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1 — SUMARIO EXECUTIVO

1.1- Conceito do negécio

O presente Plano de Negocios tem como objetivo demonstrar a viabilidade do
empreendimento e o planejamento de um instituto de beleza. O Espago Puro
Charme foi 0 nome proposto para a empresa, que terd como foco oferecer aos
clientes servicos especializado em tratamentos para aprimorar 0 aspecto fisico,
tais como servicos e tratamento de beleza (tratos dos cabelos, pintura,
maquiagem, etc.) e cuidados pessoais (massagens, limpeza de pele, manicure,

pedicure, entre outros servicgos).

O Puro Charme tera sede fixa no Bairro Santa Inés, em Belo Horizonte — Minas
Gerais, e atendera a toda Regido Leste de Belo Horizonte, incluindo o proprio
bairro e regifes adjacentes. Sera alugada uma loja, com a finalidade de implantar
0 negocio, considerando a localizagcéo estratégica no bairro, onde ha um grande
namero de pessoas transitando. Além disso, o estabelecimento encontra-se na
entrada e saida principal do bairro, proporcionando facil acesso local e de bairros

proximos.

Os clientes potenciais do Espaco Puro charme serdo pessoas das classes, média
e média alta, com interesse em servigo diferenciada nos cuidados pessoais e

personalizada.

A comercializacdo dos servigos a que se propde o Puro Charme conciliara as
necessidades dos clientes, com a qualidade e o bom atendimento.
Vale ressaltar que o empreendimento € viavel e lucrativo, desde que sejam

utilizados os procedimentos apresentados neste Plano de Negdcios.
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1.2— Resumo dos principais pontos do Plano de Neg6c  ios

O plano de negdcios tem por objetivo contribuir com o empreendedor a analisar e
estruturar as suas principais ideias e op¢des quanto a viabilidade da criacdo de

uma empresa.

Nesse plano de negocios avalia-se 0 empreendimento, de um Instituo de Beleza,
gue prestara servicos e tratamento de beleza (tratos dos cabelos, pintura,
maquiagem, etc.) e cuidados pessoais (massagens, limpeza de pele, manicure,
pedicure, etc.), do ponto de vista mercadolégico, técnico, financeiro, juridico e

organizacional.

Neste ramo de atividade, o empreendedor deve além de tudo atuar como
consultores de beleza, orientando e sugerindo a melhor opcdo que se enquadra
com o tipo de consumidor. O empreendedor deve estar informando sobre
tendéncias da moda, novos produtos e tecnologias, além de ter facilidade no
relacionamento, ser dinamico e inovador, aliado a uma postura empreendedora e
competitiva, caracteristicas pessoais e indispensaveis aquele que deseja se

aventurar no mundo dos negocios.

1.3— Dados dos empreendedores, experiéncia profissi  onal e atribuicbes

Soécio 1

Nome: Cleicia de Jesus Ferreira Monteiro Teixeira

Endereco: Rua Tebas n° 501- Vera Cruz - Cidade: Belo Horizonte - Estado: Minas
Gerais - Telefone: (31) 8875-7179 - E-mail: clejffm@ig.com.br — Casada em
comunh&o parcial de bens, auxiliar administrativa, nascida em 27/05/1987. Cleicia

sera a diretora da empresa, sera responsavel por todo o andamento da empresa.



13

Sécio 2

Nome: Almir Gontijo Silva Janior

Endereco: Rua Coronel Severino n° 1.070 — Milionérios - Cidade: Belo Horizonte -
Estado: Minas Gerais - Telefone: (31) 9151-3001 - E-mail:
almirgontijojunior@ig.com.br — Casado em comunhdo parcial de bens, auxiliar
administrativo de faturamento, nascido em 22/10/1973 Almir serd gerente

financeiro. Ele ir4 cuidar de tudo que for relacionado a financas da empresa.

Sécio 3

Nome: Ivone Pereira

Endereco: Rua Titanio, N.° 280 Apt 404 BI 04, Bairro Camargos, CEP 30.520-150,
em Belo Horizonte, Minas Gerais — Telefone: (37) 9197-4591 - E-mail:
ivone_ika@hotmail.com — solteira, Técnica de Aplicacdo, nascida em 06/10/1990.
Ivone faz parte de um conselho administrativo. Ndo atuando no dia a dia da

empresa.

Socio 4

Nome: Junio Cézar Cruz

Endereco: Rua 874, Bloco 02 N.° 12, Bairro Zilah Spoésito, CEP 31.748-530, em
Belo Horizonte, Minas Gerais — Telefone: (31) 8339-7229 — E-mail:
juniospozerbh@gmail.com — solteiro. Auxiliar vendedor, nascido em 08/09/1980.
Junio faz parte de um conselho administrativo. Ndo atuando no dia a dia da

empresa.

Sécio 5
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Nome: Maiane Pereira Leite

Endereco: Rua 24, N.° 353, Florenca, CEP 33.823-330, em Ribeirdo da Neves,
Minas Gerais. Telefone: (31) 8907-3554 — E-mail: maianeleite@hotmail.com -
solteira, estudante, nascido em 05/04/1988.

Maiane faz parte de um conselho administrativo. N&do atuando no dia a dia da

empresa.

Sécio 7

Nome: Valdilene Alves Da Silva

Endereco: Rua S&o Jodo, N.° 179, apto 302, bloco 29, Bairro Serra, CEP 30.240-
107, em Belo Horizonte, Minas Gerais; — Telefone: (31) 9269-8625 — E-mail:
valdilene.silva.adm@gmail.com — casada em comunhéo parcial de bens, agente
comunitaria de saude, nascida em 24/08/1973. Valdilene faz parte de um conselho

administrativo. Nao atuando no dia a dia da empresa.

1.4— Dados do empreendimento

A sociedade reger-se-4 sob a denominacéo social de INSTITUTO DE BELEZA
PURO CHARME LTDA, com sede e foro na cidade de Belo Horizonte, Minas
Gerais, na Avenida Contagem, N.° 501, Bairro Santa Inés CEP 31080-000. Sob o
nome fantasia ESPACO PURO CHARME.

1.5—-Visao

Ser referéncia no segmento em que atua no tratamento da beleza, estética e bem

estar pessoal através da qualidade dos produtos e servicos, oferecendo eficiéncia,
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conforto, comodidade e pontualidade. Superar expectativas e provocar

encantamento e fidelizagao dos clientes.

1.6— Missao

Prestar servicos de tratamento de beleza e estética diferenciadas de elevada
gualidade e de forma responsavel e ética, respeitando funcionarios e
fornecedores, buscando continuamente a satisfacdo e maximizacéo de valor para

os clientes.

1.7—- Forma Juridica

A empresa Espaco Puro Charme Ltda., ira adotar a forma de juridica de
Sociedade simples LTDA. Pois, possui beneficios como impostos reduzidos e

pagamento simplificado

1.8- Capital Social

Quadro 1- Quadro de Sécios

Sdcios Valor R$ %
Almir Gontijo Silva Junior 20.000,00 20%
Cleicia de Jesus Ferreira Monteiro Teixeira 20.000,00 20%
Maiane Pereira Leite 20.000,00 20%
Suélly Gomes da Silva 20.000,00 20%
Valdilene Alves da Silva 20.000,00 20%
Total 100.000,00 100%

Fonte: Elaborado pelos autores.



1.9- Fonte de recursos

Quadro 2- Fonte de recurso

Origem de Recursos

%

Valor

Capital Proprio

100

R$

100.000,00

Capital de terceiros

Total

R$ 100.000,00

Fonte: Elaborado pelos autores.

16
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2 —~ANALISE DO CENARIO/ MACRO AMBIENTE

2.1 Identificacdo de oportunidades de negécio

Atualmente, cresce a procura por locais que proporcionem um refagio para as
tensOes causadas diariamente, pressdo no trabalho, transito congestionado, entre
outras. A proposta do Espaco Puro charme entra neste momento: para
proporcionar ao publico feminino da regido um centro de bem estar fisico e mental,
oferecendo uma variedade de servicos que atenda todas as necessidades da

cliente, garantindo uma vantagem competitiva frente aos concorrentes.

2.2 Descricao dos indicadores macroeconémicos

Demografico: mulheres / acima de 14 anos / classes A, B

Geogréfico: mulheres residentes na regido e mulheres que trabalham em

empresas no mesmo bairro.

Comportamental: mulheres preocupadas com aparéncia e com pouco tempo para
se cuidar durante a semana. Procuram por um ambiente agradavel e com servigo
de qualidade, onde possam encontrar um breve momento de relaxamento e uma

variedade de servicos em um unico lugar.

Tecnologia: O Espago Puro Charme ndo disponibilizard de um sistema

tecnoldgico, porem vai esta disponivel, equipamento para o atendimento ao cliente
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com finalidade de cadastro dos servigcos prestados ao mesmo, controle do site da

empresa, tablet’s para uso das clientes.

2.3 Apresentacdo das oportunidades e ameacas do neg  Ocio em relacdo ao

macro ambiente em que esta inserido

Oportunidades

O crescimento econdmico nos ultimos anos contribui com o aumento de clientes
da empresa, j& que o objetivo é o atendimento da classe A, B e C (Beleza Saldes).
A infra-estrutura onde o Espaco Puro Charme esta localizada € muito boa, as ruas

bem sinalizadas. Apesar de ter bastante concorréncia.

Por sua natureza dindmica, a atividade estd em continua renovagédo, tanto nos
servicos de cabeleireiro (corte de cabelo, tintura, massagem capilar e penteados),
como na variedade de produtos que sao colocados no mercado de acordo com as

tendéncias da moda e das estacdes do ano, visando a satisfacdo plena do cliente.

Ameacas

A distribuicdo de produtos pelo fabricante tem tido problemas, por vezes o estoque

da empresa tem falta de produtos. A concorréncia trabalha com os mesmos

produtos, e muitas vezes o cliente busca pela marca e ndo pela qualidade do

servico.

2.4 Analise da concorréncia
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Este tipo de negoOcio possui um grande numero de concorrentes, formais e
informais, e de todos os niveis, ndo levando em conta a tipologia, pois estdo

inseridos desde barbearias até os saldes mais sofisticados em shopping centers.

Em Belo Horizonte, sdo pelo menos 7,8 mil saldes ou profissionais autbnomos de
beleza, de acordo com o Sindicato dos Saldes de Barbeiros, Cabeleireiros,

Institutos de Beleza e Similares.

Nossos principais concorrentes no Bairro Santa Inés séo: Bullevar Cabelo e Pele,
Socila, Junior’s Instituto de Beleza, Instituto de Beleza Belly Maison, Instituto de
Beleza Silvana Barcelos. Cabe lembrar, que apesar de serem do mesmo ramo, 0s
possiveis concorrentes tém propostas diferenciadas e bem definidas, que visam
satisfazer as necessidades de seus clientes com baixo custo, porém ndo com

mesma qualidade e especializacdo que o Espaco Puro Charme.

2.5 Perfil do consumidor

O publico alvo do Espaco Puro charme sédo todos os tipos de consumidores,
pessoas fisicas, de todas as idades, raca, sexo e classe social, que estao
dispostas a cuidar de sua saude e beleza, que estdo a procura de seu bem estar.
Clientes exigentes que primam pela qualidade dos cosméticos e profissionalismo
das pessoas que estdo ali para desempenhar um bom trabalho e que se
disponham a pagar pelo preco justo a ser oferecido, que apresentara melhor
relacdo custo/beneficio. E de preferéncia que se situam na regido Leste bairro
Santa Inés. Atualmente ja existe uma grande procura por parte do publico
masculino aos cuidados com a beleza e estética corporal, o que sera oferecido em

espaco exclusivo para eles.

O Espaco Puro Charme também se preocupara em formar um relacionamento

estreito com seus futuros clientes e desenvolver um vinculo de bons resultados
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econdmicos, relacdo empreendimento/clientes criando assim um relacionamento

de longo prazo.

Os brasileiros sdo considerados entre os povos mais vaidosos do mundo. Uma
pesquisa realizada pelo Instituto Gallup mostra que 61,0% dos brasileiros

consideram a aparéncia fisica como o fator mais importante para o sucesso.

Segundo informacdes do Cadastro Geral de Empregados e Desempregados do
Ministério do Trabalho, o segmento de comércio varejista de artigos de higiene
pessoal, perfumaria e cosméticos alcancou em janeiro de 2010 um estoque de
72.298 empregos formais, representando uma evolugcdo de 22,9%, relativo a
janeiro de 2007.

Apesar de terem independéncia econdmica, homens e mulheres entre 25 e 40
anos se negam a crescer e consomem produtos dirigidos a adolescentes, como
jogos eletrbnicos. Para eles, o cabeleireiro pode oferecer linhas de xampu anti-

idade. Mulheres independentes economicamente que exercem papéis masculinos.

Tabela 1: Concorrentes.
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Fonte: Elabora pelos autores.

2.6 ldentificagéo dos fornecedores em potencial
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Os fornecedores dos Institutos de Beleza, por se tratar de uma empresa

prestadora de servico, classificam-se em dois tipos basicamente:

a) Fornecedores de equipamentos, mobiliarios e insumos serdo 0s representantes
e distribuidores locais, com as marcas: Prada, Taiff, Bella Mallory; GA.MA, Philips,

Invel e Microlife.

b) Os produtos utilizados serdo adquiridos diretamente de fornecedores
qualificados, tais como: Embeleze, Taiff, Tany, Kanechon, Italy Color, Loreal,
Natura, Jequiti e Avon.

Atualmente pode-se ter acesso a todos os equipamentos e produtos das linhas

nacionais e internacionais, atraves de seus representantes e distribuidores locais.
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3 - ASPECTOS LEGAIS

3.1 Definicdo do ramo de atividade do negdcio

A empresa sera denominada Espaco Puro Charme Ltda. Ainda ndo possui o
numero de inscricdo do CNPJ. Atuara no setor de prestacdo de servigcos e ira

adotar a forma de juridica de Sociedade Ltda.

No ambito federal a empresa Espago Puro Charme Ltda., irA adotar o
enquadramento tributario simples como forma juridica. No a&mbito estadual, como
forma juridica, adotara o regime da micro gerais e no ambito municipal a forma

juridica a ser adotada serd o ISSQN.

3.2 Regime Juridico e enquadramento tributario (dmb  ito federal, estadual e

municipal).

Para registrar o Instituto de Beleza Puro Charme no mercado de Belo Horizonte,
sera dado inicio a constituicdo da empresa, que atuara sob a forma Sociedade
Empresarial Limitada. Para a constituico da empresa serdo realizados o0s
seguintes procedimentos:

» Consulta relativa a situacdo fiscal das soécias junto a Secretaria da Receita

Federal e a Secretaria Estadual da Fazenda.

* Consulta junto a Junta Comercial do Estado de Minas Gerais — JUCEMG - e/ou
Cartério de Registro Civil das Pessoas Juridicas, visando verificar inexisténcia de

outra empresa com razéo social igual ou semelhante.
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* Elaboracao do Contrato Social.
» Por se tratar de uma Sociedade Empresarial Ltda., registrar o Contrato Social na

Junta Comercial.

Os documentos exigidos para o registro da empresa séo: a) Na Junta Comercial
do Estado de Minas Gerais:

» Contrato Social assinado pelas socias e duas testemunhas.

* Declaracdo de Micro Empresa.

* Ficha de Cadastro Nacional — FCN.

« Documento de identidade das sdcias.

» Pagamento da taxa de registro.

b) Na Receita Federal:

* Disquete preenchido com o sistema do CNPJ (Cadastro Nacional das Pessoas

Juridicas).

* Documento Basico de Entrada do CNPJ.

« Contrato Social registrado na JUCEMG.

* Inscrigdo na Prefeitura Municipal para obtencéo do Alvara de Localizagéo.

» Cadastro Municipal do Contribuinte (CMC).

* Registro da Marca e Patente da empresa para garantir o uso de nome fantasia,
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sinal visual e logomarca, que deve ser feito junto ao Instituto Nacional de
Propriedade Industrial (INPI). Além do registro nos 6rgdos publicos, a empresa
sera registrada no Sindicato dos Sal6es de Beleza de Belo Horizonte, no Instituto
Nacional de Seguridade Social (INSS) e na Caixa Econdmica Federal, levando o
Contrato Social para a emisséo de autorizacdo para recolher o Fundo de Garantia
por Tempo de Servico (FGTS).

Consultou-se o Procon para a adequacdo dos servicos as especificagbes do
Caodigo de Defesa do Consumidor (Lei n° 8.078 de 11 de setembro 1990) .

Vale ressaltar a importancia da observancia da Lei 6.360/76, que dispde sobre a

Vigilancia Sanitaria a que ficam sujeitos os cosmeéticos.

Tributos Aplicaveis:
Ambito Federal

IRPJ — Imposto de Renda Pessoa Juridica

PIS — Contribuicdo para os Programas de Integracédo Social
COFINS - Contribuicdo para Financiamento da Seguridade Social IPlI — Imposto

sobre produtos industrializados (somente para industria) Ambito Estadual

ICMS — Regime Simplificado
ICMS — Imposto sobre circulacdo de mercadorias e servicos (sistema débito e
crédito) Ambito Municipal

ISSQN- Imposto sobre Servicos de qualquer natureza

3.3 Contrato social

O Contrato social do Instituto de Beleza Puro Charme Ltda, podera ser encontrado

no apéndice. Nele sera possivel identificar quem séo os sécios, e 0s numeros das
guotas, e o valor de cada uma delas.
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3.4 Riscos ambientais relacionados ao negocio

O Instituto utiliza produtos com matéria prima de baixo impacto ambiental. Serdo
aplicadas técnicas especificas a fim de ser um estabelecimento ecologicamente
correto, através de objetivos especificos como substituicdo de lampadas,
reaproveitamento da agua, aproveitamento da luz natural e ventilagdo, além da

realizacao da separacao de residuos para reciclagem.

Nos lavatorios o equipamento de ducha de mangueira serd de alavanca, para

evitar o desperdicio;

Serd utilizado o aquecimento solar nos lavatorios;

Sera feito o reaproveitamento da dgua usada nos lavatorios para a descarga dos
banheiros, sem que isso aplique, evidentemente, no padrdo de higiene. Um
engenheiro pode estudar uma boa solucdo para implantar esse sistema e

redirecionar a agua servida.
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4 - ESTRUTURA GERENCIAL

4.1 Definicdo do plano de contas

O Plano de Contas ordena sistematicamente 0s eventos econdmicos organizando
as entradas e saidas da empresa, onde é possivel analisar as contas previstas

necessarias ao registro contabil.

1 - **entradas

10 - rec.vendas/servicos
100 - venda aprazo

101 - vendas com cartao

11 - recebimentos

111 - rec.contas a receber
112 - dep.cartdo crédito
113 - dep.pré-datados
114 - liguidacéo cobranca

2 - **saidas
20 - custos e despesas i
201 - salarios

202 - retirada sécio

203 - aluguel
204 - iptu
205 - telefone
207 - aluguel
208 - agua

21 - despesas financeiras
211 - taxa administrativa do.cartdo
212 - juros bancarios

3 - estoque



31 - estoque compras

321 - pagto compras prazo

27
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5 — ANALISE DO MICRO AMBIENTE

5.1 Analise das curvas demanda

O Puro Charme visa atender as necessidades de um publico consumidor -
mulheres — exigente que valoriza a beleza e estdo dispostos a gastar, que gostam
de estar na moda e que querem encontrar em um lugar s6, com um atendimento

personalizado, todos os servigos de beleza.

No setor de servigos e principalmente neste ramo de atividade, a experiéncia que
consumidor tem com o0s servicos prestados — atendimento, procedimentos,
ambiente, etc. - € um fator critico para o sucesso do negoécio dado que o nivel de

competitividade é alto.

Tais necessidades sao: Poder agendar com um profissional de sua preferéncia, o
consumidor estar num ambiente no qual ele se identifica, ter algumas
comodidades: estacionamento, revistas atuais (moda, atualidades e fofocas), café,
agua, refrigerante, flexibilidade nos horarios de atendimento, ter a sua disposi¢cédo

0 que existe de mais atual nos servicos oferecidos.

Horizonte estratégico: No periodo compreendido os proprietarios pretendem estar
com uma estrutura organizacional adequada para que possam atender as

expectativas do mercado.

5.2 Analise das curvas de possibilidades de produ¢gd 0

Os saldes de beleza sdo concebidos como verdadeiras fabricas de beleza nos
guais, 0 “processo produtivo” envolve uma série de tratamentos que vai desde o

simples corte, com ou sem lavagem, modelagem e tintura dos cabelos, como até



29

outras operacgdes de cuidado e arranjo dos mesmos, cada vez mais sofisticados e
diversificados como: relaxamento e hidratacdo de cabelos, tratamento de pele e
corpo, que justificam maior tempo de permanéncia do cliente no saldo e maior

gasto, mesmo com precos unitarios sem grandes variacdes.

Uma das segmentacbes mais antigas dos salbes € a de género, com salbes
exclusivos para homens ou mulheres, embora, recentemente, com o intuito de
ampliacdo do seu publico, maior nimero de salbes tem oferecido servigos para

ambos 0S sexos.

O mercado de saldes de beleza é muito fragmentado e com baixas barreiras para
entrada e saida, pois existem saldes que foram abertos com um investimento de
R$ 2.000,00. Neste mercado temos num extremo as pequenas barbearias
localizadas principalmente no subdrbio — com baixo investimento inicial - que
oferecem servicos basicos a precos mais accessiveis, sem renovag¢ao e no outro
extremo tem as grandes franquias com alto investimento inicial, aproximadamente
de R$ 400 mil - que oferecem servigos mais sofisticados para um publico de renda

maior e estéo localizados nos enderecos mais charmosos.

Apesar da tendéncia ao surgimento das grandes redes, viabilizado pelo sistema
de franquias, os salbes de beleza, pela diversidade de caracteristicas que eles
apresentam, constituem um dos segmentos de servico mais diferenciado,
atingindo nichos especificos do mercado. Por esta razdo, coexistem saldes de

diferentes portes: pequenos, medios e grandes.
O Puro Charme sera um negocio de saldo de beleza para o publico feminino de

pequeno porte e de marca prépria que oferecerd produtos e servicos em um

segmento intermediario aos dos saldes de cabeleireiros e das grandes franquias.

5.3 Analise do custo de oportunidade
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Ao lidar com as forcas competitivas, uma empresa pode escolher entre trés

estratégias genéricas: lideranca em servicos prestados, diferenciacdo e enfoque.

Ao adotar a estratégia de lideranca em servicos, a empresa objetiva maximizar a
gualidade dos servigos prestados, seja através de treinamentos de especializacao

dos profissionais, atualizacdo dos servigos com as novas tendéncias.

A estratégia de diferenciacéo, por sua vez, visa diferenciar o produto ou o servico
oferecido pela empresa, criando algo que seja considerado Unico ao ambito de
toda a industria. Assim, as fontes de diferenciacdo para uma empresa e seus
produtos e servicos podem ser a marca, a tecnologia empregada, 0S servigos

personalizados, a rede de fornecedores.

Com a estratégia de enfoque a empresa opta por atuar em um ambiente
competitivo estreito dentro de uma inddstria, como um segmento especifico de
clientes ou um determinado mercado geografico, por exemplo. Ao fazé-lo, a

empresa pode adotar um enfoque nos custos ou na diferenciagao.

Exemplos de caracteristicas de empresas que poderiam constituir uma vantagem

competitiva incluem:

Foco no cliente, valor para o cliente, qualidade superior do produto ou servico,
distribuicdo ampla, alto valor de marca e reputacao positiva da empresa, técnicas

de producao, equipe gerencial e de funcionérios superior.

O Puro Charme vai adotar a estratégia de enfoque, ou seja, competir num
mercado restrito com enfoque na diferenciacdo dos servigos prestados, por meio
da qualidade do atendimento aos clientes, ou seja, proporcionar ao cliente uma
elevada satisfacdo ao experimentar 0s nossos servi¢cos. Este enfoque, qualidade
de atendimento aos clientes, sera sustentado pelo treinamento dos funcionarios da

linha de frente, que terdo contato direto com os clientes.



31

5.4 Estrutura de Mercado

Segundo Michael Porter (1980) ,0 processo de posicionamento € uma sequéncia
natural do processo estratégico de segmentacdo de mercado. A analise voltada
para a segmentacdo permite verificar como o mercado € definido e direcionar 0os
esforcos de marketing para uma ou mais oportunidades de mercado. O
posicionamento direciona-se a um segmento de mercado-alvo e possibilita avaliar

como competir mais efetivamente naquele segmento.

O verdadeiro posicionamento € o processo de distinguir uma empresa ou um
produto de seus competidores com base em dimensdes reais - produtos ou
valores corporativos significativos para seus consumidores - para se tornar a
empresa ou o produto preferido no mercado. O posicionamento auxilia os
consumidores a distinguir as diferencas entre produtos concorrentes, de modo que
possam escolher aquele percebido como o de maior valor e 0 que preenche

exatamente as suas necessidades e desejos.

O Puro Charme vai se posicionar como um negécio de beleza no qual o seu
publico-alvo tera a sua disposicdo em um Unico lugar um completo portfélio de
servicos voltados aos cuidados da beleza.

O objetivo do negdcio é ndo bater de frente com os concorrentes do mercado, a
estratégia sera trabalhar com a segmentacédo de especializacdo seletiva, ou seja,
sdo escolhidos os segmentos que apresentam atratividade e sdo adequados aos
objetivos e recursos da empresa. Nao é indispensavel haver sinergia entre eles,
mas todos devem ser potencialmente rentaveis. Essa cobertura estratégica tem a
vantagem de diversificar o risco da empresa.
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6 — ESTRUTURA OPERACIONAL

6.1 — DESCRICAO DOS CARGOS

Diretor: Sera o soécio administrador. Representa a orientagdo, coordenacao,
motivacao,lideranca das atividades e recursos financeiros, equipamentos, visando
alcancar os resultados. Responséavel intermediaria entre a geréncia e a area
operacional. Realizara a supervisdo dos funcionéarios. Além disso, acompanhara
todas as atividades administrativas que envolvem contas a pagar e receber,
pagamento de funcionarios, controle de cartdo de pontos, controle das agendas.

Acompanhara também as atividades relacionadas aos canais de divulgacao.

Gerente Financeiro: Seréa responsavel por tudo que for relacionado a financas do

Puro Charme.

Cabeleireiros: possui 0 conhecimento necessario para o desenvolvimento dos
servicos e satisfagdo dos clientes que vao até nosso estabelecimento para cortar,

pintar, descolorir, pentear e hidratar cabelos e os demais servi¢os oferecidos.

Manicures: possui 0 conhecimento necessario para o desenvolvimento dos
servicos e satisfacdo dos clientes que vao até nosso estabelecimento para cuidar
da higiene e da beleza das unhas das méos e pés. Manter todo o material a ser

utilizado esterilizado e organizado.

Maquiadora: possui o0 conhecimento necessério para fazer maquiagens

adequadas a todas as ocasioes, utilizando tons adequados a cada tipo de pele.
Esteticista: possui 0 conhecimento necessario para realizar massagens faciais e
corporais,limpeza de pele e outros tratamentos para combater celulites, estrias e

promover o embelezamento geral.

Depiladora: possui 0 conhecimento necessério para realizar depilacao faciais e
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corporais.
Recepcionista: possui 0s conhecimentos necessarios para Manter a recepgao
organizada,atender telefone, agendar os clientes e recebé-los por ocasido de sua

ida a sede fixa.

Copeira: possui e operacional os conhecimentos necessarios para controle da

limpeza do ambiente, reposi¢ao de produtos, e servir café aos clientes.

6.2 -ORGANOGRAMA

Gerente
Financeiro

Cabeleireiro Manicure

Maquiadora

Fsteticista @ Depiladora [ Recepcionista [ Copeira

6.3Estrutura do Negdcio

A estrutura béasica de um Instituto de beleza deve contar com um conjunto de
salas com ambientes delimitados, preparados para cada tipo de atendimento ou

servigo.
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Recepcdo — Tera um balcdo de atendimento com equipamentos de informatica
gue possibilitem o cadastramento dos clientes e o controle dos servigos

realizados.

Tera telefone para atendimento e contatos diversos. E preciso bastante cuidado
com o visual, porque € onde se d&a o primeiro contato com o cliente. O servi¢co de
recepcao tem que sera agil e eficiente encaminhando o cliente para o local onde

sera realizado o servigo escolhido, sem criar locomoc¢éao desnecesséria.

Sala de espera — Oferecera comodidade aos clientes e preferencialmente,
dispondo de &gua, cafezinho, revistas atualizadas, jornais, televisdo e musica

ambiente. Deve ficar localizada proxima a recepcéo e com facil acesso.

Salas de atendimento — Sala ampla para acomodar 0os moéveis e equipamentos
necessarios a cada tipo de servigo. Serado utilizados biombos para dividir espagos
maiores e criar areas privativas para o atendimento individual, dando privacidade e
conforto aos clientes. A iluminacdo do ambiente serena e agradavel,
proporcionando tranquilidade. Da mesma forma, a cor das paredes e do piso
sempre discreta. O ambiente serd arejado e a temperatura agradavel, com

aparelhos condicionadores de ar.

Banheiros — Devem estar proximos das areas de atendimento e serem suficientes

para o fluxo de pessoas que frequenta o Instituto de beleza.

Estacionamento — Terd espaco para estacionamento, para maior conforto para

os clientes, o que pode traduzir-se em diferencial favoravel ao negécio.

6.4 Fluxograma dos processos
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O fluxograma da empresa representa como € o atendimento das clientes. Ao
chegar ao Instituto Puro Charme a cliente € recebida pela recepcionista que
guestiona se tem horario marcado. Caso nao tenha horario marcado ela informa
ao cliente que o saldo trabalha apenas com hora marcada, e pergunta se ele
deseja marcar um horério, se o cliente desejar marcar um horario e feito uma ficha

cadastral com todos os dados dela e é agendando horario para atendimento.

Se o cliente ja estiver com o horario marcado ele serd encaminhado ao
profissional que ira atendé-lo, o profissional recebe o cliente e realiza o
procedimento, ao finalizado o processo se o cliente ndo ficou satisfeito o
profissional realiza o procedimento novamente para que assim o cliente possa
ficar totalmente satisfeito, o profissional pergunta se a cliente gostou se ela deseja
marcar um novo horério, apos agendar o novo horério a cliente e encaminhada ate
0 caixa para realizar o pagamento e responder a pesquisa de satisfacdo. Que
segue como apéndice.



Figura 2 — Fluxograma
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Fonte: Elaborado pelos autores.
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6.4.1 — Missao

Prestar servicos de tratamento de beleza e estética diferenciadas de elevada
gualidade e de forma responsavel e ética, respeitando funcionarios e
fornecedores, buscando continuamente a satisfagdo e maximizagdo de valor para

os clientes.

6.4.2 —Visao

Ser referéncia no segmento em que atua no tratamento da beleza, estética e bem
estar pessoal através da qualidade dos produtos e servicos, oferecendo eficiéncia,
conforto, comodidade e pontualidade. Superar expectativas e provocar

encantamento e fidelizagdo dos clientes.

6.4.3 —Valores

Respeito
Ambiente De Trabalho Saudavel
Exceléncia

Compromisso

6.5 - PROGRAMAS DE QVT (QUALIDADE DE VIDA NO TRABAL HO)

A qualidade de vida no trabalho é um consideravel fator positivo em beneficio da
empresa e também para a saude dos colaboradores. Com as frequentes

mudancas no mercado de trabalho, as empresas buscam adequar-se ao novo
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cenario global e suas exigéncias.

A qualidade de vida no trabalho pode ser entendida como o envolvimento de
pessoas, trabalho e organizacdes, onde a preocupacdo com 0 bem-estar do
trabalhador e com a eficiéncia da organizagdo sdo os aspectos mais relevantes.

Quanto maior a satisfacdo dos funcionarios, mais alta é a qualidade de vida no
trabalho. Os funcionarios podem estar mais ou menos satisfeitos, ndo apenas com
os fatores motivacionais e higiénicos, mas também com outros fatores, como a
sua propria educacdo formal, vida familiar e oportunidades para desfrutar de

atividades culturais e sociais.

6.5.1 — AVALIACAO ERGONOMICA DOS POSTOS DE TRABALHO

Setor: Cabelo

Funcéo: Cabeleireira

Descricdo das atividades desenvolvidas:

Esses profissionais realizam cortes de cabelos, escovas, luzes, reflexos e

penteados. As atividades destes profissionais s&o idénticas, sendo avaliadas as
atividades de corte e escova. As atividades consistem em:

v Pegar uma toalha do armario e colocar nas costas da cliente.

v Lavar os cabelos da cliente realizando massagem no couro cabeludo.

v Pegar uma toalha e enrolar os cabelos.

v Ajustar a altura da cadeira para a cliente.

v/ Pegar os materiais necessarios como escovas, secador de cabelos, tesouras,
pentes, presilhas de dentro da gaveta ao lado da bancada e colocéa-los sobre a

bancada.
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v Pegar tesoura com mao direita e efetuar o corte dos cabelos, separando-os por
mechas e prendendo-os com presilhas.
v/ Apls o término do corte, pegar secador de cabelos com mao esquerda e com
mao direita uma escova.
v Efetuar a escovacao dos cabelos. Passar silicone nas pontas dos cabelos com
as maos e pentea-los com dedos da mao esquerda enquanto que com a direita
efetua a escova final.

v Pegar a escova com mao direita e efetuar o penteado final.

v Descer a cadeira para a cliente descer.

v Higienizar os materiais utilizados, limpando-os com solucéo higienizadora.

Avaliacdo ergondmica do posto de trabalho:

Repetitividade:

* Trabalho repetitivo, com duragédo média de um corte de cabelos de 20 minutos e
tempo médio de realizacdo da escova de 30 minutos. Possui macropausas de
aproximadamente 5 minutos entre o atendimento de uma cliente e outra.

» Efetua em média, 6 cortes de cabelo, 8 escovas e 2 reflexos por dia de trabalho,
sendo valido das quintas-feiras aos sdbados, onde o movimento do saldo € maior.
Nos demais dias, efetua em média 3 cortes de cabelos, 3 escovas e 1 reflexo por

dia.

Forcas:

 Esforgo fisico leve de membros superiores ao massagear couro cabeludo da
cliente no momento da lavagem dos cabelos.

« Esforco fisico moderado a pesado de membro superior direito ao utilizar escova
durante a escovacdo dos cabelos, dependendo do comprimento dos cabelos,
guanto mais comprido ou mais crespo os cabelos, maior o esforco.

* Esforco fisico moderado a pesado de membro superior esquerdo ao utilizar o

secador de cabelos, sendo justificado pelos mesmos motivos citados acima.
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* Esforco fisico leve de membro inferior direito ao acionar pedal da cadeira a fim
de eleva-la ou de abaixa-la.
« Esforco fisico leve de membro superior direito, principalmente de dedos ao

efetuar corte de cabelos com tesoura.

Posturas:

Trabalho em pé, com pouca movimentacdo, sendo agravado pelo uso de sapatos.

e com salto alto, ocasionando alteracdo postural de membros inferiores e
acentuando a lordose lombar, o que pode gerar lombalgias e apresentar risco
inclusive de tor¢des de tornozelos.
* Postura estatica de ombros durante abducdo de membros superiores entre 70 e
120 graus ao efetuar a escovacao dos cabelos, sendo agravada ao fato de exercer
esforco fisico moderado a pesado e de sustentar o peso do secador que € de
aproximadamente 3,5 quilos. Esta postura é muito relevante, visto ser repetitiva.

» Tor¢des de punhos com desvio lunar, principalmente a direita ao utilizar escova.

* Desvio lunar de punho direito ao utilizar tesoura durante o corte de cabelo.

* Flexéao de coluna cervical durante todo o trabalho.
Compressdes mecanicas:
* Ao utilizar tesouras com cabos metalicos e ndo anatdémicos.
Organizacao do Sistema de Trabalho:
* Horério de trabalho: Terca a Quinta das 8:00 as 18:00 e de Sexta a Sabado das
8:00 as 19:00 horas, possuindo lhora e 30 minutos de almogo, sendo que ha

revezamento para o almogo.

Principais queixas em relacdo ao trabalho:
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» Dores em membros superiores, principalmente a esquerda relacionada ao uso
frequente do secador, o qual é relatado como pesado.

* Dores em punho e antebracos direito relacionados a movimentos repetitivos
durante escovacao de cabelos.

* Dores em regido lombar a qual as cabeleireiras relacionam ao fato de realizarem
trabalho em pé.

* Queixa com relacéo ao peso do secador de cabelos

O que sera feito para melhoria no trabalho:

* Implantacdo de sistemas de educacdo ergondmica a fim de conscientizar as
cabeleireiras no sentido de evitar posturas criticas adequando a altura da cadeira
da cliente corretamente; conscientizar quanto a utilizagdo de calcados mais
confortaveis e com salto de preferéncia Anabela a fim de minimizar desconfortos e

dores em membros inferiores e regiao lombar.

» Aquisicio de secadores de cabelo mais leves e com pegas anatomicas.
* Aquisicao de tesouras com cabos anatdmicos e com revestimento emborrachado
a fim de eliminar compressdes mecanicas.
» Aquisicdo de banqueta de posicdo semi-sentada a fim de promover alternancia
de posturas de membros inferiores e minimizar o cansago.
« Instituir programas de ginastica laboral de aquecimento ou preparatoria e de
relaxamento ou compensatoria, a fim de minimizar queixas dolorosas e minimizar
riscos de DORT.

Setor: Maos e Pés

Funcédo: Manicure

Descrigcdo das atividades desenvolvidas:

Esses profissionais realizam corte, lixamento e pintura de unhas, o que € chamado

de fazer as maos. As atividades consistem em:
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v Pegar uma toalha do armério, pegar um recipiente pequeno com agua morna e
levar até a mesinha de manicure.
v Sentar-se na cadeira de manicure e separar 0s materiais a serem utilizados
como lixas, alicates de cuticula, algodao, creme e esmalte.
v Com a mao da cliente sobre a mesinha iniciar processo de lixamento das unhas
de uma das maos.

v Passar creme na mao da cliente e massagear com ambas as maos.
v Passar creme ao redor das unhas de uma das méos e coloca-la dentro do
recipiente com agua morna.

v Enquanto amolece a cuticula de uma méao efetua o lixamento da outra.

v Efetuar o mesmo processo agora com a outra mao.

v Retirar mao da cliente do recipiente e com espatula afastar as cuticulas.

v/ Com alicate retirar a cuticula de todas as unhas.

v/ Secar com toalha as maos da cliente.

v Pegar vidro de base, abri-lo e passar cuidadosamente em cada unha.

v Pegar vidro de esmalte, abri-lo e passar nas unhas num total de duas camadas.

v Pegar vidro de 6leo secante, abri-lo e passar um pouquinho em cada unha.

v Deixar secar por alguns instantes.
Avaliagcédo ergondmica do posto de trabalho:
Repetitividade:
» Trabalho repetitivo, com duragdo média de realizacdo de méaos de 30 minutos.
Possui macropausa de aproximadamente 3 minutos entre uma cliente e outra
durante finais de semana.
» Efetua em média, 15 méaos por dia.

Forcas:

» Esforgos fisicos leves de membro superior direito ao lixar, espatular e retirar
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cuticulas com alicate, devido ser considerado um trabalho de preciséo.

Posturas:

» Trabalho sentado com excessiva flexdo de quadril e de joelhos, devido cadeira
da manicure ser muito baixa e sem possibilidades de ajustes devido inexisténcia
de dispositivos de regulagem.

» Postura estatica de ombros durante todo o processo de trabalho, devido néo ter

apoio de antebracos

Flexao de coluna cervical e dorsal ao efetuar todo o trabalho com as unhas.
Compressdes mecanicas:

* Ao utilizar alicates de cuticula e espéatulas com cabos metalicos e néo
anatémicos.

Organizacédo do Sistema de Trabalho:

 Horério de trabalho: Terca a Quinta das 8:00 as 18:00 e de Sexta a Sabado das
8:00 as 19:00 horas, possuindo lhora e 30 minutos de almogo, sendo que ha

revezamento para o almogo.

Principais queixas em relacdo ao trabalho:

Dores e cansaco em membros superiores, principalmente a direita.

* Dores em punho e antebracos direito relacionado a movimentos repetitivos
durante trabalho com alicate de cuticula.
» Dores em regido cervical, dorsal e lombar devido posicdo sentada em cadeira
desconfortavel.

* Queixa com relacdo a calosidades nas méaos devido uso intenso de alicates de

cuticula.
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O que sera feito para melhoria no trabalho:

* Melhoria na cadeira da manicure a fim de que seja respeitada as normas da NBR
—13.965, contemplando requisitos basicos de dimensdes e recursos de ajustes.

» Melhoria da mesa da manicure a fim de que possua altura regulavel e apoio para
0s antebracos da manicure também regulavel, eliminando postura estatica de
membros superiores.

» Implantagcdo de sistemas de educacdo ergon6mica a fim de conscientizar as
manicures no sentido de evitar posturas criticas procurando manter uma postura
ereta e realizar pequenas pausas durante o trabalho.

» Aquisicdo de alicates de cuticula e espatulas com cabos anatdmicos e com
revestimento emborrachado a fim de eliminar compressdes mecanicas.

* Instituir programas de ginastica laboral de aquecimento ou preparatoria e de

relaxamento ou compensatoria.

6.6 — IMPLANTANDO QUALIDADE DE VIDA NO TRABALHO

MOBILIARIO:

» Estabelecer e implementar na empresa uma pratica-padrédo estabelecendo
requerimentos basicos de ergonomia para mobiliario. E desejavel que o mobiliario
seja totalmente ajustavel.

* No caso de compra de cadeiras novas preferir as que possuam apoio para 0s
bracos com altura regulavel e apoio para as costas com ajuste de altura e de

inclinacéo.

» Envolver funcionarios na escolha de tipos para minimizar resisténcias.

TREINAMENTO:
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« Treinar funcionarios sobre principios basicos de ergonomia, riscos associados
com posturas inadequadas, esforcos, movimentos repetitivos, compressoes
mecanicas, ajustes do mobiliario e adocao de praticas que minimizem o potencial
de ocorréncia de DORT, tais como o reconhecimento precoce e informacéo de
DORT.

e Educar trabalhadores sobre a importancia da adocdo de micropausas ou
mesmo a intercalacdo de tarefas com diferentes padrées biomecanicos. Pequenas
pausas sao preferiveis a pausas longas.

 Orientar recepcionistas para que, sempre que possivel, alternar o tipo de
trabalho para cada cabeleireira, procurando ndo marcar por exemplo, duas
escovas seguidas para 0 mesmo profissional, mas alternar os horarios entre os

trabalhos desenvolvidos por cada profissional.

ESTABELECER AS PAUSAS NECESSARIAS

As pausas séo necessarias quando:A atividade for altamente repetitiva, apresentar
posturas criticas, esfor¢cos excessivos e fatores contributivos relevantes como, por
exemplo, calor excessivo.

N&o houver possibilidade de fazer rodizio de tarefas.

Houver possibilidade de haver rodizio de tarefas, mas as outras tarefas
apresentarem o mesmo padrdo biomecéanico; neste caso ndo havera vantagem

biomecéanica no rodizio.

Em todos os postos de trabalho avaliados as pausas sao informais, ndo havendo
um controle rigido das mesmas. A possibilidade da adocdo de pausas formais
deve ser considerada quando esgotadas as possibilidades de ado¢édo de medidas
de adequacéo relativas a engenharia e outras administrativas.

RITMO DE TRABALHO

O ritmo de trabalho serd bem determinado de forma a ndo gerar tensdo para o
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trabalhador e seus colegas de trabalho. HA que se atender os objetivos da

empresa sem tencionar exageradamente os trabalhadores.

A carga e o ritmo de trabalho sdo compativeis com as capacidades dos
colaboradores em executa-las, porém referem sobrecargas nos finais de semana

principalmente quando em épocas de festas.

GINASTICA LABORAL

Implantacdo de programa de ginastica de aquecimento muscular antes do inicio
da jornada como forma de preparar a musculatura e tenddes para o tipo de

trabalho que sera realizado e distensionamento/relaxamento ao final da jornada.

Este programa tem impacto positivo na prevencado dos DORT e os colaboradores
de todos os niveis devem ser incentivados a participarem do programa visto quere
conhecidamente traz impactos positivos na prevencao de DORT, além da melhoria

nos aspectos psicoldgicos.
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7 — PLANO DE MARKETING

Por meio de um bom relacionamento com os clientes, a Administracdo de
Marketing do Espaco Puro Charme sera feita de forma simples e objetiva, sendo
desenvolvidas estratégias para o aumento da demanda dos servicos, com énfase

no diferencial, ou seja, na prestagéo do servico de estética.

Todos os canais de divulgacdo do saldo serdo acompanhados pela Diretoria e
Recepcionista. Eles serdo atualizados periodicamente e reajustados em
conformidade com a situacdo dos servicos ofertados pelo Espagco Puro Charme,
com vistas a aumentar cada vez mais a procura pelos produtos e servicos

disponiveis, por parte dos clientes.

7.1 - PRODUTO

O Espaco Puro Charme ird atuar, também como um consultor de beleza,
orientando e sugerindo a melhor opcdo e ndo simplesmente cumprindo as
solicitagdes dos clientes. Muitas vezes, pelo desconhecimento efetivo do resultado
final, as pessoas solicitam determinados servicos que o profissional percebe néo
ser o que melhor se enquadra ao tipo fisico do cliente. Entdo, cabe a ele
estabelecer uma boa relagdo com o cliente para poder evitar um resultado ndo
satisfatorio. Um corte de cabelo, um penteado, uma tintura, devem compor um
conjunto que agrade o cliente, se enquadre as suas caracteristicas fisicas e esteja
de acordo com os ditames da moda. Os profissionais estardo bem informados em
relacdo as tendéncias da moda, novos produtos e tecnologias, além de ter

facilidade no relacionamento com o cliente, sendo dindmicos e inovadores.

Este perfil de profissional sera um dos responséaveis por criar vinculos duradouros

entre o cliente e a empresa, favorecendo assim sua fidelizacéo.
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7.2 - PRECO

A politica de precos a ser adotado pelo Espaco Puro Charme seréa diferenciada,
pois dependera do tipo de servico escolhido pelo cliente. Destacando a qualidade
dos servicos prestados.

7.3 — PRACA

A localizacéo foi determinada para atender ao publico alvo, ou seja, para atender a
regido onde se localiza a sede fixa do sal&o, facilitando o acesso dos clientes e de
funcionarios das empresas proximas, como supermercados, lojas, universidade,
etc.

7.4 — PROMOCAO

Para atingir seus propdsitos, a empresa investira em propaganda, jornais locais,
internet (divulgacdo em redes sociais) e, principalmente no “boca-a-boca” (melhor

forma de conquistar clientes).

7.5 — PRINCIPAIS PRODUTOS E SERVICOS

Servico Capilar
Corte Feminino
Escova
Coloracéo
Banho de Brilho



Hidratacao Profunda
Escova Progressiva
Luzes, Balaiagem, Mechas
Cauterizacao
Relaxamento
Penteado
Servico Manicure
Manicure
Manicure e Pedicure
Unha de Gel
Pedicure
Unhas Decoradas
SPA dos pés
SPA das méaos

Servico Estética
Pingar Sobrancelha
Design de Sobrancelha
Sobrancelha de Henna

Depilagédo Completa

Hidratacdo Revitalizante Pele

Massagem Redutora
Maquiagem
Limpeza Facial
Massagem Facial
Servicos Especiais

Dia da Noiva

49
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7.6 — MARCA DO INSTITUTO DE BELEZA

Figura 1: Logo Marca

O CHharmee

Fonte: Elaborado pelos Autores.

Para cada propaganda sera utilizado uma imagem diferente. Abaixo sera possivel

ver alguns modelos.

Figura 2: Modelo 1.

&

S ure

Fonte: Elaborado pelos autores.

Figura 3: Modelo 2

‘e

wre

Fonte: Elaborado pelos autores.
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8 — PLANO DE PESSOAL

8.1 — DESCRICAO DOS CARGOS

Cabeleireiro: possui 0 conhecimento necesséario para o desenvolvimento dos
servicos e satisfagdo dos clientes que vao até nosso estabelecimento para cortar,

pintar, descolorir, pentear e hidratar cabelos e os demais servi¢os oferecidos.

Manicure: possui 0 conhecimento necessario para o desenvolvimento dos
servigos e satisfacdo dos clientes que vao até nosso estabelecimento para cuidar
da higiene e da beleza das unhas das méos e pés. Manter todo o material a ser

utilizado esterilizado e organizado.

Maquiadora: possui o0 conhecimento necessario para fazer maquiagens

adequadas a todas as ocasioes, utilizando tons adequados a cada tipo de pele.

Esteticista: possui 0 conhecimento necessério para Realizar massagens faciais e
corporais,limpeza de pele e outros tratamentos para combater celulites, estrias e

promover o embelezamento geral.
Recepcionista: possui 0s conhecimentos necessarios para Manter a recepgao
organizada,atender telefone, agendar os clientes e recebé-los por ocasido de sua

ida a sede fixa.

Copeira: possui 0os conhecimentos necessarios para controle da limpeza do

ambiente, reposicdo de produtos, e servir café aos clientes.

8.2 — POLITICA SALARIAL
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O Piso salarial foi definido com base na convencéo coletiva de trabalho 2013/2014

do sindicato dos cabeleireiros e barbeiros de Belo Horizonte

Tabela 2: Salérios.

SALARIOS

Descrigcao Valor
Cabeleireiro |R$ 916,00
Manicure R$ 916,00
Maquiador R$ 916,00
Esteticista R$ 916,00
Depiladora R$ 812,00
Copeira R$ 812,00

Fonte: Elaborado pelos autores.

8.3 —-BENEFICIOS

 Saude: plano de assisténcia médica com livre escolha co-participativo, plano com

cobertura também para agregados, incluindo assisténcia odontoldgica.

* Alimentacao: tiket refeicao.

8.4 -PROGRAMA DE DESENVOLVIMENTO DE PESSOAS E DA

ORGANIZACAO

» Desenvolvimento: treinamentos para aperfeicoamento das fungbes exercidas a

cada 6 meses.

8.5 — VINCULOS EMPREGATICIOS
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Os colaboradores seréo contratados sob o regime da CLT (Consolidagéao das Leis
Trabalhistas), isto é, com carteira de trabalho assinada. Neste caso, sera preciso
registra-los com o salario mensal combinado — ndo podendo ser inferior ao piso
salarial previsto pela Convencédo Coletiva de Trabalho da respectiva categoria
sindical, pagando FGTS, férias, 13° salario, descanso semanal remunerado etc.

Trata-se de uma auténtica relacdo de emprego, com vinculo empregaticio, em
que figura de um lado o empregador e de outro, o empregado. Saiba que,
segundo a CLT, o vinculo empregaticio caracteriza se pela relagdo de trabalho
sempre que estiverem presentes 0s seguintes elementos: subordinacéo, horario,

habitualidade e pessoalidade, mediante pagamento denominado saléario.

8.6 - RECRUTAMENTO EXTERNO

A empresa ir4 divulgar a necessidade de pessoal por meio de anuncios em

jornais locais, e um banner na porta do préprio estabelecimento.

8.7 - PROCESSO DE SELECAO

No processo de sele¢do os processos adotados serao:

Analise de curriculo, Entrevistas — Sera diretiva, semi estruturada, realizada pelo

gestor da empresa.

Teste Pratico — Sera solicitado ao profissional que demonstre as suas condi¢des
para realizar o trabalho de modo prético. Este teste sera acompanhado e avaliado

pelo gestor da empresa.
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8.8 - DESENVOLVIMENTO

Como o ramo da beleza se atualiza com muita rapidez, para que o Puro
Charme se adéque sempre as novas tendéncias os profissionais farédo
treinamentos de aperfeicoamento de suas fungdes a cada 6 meses patrocinados

pela empresa.

Além de estar sempre com novidades, serd uma forma de incentivo para 0s

funcionarios.
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9 — PLANO FINANCEIRO

9.1 Investimentos iniciais.

O Valor investido inicialmente sera de R$ 100.000 (Cem Mil Reais) que sera

usado para abertura do negocio.

9.2 Capital de giro

O capital de Giro serd de R$ 60.454 (Sessenta mil quatrocentos e cinquenta e

quatro reais)

9.3 Projecdo de vendas

As projecdes de venda foram baseadas na demanda de mercado onde é possivel
verificar periodos de sazonalidade e 0s servicos que possuem uma maior procura,
tornando possivel fazer uma analise da médo de obra que o Saldo possui e

guantidade demandada como segue no apéndice.

9.4 fluxo de caixa

Através do Fluxo de Caixa é possivel identificar toda a movimentagéo financeira
da empresa como entradas e saidas que auxilia na tomada de decisfes. O Fluxo

de caixa foi elaborado com base na movimentacao do ano 01 que segue apéndice
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9.5 Elaborar projecéo tributaria

A Projecéo tributaria foi calculada com base na receita Bruta mensal ja calculada
no Fluxo de caixa, usando a aliquota aplicada ao setor de servicos no regime
Simples Nacional que varia de acordo com o faturamento mensal.

Segue no apéndice.

9.6 Analise do Investimento (VPL e TIR)

O Valor presente Liquido no Ano 01 da empresa serd de 474.068,59
(Quatrocentos e setenta e quatro mil sessenta e oito reais e cinquenta e nove
centavos) que € o valor estimado de receita do ano um, o que indica sucesso no
projeto considerando investimento inicial de 100.000,00 (Cem mil reais)

Quadro 3- Calculo do VPL

CALCULO VPL
ENTRADA ENTRADA ENTRADA DESCONTADA
PERIODO ENTRADA ACUMULADA FATOR DESCONTADA ACUMULADA
0 -RS 100.000,00 -RS 100.000,00 RS 1,00 -RS 100.000,00 -RS$ 100.000,00
jan/15 RS 36.008,48 -RS 63.991,52 0,9849 RS 35.465,85 -RS$ 64.534,15
fev/15 RS 36.008,48 -RS 27.983,05 0,9701 RS 34.931,40 -R$ 29.602,75
mar/15 RS 49.089,87 RS 21.106,83 0,9555 RS 46.903,88 RS 17.301,13
abr/15 RS 51.114,39 RS 72.221,22 0,9411 RS 48.102,28 RS 65.403,41
mai/15 RS 67.137,95 RS 139.359,17 0,9269 RS 62.229,48 RS 127.632,88
jun/15 RS 57.731,90 RS 197.091,07 0,9129 RS 52.704,73 RS 180.337,61
jul/15 RS 49.693,38 RS 246.784,46 0,8992 RS 44.682,54 RS 225.020,15
ago/15 RS 48.397,01 RS 295.181,47 0,8856 RS 42.861,11 RS 267.881,26
set/15 RS 72.950,21 RS 368.131,67 0,8723 RS 63.632,22 RS 331.513,48
out/15 RS 62.946,42 RS 431.078,09 0,8591 RS 54.078,81 RS 385.592,29
nov/15 RS 49.770,71 RS 480.848,80 0,8462 RS 42.114,88 RS 427.707,17
dez/15 RS 55.627,47 RS 536.476,27 0,8334 RS 46.361,41 RS 474.068,59 |VPL

Fonte: Elaborado pelos autores.

O Valor Do TIR foi dado em cima dos resultados do Fluxo de caixa na qual &

possivel identificar uma taxa interna de retorno de 44%.
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10 — PLANO ESTRATEGICO

10.1 — SISTEMA INTEGRADO DE MARKETING

Quadro 4- SIM
Registros Internos Atividade de Inteligéncia Pesquisa de Marketing
de Marketing
- Estatisticas 1 - Satisfagdo dos
1 Financeiras 1 —Site Clientes

2 — Pedidos de Compra 2 — Redes Sociais

3 — Agenda Online

Fonte: Elaborado pelos autores.

10.1.1 — REGISTROS INTERNOS

1 — Estatisticas Financeiras

Objetivo: Manter a estatistica completa sobre todas as movimentacdes financeiras.
Como: Através do Software AZ Cabelo e Estética

Onde: Todas as atividades financeiras serdo feitas na propria empresa pelo
responsavel financeiro.

Periodo de atualizacdo: sera realizada mensalmente.

Quem é o responsavel: Almir Gontijo
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2 — Pedidos De Compra

Objetivo: Manter o controle de estoque sempre atualizado, montando o pedido de
compra, para nao criar estoque desnecessario.

Como: Através do Software AZ Cabelo e Estética serd montado o pedido de
compra, quando os produtos chegarem, o pedido seré finalizado e o lancamento
da conta sera realizado.

Onde: Todas as atividades serao feitas na propria empresa.

Periodo de atualizacdo: sera realizada semanalmente.

Quem é o responsavel: Junio Cezar Cruz
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3 — Agenda Online

Objetivo: Agendamentos online para todos os atendimentos oferecidos.

Como: Sera possivel fazer o agendamento filtrando pelos servicos cadastrados no

site da empresa.

Onde: Através do Software AZ Cabelo e Estética, no site do Instituto Puro

Charme.

Periodo de atualizacéo: sera realizada diariamente, duas vezes ao dia.

Quem é o responsavel: Suélly Gomes

10.1.2 — ATIVIDADE DE INTELIGENCIA DE MARKETING

1 — Site
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Objetivo: Mostrar informacdes sobre os trabalhos realizados na empresa. Tera
dicas de beleza para mulher.

Como: Divulgando fotos de clientes, disponibilizando matérias sobre novas
tendéncias e cuidados com a beleza.

Onde: Através do site do Instituto Puro Charme.

Periodo de atualizacdo: sera realizada mensalmente.

Quem é o responsavel: Cleicia Teixeira

2 — Redes Sociais

Objetivo: Manter proximidade com as clientes.
Como: Postando fotos dos servicos, solicitando que as clientes também divulguem
suas fotos e suas satisfacOes pelos servigos prestados.

Onde: Através do Facebook e Instagran. g -I-@
Periodo de atualizacdo: sera realizada diariamente.
Quem é o responsavel: lvone Pereira

10.1.3 — PESQUISA DE MARKETING

1 — Satisfacdo dos Clientes

Objetivo: Verificar a qualidade dos servicos prestados.

Como: Serd utilizado um questionario um disponibilizado no site para que todas as
clientes faca sua avaliacao.

Onde: A pesquisa sera realizada na propria empresa apos o fim da realizagdo do
servico, através de tablet disponibilizado para essa finalidade.

Periodo de atualizacdo: sera realizada diariamente.

Quem é o responsavel: Valdilene Silva e Maiane Pereira
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A Matriz Swot serd analisada por periodos semestrais, através dela sera possivel

analisar de maneira estratégica possibilidades de aumentar oportunidades e

diminuir as ameacas.

Quadro 5: Matriz Swot
FORCAS (Strengths)

- Ambiente aconchegante

- Equipamentos de ultima tecnologia

- Formas de pagamento- cartédo, a vista

- atendimento rapido

- Otima localizac&o

- Estacionamento proéprio

OPORTUNIDADES (opportunities)

- Implementacdo de marketing que visa

fidelizar clientes

- Mercado em alta, muita procura pelos

Servigos.

- Variedade de fornecedores

Fonte: Elaborado pelos autores.

FRAQUEZA (Weakness)

- Novo no mercado/ pouco conhecido

- Perca de clientes, devido a migragao de

profissional para outro estabelecimento

- Manter bom relacionamento devido

concorréncia entre os profissionais

AMEACAS (Threats)

- Sazonalidade

- Concorréncia com mais tempo de

mercado

- constante mudancga nas inovacgoes

tecnolégicas
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10.3 — ESTRATEGIAS DE POSICIONAMENTO DE MERCADO

Diminuir Ameacas : promog¢fes em periodo de pouco movimento como tercas e

guartas feira.

Aumentar Oportunidades : ampliar as estratégias de marketing, promocdes e
anuncios em redes sociais, valorizagcdo profissional, fidelizar os clientes com

promocdes, buscar novas oportunidades.

10.4 — ESTRATEGIA DE BALANCED SCORECARD

Metas

Crescer 0 atendimento anuais em 25% dentro de 24 meses

Reduzir desperdicio em agua e luz utilizando luz solar e reutilizar &gua no vaso
sanitario

Obter certificacdo qualidade

Reduzir turnover de funcionarios

Estratégia

Analise do macro ambiente
Analise do ambiente competitivo

Analise do ambiente interno

Indicadores de Balango:
Ciclo de caixa operacional

Indicadores de comparacéo financeira
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Plano de Pesquisa

e

9.

Introducéo

Local da pesquisa : A pesquisa sera feita “ in loco” no instituto Puro Charme
A pesquisa sera feita com todos os clientes do puro charme.

Recursos financeiros: No orgcamento do saldo consta a compra de Tablets
para uso das clientes.

Recurso humano : Apoés o termino do servico feito seré solicitado que cada
cliente responda a pesquisa.

Recurso material: Utilizagdo de Tablets para pesquisa online

Recurso tecnoldgico: Toda a pesquisa serd virtual pelo site do
estabelecimento,através desta gerara graficos par controle interno. Os
resultados serdo usados no site como fonte de marketing.

Cronograma da pesquisa: A pesquisa sera elaborada em seis meses e
anexada ao site da empresa.

Serd utilizado um questionario para efetuar pesquisa

10.Os envolvidos seréo profissionais e clientes Puro Charme

11.0 gerente fard analise dos resultados e dar feedback & soécios e

colaboradores e assim analisar o posicionamento estratégico para reduzir

retornos negativos

12.0 retorno da pesquisa seré avaliado pelos socios

13. Os resultados positivos serdo divulgados no site do saldo como um

marketing positivo.
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11 — PLANO DE PRODUCAO E DISTRIBUICAO

11.1 Caracteristicas de producao

O Instituto Puro Charme conta com uma organizacdo interna que estabelece um
fluxo de atividades para prestacdo dos servicos. Os processos deverdo estar
divididos em: Servigcos de Recepcéo e Atendimento ao Cliente — responsavel pelo
cadastramento, agendamento de horéarios, recepcdo e registro dos servigos
personalizados a serem realizados, a acomodacdo enquanto o cliente espera o
seu horario, encaminhamento aos profissionais atendentes, cobranca de valores,
manutencdo de registros que definem o perfil do cliente, acbes de pos-venda e

fidelizac&o.

O Diretor ser& responsavel pela organizacdo do processo de atendimento aos
servicos, definicdo de diretrizes de trabalho, gestdo da equipe de profissionais,
acompanhamento e controle das atividades, compras, financas, divulgacdo do

negaocio, contratacdo de pessoas e outros servi¢os correlatos.

11.2 Planejamento e controle da producao

A partir do controle planejamento de producdo, pode-se controlar o estoque de
modo que ndo tenha mercadoria parada, dessa forma ndo deixando faltar
produtos para a execucdo dos servicos. Pode-se ainda ver a demanda e analisar

0s recursos humanos que dispomos e a sua capacidade produtiva.

A tabela abaixo foi baseada em pesquisas de mercado dos saldes de beleza da
regido leste de Belo Horizonte que estruturam as informacdes de demanda

descritas no quadro abaixo



Quadro 6 — Planejamento e controle de Producéo

Planejamento e Controle da Producio
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1# trimestre

2% trimestre

3% trimestre

47 trimestre

Produtos/Servicos
Servigos jan | fex |mar | abr | mai | Jun | Jul | ago | set | out | nov | dez
Cabelos und. |und. |und. [und. | und. |und. | und. |und. | und. |und. | und. | und. | velume
Fesultado Trimestral 1075 1350 1358 1371
Corte Feminino 15 |30 35|28 |36 |32 |27 |18|21|190|22]4
Shampoo Escova 100 | 180 | 175 | 175 | 180 | 180 | 180 | 180 | 180 | 180 | 180 | 180
condicionador Coloragio 20 [ 40 |42 |42 |40 a0 |41 |39 | 42| a0 | 40| 40
maascara hidratante Banho de Brilho 0|20 2220|2020 ]{20]20/]20]|2]2
Progressiva/ Tubo Hidratagiio Profunda 35 | 40 | 36 | 36 | 49 | 50 | 50 | s0|s50|50|s0)50] ,,,
de Tinta Escova Progressiva 2030|2020 |40 40|40 40| 40| a0]|a0|a0|
Descolorante Luzes, Balaiagem, Mechas 10|20 |40 |40 | 40|40 [ 40| 40| 40| 40|40 40
Relanante =
Cauterizagio 10|20 |30 |30 |3 |30|30]|30]|30]30]|30]30
Relaxamenta 20|25 |30 |30 303030 |3030]|30]30]:30
Penteado 15|20 |40 |30 |20 |20[20|20]|20]|20]|20]20
Unhas
Resultado Trimestral 2346 2590 2455 2360
Manicure 200 | 250 | 270 | 270 | 300 | 256 | 235 | 230 | 310 | 210 | 230 | 260
Esmalte / Lixa Manicure e Pedicure 100 | 100 | 128 | 130 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100
Palito / alzodao Unha de Gel 8 |15 |20 |11 |20]|20 |20 (2020|2020 |20
acetona Gel de Pedicure 150 | 250 | 300 | 260 | 300 | 268 | 240 | 230 | 310 | 210 | 250 | 290 |
unha/ Kit Unhas Decoradas 150 | 150 | 160 | 160 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150 | 150
descartavel Spa dos pés 515w w1515 ]|15]15|15]15]15
Spa das mios 15 |15 fas|as|as |15 f1s |15 |15 | 15|15 15
Sobrancelhas
Resultado Trimestral 260 280 240 240
_ Pingar Sombrancelha 30 | 50| 80|80 |s0o|s0]|s0|s0]s0]|350]|s50]s0
Pinca / Rennas e . - - - - - - - - - - 1020
Tintas Design de Sombrancelha 15311520 )20 ) 15 ) 153 | 15 | 15 | 15 | 15 | 15 | 15
Sombrancelha de Henna 1515202015 1515|1515 |15|15]15
Estetica
Fesultado Trimestral 449 326 452 423
Hidratagiio Revitalizante Pele | 50 [ 50 | %0 | 80 [ 50 [ s0 | 50 | 50 | s0 | s0 | s0 | s0
gomage corporal Massagem Redutora 3 W13 |13 )W) w)|w|w,|1|10|10|10 1850
Hidratantes Maquiagem 20 [ 40 | 60 | 60 | 80 [ 40 | 40 | 40 | 40 | 40 | 40 | 40
peelings Oleos / Kit Limpeza Facial 20|30 |20 (202020222 2/]20]2
Maquiagem Massagem Facial w|lts|6|6|w|w]w|w|w|w]w]w
Dia da Noiva 46| 8|8 |32|s5]|8 |6 |48|w]| 8|15
Depilacio
Resultado Trimestral 160 180 150 150
Cera Quente/ Cera Depilagio Completa 30 | 30| s0|s0o|s0|s0fs0 s0]s0|350]35]|350]| s

Follon/ kit
Descartavel para
Maca

Fonte: Elaborado pelos autores.
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11.3 Layout

O layout foi criado pensando no conforto e bem estar, bem como facilitar a
execucao do servico pelo profissional para que assim agilize o atendimento e
ofereca um clima agradavel aos clientes.

O espacgo conta com quatro vagas para estacionamento dos clientes. Uma sala de
espera logo na entrada, onde fica a recepcionista. Possui 0 espago das
cabeleireiras onde estdo as bancadas e os lavatorios. A parte da manicure fica
separada juntamente com o espaco para o café. O instituto Puro Charme possui
ainda duas salas de estética, uma para depilacdo e outras 0s procedimentos
estéticos assim como massagem e limpeza de pele e ao lado desta um espaco

para armazenamento de estoque.
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Figura 04 — Layout
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Fonte: Elaborado pelos autores.

11.4 Possiveis Fornecedores

Os fornecedores dos Institutos de Beleza, por se tratar de uma empresa
prestadora de servico, classificam-se em dois tipos basicamente:a) Fornecedores
de equipamentos, mobiliarios e insumos serdo os representantes e distribuidores
locais, com as marcas: Prada, Taiff, BellaMallory; GA.MA, Philips, Invel e
Microlife.b) Os produtos utilizados serdo adquiridos diretamente de fornecedores
gualificados, tais como: Embeleze, Taiff, Tany, Kanechon, Italy Color, Loreal,

Natura, Jequiti e Avon. Atualmente pode-se ter acesso a todos 0s equipamentos e
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produtos das linhas nacionais e internacionais, através de seus representantes e

distribuidores locais.

Os fornecedores adotam as forma de pagamento, a vista ou cartdo de crédito
parcelado. O prazo de entrega é de 05 a 10 dias dependendo do fornecedor, que

em algumas vezes ja trazem o produto no ato da venda.

11.5 Processos de recebimento e controle de materia  is

Os materiais utilizados serdo repostos de acordo com a demanda. Cada
profissional ficara responsavel por verificar a demanda dos produtos que serdo
utilizados. N&o sera permitido que falte um Unico produto para um 6&timo
atendimento a cliente. Alguns fornecedores que em algumas vezes ja trazem o
produto no ato da venda. O prazo de entrega € de 05 a 10 dias dependendo do

fornecedor.

11.6 Ferramentas de Tl aplicaveis ao processo de pl anejamento e controle da

logistica e producgéo

Serd utilizado o Software AZ Cabelo e Estética, para manter a estatistica completa
sobre todas as movimentagfes financeiras. Como também manter o controle de
estoque sempre atualizado, montando o pedido de compra, para ndo criar estoque
desnecessério. Sera feito também pelo sistema o agendamento das clientes
filtrando pelos servicos cadastrados no site da empresa. Esse trabalho sera feito
na prépria empresa por todos os funcionarios responsaveis por sua area de

atuacao.
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11.7 O fluxograma do processo logistico

A matéria prima utilizada no Instituto Puro Charme € representada, basicamente,
por cosméticos, shampoos, tintura para cabelo, cremes, esmaltes para unhas,

cera para depilacao e alguns produtos auxiliares aos servi¢cos oferecidos.

O fluxograma da empresa representa como € o processo de compra dos produtos
utilizados no Instituto Puro Charme, onde sera feito pedido de acordo com a
demanda. Apés conferencia do estoque verifica-se se ha o material disponivel, se
ndo contata o fornecedor para efetuar o pedido e assim manter estoque minimo
para atendimento. Caso verificado o estoque e neste possuir material disponivel

para atendimento entdo ndo sera feito pedido.



Figura 5 — Fluxograma do processo Logistico.
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Fonte: Elaborado pelos autores
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11.8 Programa de Logistica reversa

O Instituto Puro Charme utilizard a logistica reversa como destinacdo das
embalagens dos produtos utilizados. Serdo aplicadas técnicas ecoldgicas a fim de
ser um estabelecimento ecologicamente correto, através de objetivos especificos
como substituicdo de lampadas, reaproveitamento da agua, aproveitamento da luz
natural e ventilagdo, além da realizacdo da separacdo de residuos para
reciclagem, que se adequa a logistica verde. A utilizacdo desses recursos faz que
o Instituto Puro Charme crie uma imagem de responsabilidade social e com meio
ambiente.



12 — PROJECOES DE CUSTOS E FORMACAO DE PRECO

12.1 Gastos Pré Operacionais
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Os gastos serdo usados direto ou indiretamente para obtencéo de receita, que sao

indispensaveis para um ambiente adequado no atendimento ao cliente.

Abaixo estdo relacionados os moveis, maquinas que irdo compor o ambiente

adequado para o atendimento e os moveis e utensilios que serdo utilizados na

execucdo do servico como secadores de cabelo, cadeiras giratérias e ainda

Tablets que serdo disponibilizados aos clientes durante o processo de

atendimento.

Quadro 7 — Mdveis e Utensilios.

Moéveis e Utensilios

Descricao Quantidade Val-or Total
Unitario
Balcdo Formica preto 2 R$ 1.500,00 |R$ 3.000,00
Poltrona Gazin Branca 3 R$ 139,00 R$ 417,00
Sofa Gazin Roma Branco |2 R$ 800,00 R$ 1.600,00
Tapete grande 1 R$ 300,00 R$ 300,00
Tapete pequeno 1 R$ 130,00 R$ 130,00
Mesa de centro em vidro 1 R$ 150,00 R$ 150,00
Televiséo LG 32 2 R$ 940,00 R$ 1.880,00
Cadeira kixiki 1 R$ 250,00 R$ 250,00
Cadeira giratéria 4 R$ 399,00 R$ 1.596,00
Bancada com espelho 1 R$ 2.000,00 |R$ 2.000,00
Maca para estética corporal |1 R$ 1.000,00 |R$ 1.000,00
Cadeira para esteticista
facial 1 R$ 150,00 R$ 150,00
Prateleiras e vidro 3 R$ 600,00 R$ 1.800,00




Poltroninhas kixiki 3 R$ 250,00 R$ 750,00
Cadeira preta para

manicure 3 R$ 130,00 R$ 390,00
Banquetas altas  Lotus

pretas 5 R$ 87,91 R$ 439,55
Subtotal (B) R$ 8.825,91 |R$ 15.852,55

Fonte: Elaborado pelos autores
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Os computador sera utilizado para lancamentos na recepcdo, bem como controle

do caixa. Os tablets serédo utilizados pelas clientes para consultar os servigos

desejados e responder ao questionario. Lavatério, secador, prancha serdo usados
para execuc¢do do servico.

Quadro 8- Maquinas e Equipamentos

Maquinas e Equipamentos

Descrigcéao Quantidade Val-or ; Total
Unitario
Notebook Samsung 2 R$ 1.200,00 |R$ 2.400,00
Computador Comaq 1 R$ 1.289,00 |R$1.289,00
Tablet Samsung 5 R$ 600,00 R$ 3.000,00
Impressora 1 R$ 500,00 R$ 500,00
Lavatério kiiki prata 3 R$ 450,00 R$ 1.350,00
Secador Manual GAMA 3 R$ 150,00 R$ 450,00
Secador de Base 2 R$ 100,00 R$ 200,00
Prancha GAMA 3 R$ 119,00 R$ 357,00
Autoclave Cristofoli 1 R$ 1.400,00 |R$ 1.400,00
Babylise GAMA 3 R$ 60,00 R$ 180,00
Espelho 5 R$ 100,00 R$ 500,00
Geladeira Brastemp 1 R$ 999,00 R$ 999,00
Microondas Brastemp 1 R$ 299,00 R$ 299,00
Subtotal (A) R$ 7.266,00 |R$ 12.924,00

Fonte: Elaborado pelos autores



12.2 Despesas
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As estimativas de despesas abaixo foram dadas com base no consumo previsto

para manutencdo de atividades pré-operacionais e operacionais como sugere 0s

guadros abaixo

As despesas pré operacionais se referem a taxas indispensaveis para abertura e

legalizacdo da empresa e ainda um valor reserva para despesas néo previstas.

Quadro 9 — Estimativo de Despesas Pré operacionais

Estimativa de Despesas Pré operacionais

Despesas Pré Operacionais Total

Software AZ Cabelo e Estética R$ 750,00
Registro do Contrato Social R$ 214,00
Taxa do ALF - na PBH R$ 165,84
Parecer Ambiental — Serquip R$ 724,00
Outras Despesas néo previstas R$ 1.000,00
Total R$  2853,84

Fonte: Elaborado pelos autores

O quadro abaixo estrutura a estimativa das

pagas mensalmente.

Quadro 10 — Despesas Operacionais

despesas operacionais que serao

Despesas Operacionais Total
Telefone e Internet R$ 384,00
Honorarios Contabeis R$ 680,00
Taxa de Incéndio R$ 120,00
Cursos e Treinamentos Escola Bom Pastor | R$ 2.000,00
Salério Nao Operacional R$ 2.782,22
R$ 5.966,22

Fonte: Elaborado pelos autores
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12.3 Custos Mensais

Estes sdo os custos que teremos para manter a funcionalidade do saldo, Os
custos com esses depende diretamente da producdo e/ou faturamento decorrente
do servico realizado. Estao previstos em um periodo de um més, tendo um total de

R$ 15.553,69 (Quinze mil quinhentos cinquenta e trés e sessenta centavos)

Quadro 11— Custos Variaveis

Custos Variaveis

Descricao Custo Total

Estogue mensal R$ 300,00

Taxa de Incéndio R$ 120,00

Depreciacéo R$ 258,33

Energia Elétrica R$ 500,00

Agua R$ 400,00
R$ 1.578,33

Fonte:Elaborado pelos autores

Quadro 12- Custos Fixos.

Custos Fixos

Descri¢cao Custo Total

Aluguel R$ 2.500,00

IPTU R$ 100,00

Salérios Parte operacional R$ 12.999,14
R$ 15.599,14

Fonte: Elaborado pelos autores.

12.4 Investimentos Iniciais.

O valor investido inicialmente sera de R$66.904,45 (sessenta e seis mil

novecentos e quatro reais e quarenta e cinco centavos), onde uma parte sera em

estoque inicial e o restante em Cash.

Quadro 13 — Investimento Inicial

Descricao

Custo Total
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Estoque Inicial R$ 6.450,00
Cash R$ 60.454,45
R$ 66.904,45

Fonte: Elaborado pelos autores.

12.5 Definir sistema de custeio de estoque (PEPS/ U EPS e estoque médio)

O Sistema de custeio de controle PEPS e quando o primeiro produto a entrar é o
primeiro a sair. Assim sera feito no Instituto Puro Charme, pois, o giro do estoque
no saldo acontece quando se compra mercadoria e sua saida e dada pela
demanda interna do consumo e as novas compras sao efetuados quando a
guantidade estocada estiver em seu ponto de pedido. Desse modo reduzimos o
custo com material no estogue, bem como controle de desvio, perdas ou

depreciacao do estoque, evitando compra desnecessario.

12.6 Custo dos Servicos

Serdo onze funcionérios, contratados com salérios fixos tendo em base a
convencao coletiva de trabalho 2014/2015 do sindicato dos institutos de beleza,
cabeleireiros, barbeiros da regido metropolitana de Belo Horizonte, que estrutura o
piso salarial dos cargos. Os custos abaixo foram feitos usando como critério de
rateio a hora da méo de obra, pois este € um dos fatores de maior peso se
tratando de prestacdo de servicos. O valor do salario esta incluso todos as
despesas com estes como 13° salario, FGTS e férias. Que segue no quadro

abaixo.



Quadro 14— Custos por mao de obra

Descrigdo salario $/dia SHora
Cabeleireiro RS 4.084,71 | RS 136,16 | RS 17,02
Manicure RS 4.084,71 | RS 136,16 | RS 17,02
Maquiador RS 1.521,57 | RS 50,72 | RS 6,34
Esteticista RS 1.654,07 | RS 55,14 | RS 6,89
Depiladora RS 1.654,07 | RS 55,14 | RS 6,89
Recepcionista RS 1.391,11 | RS 46,37 | RS 5,80
Copeira RS 1.391,11 | RS 46,37 | RS 5,80
tempo Gasto/ |Qte Prevista/
Servico $ Hora servigo Mensal Horas totd Custo Total
Corte Feminino RS 17,02 0:30 15 07:30:00 RS 127,65
Escova RS 17,02 00:40 100 18:40:00 RS 1.134,64
Coloragdo RS 17,02 01:00 20 20:00:00 RS 340,39
Banho de Brilho RS 17,02 00:45 10 07:30:00 RS 127,65
Hidratacdo Profunda RS 17,02 00:45 35 02:15:00 RS 446,77
Escova Progressiva RS 17,02 01:30 20 06:00:00 RS$ 510,59
Luzes, Balaiagem, Mechas | RS 17,02 02:30 10 01:00:00 RS 425,49
Cauterizagao RS 17,02 01:00 10 10:00:00 RS 170,20
Relaxamento RS 17,02 01:30 20 06:00:00 R$ 510,59
Penteado RS 17,02 01:30 15 22:30:00 RS 382,94
Manicure RS 17,02 01:20 200 02:40:00 RS 4.538,57
Manicure e Pedicure RS 17,02 01:00 100 04:00:00 RS 1.701,96
Unha de Gel RS 17,02 00:30 8 04:00:00 RS 68,08
Pedicure RS 17,02 00:45 150 16:30:00 RS 1.914,71
Unhas Decoradas RS 17,02 00:45 150 16:30:00 RS 1.914,71
Spa dos pés RS 17,02 02:00 15 06:00:00 R$ 510,59
Spa das maos RS 17,02 01:30 15 22:30:00 RS 382,94
Pincar Sombrancelha RS 6,89 01:30 30 21:00:00 RS 310,14
Design de Sombrancelha | RS 6,89 02:00 15 06:00:00 RS 206,76
Sombrancelha de Henna | RS 6,89 00:40 15 10:00:00 RS 68,92
Depilagdo Completa RS 6,89 01:30 30 21:00:00 RS 310,14
Hidratacdo Revitalizante Peld RS 6,89 01:00 50 02:00:00 RS 344,60
Massagem Redutora RS 6,89 01:30 5 07:30:00 RS 51,69
Maquiagem RS 6,34 01:00 20 20:00:00 RS 126,80
Limpeza Facial RS 6,89 02:00 20 16:00:00 RS 275,68
Massagem Facial RS 6,89 00:30 10 05:00:00 RS 34,46

Fonte: Elaborado pelos autores.

12.7 Custo Por Servigo
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O Quadro abaixo foi estruturado de acordo com 0s custos por servicos e a

demanda estabelecida para o més de janeiro, onde é possivel identificar quais 0s
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servigcos representam maior parte do custo de acordo com precos e capacidade

produtiva.

Quadro 15 — Custo Por Servigo

Servico
Corte Feminino 15
Escova 100
Coloragdo 20
Banho de Brilho 10
Hidratacdo Profunda 35
Escova Progressiva 20
Luzes, Balaiagem, Mechas 10
Cauterizagdo 10
Relaxamento 20
Penteado 15
255
Manicure 200
Manicure e Pedicure 100
Unha de Gel 8
Pedicure 150
Unhas Decoradas 150
Spa dos pés 15
Spa das mdos 15
928
Pincar Sombrancelha 30
Design de Sombrancelha 15
Sombrancelha de Henna 15
1326
Depilagdo Completa 30
1416
Hidratacdo Revitalizante Pele | 50
Massagem Redutora 5
Maquiagem 20
Limpeza Facial 20
Massagem Facial 10
1521

RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS

RS

RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS

quantidad Prego Venda

45,00
30,00
80,00
50,00
80,00
300,00
150,00
90,00
150,00
80,00
105,00
15,00
30,00
120,00
15,00
40,00
95,00
80,00
395,00
20,00
45,00
50,00
115,00

60,00

60,00
40,00
50,00
80,00
50,00
20,00
240,00

Produtos Usados valor Quant.  Total/prod
4%  |Shampoo 01L RS 78,00 4 RS 312,00
3% [Condicionador01L RS 105,00 2 RS 210,00
8%  [Mascara Hidratante RS 112,00 2 RS 224,00
5% |Progessiva RS 200,00 1 RS 200,00
8%  |Tubode tinta RS 15,00 20 RS 300,00
28%  |Descolorante RS 38,00 2 RS 76,00
14%  |Relaxante RS 290,00 1 RS 290,00
900
14%
8%
100%
4%  |Esmaltes RS 280 50 RS 140,00
8% |Lixas/palito RS 2,00 110 RS 220,00
30% |Algodao RS 10,00 2 RS 20,00
4% |Gelde unha R$ 150,00 2 RS 300,00
10% |acetona RS 13,00 5 RS 65,00
2%
20%
100%
17% |Pinca RS 7,00 3 RS 21,00
39% [Renas/Tintas RS 35,00 2 RS 70,00
43%
11%
cera quente RS 30,00 2 RS 60,00
100%)Ceras roll on RS 500 30 RS 150,00
Palitos RS 1,00 50 RS 50,00
Folha depilatoria pct ¢/ 50 RS 5,00 4 RS 20,00
Descartaveis para maca RS 750 2 RS 15,00
6%
35% [Hidratante Facial Biotempo RS 77,81 2 RS 155,62
43%  |kit Limpeza de Pele Biotempo RS$ 330,00 1 RS 330,00
33% |Kit maquiagens RS 289,00 1 RS 289,00
43%  |Kit Fio Dourado RS 370,00 1 RS 370,00
17%  |Kit Pinceis Maquiagem RS 72,00 1 RS 72,00
100%

Custo Por Servico

RS 68,76
RS 45,84
RS 122,24
RS 76,40
RS 122,24
RS 458,39
RS 229,19
RS 137,52
RS 229,19
RS 122,24
RS 28,29
RS 56,58
RS 226,33
RS 28,29
RS 75,44
RS 179,18
RS 150,89
RS 15,83
RS 35,61
RS 39,57
RS 295,00
RS 43,17
RS 528,97
RS 405,54
RS 528,97
RS 211,59

Fonte: Elaborado pelos autores

12.8 Custos Diretos Totais

Conforme mencionado anteriormente o quadro abaixo mostra os custos diretos

totais dos servicos se sdo a mao de obra direta e o custo com materiais para a

execucado de servico de acordo com a demanda prevista em Janeiro do ano 1.



Quadro 16 — Custos Diretos Totais

Servico |M§o de Obra Produtos
Corte Feminino RS 127,65 | RS 68,76
Escova RS 1.134,64 | RS 45,84
Coloracao RS 340,39 | RS 122,24
Banho de Briho RS 127,65 | RS 76,40
Hidratacdo Profunda RS 446,77 | RS 122,24
Escova Progressiva RS 510,59 | RS 458,39
Luzes, Balaiagem, Mechas RS 425,49 | RS 229,19
Cauterizacao RS 170,20 | RS 137,52
Relaxamento RS 510,59 | RS 229,19
Penteado RS 382,94 | RS 122,24
Manicure RS 4.538,57 | RS 28,29
Manicure e Pedicure RS 1.701,96 | RS 56,58
Unha de Gel RS 68,08 | RS 226,33
Pedicure RS 1.914,71 | RS 28,29
Unhas Decoradas RS 1.914,71 | RS 75,44
Spa dos pés RS 510,59 | RS 179,18
Spa das maos RS 382,94 | RS 150,89
Pincar Sombrancelha RS 310,14 | RS 15,83
Design de Sombrancelha RS 206,76 | RS 35,61
Sombrancelha de Henna RS 68,92 | RS 39,57
Depilagdo Completa RS 310,14 | RS 295,00
Hidratacdo Revitalizante Pel2RS 344,60 | RS 423,17
Massagem Redutora RS 51,69 | RS 528,97
Maquiagem RS 126,80 | RS 405,54
Limpeza Facial RS 275,68 | RS 528,97
Massagem Facial RS 34,46 | RS 211,59
Totais | RS  16.810,00 | RS 4.841,23

Fonte: Elaborado pelos autores

Quadro 17 — Precos de Venda

Precos de Venda

Descricao Valor de Venda Unitario
Corte Feminino R$ 45,00
Escova R$ 30,00
Coloracéo R$ 80,00
Banho de Brilho R$ 50,00
Hidratacdo Profunda R$ 80,00
Escova Progressiva R$ 300,00
Luzes, Balaiagem, Mechas R$ 150,00

79



Cauterizacéo R$ 90,00
Relaxamento R$ 150,00
Penteado R$ 80,00
Manicure R$ 15,00
Manicure e Pedicure R$ 30,00
Unha de Gel R$ 120,00
Pedicure R$ 15,00
Unhas Decoradas R$ 40,00
SPA dos pés R$ 95,00
SPA das maos R$ 80,00
Pincar Sobrancelha R$ 20,00
Design de Sobrancelha R$ 45,00
Sobrancelha de Henna R$ 50,00
Depilagdo Completa R$ 60,00
Hidratagdo Revitalizante Pele | R$ 40,00
Massagem Redutora R$ 50,00
Maquiagem R$ 80,00
Limpeza Facial R$ 50,00
Massagem Facial R$ 20,00
Dia da Noiva R$ 990,00

Fonte: Elaborado pelos autores

12.9 Precos de venda
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Os precos de venda dos servigcos foram estabelecidos de acordo com os valores

praticados pelas empresas concorrentes para que tenha uma aceitagcdo do

mercado em relacdo aos precos. O Calculo do custo por sevico foi feito para que

seja possivel verificar a margem de lucratividade.
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13 - CONSIDERACOES FINAIS

Ha muitos espacos para novos negocios, desde que esteja comprometido com a
inovacao.Entretanto o Espa¢co Puro Charme esta bem informado sobre tendéncias

de moda, produtos (matéria prima) e tecnologia.

Com uma estrutura bem localizada e espaco amplo pode destacar-se no ambiente
gue é totalmente competitivo, onde a inovacdo sera seu ponto forte e a

concorréncia um desafio.

Desta forma prestara um servico de qualidade, fidelizando uma clientela e um bom

atendimento.
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ANEXOS

INSTITUTO DE BELEZA PURO CHARME LTDA.

ALMIR GONTIJO SILVA JUNIOR, brasileiro, casado em comunh&o parcial de
bens, auxiliar administrativo de faturamento, nascido em 22/10/1973, portador da
carteira de Identidade N.° M-5.559.345, expedida por SSP-MG, portador do CPF
N.°© 972.670.316-68, residente e domiciliado na Rua Coronel Severino, .° 1,070,

Bairro Milionarios, CEP 30.140-070, em Belo Horizonte, Minas Gerais;

CLEICIA DE JESUS FERREIRA MONTEIRO TEIXEIRA, brasileira, casada em
comunh&o parcial de bens, auxiliar administrativa, nascida em 27/05/1987,
portadora da carteira de ldentidade N.° MG-11.816.349, expedida por SSP-MG,
portadora do CPF N.° 075.582.246-32, residente e domiciliada na Rua Tebas, N.°
501, Bairro Vera Cruz, CEP 30.285-300, em Belo Horizonte, Minas Gerais;

IVONE PEREIRA, brasileira, solteira, Técnica de Aplicacdo, nascida em
06/10/1990 , portadora da carteira de Identidade N.° MG-16.513.857, expedida por
SSP-MG, portadora do CPF N.° 100.149.996-41, residente e domiciliada na Rua
Titanio, N.° 280 Apto 404 Bloco 04, Bairro Camargos, CEP 30.520-150, em Belo

Horizonte, Minas Gerais
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JUNIO CEZAR CRUZ, brasileiro, solteiro, auxiliar vendedor, nascido em
08/09/1980, portador da carteira de Identidade N.° MG-8.157.331, expedida por
SSP-MG, portador do CPF N.° 050.920.056-70, residente e domiciliado na Rua
874, Bloco 02 N.° 12,

Bairro Zilah Spésito, CEP 31.748-530, em Belo Horizonte, Minas Gerais;

MAIANE PEREIRA LEITE, brasileira, solteira, estudante, nascido em 05/04/1988,
portadora da carteira de ldentidade N.° MG-15.626.797, expedida por SSP-MG,
portadora do CPF N.°087.564.156-30, residente e domiciliada na Rua 24, N.° 353,
Florenca, CEP 33.823-330, em Ribeirdo da Neves, Minas Gerais;

SUELLY GOMES DA SILVA, brasileira, solteira, auxiliar de escritério, nascido em
28/03/1992, portadora da carteira de ldentidade N.° MG-12.412.922, expedida por
SSP-MG, portadora do CPF N.° 090.882.806-30, residente e domiciliada na Rua
S&o0 Judas Tadeu, N.° 49, Bairro Vila Cristina, CEP 32.675-830, em Betim, Minas

gerais;

VALDILENE ALVES DA SILVA, brasileira, casada em comunh&o parcial de bens,
agente comunitaria de saude, nascida em 24/08/1973, portadora da carteira de
Identidade N.° M-8. 860.023, expedida por SSP-MG, portadora do CPF N.°
817.884.776-04, residente a Rua Sao Joado, N.° 179, apto 302, bloco 29, Bairro
Serra, CEP 30.240-107, em Belo Horizonte, Minas Gerais;

Constituem uma Sociedade mediante as clausulas:

Clausula Primeira — Nome Comercial, Sede e Foro
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" A sociedade reger-se-a sob a denominacdo social de INSTITUTO DE BELEZA
PURO CHARME LTDA, com sede e foro na cidade de Belo Horizonte, Minas
Gerais, na Avenida Contagem, N.° 501, Bairro Santa Inés CEP 31080-000.

Clausula Segunda — Objeto Social

A sociedade terd por objeto social prestacdo de servicos como tratamento de

beleza.

Clausula Terceira — Capital Social

Capital Social é de R$100.000,00 (cem mil reias), divididos em 100.000 (cem mil)

guotas no valor unitario de R$1,00 (um real) cada, subscritas e integralizadas em

moeda corrente do pais neste ato, com a seguinte distribuicdo entre os sdcios:

Socios Quotas R$

%
Almir Gontijo Silva Junior 38.000 38.000,00 |38%
Cleicia de Jesus Ferreira Monteiro Teixeira |37.000 37.000,00 |37%
Ivone Pereira 5.000 5.000,00 (5%
Junio Cezar Cruz 5.000 5.000,00 (5%
Maiane Pereira Leite 5.000 5.000,00 (5%
Suélly Gomes da Silva 5.000 5.000,00 (5%
Valdilene Alves da Silva 5.000 5.000,00 |5%
Total 100.000 100.000,00| 100%
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Paragrafo Unico: As quotas do capital social sdo indivisiveis e somente
transferiveis aterceiros com prévio e expresso consentimento dos quotistas, o qual
se daré no proprio instrumento de alteracdo contratual. Os sdOcios terdo prioridade

de aquisicao em igualdade de condicfes e precos entre si e com terceiros

Clausula Quarta — Responsabilidade dos Socios

A responsabilidade de cada socio nas obrigacdes assumidas pela sociedade esta

limitada ao total do capital social.

Clausula Quinta — Responsabilidade Técnica

A administracdo da sociedade sera exercida pela sécia Cleicia de Jesus Ferreira

Monteiro Teixeira, que podera assinar e responder pela mesma em conjunto ou

separadamente.

Clausula Sexta — Prazo de duracdo da Sociedade e t¢ rmino do Exercicio

Social

A sociedade iniciara suas atividades na data de registro deste instrumento no
orgdo competente e seu prazo de duracdo serd por tempo indeterminado

encerrando seu exercicio social em 31 de dezembro de cada ano.
Clausula Sétima — Geréncia e uso do Nome Comercial
A geréncia da sociedade e o uso do nome comercial ficara a cargo da socia

CLEICIA DE JESUS FERREIRA MONTEIRO TEIXEIRA que representara a

sociedade isoladamente emjuizo ou fora dele, perante instituicbes financeiras e
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bancarias e o comércio em geral, responsabilizando-se pelos excessos de

mandatos, se 0s praticarem.

Paragrafo Primeiro: Na representacdo perante 0Orgdos publicos federais,
estaduais,municipais e autarquias, para inscricdes, requerimento de certidoes e
assinatura de documentos administrativos que nao criem responsabilidade para
com terceiros, a sociedade serd representada por qualquer dos socios,
isoladamente.

Paragrafo Segundo: Os sdcios declaram sob as penas da lei, qgue ndo estardo
incursos nasproibicbes de arquivamento e a inexisténcia de condenacgdo judicial,
gue vede 0 acesso a atividades mercantis, nos termos do inciso 1V, do artigo 53 do
decreto 1.800/96

Clausula Oitava — Retirada “Pr6 Labore”

O socio gerente poderd, de comum acordo e a qualquer tempo, fixar uma retirada

mensal a titulo de “Pré Labore”.

Clausula Nona — lucros e / ou Prejuizos

Os lucros ou prejuizos apurados em balanco a ser realizado ap6s o término do

exercicio social, serdo distribuidos entre os socios na propor¢éo do capital social,

podendo os socios optarem pelo aumento de capital utilizando estes lucros, e,

compensar 0s prejuizos em exercicios futuros.

Clausula Décima — Deliberacdes sociais

As deliberacdes sociais serdo tomadas pelos soOcios quotistas em conjunto que

decidirdo por maioria de votos os destinos da sociedade. Cada quota de capital
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social integralizado correspondera a 01 (um) voto.

Clausula Décima Primeira — Filiais e Outras dependé ncias

A sociedade podera a qualquer tempo, abrir filiais e outros estabelecimentos no
pais ou fora dele, por ato de sua geréncia ou por deliberagdes dos socios.

Clausula Décima Segunda — Dissolucédo da Sociedade

O falecimento, a interdicdo e a inabilitacdo de qualquer dos socios, ndo implicara
em dissolucdo da sociedade, e permitirdo aos socios remanescentes admitirem
novos socios para continuidade da empresa. Os herdeiros do soécio falecido ou
interditado, optardo por continuarem ou ndo na sociedade. Se optarem pela saida,
serdo reembolsados de seus haveres apurados em balanco que sera levantado na

data do evento.
E estando os socios e contratados, assinam este documento em seis vias de igual

teor e para o0 mesmo efeito, na presenca das testemunhas abaixo, a tudo

presentes.

Belo Horizonte, 07 de setembro de 2012.

e ALMIR GONTIJO SILVA
JUNIOR CLEICIA DE JESUS FERRIRA MONTEIRO TEIXEIRA

* |VONE PEREIRA JUNIO CEZAR CRUZ
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* MAIANE PEREIRA LEITE SUELLY GOMES DA SILVA

. VALDILENE ALVES DA SILVA
e Testemunhas:

APENDICES

QUESTIONARIO DE PESQUISA DE SATISFACAO
Para ter retorno dos servicos prestados, foi feita uma pesquisa de satisfacdo que
sera solicitada para que as clientes ao término do procedimento respondam nos

Tablets que serdo disponibilizados para as clientes.

1 — Como vocé conheceu o Espaco Puro charme?
( ) Amigas

( ) Propaganda

() Internet

( ) Jornais

( ) Outros

2 — Com relacdo ao atendimento prestado pelo Espaco Puro Charme, vocé
encontra:

( ) Muito Satisfeito

( ) Satisfeito

() Indiferente

() Insatisfeito

( ) Muito Insatisfeito

3 — Em relagéo a variedade de produtos que o Espaco Puro Charme oferece vocé

se encontra:
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( ) Muito Satisfeito
() Satisfeito

() Indiferente

() Insatisfeito

( ) Muito Insatisfeito

4 — Referente ao valor cobrado pelos produtos oferecido pelo Espaco Puro

Charme, vocé se encontra:

( ) Muito Satisfeito
( ) Satisfeito

() Indiferente

() Insatisfeito

( ) Muito Insatisfeito

5 — Referente a variedade de servicos oferecidos pelo Espag¢o Puro Charme
( ) Muito Satisfeito

() Satisfeito

() Indiferente

() Insatisfeito

( ) Muito Insatisfeito

6 — Referente ao valor cobrado pelos servicos oferecidos pelo Espaco Puro
Charme, vocé se encontra:

( ) Muito Satisfeito
() Satisfeito

() Indiferente

() Insatisfeito

() Muito Insatisfeito
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7 — Referente as opcdes de forma de pagamento do Espaco Puro charme, vocé se
encontra:

( ) Muito Satisfeito

() Satisfeito

( ) Indiferente

() Insatisfeito

( ) Muito Insatisfeito

8 — Referente a estrutura e aparéncia do Espaco Puro Charme, vocé se encontra:
( ) Muito Satisfeito

( ) Satisfeito

() Indiferente

() Insatisfeito

( ) Muito Insatisfeito

9 — Quando vocé vem ao Espaco Puro Chame, quais dos servigos citados vocé
mais utiliza?

() Corte Feminino

( ) Escova

( ) Coloracéo

( ) Banho de Brilho

( ) Hidratacdo Profunda

( ) Escova Progressiva

() Luzes, Balaiagem, Mechas
() Cauterizagéo

( ) Relaxamento

( ) Penteado

( ) Manicure

() Manicure e Pedicure

() Unha de Gel

( ) Pedicure

() Unhas Decoradas



() Spa dos pés

( ) Spa das maos

( ) Pincar Sobrancelha

() Design de Sobrancelha
() Sobrancelha de Henna
() Depilacdo Completa

() Hidratacdo Revitalizante Pele
() Massagem Redutora

( ) Maguiagem

( ) Limpeza Facial

() Massagem Facial

() Dia da Noiva
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10 — Referente ao tempo de espera para a realizagdo dos servi¢cos oferecidos pelo

Espaco Puro Charme vocé se encontra:

( ) Muito Satisfeito
() Satisfeito

() Indiferente

() Insatisfeito

( ) Muito Insatisfeito

11 — Referente ao desempenho dos funcionarios do Espagco Puro Charme, vocé

acha que eles desenvolvem suas atividades de forma rapida e eficaz?

() Sim
( ) Néo

12 — Em relacdo a quantidade de funcionarios preparados para atender a cliente

do Espaco Puro Charme, vocé se encontra:
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( ) Muito Satisfeito
() Satisfeito

() Indiferente

() Insatisfeito

( ) Muito Insatisfeito

13 — Referente ao horario de funcionamento do Espaco Puro Charme, vocé se
encontra:

( ) Muito Satisfeito

() Satisfeito

() Indiferente

() Insatisfeito

( ) Muito Insatisfeito

14 — Quais das opcOes abaixo levaram vocé a optar pelo Espaco Puro Charme?

Assinale até quatro opcoes:

( ) Qualidade/servicos

() Exclusividade/produtos
() Estrutura ampla

() Indicacdo de amigas
() Localizacao

( ) Outros

15 — Apo6s conhecer e utilizar os produtos e servicos do Espaco Puro Charme,

gual a opinido mencionada por vocé? Assinale até quatro opcgoes.

() Satisfagao
( ) Realizacéo
( ) Auto estima
() Alegria

( ) Felicidade



96

( ) Transformacéo

( ) Beleza

16 — Existe alguma razdo que faria vocé deixar de ser cliente do Espaco Puro

Charme e frequentar outro saldo de beleza?

() Sim
( ) Néo

17 — Referente as promocOes oferecidas pelo Espago Puro Charme, vocé se
encontra:

( ) Muito Satisfeito

() Satisfeito

( ) Indiferente

() Insatisfeito

() Muito Insatisfeito

18 — Em relacdo a qualidade dos produtos e servigcos oferecidos pelo Espaco Puro

Charme, vocé se encontra:

( ) Muito Satisfeito
( ) Satisfeito

() Indiferente

() Insatisfeito

( ) Muito Insatisfeito

19 — Qual servico foi feito no Espago Puro Charme?

() Corte Feminino
( ) Escova

( ) Coloracéo

( ) Banho de Brilho
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( ) Hidratac&o Profunda

( ) Escova Progressiva

() Luzes, Balaiagem, Mechas
() Cauterizagcao

() Relaxamento

() Penteado

( ) Manicure

( ) Manicure e Pedicure
() Unha de Gel

() Pedicure

() Unhas Decoradas

() Spa dos pés

( ) Spa das méaos

( ) Pincar Sobrancelha

() Design de Sobrancelha
() Sobrancelha de Henna
() Depilacdo Completa

() Hidratac&o Revitalizante
() Massagem Redutora

( ) Maguiagem

( ) Limpeza Facial

() Massagem Facial

() Dia da Noiva

20 — Em relac&o a tecnologia e inovagdo nos processos oferecidos pelo Espaco
Puro Charme, vocé se encontra:

( ) Muito Satisfeito

() Satisfeito

() Indiferente



