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1. DESCRIÇÃO DA EMPRESA 

 1.1 Histórico e situação atual 

 

 A Barber Concept surgiu com a ideia de oferecer uma experiência 

diferenciada ao homem moderno em meio ao seu dia a dia corrido. No mesmo local 

em que se faz barba, cabelo e bigode, o homem vai poder usufruir de um ambiente 

que lhe possibilita desde, agendar uma reunião de negócios, até se reunir com os 

colegas para um happy hour. A principal ideia do negócio é realizar parcerias 

estratégicas compondo o espaço, de forma que o homem possa encontrar na 

barbearia diversas soluções que facilitem o seu dia a dia, tudo em razão de uma 

experiência única. 

 

 1.2 Dados da empresa 

  1.2.1 Razão social 

   

Barbearia Conceito LTDA. 

   

  1.2.2 Nome fantasia 

 

  Barber Concept. 

   

  1.2.3 Endereço da empresa 

 

Setor Comercial Norte qd. 6, conjunto A, Shopping ID – Brasília,DF 

CEP 70716-901. 

 

1.2.4 Telefone da Empresa  

 

(61) 3328-5294 

 

1.2.5 Endereço Eletrônico do site 

 

www.barberconcept.com 
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1.2.6 E-mail da Empresa 

 

contato@barberconcept.com  

 

1.2.7 Informações dos proprietários da empresa  

 

Carlos Vinícius de A. Benincasa - Diretor 

José Carlos Benincasa – Investidor 

 

1.2.8 Porte da Empresa 

 

Empresa de pequeno porte (EPP)  

 

1.2.9 Setor de Atividade 

 

Setor de prestação de serviço, no ramo de beleza para o público 

masculino. 

 

1.2.10 Forma Jurídica  

 

Sociedade limitada (LTDA) 

 

1.2.11 Enquadramento Tributário 

 

Simples Nacional. 

 

1.2.12 Estrutura Legal 

 

A estrutura legal está constituída de uma sociedade limitada a 

dois sócios, cada um detém 50% de participação na empresa, 

admitindo que um dos sócios vá atuar como gestor, este deve receber 

um pró-labore mensal, enquanto o outro apenas terá participação na 

divisão de lucros da empresa. 
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1.2.13 Capital Social Envolvido 

 

R$ 170.000,00 

 

2. OS EMPREENDEDORES 

 

Carlos Vinícius de Araujo Benincasa é o sócio responsável pela atividade de 

gestão da empresa, ficará a frente em tempo integral, possui 24 anos, nascido e 

criado em Brasília, cursando o último semestre do curso superior de Administração, 

tem experiência profissional na área de vendas onde atuou por um ano na função de 

vendedor em uma loja de móveis de alto padrão, depois foi promovido para a área 

gerencial da empresa onde atuou coordenando os setores comerciais e de produção 

da empresa. Apesar de não ter experiência na área de atuação do negócio, está há 

mais de um ano estudando sobre barbearias, seu ponto forte é a capacidade 

analítica e seu espírito de liderança, seus pontos fracos são a falta de experiência e 

a ansiedade.  

 José Carlos Benincasa é o sócio investidor do negócio, vai atuar de forma 

parcial, pode-se dizer como um mentor, devida a sua vasta experiência de mercado. 

José tem 55 anos, nascido em Brasília foi para o Rio de Janeiro morar por um 

período e depois retornou a Brasília. É proprietário de uma empresa do setor 

moveleiro, com lojas e fábrica em operação há mais de 20 anos, apesar de não ter 

curso superior tem muito tempo de mercado, já teve negócios em outros setores 

inclusive no de beleza e agora pretende diversificar seus investimentos no setor de 

serviços para o público masculino, suas maiores qualidades são a experiência e sua 

capacidade de encontrar soluções rápidas para as adversidades do dia a dia da 

empresa, mas seu maior ponto fraco é martirizar o erro.  

 

3. DESCRIÇÃO DOS SERVIÇOS E PRODUTOS  

  

Serviços: 

 

 Corte  
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 Barba 

 Pezinho – Acabamento do cabelo 

 Barba Terapia – Higienização e hidratação da barba 

 Coloração – Tingimento 

 Termo restauração – Hidratação 

 Alisamento – Relaxamento dos fios 

 Depilação 

 Manicure 

 Podologia – Tratamento da saúde dos pés 

 

A barbearia Barber Concept une o clássico ao moderno, utilizando as antigas 

técnicas das barbearias old school, com toalha quente e navalha juntamente com os 

produtos de cosméticos voltados para o público masculino que a cada ano inova 

neste segmento. Através destes avanços torna mais fácil a aplicação de produtos e 

a utilização das diversas técnicas difundidas no mercado, o uso de um bom produto 

e um profissional engajado faz a diferença para a prestação de um ótimo serviço. 

Pensando em suprir as necessidades do homem moderno em um só lugar, o 

negócio se diferencia por oferecer o serviço de depilação masculina, tendo em vista 

que não é fácil encontrar locais apropriados para este público. A Barber Concept vai 

oferecer um ambiente exclusivo para o homem, que além da depilação vai contar 

com o serviço de podologia para tratamento da saúde dos pés.  

 

Produtos: 

 

Além dos serviços essenciais, a barbearia vai oferecer produtos de 

cosméticos para o cuidado masculino. Entre esses estão os cremes e shampoos 

para cabelos, pomadas, ceras, óleos, assim como uma linha especial de higiene e 

hidratação para barba que não é comum encontrar em supermercados ou farmácia. 

A marca responsável pelos produtos é a Don Alcides situada em Belo Horizonte e a 

Reuzel (importada) que possui um distribuidor em Florianópolis.  

Como projeto futuro o negócio pretende oferecer uma linha de loções, 

perfumes e itens de moda masculina que venha agregar valor ao mix de produtos. 
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4. PLANEJAMENTO ESTRATÉGICO 

4.1 Visão de Futuro 

 

Ser referência no ramo de barbearias do Brasil. 

 

4.2 Missão 

 

Conhecer nossos clientes e entender suas necessidades proporcionando um 

serviço de barbearia personalizado que gere autoestima e experiência única. 

 

4.3 Valores 

 

 Marca de pessoas para pessoas. 

 

Baseado em princípios morais e éticos, está em primeiro lugar a boa 

relação entre as pessoas, ou seja, com os clientes, funcionários, 

fornecedores, parceiros. Desburocratizar a marca e personificá-la, no 

sentido de encurtar a forma de se relacionar com todos os envolvidos 

no negócio. 

 

 Inspiração e transpiração. 

 

Motivar o time se torna fundamental para lidar com as pressões diárias. 

 

 Seja você mesmo, mas nunca o mesmo. 

 

Inovar, arriscar, ousar é o nosso lema para encantar e surpreender o 

cliente diariamente. 

 

 Clientes são convidados. 

 

Nossos barbeiros não estão atendendo apenas clientes em uma 

barbearia, na verdade estão recebendo amigos em sua casa. 
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4.4 Análise Situacional  

 

FORÇA FRAQUEZA 

 Boa localização 

 Espaço confortável 

 Parcerias estratégicas  

 Investimento em marketing digital 

 Foco na experiência do cliente com 

preço competitivo 

 

 Inexperiência dos sócios no ramo 

 Falta de uma carteira de clientes 

formada 

 Demora na maturação do negócio 

 Rotatividade de funcionários antes 

da maturação  

OPORTUNIDADE AMEAÇA 

 Mercado em alta com previsão de 

crescimento 

 Falta de uma barbearia com perfil 

parecido no local 

 Grande público potencial  

 Faculdade se instalando no local 

possibilitando novos leads  

 Homem cada vez mais preocupado 

com a estética e aparência 

 Falta de aceitação no local por 

parte do público 

 Saturação do mercado 

 Concorrência alta no ramo 
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4.5 Objetivos  

 

CURTO PRAZO 

 

(12 meses) 

 Atingir o ponto de equilíbrio até o 8º mês a partir da data 

de abertura (aproximadamente 620 serviços no mês). 

31/08/2019 

 Turn-over dos barbeiros com percentual mínimo de 25% 

em 12 meses, ou seja, se tratando de quatro barbeiros, 

poderá ocorrer apenas uma troca.  

           31/12/2019 

 Atingir faturamento de R$400.000,00 no primeiro ano. 

31/12/2019 

 

MÉDIO PRAZO 

 

(24 meses) 

 Realizar aproximadamente 1000 atendimentos mensais 

(para quatro barbeiros). 30/04/2020 

 Redução do turn-over dos barbeiros para 0% durante o 

período.  

31/12/2020 

 Realização de 2 eventos até o fim do período.  

31/12/2020 

 Payback realizável até o fim do período. 

31/12/2020 

 

LONGO PRAZO 

 

(36 meses) 

 Aumentar mais 2 cadeiras disponíveis, totalizando 6 

cadeiras para atendimento. 

31/07/2021 

 Acréscimo de 5% no faturamento anual. 

31/12/2021 

 Divisão de lucros com os sócios ao final do resultado do 

exercício. 

31/12/2021 
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4.6 Parcerias Estratégicas 

 

O espaço da loja é amplo, partindo da ideia de redução de custos para 

aumentar a possibilidade de viabilizar o negócio, a loja foi dividida para que 

outra operação que possa agregar valor pudesse ser instalada para integrar o 

ambiente. A partir dessa parceria o aluguel da loja será rateado, além de ser 

uma forma de atrair clientes para a barbearia e vice-versa.  

A parceria estratégica com a nova dogueria da cidade, que vai instalar 

sua primeira operação dividindo espaço com a Barber Concept. A proposta é 

oferecer um hot-dog especial com diversos tipos de salsichas artesanais 

feitas com carne de verdade, além de um bar, ou seja, a dogueria ficará 

responsável pela alimentação e pela bebida dentro da barbearia, em um 

espaço totalmente diferenciado e inusitado. A loja será preparada para que o 

alimento tenha toda a segurança sanitária necessária. 

 

5. ANÁLISE DE MERCADO (PESQUISA DE MERCADO) 

5.1 Análise da concorrência 

  

Para competir em um mercado é necessário conhecer os 

competidores. Dessa forma, a análise da concorrência visa julgar e comparar 

os concorrentes com o objetivo de extrair pontos para que a barbearia 

obtenha vantagens comparativas para sobressair em um mercado tão 

competitivo. 

O texto a seguir apresenta a análise de cada concorrente 

individualmente, assim como a nota atribuída em pesquisa de campo. Por fim, 

é relatado o resultado agregado de todos os estabelecimentos. 

  O local em que a barbearia pretende ser instalada não possui nenhum 

concorrente direto, portanto foram considerados os empreendimentos ao 

redor da localização em questão. 
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5.1.1 Níveis de concorrência 

 

Avaliação 

  

Para uma avaliação geral entre os concorrentes, foi convidado 

um homem que nunca havia frequentado nenhuma das barbearias 

avaliadas, o principal intuito é que a pesquisa não se torne tendenciosa 

a um possível local frequentado assiduamente pelo avaliador, por isso 

a escolha de alguém neutro neste quesito. 

Realizou-se um comparativo com quatro pontos de consideração 

(higiene, preço, atendimento e conforto) e atribuiu para cada 

concorrente, notas de 1 a 5 em tais pontos, com base nas visitas in 

loco. 

O intervalo de notas é avaliado da seguinte maneira: avaliações 

inferiores a 4, ruim, avaliações entre 4 e 4,4, médio, avaliações acima 

de 4,5, bom. O resultado das avaliações está exposto na tabela a 

seguir. 

 

 

           Tabela 1: Resultado avaliação 

 

 Higiene 

 

O quesito higiene foi avaliado com base nas primeiras 

impressões acerca da barbearia. A escolha por tal método não foi a de 

avaliar criteriosamente a conduta higiênica do local, mas sim a de 

exprimir o pensamento de um possível novo cliente que o visite. Dessa 
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forma, excesso de cabelos no chão ou nas bancadas em até três 

clientes atendidos, aparência de conservação e limpeza e conservação 

do espaço são quesitos que compõem a higiene aqui avaliada. 

O baixo desempenho da Barbearia do Onofre nesse tópico 

decorre da característica do local. Por ser um espaço aberto, é natural 

que o estabelecimento esteja exposto (bancos para espera 

empoeirados, por exemplo). Além disso, a demora na execução da 

limpeza do piso para uma grande quantidade de clientes à espera foi 

fator relevante para o fraco desempenho da barbearia. 

 

Preço  

 

Quanto ao preço, barbearias cujos serviços básicos de corte e 

barba permaneceram abaixo de quarenta reais receberam nota cinco. 

Barbearias que alcançavam até quarenta reais, nota quatro. 

Sendo assim, a unidade da barbearia Dom Cabral do Liberty 

Mall e a Fio Maravilha receberam a pior avaliação (3,5), com um corte 

a R$50,00 e barba a R$40,00. Distrito 61 e Barbearia do Onofre, por 

sua vez, se destacaram positivamente, ambas mantendo seus serviços 

de corte abaixo de quarenta reais. 

 

Atendimento 

 

O tópico atendimento avalia a disposição dos funcionários a 

agradar o cliente do estabelecimento, seja no esclarecimento de 

dúvidas, na simpatia e, ainda, no tempo de espera do cliente para ser 

atendido. 

A Barbearia Bandeira, a qual possuía um excesso de clientes 

para poucos funcionários, dois barbeiros e um atendente, em um dos 

dias visitados, recebeu avaliação crítica para o quesito. 
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Conforto 

  

O conforto busca analisar não apenas as condições a que ficam 

submetidos os clientes que aguardam atendimento, mas também o 

próprio espaço da loja, de forma que este deve buscar trazer a melhor 

experiência possível ao público presente. 

Nessa categoria, por baixa qualidade na acomodação daqueles 

à espera e má distribuição e aproveitamento do espaço à disposição, a 

Barbearia Bandeira obteve, novamente, um desempenho inferior a 

quatro. 

Dessa forma, as Barbearias Dom Cabral e do Onofre foram 

avaliadas como concorrentes medianas. Fio Maravilha obteve a nota 

máxima devido ao seu espaço com um nível alto de conforto, 

ambientação e decoração quando comparado aos concorrentes. 

 

Concorrência direta 

   

Distrito 61  

 

 

 

Com uma avaliação entre quatro e cinco estrelas em redes 

sociais e no Google, a barbearia agrada aos seus frequentadores não 

apenas com o serviço oferecido, mas com o ambiente agradável. 

A proposta da barbearia se encaixa em um modelo que busca 

um local masculino e inovador. A loja oferece, além dos serviços de 

corte, barba, hidratação, entre outros; vendas de bebidas, paletas, 

camisetas e até mesmo tatuagens, uma estratégia que agrada ao 

público moderno. 
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O estúdio onde são realizadas as tatuagens fica no primeiro piso 

da loja, assim como o bar, as camisetas e o lavatório. O andar de cima 

é dedicado a cadeiras extras para serviços de corte e barba. Ambos os 

andares possuem ar condicionado. Além do ambiente ressaltado pelos 

clientes, a barbearia fornece bom atendimento por parte de seus 

funcionários, atendimento este atestado na pesquisa de campo. 

A verificação de pontos negativos acerca da barbearia não foi 

encontrada online. Entretanto, em pesquisa de campo, constatou-se 

que o ponto comercial do empreendimento desfavorece seu 

desempenho. Atendendo até trinta clientes em dias bons, a Distrito 61 

permanece em um edifício pouco movimentado, com aspecto 

envelhecido, pouco agradável e com baixo número de lojas atrativas ao 

público. Além disso, foi observado que o ambiente de espera é restrito 

as cadeiras em frente ao bar. Seguem as especificidades da barbearia. 

  

 

 

Localização: SRTV 702-lote P ed. Brasília Radio Center, loja 42 

Térreo. 

Horário de funcionamento: de segunda-feira à sexta-feira, das 9h às 

20h. Sábado de 10h às 14h. Domingo não abre. 

Serviços oferecidos: corte de cabelo e de barba, hidratação, 

massagem, dia do noivo, depilação, bar, brechó e estúdio de tatuagem. 
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Preços: corte de cabelo – R$35,00. Barba – R$30,00. Cervejas 

comuns em média – R$7,50. 

Diferenciais: é notório como diferencial um espaço para venda de 

artigos, como bonés, tênis e camisetas e um estúdio de tatuagem 

dentro da própria loja. 

 

Barbearia Dom Cabral  

 

 

 

A barbearia possui oito localidades diferentes e é bem avaliada 

por seus clientes, possuindo entre quatro e cinco estrelas. A unidade 

do Liberty Mall, entretanto, foi avaliada de acordo com os comentários 

do Google com um sério problema de ausência de funcionários. Tal 

problema foi verificado e atestado na pesquisa de campo, onde em 

duas visitas realizadas no local, só pode ser atendida em uma. Ainda 

assim, o atendimento foi bem realizado. Seus funcionários 

demonstraram-se dispostos para receber os clientes e sanar quaisquer 

dúvidas. 

Além dos serviços tradicionais de corte e barba, a loja aposta na 

venda de cervejas comuns e artesanais, além de acessórios (pulseiras, 

por exemplo), para aumentar suas receitas. 

O tamanho da loja é inferior aos demais concorrentes visitados, 

porém, o cliente em espera encontra conforto com poltronas e um sofá. 

A decoração do ambiente é inteligente, não permitindo que o pequeno 

espaço prejudique a estética do local, mas ainda mantendo eficiente a 

circulação de pessoas. 

Apesar do espaço menor, a loja ganha em visibilidade quando 

comparada à Distrito 61, por exemplo, isso porque além de estar 
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situada em um edifício com maior movimentação, a Barbearia Dom 

Cabral fica ao lado do cinema do shopping, em frente à praça de 

alimentação. Seguem as especificações. 

 

 

 

 

Localização: SCN QD 2 BL D Loja 362 Asa Norte – Brasília – F. 

Horário de funcionamento: de segunda-feira à sexta-feira, das 8:30h 

às 21h. Sábado de 9h às 19h. Domingo não abre. 

Serviços oferecidos: Corte de cabelo e barba, hidratação, bar, dia do 

noivo, massagem e tonalizantes. 

Preços: corte de cabelo – R$50,00. Barba – R$40,00. Cervejas 

comuns em média – R$5,00. 

Diferenciais: o diferencial da barbearia Dom Cabral está em sua rede. 

A barbearia atualmente conta com oito lojas espalhadas por Brasília, 

do Shopping Casa Park ao Deck Norte. Ademais, o estabelecimento 
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oferece o dia do noivo, pacotes que abrangem o serviço estético até 

uma noite de estadia em um hotel com café da manhã e regalias 

(pantufas, roupão e pétalas de rosa). 

 

Barbearia Bandeira  

 

 

 

 

Estando localizada no Brasília Shopping, Terraço Shopping, 

Boulevard Shopping e Venâncio Shopping, a rede possui menos 

avaliações e comentários que a última concorrente analisada, 66 contra 

229, somando-se todas as unidades. Esses valores foram obtidos 

através do Google. 

Instalado em 2012, o local no Brasília Shopping possui o 

conceito de um local voltado ao público masculino e inspirado em um 

período retrô, entretanto, o espaço reduzido demonstrou um 

desconforto não apenas para quem está sendo atendido, mas para os 

que aguardam. O estabelecimento trabalha apenas com serviços 

tradicionais e não dá direito ao cliente de agendar o serviço, não 

oferece a venda de bebidas (comumente acionada como diferencial) ou 

algum outro serviço complementar. 

As avaliações positivas ressaltam um bom atendimento, além de 

um serviço de qualidade. As negativas, por sua vez, relatam diversos 

problemas de funcionamento, desde um atendimento e cortes pouco 

cuidadosos, até mesmo diferenciação no tratamento de seus clientes, 

provocando insatisfação.  

Um problema adicional observado durante a avaliação in-loco foi 

a limitação em relação aos tipos de pagamento que o local aceita, 
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apenas dinheiro. Dessa forma, acredita-se que a abertura de uma nova 

barbearia no Shopping ID, que fica a poucos metros do Brasília 

Shopping, com uma política de maior atenção ao cliente, tanto em 

quantidade de serviços como em qualidade, tende a ganhar vantagem 

competitiva. Ao oferecer facilidades, como exemplo, pagamentos 

através de cartões de crédito, disponibilidade de agendamento de 

horário, entre outros, se torna mais atrativo ao consumidor. Seguem as 

especificações. 

 

 

 

 

Localização: SCN Qd 05 BL. A CEP: 70715-900. 

Horário de funcionamento: de segunda-feira à sábado, das 10 às 22 

horas. Domingos e feriados de 14h às 20 horas. 

Serviços oferecidos: corte de cabelo, barba e hidratação. Preços: 

corte de cabelo – R$40,00. Barba – R$40,00. 
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Diferenciais: Assim como a barbearia Dom Cabral, a Barbearia 

Bandeira também opera com mais de uma unidade, todas elas em 

shoppings: Venâncio Shopping, Brasília Shopping, Terraço Shopping e 

Boulevard Shopping, além de abrir aos domingos. 

  

Fio Maravilha Barbearia  

 

  

 

 

Com uma avaliação de 4,7 no Google e 4,9 no Facebook, em 

um ranking de 1 a 5, a Fio Maravilha Barbearia foi apontada como 

concorrente cujo conceito de negócio mais se aproxima com a Barber 

Concept. 

O estabelecimento possui uma proposta retrô, com ambiente 

agradável e sonorizado. Além dos serviços tradicionais de corte e 

barba, a barbearia trabalha com a venda de cervejas, sendo a primeira 

gratuita. Além disso, uma ação inovadora é o agendamento pelo uso 

do aplicativo “Fio Maravilha Barbearia”, onde, além da escolha do 

serviço e da hora desejados, é possível escolher o funcionário que irá 

atendê-lo, tendo acesso ao perfil do mesmo. 

Os maiores responsáveis pelas boas avaliações são, além do 

próprio serviço e o uso do aplicativo, satisfação com o ambiente e o 

atendimento. Contudo, algumas avaliações negativas feitas por 

comentários no Google ressaltam a falta de capacidade dos 
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funcionários em fazer um corte personalizado, ou seja, da maneira 

como foi pedido pelo cliente. 

Com relação à Barber Concept, a proximidade com a Fio 

Maravilha pode gerar disputas por público, apesar de o foco estar nos 

indivíduos que trabalham no Shopping ID. Dessa forma, é interessante 

considerar a adoção de medidas as quais a concorrente possui como 

pontos fortes e diferentes (o uso de aplicativo, por exemplo) e o 

fortalecimento de fragilidades, como o excesso de padronização. 

Acredita-se, que a parceria para propor opções de alimentos dentro do 

estabelecimento, como pretendido, seja uma vantagem comparativa 

que possa atrair maior atenção do público próximo, já que esta não foi 

observada em nenhum dos concorrentes citados. Seguem as 

especificações. 
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Localização: Asa Norte CLN 202 Loja 75 - Asa Norte, Brasília - DF, 

Horário de funcionamento: segunda à sexta de 9 às 20 horas. Sábado 

de 9 às 18. 

Serviços oferecidos: corte de cabelo e barba, penteado, sobrancelha, 

pigmentação, selagem, sobrancelha e bar. 

Preços: corte de cabelo – R$50,00. Penteado – R$20,00. Pigmentação 

R$40,00. Barba – R$40,00. Selagem – R$100,00. Sobrancelha – 

R$30,00. “Só pezinho” – R$15,00. 

Diferenciais: O aplicativo de agendamento do serviço com hora 

marcada, acesso escolha do profissional que fará o serviço com um 

breve perfil de cada barbeiro. 

 

 Barbearia do Onofre  

 

 

 

Com boas avaliações, (notas entre quatro e cinco estrelas no 

Google), a barbearia vê sua maior vantagem na fidelização de seus 

clientes, funcionando desde 1971.  

O ambiente é menos agradável que os demais concorrentes 

analisados, estando em um local fora do ambiente de shoppings, mas 

aberto, diferentemente do concorrente anterior, a Barbearia do Onofre 

ocupa o espaço de três lojas no bloco comercial, sendo capaz de 

atender um grande número de clientes simultaneamente, muitos deles 

frequentam o lugar há alguns anos. Contudo, novos clientes 

reclamaram, com frequência, da capacidade de adaptação do 

funcionário a novos estilos de cortes. 

A qualidade do corte foi justificada por parte do público através 

de comentários no Google, como adequada a um preço mais baixo, 
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demonstrando serviço de rigor inferior. Em sua maioria, os clientes 

mais satisfeitos assumem a qualidade menor do corte, mas se 

satisfazem com o atendimento recebido. 

Assim como a Fio Maravilha, a Barbearia do Onofre fica a 

poucos minutos de distância do Shopping ID, entretanto, diferente da 

primeira, um corte a preços baixos com serviços mais modestos difere 

da proposta analisada, que trata de manter o foco na experiência do 

cliente. Ainda assim, apesar de possuir clientes fidelizados, os novos 

consumidores que não se satisfazem em uma barbearia mais barata 

podem ver na Barber Concept uma nova localidade para seus cortes. 

Nesse caso, a adoção de técnicas da concorrência seria menos 

interessante, uma vez que o padrão do negócio possui divergências, 

uma proposta seria a de fidelizar clientes os quais o concorrente não foi 

capaz de executar. Seguem as especificações. 
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Localização: Sclrn 709 Bloco A - Lojas 15 a 25 - Asa Norte-Brasília, 

DF, 0750-511; 

Horário de funcionamento: segunda à sábado de 10 às 22 horas; 

Preços: Corte de cabelo – R$30,00. Barba – R$30,00. Apenas pé – 

R$15,00. 

Diferenciais: Grande quantidade de cadeiras disponíveis e alto giro de 

clientes aferido in loco. 

 

Concorrência Indireta 

 

A concorrência indireta pode ser através dos tradicionais salões 

de beleza unissex, já conhecido pelo público masculino há algum 

tempo. No entanto a proposta está em baixa devido ao crescimento 

das barbearias que estão focadas em oferecer serviços especializados, 

retomando o espaço no mercado que havia perdido para os salões 

unissex, pois apesar de oferecer serviços similares, os espaços são 

nitidamente focados no público feminino, o que desagrada muitos 

homens. 

 

5.2 Identificação do público-alvo 

 

Segundo o relatório de inteligência de beleza e bem-estar do SEBRAE 

(2018) a procura por este tipo de produtos e serviços é liderado 

principalmente pela geração dos millennials, conhecidos também como 

geração Y. São homens que nasceram entre as décadas de 1980 e 1990, 

movidos pela tecnologia, são atraídos pela criatividade, inovação e 

flexibilidade. 

O público alvo definido foram homens adultos, com idade de 25 a 39 

anos de idade, que residam ou trabalhem no Plano Piloto e que estejam 

principalmente entre as classes A e B. Segmentando ainda mais este público, 

pode-se ter como pressuposto potencial os trabalhadores do Setor Comercial 

Norte, este público se enquadra no perfil de idade e renda estipuladas. 
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Uma característica interessante no perfil de consumo de serviços de 

beleza masculina é que o consumidor tende a optar por locais que estejam 

próximos do trabalho ou de sua residência, o que será um grande diferencial 

no Shopping ID, pois existe uma boa concentração de trabalhadores tanto do 

setor público quanto do privado e nenhuma oferta para este tipo de serviço no 

local. 

 

5.3 Tamanho do mercado atual  

 

De acordo com o PDAD/Codeplan (2016) a RA I – Plano Piloto possui 

uma população urbana estimada de 220.393 habitantes. A Asa Norte, local 

em que a barbearia pretende se instalar, possui uma população de 116.744 

habitantes superior à da Asa Sul que tem 84.725 habitantes. Tanto a Asa Sul 

quanto a Asa Norte tem como minoria o sexo masculino, porém quando 

comparada as duas regiões, a asa norte possui 47,42% do sexo masculino 

enquanto a Asa Sul bate a casa dos 46,20% de homens, visto que isso é uma 

característica geral do DF a predominância do sexo feminino. Segue a 

apresentação dos dados da região do Plano Piloto. 

 

 

Gráfico 1:População urbana Plano Piloto  

 

           Tabela 2: Comparativo Plano Piloto 
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5.4 Participação pretendida no mercado  

 

Através de uma pesquisa realizada pela instituição internacional 

Euromonitor (2018), o setor de beleza masculina nos últimos 5 anos dobrou, e 

tende a manter um crescimento de 7,1% até 2019. 

O SEBRAE (2018) cita o cenário do Mercado nacional como promissor. 

Em 2016 os homens foram responsáveis por consumir quase 20 bilhões no 

setor de beleza. Em 2011 o faturamento era de 10 bilhões e a previsão é que 

até 2021 o Brasil chegue a movimentar a casa dos 26 bilhões, ultrapassando 

os EUA que atualmente lideram o segmento mundial.  

Baseado nos dados apresentados pela Codeplan (2016), e nas 

prerrogativas que o segmento apresenta, a participação pretendida da Barber 

Concept no mercado nacional é de 0.01%, visto que não se obteve fontes 

confiáveis de faturamento no âmbito regional. 

 

6. PLANEJAMENTO DE MARKETING 

6.1 Posicionamento 

 

Para homens modernos que se preocupam com elegância e bem estar, 

a Barber Concept é uma barbearia que vai além da tradicional barba, cabelo e 

bigode. Oferece em meio ao dia a dia corrido, uma experiência de 

relaxamento e diversão personalizada para cada cliente. 

 

6.1.1 Linha de serviços e produtos 

 

Os serviços propostos na barbearia, como já citados 

anteriormente, fazem parte dos tradicionais serviços que uma barbearia 

necessariamente tende a oferecer, que são: corte de cabelo e barba. 

Além desses faz parte do portfólio de serviços a camuflagem de fios 

brancos e tintura; alisamento e hidratação; barba terapia que trata de 

higienizar e esfoliar tanto a barba quanto o rosto em geral; manicure, 

podologia e depilação. A intenção da marca é oferecer comodidade ao 
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público, disponibilizando outros tipos de cuidado com a aparência e o 

bem estar no mesmo local. 

Os serviços serão executados por agendamentos através do 

aplicativo da barbearia ou por telefone. Isso tem a ver com a 

identificação do público alvo que está imerso em uma rotina onde o 

tempo é um recurso precioso e prefere não desperdiça-lo, portanto o 

agendamento proporciona uma forma de ater esse desperdício. 

O engajamento do profissional é fundamental para um bom 

serviço prestado na barbearia. Portanto para uma mão de obra 

qualificada é necessário uma constante manutenção dos profissionais 

através de workshops, para alinhar as tendências do mercado mundial 

e a aplicação de novas técnicas. 

 

6.1.2 Fornecedores 

 

Os principais fornecedores estão situados no âmbito nacional e 

internacional, mas possuem distribuidores diretos instalados no Brasil.  

Don Alcides é uma marca brasileira fundada em 2015, possui 

forte presença em todo território nacional com mais de 500 pontos de 

venda e trabalha com uma linha de produtos para barba, cabelo e 

bigode, tendo seu foco no custo benefício. A marca também apoia 

grandes nomes como Chilli Beans, Ellus, Harley Davidson, entre 

outras. Segue linha de produtos com descrição de preços. 
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Ao contrário da Don Alcides o outro fornecedor importante que 

deve fazer parte do portfólio de produtos da Barber Concept e que 

provavelmente os barbeiros irão utilizar na prestação dos serviços é a 

marca mundialmente conhecida Reuzel.  

A marca tem uma linha completa de pomadas, shampoos e 

tratamento para barbas que foi desenvolvida exclusivamente para 

atender o público masculino e os barbeiros mais exigentes.  

Os produtos chegam ao Brasil com o selo da barbearia mais 

renomada do mundo, Shorem Barbier situada na Holanda, pois foram 

desenvolvidos por seus proprietários com o objetivo de resgatar o estilo 

clássico para atender as necessidades das barbearias do mundo com 
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qualidade e alta tecnologia, o principal foco da marca é a qualidade de 

seus produtos. Segue linha de produtos com descrição de preços. 
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6.2 Preço 

 

Baseado nas comparações entre os concorrentes, o estabelecimento 

do público alvo e posicionamento de marca, pode-se elencar pontos 

importantes que possam vir a ser uma vantagem comparativa. Primeiramente 

é a comodidade oferecida ao público alvo, pois a distancia é um fator 

importante na decisão do consumidor, a adoção de aplicativo para 

agendamento de serviços é outro ponto favorável para o público local. A 

marca se posiciona com o intuito de focar na qualidade do serviço e na 

experiência do consumidor propondo algo personalizado a cada cliente, além 

de estabelecer parcerias estratégicas que fortalecem o intuito do relaxamento 

e da diversão. Tendo em vista esses pontos, o preço praticado pela Barber 

Concept será em média 25% acima do que o mercado adota. 

 

6.3 Praça  

 

Como citado anteriormente a praça é uma das principais estratégias 

que a marca tem para se destacar, pois não há concorrentes diretos no local, 

além disso, o contrato quando fechado preserva a exclusividade da marca no 

Shopping ID. 

O local não tem um público com alta rotatividade por ser um shopping 

voltado para o ramo de móveis e artigos para decoração, mas possui 3 torres 

comerciais que contam com trabalhadores da categoria pública e privada, 

retendo assim uma boa parcela do público alvo que frequenta o local 

diariamente.  

Apesar de o shopping não apresentar concorrentes diretos, existe um 

concorrente a poucos metros, situado no Brasília Shopping (Barbearia 

Bandeira), mas o mesmo não apresenta grandes riscos para Barber Concept, 

pois baseado na pesquisa de análise de concorrentes apresentou um nível 

bem abaixo dos demais. 
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6.4 Comunicação com o mercado 

    

A empresa pretende se comunicar com o mercado através de um 

posicionamento conciso perante o consumidor e para transmitir seu propósito 

ao público alvo é necessário encontrar ferramentas alinhadas com o perfil 

deste público. Contudo, o mercado apresenta diversas ferramentas 

conectando pessoas e empresas para gerar possibilidade de novos clientes. 

Outra forma interessante de se comunicar com seu público alvo é a 

realização de eventos na barbearia, convidando figuras influentes da área de 

negócios, para rodas de conversa sobre empreendedorismo e negócios com 

os clientes que frequentam a barbearia, com o intuito de fomentar o 

empreendedorismo, a troca de conhecimentos e o networking. 

 

6.4.1 Ferramentas de comunicação 

 

No contexto atual existe uma infinidade de ferramentas 

disponíveis no mercado, portanto a empresa deve trilhar um caminho 

para analisar a melhor forma que deve se comunicar, dentre elas as 

mídias on-line e off-line. 

 

6.4.2 Propaganda 

 

A forma com que a empresa pretende promover sua marca está 

pautada, nos recursos disponíveis, interação do público alvo e alcance 

da ferramenta. Uma das melhores alternativas no que tange esses 3 

critérios são as mídias sociais As ferramentas digitais facilitam a 

interação e a filtragem do público que a marca pretende se comunicar, 

ou seja, as possibilidades de segmentação podem ser bem 

direcionadas, isso irá impactar em uma campanha bem definida e 

eficaz, além de ter um custo menor que as mídias off-line. Porém, é de 

extrema necessidade que a empresa estabeleça campanhas off-line 

com fim de divulgar a marca no ponto de venda em que será instalada, 

isso pode ser com a utilização de totens, adesivos nas mesas da praça 
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de alimentação do shopping e também a realização de eventos 

periódicos na barbearia para transformá-la em um ponto de encontro 

dos seus clientes. 

Outra forma de estabelecer comunicação com o cliente é através 

do aplicativo da barbearia, que além do agendamento de serviços on-

line, o cliente pode participar de programas fidelidade, receber 

mensagens diretas de promoções, lembretes através do seu aplicativo. 

 

6.4.2.1 Logomarca 

 

 

 

O logotipo é o elemento de comunicação que traduz como 

a marca pretende se comunicar com o cliente. O nome em inglês 

traduz a ideia de um novo conceito de barbeiro, que é como a 

marca pretende se expressar, ao focar seus processos no 

encantamento do cliente. O elemento colorido da letra inicial 

remete ao barber`s pole, significa o símbolo mundial da 

barbearia, pois antigamente os barbeiros eram conhecidos por 

procedimentos cirúrgicos, como extração de dentes e outras 

sangrias. Baseado nisso a cor vermelha significava o sangue, a 

cor branca as ataduras, e o azul foi acrescentado depois, talvez 

para representar a bandeira americana, já que a barbearia tem 

uma raiz forte na região. Daí por diante este se tornou o símbolo 
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mundial das barbearias. Por fim a coroa tem significado de 

nobreza. A intenção da inserção deste elemento é representar a 

grandeza do serviço na “Barber Concept”. 

 

6.4.2.2 Capa Facebook 

 

 

 

7. PLANO OPERACIONAL 

7.1 Localização e Infraestrutura 

 

A barbearia pretende se instalar no piso térreo do Shopping ID, em 

frente à escada, que fica entre a entrada leste e oeste, situada próxima aos 

banheiros e ao corredor que leva a um dos principais restaurantes do edifício. 

A loja será dividida pela metade, pois possui um espaço de 160m2. 

Portanto, o espaço total da barbearia é de 80m2, sendo que 30m2 faz parte 

do mezanino. 

A infraestrutura da operação será da seguinte forma, no térreo o 

espaço de atendimento com recepção, 4 cadeiras de barbearia, 1 lavatório de 

cabelo, 3 poltronas de espera. Na parte superior do mezanino será um 

espaço mais reservado para a depilação, podologia e um escritório, tendo 

uma sala com maca, outra com os materiais de podologia e a terceira para o 

escritório. 
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7.2 Layout  
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7.3 Máquinas e equipamentos 

 

 

 

7.4 Produção e distribuição 

 

Toda a operação deve contar com 9 funcionários para suprir a 

demanda do estabelecimento, que vai funcionar de segunda a sábado, das 8 

horas até as 20 horas. 

Devem fazer parte do quadro 4 barbeiros, 1 profissional de podologia, 1 

manicure/depiladora que são responsáveis pela entrega do serviço final ao 

consumidor. Esses funcionários atuam com contrato de profissionais 

autônomos e trabalham em período integral de 6 dias por semana. Além dos 

já citados deverá ter 2 recepcionistas para o primeiro contato com o cliente, 

apresentação de serviços, agendamentos de horário, controle de comandas, 

fluxo de caixa e 1 funcionário para serviços gerais, já esses funcionários se 

enquadram no regime CLT e trabalham 44 horas semanais.  

Os profissionais autônomos possuem seus materiais de trabalho, ou 

seja, cada um tem o seu material especifico de produção como máquinas, 
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pentes, escovas, secadores, navalhas, contudo, os produtos utilizados são 

negociados entre a empresa e o funcionário. 

O controle dos agendamentos, financeiro, estoque é todo controlado 

através de um sistema de gestão integrado que inclusive conta com um 

aplicativo que permite que o cliente possa fazer seu agendamento on-line, 

trazendo praticidade além de otimizar o processo, pois a agenda também é 

integrada com o aplicativo exclusivo do barbeiro onde ele também controla 

sua agenda. 
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7.5 Fluxograma - Agendamento de serviço 

 

 



42 

 

7.6 Organograma 

 

 

 

7.7 Matriz de responsabilidades / Atribuições 

 

CEO Responsável pela coordenação de todas as atividades 

da empresa: marketing, financeiro, recursos humanos, 

comercial. 

Recepcionista Coordenar agendas de serviços; receber e encaminhar 

os clientes para os profissionais corretos; controlar 

caixa; abrir e fechar loja. 

Serviços Gerais Limpeza e organização do ambiente. 

Barbeiro/ Podólogo/ 

Manicure/ Esteticista 

Atender ao cliente em suas necessidades. 
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8. PLANEJAMENTO FINANCEIRO 

 8.1 Investimento total 

  8.1.1 Investimentos fixos 
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8.1.2 Investimentos pré-operacionais 

 

   

 

  8.1.3 Capital de giro 

 

   

 

8.1.4 Total do investimento 
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 8.2 Custos com mão-de-obra 

 

O custo com mão-de-obra dos funcionários comissionados é 40% do 

faturamento da empresa. Os funcionários fixos estão descritos na tabela.  

 

 

 

 8.3 Fluxo de caixa  

 

Na demonstração de fluxo de caixa estão presentes: faturamento 

mensal da empresa; custo unitário de matéria prima; custo de 

comercialização; custo de materiais diretos e/ou mercadorias vendidas; custo 

com mão-de-obra; custo com depreciação; custos fixos operacionais mensais. 

Os dados apresentados são de uma estimativa realista para um período de 36 

meses (três anos).  
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 8.4 Indicadores de viabilidade 

 

 

 

 

 

 

 

9. CONSIDERAÇÕES FINAIS 

 

Tendo como base todos os dados e informações apresentadas neste plano de 

negócios no aspecto técnico, mercadológico e financeiro pode-se analisar e tomar 

uma decisão quanto à viabilidade do negócio, levando em conta também os anseios 

pessoais dos investidores. 

O nível técnico dos sócios para gerir o negócio parece satisfatório, apesar dos 

dois sócios não terem experiência direta na área de barbearia, um deles já teve 

negócio no segmento de beleza para o público feminino e possui vasta experiência 

no mercado geral. Os dois possuem visão sistêmica e de mercado para lidar com 

processos diários e formular estratégias de negócio, portanto, a falta de experiência 

no segmento não aparenta um problema. 

No aspecto mercadológico a proposta de negócio tem um ponto interessante 

que traz vantagem competitiva em relação aos concorrentes, que se dá através de 

parcerias estratégicas que a empresa pretende formar. É o caso da alimentação e 

do bar que farão parte do layout da loja e serão comandados por outra empresa, 

com isso se reduz o valor do investimento, custo ocupacional (rateio de aluguel) e 

ainda diminui o risco do negócio. Outro ponto importante a ser citado é que apesar 

do mercado apresentar alta concorrência, o Shopping ID oferece uma oportunidade 

de negócio aos sócios, pois lá ainda não existe oferta de mercado para o público 

local, visto que este mercado está totalmente em alta e com expectativas positivas. 
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A análise financeira mostra indicadores importantes de viabilidade. O primeiro 

deles é o payback que apresenta um período satisfatório de 24 meses para o retorno 

do investimento.  

Outro indicador importante é o ponto de equilíbrio que neste caso é de 

aproximadamente 620 serviços mensais, se tratando de 6 profissionais (4 barbeiros, 

1 podólogo e 1 manicure/esteticista) trabalhando 26 dias mensais, obtém-se 

aproximadamente 4 serviços diários por profissional, a um ticket médio de R$60,00. 

Este é um número totalmente praticável no mercado que a empresa precisa atingir 

para garantir o pagamento dos custos e despesas. 

A lucratividade do negócio no primeiro ano mostra um valor negativo. Porém, 

esperado, pois este segmento apresenta uma particularidade em relação a outros 

segmentos, que é a demora de maturação. Ou seja, até a formação de uma carteira 

de clientes suficientes para manter a empresa, demora em média de 6 a 12 meses, 

se mantendo basicamente com capital de giro. Por isso, o primeiro ano é sempre 

crítico para este tipo de negócio. Apesar disso, os anos sequentes apresentam 

índices satisfatórios e crescentes de lucratividade com 17% e 18% ao ano. 

O último indicador analisado é a rentabilidade. Baseado no fluxo de caixa se 

tem no primeiro ano uma rentabilidade negativa, por motivos já citados 

anteriormente, mas apresenta uma constante de crescimento nos dois anos 

seguintes. Quando comparado os índices positivos da projeção, com algumas das 

principais taxas que regem a economia (apuradas em outubro/2018), Selic em 6,5% 

ao ano e CDI 6,4% ao ano. Pode-se aferir que índices apresentados na projeção de 

7% e 8% ao mês para o rendimento do negócio estão dentro das expectativas tidas 

como satisfatórias para um início de negócio aos sócios. Neste caso tem-se uma 

taxa maior do que a maioria das aplicações de renda fixa com rendimento atrelado 

ao CDI, assim como um rendimento maior do que o índice que mede a inflação, a 

Selic. 

Por fim, através de todos os dados e informações analisadas acerca do 

negócio, que mostram pontos positivos sobre a questão técnica, estratégia 

mercadológica, além de que os números projetados em uma simulação financeira 

atendem as expectativas dos sócios, se torna viável a aplicabilidade deste plano de 

negócios. 
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