.193.073,97 | 1.216.935,44
Total de entradas 1.124.260,24 | 1.146.745 45| 1.169.680,36 | 1.193.073,97 | 1.216.935,44
Saidas
Impostos Dedugges, 12029585 | 122.701,76 | 125.155,80 | 127.658,91 | 130.212,09
Devolugbes
CMV 521.091,58 | 531.51341 | 542.143,68 | 552.986,55 | 564.046,28
Gastos (Fjiﬁ’(%r:“"o“a's 271.811,32 | 277.614,30 | 283.647,75 | 289.922.41 | 296.449,57
Gastos Operacionais 166.129,68 | 168.315,59 | 170.533,95 | 172.785.26 | 175.070,01
Variaveis
Depreciacdo 4.961,47 4.961,47 4.961,47 4.961,47 4.961,47
Total de saidas 1.084.289,89 | 1.105.106,53 | 1.126.442,65 | 1.148.314,61 | 1.170.739,42
Saldo nao -83.681,63 | 39.970,35 | 41.63892 | 43.237,71 | 44.759.35 | 46.196,02
acumulado

6.8.2. Projecdo de resultados

Fonte: Proprios autores (2019)

A Cosmetics Man sera uma empresa rentavel e lucrativa, conforme apontado na tabela 19.

Tabela 19 — Projecao de resultados anuais (R$)

Descricao Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Vendas brutas 1.124.260,24 1 1.146.745,45 | 1.169.680,36 | 1.193.073,97 | 1.216.935,44

(-) deducdes e abatimentos 120.295,85 | 122.701,76 | 125.155,80 | 127.658,91 | 130.212,09

(-) Comissdo sobre vendas 9.156,00 9.265,87 9.377,06 9.489,59 9.603,46

(=) Vendas liquidas 994.808,40 | 1.014.777,81]1.035.147,50 | 1.055.925,46 | 1.077.119,89

(-) Custo de mercadorias vendidas | 521.091,58 | 531.513,41 | 542.143,68 | 552.986,55 | 564.046,28
(-) Custo variavel indireto 138.402,48 | 140.478,51 | 142.585,69 | 144.724,48 | 146.895,34

(=) Lucro bruto operacional 335.314,34 | 342.785,89 | 350.418,13 | 358.214,44 | 366.178,26
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(-) despesas administrativas 290.382,52 | 296.185,50 | 302.218,95 | 308.493,61 | 315.020,77
(-) depreciacéo 4.961,47 4.961,47 4.961,47 4.961,47 4.961,47
(=) Lucro liquido operacional 39.970,35 41.638,92 43.237,71 44.759,35 46.196,02
Lucratividade (%0) 3,6% 3,6% 3,7% 3,8% 3,8%
Rentabilidade (%) 47,8% 49,8% 51,7% 53,5% 55,2%

Fonte: Proprios autores (2019)

6.9. Analise de investimento

A taxa minima de atratividade para os socios é de 37% a.a., e eles entenderam que a
Cosmetics Man superara suas expectativas. Caso o investimento fosse aplicado no Tesouro

Selic renderia somente 6,5% a.a. e ndo atenderiam suas expectativas.

6.9.1. Valor Presente Liquido (VPL)

Foi descontada a taxa interna de retorno (37% a.a.) sobre fluxo de caixa a partir do ano 1
estando em valor presente, e em seguida subtraido dessa conta o periodo do ano 0, e 0
resultado obtido foi de R$ R$ 6.771,68.

6.9.2. Prazo de Retorno do Investimento (Payback)

Abatendo o fluxo de caixa operacional do periodo zero sobre os resultados dos anos seguintes,
é previsto que a Cosmetics Man retorne 0 montante para 0s seus sécios com o prazo de 2,05

anos.

6.9.3. Taxa Interna de Retorno (TIR)

O projeto surpreendeu os socios, a expectativa era de um retorno minimo de 37% ao ano,

porém o retorno previsto € de 41% ao ano.



38

6.9.4. Ponto de Equilibrio (PE)

O custo fixo tem maior impacto na Cosmetics Man; e considerando a média do resultado

previsto do anol ao ano 5, o ponto de equilibrio da loja é de 52,78%:
Ponto de Equilibrio = (Custo Fixo + (Receita — Custo Variével)) x 100
PE = ( R$542.356,30 + ( R$1.170.139,09 — R$142.617,30 )) x 100

PE = 52,78%

Se esse percentual for calculado sobre a média do faturamento previsto da empresa, teremos o
resultado de R$ 617.633,92. Portanto, esse seria o valor minimo que a empresa teria que

vender em média no ano para abater 0s seus custos.

6.9.5. Lucratividade

Considerando a media do lucro operacional liquido de R$ 43.160,47 e a média do faturamento
R$ 1.170.139,09, e realizando a divisdo desses valores, obtivemos a conclusdo que o lucro
liquido da Cosmetics Man é de 3,7% sobre o faturamento.

6.9.6. Rentabilidade

O investimento total da Cosmetics Man é de R$ 83.681,63 e a média do lucro liquido
operacional ¢ de R$ 43.160,47, calcula-se R$ 43.160,47 / R$ 83.681,63. Portanto, a

rentabilidade média da loja é de 51,6%.
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7. ELEVATORPITCH

Meu nome é Andressa e n6s somos a Cosmetics Man. O modelo do nosso negécio € venda de
cosméticos e perfumes masculinos, que devido ao crescimento do mercado consumidor sé
vem alavancando. Nosso publico alvo sdo homens vaidosos e que se preocupam em estar bem
afeicoados no dia a dia. Trata-se da primeira loja fisica especializada em cosméticos e

perfumes masculinos, beneficiando os homens para se ter um espaco so deles.

Sera necessario um investimento total de R$ 83.681,63; e os principais indicadores
financeiros sdo para desenvolver um crescimento sustentavel da empresa. Para isso, 0 objetivo
é buscar a reducédo do preco de compra em 3% e aumentar a receita em 10%. Para reducéo dos
custos da mercadoria, o gerente de estoques ira realizar pesquisas de fornecedores, ird
negociar o melhor prego e condigdo de pagamento com eles. Para o aumento das receitas, a

empresa investira  fortemente em  promocgles, atendimento e  inovagdes.
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8. BUSINESS MODEL CANVAS

O Business Canvas foi elaborado de acordo com as principais ideais do projeto.

Figura 3 — Canvas

Parcerias Chave Atividades Chave
a) Distribuidoresda |a) Vendaemescala
regidao de perfumes
importados
b) Fabricantesde b) Captacdode
novos produtos clientes
o eposaber | ot
Becursos Chave
a) Vendedores
- b) Layout
c) Localizacdo
©l o
Estrutura de custos Fontes de Receita
a) Custosfixos(salarios, alugueis, servigos basicos ) a) Cartdode crédito/débito
b) Custosde mercadoria b) Dinheiro
c) Marketing

d) Custode frete, armazenagem

O

Fonte: Proprios autores (2019)

a) Parceria Chave

Dentre as principais parcerias da empresa, 0s distribuidores de cosméticos e a ExpoBarber,
sd0 0s mais importantes. O primeiro fornecera os produtos para revenda, um bom
relacionamento poderéa resultar em um melhor poder de barganha, além de elevacdo do nivel
de confianca entre as empresas. Quanto a ExpoBarber, a proximidade permitird o

acompanhamento das tendéncias e inovagdes do mercado que esta altamente dindmico.

b) Atividade Chave
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As atividades chave da empresa serdo as vendas de perfumes importados, e ampliacdo do
namero de clientes. Os perfumes importados possuem um preco diferenciado dos demais itens
da loja, a venda desses produtos representara a maior receita, quanto maior a venda, maior a
possibilidade de crescimento. A captacdo de clientes serd constante, os canais de distribuicéo

serdo usados constantemente, visando o0 maior numero possivel de consumidores.

C) Recursos Chave

O maior recurso da empresa € o recurso fisico, ou seja, a localizacdo. A regido da Savassi foi
escolhida estrategicamente devido ao grande fluxo de pessoas, além de possuir um publico
com bom poder aquisitivo. Outro fator determinante para o negdcio sera o recurso humano. A
selecdo de vendedores serd criteriosa, 0s contratados deverdo ter atitude e bom preparo
emocional. Esses critérios sdo importantes para conquista dos objetivos como metas e bom

atendimento ao cliente.

d) Oferta de Valor

Os principais valores gerados sdo: criacdo a consolidacdo como uma loja reconhecida no
mercado, e a criacdo de estratégias eficazes de fidelizacdo. Diante de um mercado cada vez
mais competitivo é importante ser lembrado. O reconhecimento através da qualidade dos
produtos e do atendimento fara com a empresa consiga se estabelecer e criar vinculos com os

clientes.

e) Relacionamento

As principais formas de relacionamento serdo o e-mail marketing, que podera captar novos
clientes, e a assisténcia pessoal. Este tipo de relacionamento leva assisténcia pessoal para um
nivel bem proximo, atribuindo atendimento dedicado ao cliente. Este tipo de relacionamento
leva algum tempo para se desenvolver, porém, representa uma experiéncia diferenciada de

relacionamento.

f) Segmento de Clientes
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Os clientes mais assiduos serdo homens vaidosos, que pretendem estar bem afei¢oados para a
conquista de parceiros (as) que estdo mais exigentes. Eles também usam a aparéncia como um
trampolim para se dar bem no trabalho onde realmente ajuda a obter status. O local de
instalacdo da loja, regido da Savassi, € um grande polo de comércio e negocios, a regido é de

grande potencial para captacdo desse tipo de cliente.

9) Canais

O principal canal de venda sera o canal direto, apresentacdo fisica. Os vendedores serdo
capacitados para que as respostas para cada duvida dos clientes tém que estar na ponta da
lingua. Nada pior que um profissional de vendas que mostra inseguranca ao falar dos produtos
e servicos que vende. O objetivo sera de cativar e fazer com que as pessoas retornem na loja

assim que houver uma nova necessidade.

h) Estrutura de Custos

A estrutura de custo é ampla, envolve fornecedor, marketing, despesas com pessoal, aluguel
entre outros. O maior custo sera o custo de mercadoria, € 0 custo com aluguel. Existem
produtos importados, que serdo comprados em escala e terdo destaque no fluxo financeiro da
empresa. Outro custo consideravel serd o aluguel. A regido da Savassi é valorizada, e sempre
ha& muita procura por espacos para alugar, logo, quanto maior a demanda, maior seré o prego.

i) Fontes de Receita

Como fonte de receita, serd utilizado cartdo de crédito/débito, e pagamento a vista em
dinheiro. A forma de recebimento mais comum no comércio € o dinheiro vivo, segundo dados
do Banco Central. Apesar disso, esse nimero apresentou um leve recuo desde 2013, quando
representava 57% das transagdes. Aos poucos, essa modalidade tem dado espaco ao cartdo de
crédito, que cresceu de 4% para 15%. O cartdo de credito apresentou um recuo, de 35% para
31%.
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9. FEIRA DO EMPREENDEDOR

A Feira do Empreendedor foi realizada no dia 19 de marco de 2019, com o intuito de

apresentar nosso modelo de negdcio na faculdade.

Primeiro foi realizada a divulgacdo no intervalo de aula, foi entregue uma amostra de um dos
mais famosos perfumes do nosso portfolio, Carolina Herrera, para que os alunos sentirem a
fragrancia, juntamente com um ndmero para participar o sorteio que foi realizado no mesmo
dia.

Na Feira tivemos a exposicdo de alguns dos nossos produtos; perfumes, cremes para barba,
shampoos, desodorantes e etc. Foi exposto também uma maquete do layout da loja fisica,

mostrando como os produtos ficariam expostos na loja.

Figura 4 — Loja por fora

Fonte: Proprios autores
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Figura 5 — Loja por dentro

Fonte: Proprios autores



45

10. CONCLUSAO

O Plano de Negdcios foi desenvolvido para que se possa obter todos os dados necessarios na
tomada de decisdes dos socios. De acordo com 0s estudos realizados, obteve-se a concluséo
que se trata de um negdcio viavel, onde a TIR supera as expectativas dos socios. Ndo se pode
dizer que se trata de uma empresa altamente lucrativa, porém, possui resultados altamente
satisfatorios. No cendrio otimista, a empresa podera vender seu estoque em até 8 dias, de
acordo com os céalculos do prazo médio de estocagem, além disso, necessita de valores
relativamente baixos de caixa para capital de giro, em torno de R$ 9165,26. Para que isso
efetivamente aconteca, é necessario realizar um excelente trabalho de marketing, com
atendimento diferenciado a todos os clientes, focado para a imagem da empresa, assim 0s
clientes possam fazer indicacdes. Na analise de viabilidade se obteve uma analise positiva no
sentido de que a empresa apresentou uma lucratividade de 3,7% além de obter uma
rentabilidade de 51,6% e um prazo de retorno de investimento no cenério ideal de dois anos.
O ponto forte de todo e qualquer negdcio é estar sempre aprimorando e acompanhando o
mercado para que seus clientes continuem satisfeitos com o produto oferecido, bem como o

ambiente em que séo recebidos.

Conclui-se que os objetivos iniciais do presente estudo foram atingidos, que através do Plano
de Negdcios podemos chegar aos resultados com mais precisdo e seguranca e assegurar 0S

possiveis investidores de que se trata de uma 6tima oportunidade para investimento.
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APENDICES
e Apéndice I:
Tabela 20 — Produtos, demanda e preco para venda

o Demanda VALOR VALOR

Descricao Uni PPV PPV
UNI TOTAL

Kit Shampoo e Locao Anti-queda UOMO 5 30 150
Kit para Crescimento da Barba - Barba de Respeito 2 x 30ml 5 180 900
Shampoo de Cerveja Barba de Respeito 170ml 10 24 240
Pente Barba de Respeito de Caveira Cabelo e Barba 24 5,85 140,4
Tdnico Fortificante e Estimulante Barba de Respeito 30ml 3 78 234
Perfume CK Encounter For Men 100ml 15 126 1.890,00
Perfume CK Free for Men Eau De Toilette 100ml 9 189 1.701,00
Perfume CK One Red Edition For Him 100ml 15 136,5 | 2.047,50
Perfume Carolina Herrera 212 Men 100ml 9 189 1.701,00
Perfume Carolina Herrera CH Men Privé 100ml 3 390 1.170,00
Perfume Carolina Herrera Chic For Men 60 ml 4 300 1.200,00
Perfume Cavalera Blue Eagle 50ml 15 135 2.025,00
Perfume Cavalera Sunset 50ml 15 135 2.025,00
Perfume Cavalera Vicious 50ml 15 135 2.025,00
Pomada Modeladora Cavalera Extra Forte 100g 23 90,54 | 2.082,48
Hidratante Corporal Clinique for Men Gel Maximum Hydrator 4 29,25 117
Hidratante Facial Clinique for Men Gel Maximum Hydrator 4 58,5 234
Protetor Solar Corporal Dermage Photoage FPS50 120g 28 29,25 819
Protetor Solar Facial Dermage Photoage FPS70 40g 28 39 1.092,00
Sérum Anti-idade Clinique Repairwear Laser Focus 30ml 34 150 5.100,00
Sistema 3 Passos Clinique para Peles Extra-Secas 4 30 120
Desodorante Anti-transpirante Super Seco 100 ml 163 9,75 1.589,25
Higienizador Bucal Extra Refrescante 300ml 113 15,6 1.762,80
Perfume Dolce&Gabanna The One 100ml 4 378,81 | 1.515,24
Perfume Dolce&Gabanna The One For Men 100ml 4 421,06 | 1.684,22
Perfume Dolce&Gabanna The One Sport Masculino 100ml 15 159,47 | 2.392,00
Gel Redutor de Gordura Abdoburn - 200ml 60 54,6 3.276,00
Hidratante Corporal Spray Isotonic Hydra — 200ml 7 29,25 204,75
Kit Tratamento 3 meses Abdoburn 8 449,77 | 3.598,16
Perfume Duo Ferrari Black 100ml 6 295,18 | 1.771,10
Perfume Ferrari Red Power 60ml 20 112,76 | 2.255,29
Perfume Armani Acqua Di Gio Profumo 4 273 1.092,00
Perfume Armani Code 100ml 6 289,64 | 1.737,84
Perfume Emporio Armani 100ml 9 224,84 | 2.023,58
Gel Extra Forte Go. 250 ml 90 15,6 1.404,00
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Pomada Modeladora Go. 250 ml 16 109,03 | 1.744,54
Perfume Jaguar Classic 60ml 9 187,76 | 1.689,87
Perfume Jaguar Classic Black 60ml 20 114,27 | 2.285,45
Perfume Jaguar Visson 11 60ml 9 206,3 | 1.856,72
Hidratante Corporal Korres Borage 80g 9 15,6 140,4
Hidratante Facial Korres Borage 45¢ 30 19,5 585
Kit Shampoo e Gel para Crescimento de Barba Ragnar 60 96 5.760,00
Creme Anti-ldade Korres Maple 50g 34 131,73 | 4.478,70
Perfume L'Eau de Ri6 Av. Atlantica 100ml 15 120,9 | 1.813,50
Perfume L'Eau de Ri0 Ipanema 100ml 15 120,9 | 1.813,50
Perfume L'Eau de Ri6 Pedra Bonita 100ml 15 120,9 | 1.813,50
Perfume Lacoste L!ve 100ml 6 2786 | 1.671,58
Perfume Lacoste L.12.12 Blanc 100ml 6 246,31 | 1.477,85
Perfume Lacoste Pour Men 100ml 15 168,34 | 2.525,06
Perfume Paco Rabanne 1 Million 200ML 3 441 1.323,00
Perfume Paco Rabanne Invictus 100ML 3 399 1.197,00
Perfume Paco Rabanne XS 30ML 9 214,73 | 1.932,57
Cera Depilatdria Tea Tree Shaping Cream 85¢ 23 24 552
Condicionador Paul Mitchell One 300ml 33 15,6 5148
Gel Paul Mitchell Tea Tree Firm Hold 200ml 34 29,25 994,5
Kit Shampoo Tea Tree Special 300ml + Shaping Cream 85g 3 150 450
Locdo Modeladora Paul Mitchell Super Sculpt Glaze 250ml 14 19,5 273
Pomada Tea Tree Grooming Pomade 85¢ 8 146,35 | 1.170,77
Shampoo Paul Mitchell One 300ml 10 24 240
Disfarce para Calvicie Castanho Claro - 100g 12 39,39 472,68
Disfarce para Calvicie Castanho Médio - 100g 12 39,39 472,68
Disfarce para Calvicie Preto - 100g 12 39,39 472,68
Oleo de Barba Viking Terra 30ml 30 9,75 2925
Pente Duplo Viking Barba+Cabelo+Bigode 34 5,85 198,9
Shampoo de Barba Viking Terra 200ml 10 15,6 156
TOTAL |93.688,36

Fonte: Proprios autores (2019)



Apéndice II:

Figura 6 — Layout

Fonte: Proprios autores (2019)
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e Apéndice Ill:
Tabela 21 — Capacidade produtiva
rodutos
REDES ~ BOTICARIO SHOP4MEN ~COSVI=TICS

Perfumes 270 450 150 293
Perfume 280 450 150 293
Produtos para Cabelo 423 197 213 278
Modelador de cabelo 54 20 66 47
Gel de Cabelo 225 87 57 123
Shampoo 50 35 30 38
Coloracéo 54 30 25 36
Condicionador 40 25 35 33
Higiene Pessoal 444 320 132 299
Desodorante 228 200 60 163
Higienizador Bucal 180 100 60 113
Cera Depilatdrio 36 20 12 23
Produtos para Pele 184 90 68 114
Hidratante Corporal 40 10 20 23
Protetor Solar Corporal 45 25 15 28
Hidratante Facial 54 30 18 34
Protetor Solar Facial 45 25 15 28
Produtos para Barba 245 140 125 170
Fortalecedor de barba 25 10 30 22
Shampoo para barba 85 55 40 60
Pente 90 50 35 58
Balm 45 25 20 30
Rejuvenecedor 108 60 36 68
Rejuvenecedor 108 60 36 68
Emagrecedor 108 60 36 68
Redutor de Gordura 108 60 36 68

TOTAL 2.790 1.550 930 1.290

Fonte: Proprios autores (2019)
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e Apéndice IV:
Tabela 22 — Encargos, provisoes e despesas com pessoal (Ano 1)
Descricdo Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6 Més 7 Més 8 Més 9 Més10 |Més1l [Més12 Total
Salario 2.180,00 [2.180,00 |2.180,00 [2.180,00 [2.180,00 |2.180,00 |2.180,00 [2.180,00 |2.180,00 [2.180,00 |2.180,00 [2.180,00 |26.160,00
Comissdo
vendedores 763,00 |763,00 |[763,00 |763,00 |[763,00 |763,00 |763,00 [763,00 |763,00 |[763,00 [763,00 |763,00 9.156,00
(=) Encargos
sotiais 348,80 |348,80 348,80 |348,80 [348,80 348,80 348,80 [348,80 348,80 [348,80 (348,80 |348,80 4.185,60
(+)INSS [174,40 174,40 174,40 [174,40 [174,40 17440 [17440 17440 17440 17440 [174,40 |[174,40 2.092,80
(+)FGTS [174,40 |174,40 |174,40 |174,40 |174,40 |174,40 |174,40 |174,40 |174,40 |174,40 (174,40 |174,40 2.092,80
Provisdo de
130 24525 | 24525 |24525 |24525 24525 |24525 |24525 |24525 |24525 |24525 [24525 |245,25 2.943,00
Encargos s/
13° (INSS +|39,24 39,24 39,24 39,24 39,24 39,24 39,24 39,24 39,24 39,24 39,24 39,24 470,88
FGTS)
Provisédo de
Férias 24525 (24525 |24525 |24525 |24525 |24525 |24525 |24525 |24525 |24525 |24525 @ |245,25 2.943,00
(=) Encargos|q sy |13407 |13407 |13407 |13407 13407 |13407 |13407 |13407 13407 |13407 |13407 |1.60884
férias 7 7 b b b 1 1 ) ) ) ] 1 . )
() INSS|3954  |3024 3924 |3924 |3924 [3024 3924 |3924 |3924 |30924 3924 |39.24 470,88
+ FGTS y y y 1 1 ) ) ] ] ] b 1 ]
(+) Adc.
81,75 81,75 81,75 81,75 81,75 81,75 81,75 81,75 81,75 81,75 81,75 81,75 981,00

1/3
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(+) INSS
+ FGTS do|13,08 13,08 13,08 13,08 13,08 13,08 13,08 13,08 13,08 13,08 13,08 13,08 156,96
Adc. 1/3
Salarios  Pro-
Labore 4.800,00 |4.800,00 |4.800,00 [4.800,00 |4.800,00 |4.800,00 |4.800,00 |4.800,00 |4.800,00 |4.800,00 |4.800,00 |[4.800,00 |57.600,00
Pro-LI{a\IbsoSre 528,00 528,00 528,00 528,00 528,00 528,00 528,00 528,00 528,00 528,00 528,00 528,00 6.336,00
Subtotal 9.283,61 [9.283,61 [9.283,61 |9.283,61 [9.283,61 |9.283,61 [9.283,61 |9.283,61 |9.283,61 [9.283,61 |9.283,61 [9.283,61 |111.403,32
Desp. ) ) ) ) ) ) ) ) ) ) ) _ )
Alimentacéao
?f;r?éporte 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 9.000,00
Total 10.033,61 | 10.033,61 | 10.033,61 | 10.033,61 | 10.033,61 | 10.033,61 | 10.033,61 | 10.033,61 | 10.033,61 | 10.033,61 | 10.033,61 | 10.033,61 |120.403,32

Fonte: Proprios autores (2019)
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e Apéndice V:
Tabela 23 — Rateio dos custos do produto ou servigo (R$)
CUSTOS

ltemn Descricéo dos custos Demanda CMV CMV INDIRETOS DESPESAS | CUSTOS | DESPESAS| CUSTO
Mensal [UNITARIO| TOTAL (S/ CMV) INDIRETAS [ DIRETOS | DIRETAS | TOTAL

1 Kit Shampoo e Logdo Anti-queda UOMO 5 10,00 50,00 177,44 159,43 - 224,59 611,46

2 Kit para Crescimento da Egrer])la - Barba de Respeito 2 x 5 60,00 300,00 177,44 159,43 i 224,59 861.46

3 Shampoo de Cerveja Barba de Respeito 170ml 10 8,00 80,00 177,44 159,43 - 224,59 641,46

4 Pente Barba de Respeito de Caveira Cabelo e Barba 24 3,00 72,00 177,44 159,43 - 224,59 633,46

5 Tdnico Fortificante e Esstlonrl]ullante Barba de Respeito 3 40,00 120,00 177,44 159,43 i 224,59 681,46
6 Perfume CK Encounter For Men 100ml 15 60,00 900,00 177,44 159,43 - 224,59 1.461,46
7 Perfume CK Free for Men Eau De Toilette 100ml 9 90,00 810,00 177,44 159,43 - 224,59 1.371,46
8 Perfume CK One Red Edition For Him 100ml 15 65,00 975,00 177,44 159,43 - 224,59 1.536,46
9 Perfume Carolina Herrera 212 Men 100ml 9 90,00 810,00 177,44 159,43 - 224,59 1.371,46
10 Perfume Carolina Herrera CH Men Privé 100ml 130,00 390,00 177,44 159,43 - 224,59 951,46
11 Perfume Carolina Herrera Chic For Men 60 mi 100,00 400,00 177,44 159,43 - 224,59 961,46
12 Perfume Cavalera Blue Eagle 50ml 15 45,00 675,00 177,44 159,43 - 224,59 1.236,46
13 Perfume Cavalera Sunset 50ml 15 45,00 675,00 177,44 159,43 - 224,59 1.236,46
14 Perfume Cavalera Vicious 50ml 15 45,00 675,00 177,44 159,43 - 224,59 1.236,46
15 Pomada Modeladora Cavalera Extra Forte 100g 23 46,43 1.067,94 177,44 159,43 - 224,59 1.629,40
16 Hidratante Corporal Clur;gqriet:offr Men Gel Maximum 4 15,00 60,00 177,44 159,43 i 224,59 621.46
17 Hidratante Facial Clinique for Men Gel Maximum 4 30,00 120,00 177,44 159,43 i 224,59 681,46

Hydrator

18 | Protetor Solar Corporal Dermage Photoage FPS50 120g 28 15,00 420,00 177,44 159,43 - 224,59 981,46
19 Protetor Solar Facial Dermage Photoage FPS70 40g 28 20,00 560,00 177,44 159,43 - 224,59 1.121,46
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20 30ml 34 50,00 1.700,00 177,44 159,43 224,59 2.261,46
21 Sistema 3 Passos Clinique para Peles Extra-Secas 4 10,00 40,00 177,44 159,43 224,59 601,46

22 Desodorante Anti-transpirante Super Seco 100 ml 163 5,00 815,00 177,44 159,43 224,59 1.376,46
23 Higienizador Bucal Extra Refrescante 300ml 113 8,00 904,00 177,44 159,43 224,59 1.465,46
24 Perfume Dolce&Gabanna The One 100ml 4 180,39 721,54 177,44 159,43 224,59 1.283,01
25 Perfume Dolce&Gabanna The One For Men 100ml 4 200,50 802,01 177,44 159,43 224,59 1.363,47
2 | Perfume DO'Ce&Gaba”{‘gOthe One Sport Masculino 15 7594 | 113905 | 177.44 159,43 22459 | 1.70051
27 Gel Redutor de Gordura Abdoburn - 200ml 60 28,00 1.680,00 177,44 159,43 224,59 2.241,46
28 Hidratante Corporal Spray Isotonic Hydra — 200ml 15,00 105,00 177,44 159,43 224,59 666,46

29 Kit Tratamento 3 meses Abdoburn 8 230,65 1.845,21 177,44 159,43 224,59 2.406,67
30 Perfume Duo Ferrari Black 100ml 140,56 843,38 177,44 159,43 224,59 1.404,85
31 Perfume Ferrari Red Power 60ml 20 53,70 1.073,95 177,44 159,43 224,59 1.635,41
32 Perfume Armani Acqua Di Gio Profumo 4 130,00 520,00 177,44 159,43 224,59 1.081,46
33 Perfume Armani Code 100ml 137,92 827,54 177,44 159,43 224,59 1.389,01
34 Perfume Emporio Armani 100ml 9 107,07 963,61 177,44 159,43 224,59 1.525,07
35 Gel Extra Forte Go. 250 ml 90 8,00 720,00 177,44 159,43 224,59 1.281,46
36 Pomada Modeladora Go. 250 ml 16 55,91 894,64 177,44 159,43 224,59 1.456,10
37 Perfume Jaguar Classic 60ml 9 89,41 804,70 177,44 159,43 224,59 1.366,16
38 Perfume Jaguar Classic Black 60ml 20 54,42 1.088,31 177,44 159,43 224,59 1.649,77
39 Perfume Jaguar Visson Il 60ml 98,24 884,15 177,44 159,43 224,59 1.445,62
40 Hidratante Corporal Korres Borage 80g 8,00 72,00 177,44 159,43 224,59 633,46

41 Hidratante Facial Korres Borage 45¢ 30 10,00 300,00 177,44 159,43 224,59 861,46

42 | Kit Shampoo e Gel para Crescimento de Barba Ragnar 60 60,00 3.600,00 177,44 159,43 224,59 4.161,46
43 Creme Anti-ldade Korres Maple 50g 34 67,55 2.296,77 177,44 159,43 224,59 2.858,23
44 Perfume L'Eau de Rid Av. Atlantica 100ml 15 40,30 604,50 177,44 159,43 224,59 1.165,96
45 Perfume L'Eau de Rid Ipanema 100ml 15 40,30 604,50 177,44 159,43 224,59 1.165,96
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46 Perfume L'Eau de Rid Pedra Bonita 100ml 15 40,30 604,50 177,44 159,43 224,59 1.165,96
47 Perfume Lacoste L!ve 100ml 6 132,66 795,99 177,44 159,43 224,59 1.357,45
48 Perfume Lacoste L.12.12 Blanc 100ml 6 117,29 703,74 177,44 159,43 224,59 1.265,20
49 Perfume Lacoste Pour Men 100ml 15 80,16 1.202,41 177,44 159,43 224,59 1.763,87
50 Perfume Paco Rabanne 1 Million 100ML 210,00 630,00 177,44 159,43 224,59 1.191,46
51 Perfume Paco Rabanne Invictus 100ML 190,00 570,00 177,44 159,43 224,59 1.131,46
52 Perfume Paco Rabanne XS 30ML 102,25 920,27 177,44 159,43 224,59 1.481,73
53 Cera Depilatoria Tea Tree Shaping Cream 85g 23 8,00 184,00 177,44 159,43 224,59 745,46
54 Condicionador Paul Mitchell One 300ml 33 8,00 264,00 177,44 159,43 224,59 825,46
55 Gel Paul Mitchell Tea Tree Firm Hold 200ml 34 15,00 510,00 177,44 159,43 224,59 1.071,46
56 Kit Shampoo Tea Tree Spggig\l 300ml + Shaping Cream 3 50,00 150,00 177,44 159,43 224,59 711.46
57 Logdo Modeladora Paulzg/(l)ir;clhell Super Sculpt Glaze 14 10,00 140,00 177,44 159,43 224,59 701.46
58 Pomada Tea Tree Grooming Pomade 85g 8 75,05 600,40 177,44 159,43 224,59 1.161,86
59 Shampoo Paul Mitchell One 300ml 10 8,00 80,00 177,44 159,43 224,59 641,46
60 Disfarce para Calvicie Castanho Claro - 100g 12 20,20 242,40 177,44 159,43 224,59 803,86
61 Disfarce para Calvicie Castanho Médio - 100g 12 20,20 242,40 177,44 159,43 224,59 803,86
62 Disfarce para Calvicie Preto - 100g 12 20,20 242,40 177,44 159,43 224,59 803,86
63 Oleo de Barba Viking Terra 30ml 30 5,00 150,00 177,44 159,43 224,59 711,46
64 Pente Duplo Viking Barba+Cabelo+Bigode 34 3,00 102,00 177,44 159,43 224,59 663,46
65 Shampoo de Barba Viking Terra 200ml 10 8,00 80,00 177,44 159,43 224,59 641,46
Total 1290 3.945,61 |[43.424,30( 11.533,54 10.362,93 14.598,61 |79.919,38

Fonte: Proprios autores (2019)
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