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1. DESCRICAO DA EMPRESA

1.1 Histérico e situacéo atual

A Barber Concept surgiu com a ideia de oferecer uma experiéncia
diferenciada ao homem moderno em meio ao seu dia a dia corrido. No mesmo local
em que se faz barba, cabelo e bigode, 0 homem vai poder usufruir de um ambiente
gue lhe possibilita desde, agendar uma reunido de negdcios, até se reunir com 0s
colegas para um happy hour. A principal ideia do negdécio € realizar parcerias
estratégicas compondo o espaco, de forma que o homem possa encontrar na
barbearia diversas solu¢cdes que facilitem o seu dia a dia, tudo em razdo de uma

experiéncia unica.

1.2 Dados da empresa

1.2.1 Razao social

Barbearia Conceito LTDA.

1.2.2 Nome fantasia

Barber Concept.

1.2.3 Enderec¢o da empresa

Setor Comercial Norte qd. 6, conjunto A, Shopping ID — Brasilia,DF
CEP 70716-901.

1.2.4 Telefone da Empresa

(61) 3328-5294

1.2.5 Endereco Eletronico do site

www.barberconcept.com



1.2.6 E-mail da Empresa

contato@barberconcept.com

1.2.7 Informacgdes dos proprietarios da empresa

Carlos Vinicius 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 prestacdo de servico, no ramo de beleza para o publico

masculino.
1.2.10 Forma Juridica
Sociedade limitada (LTDA)
1.2.11 Enquadramento Tributario
Simples Nacional.
1.2.12 Estrutura Legal
A estrutura legal esta constituida de uma sociedade limitada a
dois socios, cada um detém 50% de participagdo na empresa,
admitindo que um dos sécios va atuar como gestor, este deve receber

um pré-labore mensal, enquanto o outro apenas tera participacdo na

divisdo de lucros da empresa.



1.2.13 Capital Social Envolvido

R$ 170.000,00

2. OS EMPREENDEDORES

Carlos Vinicius de Araujo Benincasa € o sOcio responsavel pela atividade de
gestdo da empresa, ficard a frente em tempo integral, possui 24 anos, nascido e
criado em Brasilia, cursando o Ultimo semestre do curso superior de Administracao,
tem experiéncia profissional na area de vendas onde atuou por um ano na funcao de
vendedor em uma loja de méveis de alto padrao, depois foi promovido para a area
gerencial da empresa onde atuou coordenando os setores comerciais e de producao
da empresa. Apesar de nao ter experiéncia na area de atuacdo do negoécio, esta ha
mais de um ano estudando sobre barbearias, seu ponto forte € a capacidade
analitica e seu espirito de lideranca, seus pontos fracos sao a falta de experiéncia e
a ansiedade.

José Carlos Benincasa é o socio investidor do negdcio, vai atuar de forma
parcial, pode-se dizer como um mentor, devida a sua vasta experiéncia de mercado.
José tem 55 anos, nascido em Brasilia foi para o Rio de Janeiro morar por um
periodo e depois retornou a Brasilia. E proprietario de uma empresa do setor
moveleiro, com lojas e fabrica em operacdo ha mais de 20 anos, apesar de néo ter
curso superior tem muito tempo de mercado, ja teve negdcios em outros setores
inclusive no de beleza e agora pretende diversificar seus investimentos no setor de
servigos para o publico masculino, suas maiores qualidades sdo a experiéncia e sua
capacidade de encontrar solucdes rapidas para as adversidades do dia a dia da

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

3. DESCRICAO DOS SERVICOS E PRODUTOS

Servigos:

e Corte



e Barba

e Pezinho — Acabamento do cabelo

e Barba Terapia — Higienizacao e hidratacdo da barba
e Coloracéao — Tingimento

e Termo restauracao — Hidratacao

e Alisamento — Relaxamento dos fios

e Depilagéo

e Manicure

e Podologia — Tratamento da saude dos pés

A barbearia Barber Concept une o classico ao moderno, utilizando as antigas
técnicas das barbearias old school, com toalha quente e navalha juntamente com os
produtos de cosméticos voltados para o publico masculino que a cada ano inova
neste segmento. Através destes avancos torna mais facil a aplicacdo de produtos e
a utilizacao das diversas técnicas difundidas no mercado, o uso de um bom produto
e um profissional engajado faz a diferenca para a prestacdo de um 6timo servico.

Pensando em suprir as necessidades do homem moderno em um s lugar, o
negocio se diferencia por oferecer o servi¢co de depilagdo masculina, tendo em vista
gue nao é facil encontrar locais apropriados para este publico. A Barber Concept vai
oferecer um ambiente exclusivo para o homem, que além da depilagdo vai contar

com o servi¢o de podologia para tratamento da salde dos pés.

Produtos:

Além dos servigos essenciais, a barbearia vai oferecer produtos de
cosmeéticos para o cuidado masculino. Entre esses estdo os cremes e shampoos
para cabelos, pomadas, ceras, 6leos, assim como uma linha especial de higiene e
hidratacédo para barba que ndo é comum encontrar em supermercados ou farmacia.
A marca responsavel pelos produtos € a Don Alcides situada em Belo Horizonte e a
Reuzel (importada) que possui um distribuidor em Florianopolis.

Como projeto futuro o negécio pretende oferecer uma linha de logdes,

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



4. PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

4.1 Visao de Futuro

Ser referéncia no ramo de barbearias do Brasil.

4.2 Missao

Conhecer nossos clientes e entender suas necessidades proporcionando um

servico de barbearia personalizado que gere autoestima e experiéncia unica.

4.3 Valores

Marca de pessoas para pessoas.

Baseado em principios morais e éticos, estd em primeiro lugar a boa
relacdo entre as pessoas, ou seja, com os clientes, funcionarios,
fornecedores, parceiros. Desburocratizar a marca e personifica-la, no
sentido de encurtar a forma de se relacionar com todos os envolvidos
no negocio.

Inspiracéo e transpiragao.

Motivar o time se torna fundamental para lidar com as pressdes diarias.

Seja vocé mesmo, mas nunca 0 mesmo.

Inovar, arriscar, ousar € 0 nosso lema para encantar e surpreender 0]

cliente diariamente.

Clientes sao convidados.

Nossos barbeiros nédo estdo atendendo apenas clientes em uma

barbearia, na verdade estédo recebendo amigos em sua casa.
10



4.4 Andlise Situacional

FORCA

FRAQUEZA

Boa localizacéo

Espaco confortavel

Parcerias estratégicas

Investimento em marketing digital
Foco na experiéncia do cliente com

preco competitivo

Inexperiéncia dos s6cios no ramo

Falta de uma carteira de clientes
formada

Demora na maturacao do negécio
Rotatividade de funcionarios antes

da maturacéao

OPORTUNIDADE

AMEACA

Mercado em alta com previsdo de
crescimento

Falta de uma barbearia com perfil
parecido no local

Grande publico potencial

Faculdade se instalando no local
possibilitando novos leads

Homem cada vez mais preocupado

com a estética e aparéncia

Falta de aceitacdo no local por
parte do publico
Saturacdo do mercado

Concorréncia alta no ramo

11




4.5 Objetivos

CURTO PRAZO

(12 meses)

Atingir o ponto de equilibrio até o 8° més a partir da data
de abertura (aproximadamente 620 servicos no més).
31/08/2019

Turn-over dos barbeiros com percentual minimo de 25%
em 12 meses, ou seja, se tratando de quatro barbeiros,
podera ocorrer apenas uma troca.

31/12/2019

Atingir faturamento de R$400.000,00 no primeiro ano.
31/12/2019

MEDIO PRAZO

(24 meses)

Realizar aproximadamente 1000 atendimentos mensais
(para quatro barbeiros). 30/04/2020

Reducado do turn-over dos barbeiros para 0% durante o
periodo.

31/12/2020

Realizacdo de 2 eventos até o fim do periodo.

31/12/2020

Payback realizavel até o fim do periodo.

31/12/2020

LONGO PRAZO

(36 meses)

Aumentar mais 2 cadeiras disponiveis, totalizando 6
cadeiras para atendimento.

31/07/2021

Acréscimo de 5% no faturamento anual.

31/12/2021

Divisdo de lucros com os soécios ao final do resultado do
exercicio.

31/12/2021

12




4.6 Parcerias Estratégicas

O espaco da loja € amplo, partindo da ideia de reducéo de custos para
aumentar a possibilidade de viabilizar o negécio, a loja foi dividida para que
outra operacgao que possa agregar valor pudesse ser instalada para integrar o
ambiente. A partir dessa parceria o aluguel da loja sera 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 operacao dividindo espaco 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 ficara
responsavel pela alimentacdo e pela bebida dentro da barbearia, em um
espaco totalmente diferenciado e inusitado. A loja serd preparada para que o

alimento tenha toda a seguranca sanitaria necessaria.

5. ANALISE DE MERCADO (PESQUISA DE MERCADO)
5.1 Anélise da concorréncia

Para competir em um mercado é necessario conhecer o0s
competidores. Dessa forma, a analise da concorréncia visa julgar e comparar
0S concorrentes com o0 objetivo de extrair pontos para que a barbearia
obtenha vantagens comparativas para sobressair em um mercado tao
competitivo.

O texto a seguir apresenta a analise de cada concorrente
individualmente, assim como a nota atribuida em pesquisa de campo. Por fim,
é relatado o resultado agregado de todos os estabelecimentos.

O local em que a barbearia pretende ser instalada ndo possui nenhum
concorrente direto, portanto foram considerados os empreendimentos ao

redor da localizagdo em questéo.

13



5.1.1 Niveis de concorréncia

Avaliacéao

Para uma avaliacdo geral entre os concorrentes, foi convidado
um homem que nunca havia frequentado nenhuma das barbearias
avaliadas, o principal intuito € que a pesquisa nao se torne tendenciosa
a um possivel local frequentado assiduamente pelo avaliador, por isso
a escolha de alguém neutro neste quesito.

Realizou-se um comparativo com quatro pontos de consideracao
(higiene, preco, 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: avaliagcdes
inferiores a 4, ruim, avaliacdes entre 4 e 4,4, médio, avaliacdes acima
de 4,5, bom. O resultado das avaliacbes esta exposto na tabela a

seqguir.

3 3 4 4 4,5

5 3,5 4,5 4,5 4,375
4,5 4 3,3 33 3,875

3 33 3 4,5 4,5
33 3 4 3,8 4,075

Tabela 1: Resultado avaliacéo

Higiene

O quesito higiene foi avaliado com base nas primeiras
impressdes acerca da barbearia. A escolha por tal método néo foi a de
avaliar criteriosamente a conduta higiénica do local, mas sim a de

exprimir o pensamento de um possivel novo cliente que o visite. Dessa

14



forma, excesso de cabelos no chdo ou nas bancadas em até trés
clientes atendidos, aparéncia de conservacao e limpeza e conservacao
do espaco sao quesitos que compdem a higiene aqui avaliada.

O baixo desempenho da Barbearia do Onofre nesse topico
decorre da caracteristica do local. Por ser um espago aberto, € natural
gue o estabelecimento esteja exposto (bancos para espera
empoeirados, por exemplo). Além disso, a demora na execucdo da
limpeza do piso para uma grande quantidade de clientes & espera foi
fator relevante para o fraco desempenho da barbearia.

Preco

Quanto ao preco, barbearias cujos servigos basicos de corte e
barba permaneceram abaixo de quarenta reais receberam nota cinco.
Barbearias que alcancavam até quarenta reais, nota quatro.

Sendo assim, a unidade da barbearia Dom Cabral do Liberty
Mall e a Fio Maravilha receberam a pior avaliagao (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 servicos

de corte abaixo de quarenta reais.

Atendimento

O topico atendimento avalia a disposicdo dos funcionarios a
agradar o cliente do estabelecimento, seja no esclarecimento de
duvidas, na simpatia e, ainda, no tempo de espera do cliente para ser
atendido.

A Barbearia Bandeira, a qual possuia um excesso de clientes
para poucos funcionarios, dois barbeiros e um atendente, em um dos

dias visitados, recebeu avaliacdo critica para o quesito.

15



Conforto

O conforto busca analisar ndo apenas as condi¢cdes a que ficam
submetidos os clientes que aguardam atendimento, mas também o
proprio espaco da loja, de forma que este deve buscar trazer a melhor
experiéncia possivel ao publico presente.

Nessa categoria, por baixa qualidade na acomodacédo daqueles
a espera e ma distribuicdo e aproveitamento do espaco a disposicao, 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
maxima devido ao seu espaco com um nivel alto de conforto,

ambientacéo e decoracdo quando comparado aos concorrentes.

Concorréncia direta

Distrito 61

Com uma avaliacdo entre quatro e cinco estrelas em redes
sociais e no Google, a barbearia agrada aos seus frequentadores nao
apenas com o servico oferecido, mas com o ambiente agradavel.

A proposta da barbearia se encaixa em um modelo que busca
um local masculino e inovador. A loja oferece, além dos servigos de
corte, barba, hidratagdo, entre outros; vendas de bebidas, paletas,
camisetas e até mesmo tatuagens, uma estratégia que agrada ao

publico moderno.
16



O estudio onde sao realizadas as tatuagens fica no primeiro piso
da loja, assim como o bar, as camisetas e o lavatorio. O andar de cima
€ dedicado a cadeiras extras para servicos 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
funcionarios, atendimento este atestado na pesquisa de campo.

A verificacdo de pontos negativos acerca da barbearia ndo 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 edificio pouco movimentado, com aspecto
envelhecido, pouco agradavel e com baixo nimero de lojas atrativas ao
publico. Além disso, foi observado que o ambiente de espera é restrito

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

Localizagdo: SRTV 702-lote P ed. Brasilia Radio Center, loja 42
Térreo.

Horario de funcionamento: de segunda-feira a sexta-feira, das 9h as
20h. Sabado de 10h as 14h. Domingo nao abre.

Servigcos oferecidos: corte de cabelo e de barba, hidratacéo,

massagem, dia do noivo, depilacdo, bar, breché e estudio de tatuagem.

17



Pregos: corte de cabelo — R$35,00. Barba — R$30,00. Cervejas
comuns em média — R$7,50.

Diferenciais: é notério como diferencial um espaco para venda de
artigos, como bonés, ténis e camisetas e um estudio de tatuagem

dentro da prépria loja.

Barbearia Dom Cabral

A\ \

¢abral

/7,

A barbearia possui oito localidades diferentes e € bem avaliada
por seus clientes, possuindo entre quatro e cinco estrelas. A unidade
do Liberty Mall, entretanto, foi avaliada de acordo com os comentarios
do Google com um sério problema de auséncia de funcionarios. Tal
problema foi verificado e atestado na pesquisa de campo, onde em
duas visitas realizadas no local, s6 pode ser atendida em uma. Ainda
assim, o atendimento foi bem realizado. Seus funcionarios
demonstraram-se dispostos para receber os clientes e sanar quaisquer
davidas.

Além dos servigos tradicionais de corte e barba, a loja aposta na
venda de cervejas comuns e artesanais, além de acessorios (pulseiras,
por exemplo), para aumentar suas receitas.

O tamanho da loja € inferior aos demais concorrentes visitados,
porém, o cliente em espera encontra conforto com poltronas e um sofa.
A decoracdo do ambiente € inteligente, ndo permitindo que o0 pequeno
espaco prejudique a estética do local, mas ainda mantendo eficiente a
circulacao de pessoas.

Apesar do espago menor, a loja ganha em visibilidade quando

comparada a Distrito 61, por exemplo, isso porque além de estar
18



situada em um edificio com maior movimentagdo, a Barbearia Dom

Cabral fica ao lado do cinema do shopping, em frente a praca de

alimentacédo. Seguem as especificacoes.

Localizacdo: SCN QD 2 BL D Loja 362 Asa Norte — Brasilia — F.
Horario de funcionamento: de segunda-feira & sexta-feira, das 8:30h
as 21h. Sabado de 9h as 19h. Domingo néo abre.

Servigos oferecidos: Corte de cabelo e barba, hidratacédo, bar, dia do
noivo, massagem e tonalizantes.

Pregos: corte de cabelo — R$50,00. Barba — R$40,00. Cervejas
comuns em média — R$5,00.

Diferenciais: o diferencial da barbearia Dom Cabral esta em sua rede.
A barbearia atualmente conta com oito lojas espalhadas por Brasilia,

do Shopping Casa Park ao Deck Norte. Ademais, o estabelecimento
19



oferece o dia do noivo, pacotes que abrangem o servi¢co estético até
uma noite de estadia em um hotel com café da manhad e regalias

(pantufas, roupéo e pétalas de rosa).

Barbearia Bandeira

PP rchonria ‘“

 BANDEIRA
A - 4

Estando localizada no Brasilia Shopping, Terraco Shopping,
Boulevard Shopping e Venancio Shopping, a rede possui menos
avaliacdes e comentarios que a Ultima concorrente analisada, 66 contra
229, somando-se todas as unidades. Esses valores foram obtidos
através do Google.

Instalado em 2012, o local no Brasilia Shopping possui o
conceito de um local voltado ao publico masculino e inspirado em um
periodo retrd, entretanto, 0 espaco reduzido demonstrou um
desconforto ndo apenas para quem esta sendo atendido, mas para os
gque aguardam. O estabelecimento trabalha apenas com servigos
tradicionais e ndo d& direito ao cliente de agendar o servico, ndo
oferece a venda de bebidas (comumente acionada como diferencial) ou
algum outro servico complementar.

As avaliagfes positivas ressaltam um bom atendimento, além de
um servigo de qualidade. As negativas, por sua vez, relatam diversos
problemas de funcionamento, desde um atendimento e cortes pouco
cuidadosos, até mesmo diferenciagcdo no tratamento de seus clientes,
provocando insatisfacéo.

Um problema adicional observado durante a avaliag&o in-loco foi

a limitacdo em relacdo 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 Brasilia
Shopping, com uma politica de maior atencao ao cliente, tanto em
guantidade de servigcos como em qualidade, tende a ganhar vantagem
competitiva. Ao oferecer facilidades, como exemplo, pagamentos
através de cartbes de crédito, disponibilidade de agendamento de

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

especificacoes.

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

Horario de funcionamento: de segunda-feira a sabado, das 10 as 22
horas. Domingos e feriados de 14h as 20 horas.

Servicos oferecidos: corte de cabelo, barba e hidratacdo. Precos:
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: Venancio Shopping, Brasilia Shopping, Terragco Shopping e
Boulevard Shopping, além de abrir aos domingos.

Fio Maravilha Barbearia

|
o AT

Com uma avaliacéo 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 neg6cio mais se aproxima com a Barber
Concept.

O estabelecimento possui uma proposta retr6, com ambiente
agradavel e sonorizado. Além dos servicos tradicionais de corte e
barba, a barbearia trabalha com a venda de cervejas, sendo a primeira
gratuita. Além disso, uma acao inovadora € o agendamento pelo uso
do aplicativo “Fio Maravilha Barbearia”, onde, além da escolha do
servico e da hora desejados, € possivel escolher o funcionario que ira
atendé-lo, tendo acesso ao perfil do mesmo.

Os maiores responsaveis pelas boas avaliacdes séo, além do
proprio servigo e o uso do aplicativo, satisfagdo com o ambiente e o
atendimento. Contudo, algumas avaliacbes negativas feitas por

comentarios no Google ressaltam a falta de capacidade dos
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funcionarios em fazer um corte personalizado, ou seja, da maneira
como foi pedido pelo cliente.

Com relacdo a Barber Concept, a proximidade com a Fio
Maravilha pode gerar disputas por publico, apesar de o foco estar nos
individuos que trabalham no Shopping ID. Dessa forma, é interessante
considerar a adocdo de medidas as quais a concorrente possui como
pontos fortes e diferentes (0 uso de aplicativo, por exemplo) e o
fortalecimento de fragilidades, como o excesso de padronizacao.
Acredita-se, que a parceria para propor opcdes de alimentos dentro do
estabelecimento, como pretendido, seja uma vantagem comparativa
gue possa atrair maior atencéo do publico proximo, ja que esta néo foi

observada em nenhum dos concorrentes citados. Seguem as

especificacoes.

23



Localizacdo: Asa Norte CLN 202 Loja 75 - Asa Norte, Brasilia - DF,
Horario de funcionamento: segunda a sexta de 9 as 20 horas. Sabado
de 9 as 18.

Servigos oferecidos: corte de cabelo e barba, penteado, sobrancelha,
pigmentacao, selagem, sobrancelha e bar.

Precos: corte de cabelo — R$50,00. Penteado — R$20,00. Pigmentagéo
R$40,00. Barba — R$40,00. Selagem — R$100,00. Sobrancelha —
R$30,00. “S6 pezinho” — R$15,00.

Diferenciais: O aplicativo de agendamento do servico com hora
marcada, acesso escolha do profissional que fara o servico com um

breve perfil de cada barbeiro.

Barbearia do Onofre

BARBEARIA

“ONOFRE

Com boas avaliagdes, (notas entre quatro e cinco estrelas no
Google), a barbearia vé sua maior vantagem na fidelizacdo de seus
clientes, funcionando desde 1971.

O ambiente € menos agradavel 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 espaco de trés lojas no bloco comercial, sendo capaz de
atender um grande numero de clientes simultaneamente, muitos deles
frequentam o lugar h& alguns anos. Contudo, novos clientes
reclamaram, com frequéncia, da capacidade de adaptacdo do
funcionério a novos estilos de cortes.

A qualidade do corte foi justificada por parte do publico através
de comentéarios no Google, como adequada a um preco mais baixo,
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demonstrando servico 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 distancia do Shopping ID, entretanto, diferente da
primeira, um corte a precos baixos com servicos mais modestos difere
da proposta analisada, que trata de manter o foco na experiéncia do
cliente. Ainda assim, apesar de possuir clientes fidelizados, os novos
consumidores que nao se satisfazem em uma barbearia mais barata
podem ver na Barber Concept uma nova localidade para seus cortes.

Nesse caso, a adocdo de técnicas da concorréncia seria menos
interessante, uma vez que o padrdo do negécio possui divergéncias,

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

capaz de executar. Seguem as especificagdes.
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Localizacdo: Sclrn 709 Bloco A - Lojas 15 a 25 - Asa Norte-Brasilia,
DF, 0750-511;

Horario de funcionamento: segunda a sabado de 10 as 22 horas;
Precos: Corte de cabelo — R$30,00. Barba — R$30,00. Apenas pé —
R$15,00.

Diferenciais: Grande quantidade de cadeiras disponiveis e alto giro de

clientes aferido in loco.

Concorréncia Indireta

A concorréncia indireta pode ser através dos tradicionais salbes
de beleza unissex, ja conhecido pelo publico masculino ha algum
tempo. No entanto a proposta esta em baixa devido ao crescimento
das barbearias que estdo focadas em oferecer servicos especializados,
retomando o espaco no mercado que havia perdido para os saldes
unissex, pois apesar de oferecer servigcos similares, 0s espacos séo
nitidamente focados no publico feminino, o que desagrada muitos

homens.

5.2 Identificacao do publico-alvo

Segundo o relatorio de inteligéncia de beleza e bem-estar do SEBRAE
(2018) a procura por este tipo de produtos e servicos € liderado
principalmente pela geracdo dos millennials, conhecidos também como
geracdo Y. Sdo homens que nasceram entre as décadas de 1980 e 1990,
movidos pela tecnologia, sé@o atraidos pela criatividade, inovagcdo e
flexibilidade.

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

Norte, este publico se enquadra no perfil de idade e renda estipuladas.
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Uma caracteristica interessante no perfil de consumo de servi¢cos de
beleza masculina € que o consumidor tende a optar por locais que estejam
proximos do trabalho ou de sua residéncia, o que sera um grande diferencial
no Shopping ID, pois existe uma boa concentragao de trabalhadores tanto do
setor publico quanto do privado e nenhuma oferta para este tipo de servigo no

local.

5.3 Tamanho do mercado atual

De acordo com o PDAD/Codeplan (2016) a RA | — Plano Piloto possui
uma populacdo urbana estimada de 220.393 habitantes. A Asa Norte, local
em que a barbearia pretende se instalar, possui uma populacdo de 116.744
habitantes superior & da Asa Sul que tem 84.725 habitantes. Tanto a Asa Sul
guanto a Asa Norte tem como minoria 0 sexo masculino, porém quando
comparada as duas regifes, 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
caracteristica geral do DF a predominédncia do sexo feminino. Segue a

apresentacao dos dados da regiao do Plano Piloto.
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Fonte: Pesquisa Distrital por Amostra de Domicllios - PDAD 2013 e 2016

Grafico 1:Populacéo urbana Plano Piloto

Sexo Plano Piloto Asa Norte Asa Sul Outros Setores
N | % N | % N | % N | %
Masculino 103472 46,95 55.354 4742 39144 46,20 8.973 47 42
Feminino 116.921 53,05 61.390 52,58  45.581 53,80 8.952 52,58
Total 220.393 100,00 116.744 100,00 B4.725 100,00 18.925 100,00

Fonte: Codeplan — Pesquiza Distrital por Amostra de Domicllioz - Plano Piloto - PDAD 2016

Tabela 2: Comparativo Plano Piloto
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5.4 Participacao pretendida no mercado

Através de uma pesquisa realizada pela instituicdo internacional
Euromonitor (2018), o setor de beleza masculina nos ultimos 5 anos dobrou, e
tende a manter um crescimento de 7,1% até 2019.

O SEBRAE (2018) cita o cenario do Mercado nacional como promissor.
Em 2016 os homens foram responsaveis por consumir quase 20 bilhdes no
setor de beleza. Em 2011 o faturamento era de 10 bilhdes e a previsdo € que
até 2021 o Brasil chegue a movimentar a casa dos 26 bilhdes, ultrapassando
os EUA gue atualmente lideram o segmento mundial.

Baseado nos dados apresentados pela Codeplan (2016), e nas
prerrogativas que o segmento apresenta, a participacao pretendida da Barber
Concept no mercado nacional é de 0.01%, visto que ndo se obteve fontes

confiaveis de faturamento no ambito regional.

6. PLANEJAMENTO DE MARKETING

6.1 Posicionamento

Para homens modernos que se preocupam com elegéancia 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 experiéncia de

relaxamento e diversdo personalizada para cada cliente.

6.1.1 Linha de servicos e produtos

Os servicos propostos na barbearia, como j& citados
anteriormente, fazem parte dos tradicionais servigos que uma barbearia
necessariamente tende a oferecer, que sao: corte de cabelo e barba.
Além desses faz parte do portfélio de servicos a camuflagem de fios
brancos e tintura; alisamento e hidratacéo; barba terapia que trata de
higienizar e esfoliar tanto a barba quanto o rosto em geral; manicure,

podologia e depilacdo. A intencdo da marca € oferecer comodidade ao
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publico, disponibilizando outros tipos de cuidado com a aparéncia e o
bem estar no mesmo local.

Os servigcos serdo executados por agendamentos através do
aplicativo da barbearia ou por telefone. Isso tem a ver com a
identificacdo do publico alvo que esta imerso em uma rotina onde o
tempo € um recurso precioso e prefere ndo desperdica-lo, portanto o
agendamento proporciona uma forma de ater esse desperdicio.

O engajamento do profissional € fundamental para um bom
servico prestado na barbearia. Portanto para uma mao de obra
gualificada é necesséario uma constante manutengdo dos profissionais
através de workshops, para alinhar as tendéncias do mercado mundial

e a aplicacao de novas técnicas.

6.1.2 Fornecedores

Os principais fornecedores estédo situados no ambito nacional e
internacional, mas possuem distribuidores diretos instalados no Brasil.

Don Alcides é uma marca brasileira fundada em 2015, possui
forte presenca em todo territorio 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 beneficio. A marca também apoia
grandes nomes como Chilli Beans, Ellus, Harley Davidson, entre

outras. Segue linha de produtos com descri¢cao de precos.
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CABELO

Ao contrario da Don Alcides o outro fornecedor importante que
deve fazer parte do portfolio de produtos da Barber Concept e que
provavelmente os barbeiros irdo utilizar na prestacdo dos servicos 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 publico 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 proprietarios com o objetivo de resgatar o estilo

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

seus produtos. Segue linha de produtos com descricao de precos.

el
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HEDA

Tabela de precos para Barbearias

e Salao de Beleza

margem

Pomada Reuzel Verde - Dleosa / Fixagdo Média,
A Pomada Reuzel Verde & um versatil produto & base de dleo que te 113g 32,50 RS 149,95 gy
permite contrelar o nivel de fixagdo e de brihe. Funciona melhor quande
utilizada em cabelos normais a grossos, promovende uma ﬂxa;ﬁn média a
forte, conforme a quantidade utiizada. Torna-se faci moldar zeu cabelo
para qualquer penteado, e vocé ainda pode reestilizé-lo ao longo do dia
sem perder o controle ou o briho. A Pomada Reuzel Verde possui 340g 180,00 RS 259,35 585
fragrancia de macd com um tegue de horteld.

Pomada Reuzel Vermelha - Solivel em dgua / Alto Brilho.

A Pomada Reuzel Vermelha é um versétil produto & base de dgua que te
permite contrelar o nivel de fixacdo e de brilho. Esta pomada funciona em
qualguer espessura e textura de cabelo, criande um look brihante. A
Pomada Reuzel Vermelha ndo resseca nem endurece nos cabelos. Dessa
forma, vocé pode reestilizar ao longo do dia sem perder o controle ou o
brilho. Possui fragrancia com um togue sutil de baunilha misturada ao aroma| 3409 150,00 RS 299,95 58%
de coca-cola.

113g | a2,50 RS 149,95 82%

Pomada Reuzel Azul - Solivel em dgua / Fixagio Forte / Alto Brilho.
A Pomada Reuzel Azul € uma pomada & base de agua, com alto brilho & 113g 82,50 RS 149,95 82%
fixacdo forte. Esta pomada superconcentrada fixa como uma cera e & de

facil enxdgue como um gel. Funciona em qualquer espessura e textura de
cabelo, criando um lock brihante. E uma pomada versatil, podendo ser
utiizada desde pempadours, quiffs, slick backs, até as Ultimas tendéncias
de cortes. A Pomada Reuzel Azul mantém sua maleabilidade durante todo o
dia & ndo endurece nem forma flocos. Possui fragrincia com um toque sutil | 3404 190,00 RS 299,95 53%
de baunilha amadeirada.

Shampoo Uso Diario

Um shampoo concentrado contendo extratos vegetais de hamamélis, urtiga, 350mL 78,50 HE 1%
alecrim & cavalinha. ldeal para uso didrio em todes os tipos de cabelo.

Promove a efetiva limpeza e a hidratacdo dos cabelos, enquanto refresca e

estimula o coure cabeludo. Um produto revigorante!

Ajuda a refrescar e a revigorar o coure cabeludo! 1000mL | 128,50 RS 179,95 40%

Shampoo Esfoliante

Uma combinacdo Gnica de agentes de limpeza e de esfoliacio, juntamente
com extratos vegetais de hamamélis, urtiga, alecrim e cavalinha. 350mL 85,50 RS 129,95 45%
Proporciona uma vigorosa espuma & promove limpeza profunda, enguanto
estimula ¢ coure cabeludo. ldeal para agueles que utiizam shampooe com
pouca frequéncia e para usudrios de produtes pesados no cabelo, como
produtos & base de oleo. Remove o acimule de produtos, sujidades,
poluentes, cloro, excesso de dleos e outros compenentes residuais do seu | 1000mL 134 50 RS 189,95 A1
cabelo & coure cabeludo.

Ajuda a refrescar e a revigorar o coure cabeludo!

Condicionador Uso Diario 100mL | 4850 RS 69,95 44%

Um condicionador leve & hidratante contendo extratos vegetais de

hamaméliz, urtiga, alecrim & cavalinha. ldeal para uzo didric em todos o2
tipos de cabelo. Deixa o cabelo com aspecto saudavel enguanto refresca e | 350mL &4 50 RS 119,95 42%
estimula o coure cabelo. Um produto revigorante?

. ) ,
Ajuda a refrescar & a revigorar o coure cabeludo! 1000mL | 13450 RS 199,95 4%

Fixador Capilar - Hair Tonic

. O Fixador Capilar de Alta Qualidade Reuzel possui frmula uma formula leve
Tul e livre de dleo gque mantém o cabelo no lugar durante o dia todo. Diferente
de formulas mais pesadas, este produto ndo vai pe=ar no cabelo e ainda
restaura o brilhe saudavel natural do cabelo. Cria instantaneamente uma
aparéncia bem cuidada e maleavel. 350mL | 119,35 RS 179,95 50%
* Para todos os tipos de cabelo;

+ Férmula livre de dleo;

* Formulacéo leve, mas mantém o cabelo no lugar durante o dia todo;
+ Excelente para massagear o couro cabeludo & o pescoco;

* Perfeito para molhar o cabelo durante o servico de corte de cabelo.
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6.2 Preco

Baseado nas comparagcdes entre 0s concorrentes, o estabelecimento
do publico alvo e posicionamento de marca, pode-se elencar pontos
importantes que possam vir a ser uma vantagem comparativa. Primeiramente
€ a comodidade oferecida ao publico alvo, pois a distancia € um fator
importante na decisdo do consumidor, a adocdo de aplicativo para
agendamento de servicos é outro ponto favoravel para o publico local. A
marca se posiciona com o intuito de focar na qualidade do servico e na
experiéncia do consumidor propondo algo personalizado a cada cliente, além
de estabelecer parcerias estratégicas que fortalecem o intuito do relaxamento
e da diversdo. Tendo em vista esses pontos, 0 preco praticado pela Barber

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

6.3 Praca

Como citado anteriormente a praca € uma das principais estratégias
gue a marca tem para se destacar, pois ndo ha concorrentes diretos no local,
além disso, o contrato quando fechado preserva a exclusividade da marca no
Shopping ID.

O local ndo tem um publico com alta rotatividade por ser um shopping
voltado para o ramo de mdveis e artigos para decora¢do, mas possui 3 torres
comerciais que contam com trabalhadores da categoria publica e privada,
retendo assim uma boa parcela do publico alvo que frequenta o local
diariamente.

Apesar de o0 shopping ndo apresentar concorrentes diretos, existe um
concorrente a poucos metros, situado no Brasilia Shopping (Barbearia
Bandeira), mas o0 mesmo ndo apresenta grandes riscos para Barber Concept,
pois baseado na pesquisa de andlise de concorrentes apresentou um nivel

bem abaixo dos demais.
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6.4 Comunicagao com o mercado

A empresa pretende se comunicar com o0 mercado através de um
posicionamento conciso perante o consumidor e para transmitir seu proposito
ao publico alvo € necessario encontrar ferramentas alinhadas com o peffil
deste publico. Contudo, o mercado apresenta diversas ferramentas
conectando pessoas e empresas para gerar possibilidade de novos clientes.

Outra forma interessante de se comunicar com seu publico alvo é a
realizacdo de eventos na barbearia, convidando figuras influentes da area de
negocios, para rodas de conversa sobre empreendedorismo e negdcios 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 comunicacao

No contexto atual existe uma infinidade de ferramentas
disponiveis no mercado, portanto a empresa deve trilhar um caminho
para analisar a melhor forma que deve se comunicar, dentre elas as

midias on-line e off-line.

6.4.2 Propaganda

A forma com que a empresa pretende promover sua marca esta
pautada, nos recursos disponiveis, interacdo do publico alvo e alcance
da ferramenta. Uma das melhores alternativas no que tange esses 3
critérios sdo as midias sociais As ferramentas digitais facilitam a
interacdo e a filtragem do publico que a marca pretende se comunicar,
ou seja, as possibilidades de segmentacdo podem ser bem
direcionadas, isso ira impactar em uma campanha bem definida e
eficaz, além de ter um custo menor que as midias off-line. Porém, é de
extrema necessidade que a empresa estabeleca campanhas off-line
com fim de divulgar a marca no ponto de venda em que sera instalada,

isso pode ser com a utilizacao de totens, adesivos nas mesas da praca
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de alimentacdo do shopping e também a realizacdo de eventos
periddicos na barbearia para transforma-la em um ponto de encontro
dos seus clientes.

Outra forma de estabelecer comunicag¢do com o cliente € através
do aplicativo da barbearia, que além do agendamento de servigcos on-
line, o cliente pode participar de programas fidelidade, receber

mensagens diretas de promocdes, lembretes através do seu aplicativo.

6.4.2.1 Logomarca

BARBER

CONCEPT

BARBEARIA

O logotipo é o elemento de comunicacao que traduz como
a marca pretende se comunicar com o cliente. O nome em inglés
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 simbolo mundial da
barbearia, pois antigamente os barbeiros eram conhecidos por
procedimentos cirdrgicos, como extracdo 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, ja que a barbearia tem

uma raiz forte na regido. Dai por diante este se tornou o simbolo
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mundial das barbearias. Por fim a coroa tem significado de
nobreza. A intencdo da insercao deste elemento é representar a

grandeza do servigo na “Barber Concept”.

6.4.2.2 Capa Facebook

BARBER

CONCEPT

BARBEARIA

7. PLANO OPERACIONAL

7.1 Localizagéo e Infraestrutura

A barbearia pretende se instalar no piso térreo do Shopping ID, em
frente a escada, que fica entre a entrada leste e oeste, situada préxima aos
banheiros e ao corredor que leva a um dos principais restaurantes do edificio.

A loja serd dividida pela metade, pois possui um espaco de 160m2.
Portanto, o espaco total da barbearia € de 80m2, sendo que 30m2 faz parte
do mezanino.

A infraestrutura da operacdo sera da seguinte forma, no térreo o
espaco de atendimento com recepgdo, 4 cadeiras de barbearia, 1 lavatoério de
cabelo, 3 poltronas de espera. Na parte superior do mezanino sera um
espaco mais reservado para a depilacdo, podologia e um escritorio, tendo
uma sala com maca, outra com os materiais de podologia e a terceira para o

escritério.
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7.2 Layout
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7.3 Maquinas e equipamentos

EQUIPAMENTOS BARBEARIA
CADEIRA PODOLOGIA 1 RS 2.000,00 | R$  2.000,00
CADEIRA DE MANICURE 1 RS 750,00 | RS 750,00
CADEIRAS DE BARBEIRO 4 RS 6.500,00 | RS 26.000,00
LAVATORIO 1 RS 3.575,00 | RS 3.575,00
ESPELHO/ APARADORES 4 RS 1.400,00 | R$ 5.600,00
BALCAO RECEPCAO 1 R$ 1.900,00 | RS 1.900,00
CUBAS 2 RS 300,00 | RS 600,00
TONEL 2 RS 300,00 | RS 600,00
ESTUFA ESTERILIZANTE 1 RS 400,00 | RS 400,00
MACA DE ESTETICA 1 RS 1.325,00 | RS 1.325,00
TOALHAS 80 RS 7,00 | RS 560,00
ARMARIO 4 RS 380,00 | RS 1.520,00
POLTROMAS DE ESPERA 3 RS 750,00 | RS  2.250,00
COMPUTADOR 2 RS 1.500,00 | RS  3.000,00
IMPRESSORA 2 RS 890,00 | RS 1.780,00
50M 1 RS 1.500,00 | RS 1.500,00
BARBER POLE 1 RS 600,00 | RS 600,00
GAVETA PARA CAIXA 1 RS 36500 | RS 365,00
SUPORTE PARA MAQUINA 4 RS 12,00 | RS 48,00
TELEFONE 2 RS 80,00 | RS 160,00
MOVEIS PARA ESCRITORIO 1 RS 550,00 | RS 550,00
SUBTOTAL R$ 55.083,00

7.4 Producao e distribuicao

Toda a operacdo deve contar com 9 funcionarios para suprir a
demanda do estabelecimento, que vai funcionar de segunda a sabado, das 8
horas até as 20 horas.

Devem fazer parte do quadro 4 barbeiros, 1 profissional de podologia, 1
manicure/depiladora que sdo responsaveis pela entrega do servico final ao
consumidor. Esses funcionarios atuam com contrato de profissionais
autdbnomos e trabalham em periodo integral de 6 dias por semana. Além dos
ja citados devera ter 2 recepcionistas para o primeiro contato com o cliente,
apresentacao de servicos, agendamentos de horario, controle de comandas,
fluxo de caixa e 1 funcionario para servigcos gerais, ja esses funcionarios se
enquadram no regime CLT e trabalham 44 horas semanais.

Os profissionais autbnomos possuem seus materiais de trabalho, ou

seja, cada um tem o seu material especifico de produ¢cdo como maquinas,
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pentes, escovas, secadores, navalhas, contudo, os produtos utilizados sé&o
negociados entre a empresa e o funcionario.

O controle dos agendamentos, financeiro, estoque é todo controlado
através de um sistema de gestdo 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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Agendamento de servico
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7.6 Organograma

CEO

Recepcionista Servigos Gerais Barbeiro Poddlogo Manicure/Esteticista

7.7 Matriz de responsabilidades / Atribuicbes

CEO

Responséavel pela coordenacdo de todas as atividades
da empresa: marketing, financeiro, recursos humanos,

comercial.

Recepcionista

Coordenar agendas de servicos; receber e encaminhar
os clientes para os profissionais corretos; controlar

caixa; abrir e fechar loja.

Servigos Gerais

Limpeza e organizacdo do ambiente.

Barbeiro/ Podologo/
Manicure/ Esteticista

Atender ao cliente em suas necessidades.
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8. PLANEJAMENTO FINANCEIRO
8.1 Investimento total

8.1.1 Investimentos fixos

INVESTIMENTOS FIXOS
EQUIPAMENTOS BARBEARIA
CADEIRA PODOLOGIA 1 | RS 2.000,00 | RS 2.000,00
CADEIRA DE MANICURE 1 |RS 750,00 | RS 750,00
CADEIRAS DE BARBEIRD 4 | RS 6.500,00 | RS 26.000,00
LAVATORIO 1 | RS 3.575,00 | RS 3.575,00
ESPELHO/ APARADORES 4 | RS 1.400,00 | RS 5.600,00
BALCAD RECEPCAD 1 | RS 1.900,00 | RS 1.900,00
CUBAS 2 |RS 300,00 RS 600,00
TOMNEL 2 |RS 300,00 RS 600,00
ESTUFA ESTERILIZANTE 1 |RS 400,00 | RS 400,00
MACA DE ESTETICA 1 | RS 1.325,00| RS 1.325,00
TOALHAS 80 | RS 7,00 | RS 560,00
ARMARIO 4 |RS 380,00 | RS 1.520,00
POLTRONAS DE ESPERA 3 |RS 750,00 | RS 2.250,00
COMPUTADCR 2 | RS 1.500,00 | RS 3.000,00
IMPRESSORA 2 |RS 890,00 | RS 1.780,00
SOM 1 | RS 1.500,00 | RS 1.500,00
BARBER POLE 1 |RS 600,00 RS 600,00
GAVETA PARA CAIXA 1 |RS 36500|RS 36500
SUPORTE PARA MAQUINA 4 | RS 12,00 | RS 43,00
TELEFONE 2 | RS 80,00 | RS 160,00
MOVEIS PARA ESCRITORIO 1 |RS 550,00 RS 550,00
SUBTOTAL RS 55.083,00




8.1.2 Investimentos pré-operacionais

PRE-OPERACIONAIS

IDENTIDADE VISUAL 1 | RS 900,00 | RS 900,00
REGITRO INPI 1 | RS 430,00 | RS 430,00
DOMINIO DE SITE 1 | RS 80,00 | RS 80,00
SISTEMA DE GESTAD COM APP 1 | RS 5.000,00 | RS 5.000,00
SISTEMA DE SEGURANCA 1 | RS 1.000,00 | RS 1.000,00
DOCUMENTACAOD 1 | RS 1.000,00 | RS 1.000,00
CONTADOR 1 |RS 550,00 | RS 550,00
CRIACAO DE CONTEUDODIGITAL | 1 | RS 5.000,00 | RS 5.000,00
PROJETO ARQUITETONICO 1 | RS 6.000,00 | RS 6.000,00
PRODUTOS 1 | RS 5.000,00 | RS 5.000,00
SUBTOTAL RS 24.960,00
CDNSTR(;ED CIVIL
QUEBRAR 1 | RS 1.500,00 | RS 1.500,00
PISO CIMENTICIO 80 | RS 50,00 | R$  4.000,00
MAO DE OBRA CONTRA PISO 280 | RS 15,00 | R$ 1.200,00
CIMENTO 50 | RS 18,50 | RS 925,00
TIOLINHO 2000 | RS 0,60 | RS 1.200,00
AREIA LAVADA UM CAMINHAD 1 | RS 650,00 | RS 650,00
BRITA 0 2M? 1 |RS 250,00 | RS 250,00
MAO DE OBRA REBOCO/ TIOLO 1 | RS 2.000,00 | RS 2.000,00
PARTE ELETRICA FIOS/CONDUITES| 1 | RS 2.500,00 | RS 2.500,00
MAQ DE OBRA ELETRICISTA 1 | RS 3.000,00 | RS 3.000,00
LUMINARIAS 1 | RS 3.000,00 | RS 3.000,00
FACHADA 1 | RS 10.000,00 | RS 10.000,00
DECORACAD 1 | RS 7.000,00 | RS 7.000,00
SUBTOTAL RS 37.225,00
8.1.3 Capital de giro
CAPITAL DE GIRO

SUBTOTAL | RS 51.983,79
8.1.4 Total do investimento

TOTAL DE INVESTIMENTO RS 169.251,79
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8.2 Custos com mao-de-obra

O custo com mao-de-obra dos funcionarios comissionados é 40% do

faturamento da empresa. Os funcionarios fixos estdo descritos na tabela.

CUSTO COM MAO-DE-0BRA FUNCIONARIOS FIX0S

CARGO NEDEFUNC.| SALARIO | SUBTOTAL | 130 |SUBTOTAL| FERIAS | SUBTOTAL|VALE TRANSPORTE| SUBTOTAL VALE REFEICAO)| SUBTOTAL| FGTS | SUBTOTAL|  TOTAL

Recepio 2| RSL10000 | RS 220000 | RSSLS7 | RS 18333 | RS 122,22 (RS 20444 | RS 260,00 | RSS20 | RS 1000 | RE52000| 8% | RS 17600| RS 367,18

SevigosGerals 1| RSLO0000 |RS 100000 | RS3333 (RS 8333 |RSIILIL|RSLIAAL| RS 260,00 |RS26000 (RS 1000 | R§260,00 | &% | RS A000| RS L714M
RS 3.200,00 R 266,67 R 35556 R 780,00 RO RS 5600

8.3 Fluxo de caixa

Na demonstracdo de fluxo de caixa estdo presentes: faturamento
mensal da empresa; custo unitario de matéria prima; custo de
comercializacdo; custo de materiais diretos e/ou mercadorias vendidas; custo
com mao-de-obra; custo com depreciagao; custos fixos operacionais mensais.
Os dados apresentados sao de uma estimativa realista para um periodo de 36

meses (trés anos).
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SAiDAS Ré L45824 RE Z68EZ4 RE ZTIEGA RY GBET0Z24 RE 23224 RE G20B22d RY 4050624 R 3783624 REO40T0624 RE d0TOGZ4 RE 4444 RE dBTZEH
CUSTOS FIX03
Aluguel R 620000 R$  BS0000 RE BROOCO R BSO0OO0 RE  BSOOO0 RE GAOOO0 R GS0000 RE 650000 RE G000 RE GA0O00 RE G000 RE G000
Contador i3 55000 R S000 R 55000 B¢ 5000 Ry SS000 RE O SS000 R$ SS000 R 5000 R$ 55000 R 5000 R$ 55000 R$ 550,00
Mao de obra fixa Ré sBagZz Ré 56322 R D63 AP D362 RE DEMZZ RE D63RZ RY D632 RY DM RY D632 RF 963 RY D62 RY D63
Pré labore i3 150000 R$ 150000 RE 150000 RE 150000 R$ 150000 R$ 150000 RE 150000 B¢ 150000 R$ 150000 RE 150000 R¢ 150000 RE 300000
Energia R 10000 R$ 10000 R$ 10000 R$ 10000 RE 10000 RE 10000 R 110000 RE 125000 RE 125000 RE 125000 R$¢ 130000 R 130000
| | | | | | | | | | |
CUSTOS YARMYEIS
Mao de obra variavel (40%) F¥ 433200 B¢ 624000 RE V48800 RE BTAG00 RE 330400 R$ 1248000 RE 1936800 R TT4TZ00 RE 1998800 RE 1936800 RE 2246400 RE 2436000
Materiais de limpezathigiene R# 0000 Ré 000 R 000 RE 30000 R¢ 0000 RE 30000 R 30000 R #0000 R 3E000 R #0000 R d0000 RE O d00f0
Produtos (5%) i3 B2400 R$ 40,00 Ré 33600 Re 103200 RE 124800 R 156000 RE 243600 RE 2400 R 243600 RE 243600 RE 280600 RE 312000
Marketing Ré 400000 R 300000 Re 200000 RE 200000 R$¢ 120000 R$ 120000 RE 120000 RE 120000 R$¢ 120000 R 120000 Re 200000 RE 200000
_ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _
DESPESAS
Telefone + Internet i3 23000 R$ 2000 Ré 23000 R 23000 Ry 2000 RE 23000 RE 23000 RE 2000 R$ 23000 Ré 2000 R$ 23000 R$ 230,00
Software Gestao Ré 4000 R dn0 R 4000 R 4800 R dnn RE 400 R dn00 R dnnm ks 4500 R dn0 Rs 4000 R 415,00
Materiais de escritdrio i3 100,00 RE n000 R B000 RE B000 R w000 R$ 000 R 0000 RE w000 RE 1000 R w000 RE w000 R 190,00
Depreciagao | R$ 45302 | R 453,02 | R$ 45302 | L )1 | I 11 | Ré 49302 | Ré 4832 | R 453,02 | Ré 9832 | R 453,02 | Ré 45302 R 45302
ENTRADAS Ré 1243000 R$  G0000 RE  WBVI000 RE 184000 R 2436000 RE 320000 RE 4332000 RE 43E6000 RE 4332000 RE 4332000 R SEWOO0 RE 6240000
Dinheiro i3 248000 R$¢ 360000 RE 472000 RE GB4000 B¢ 836000 R 320000 RE 332000 RE 1GERO00 RE 032000 RE 332000 RE TG000 RE 1240000
Débito (1,9:2) i3 500000 B¢ 600000 Re  VO0OO0 RE TSOO00 B¢ BOOOOO R MO00O0 RE 2000000 RE  w00000 R$ 1350000 RE 2000000 Re 2250000 RE 2500000
Crédito (2,7%) | R¥ 5.000,00 | ¥ B.000,00 | Ré  7.000,00 | Ré 750000 | Ré  B.000,00 | Ré  11.000,00 | Ré 2000000 | Ré  15.000,00 | Ré 1330000 | RE 20.000,00 | Ré 2250000 R$ 2500000
Imposto (6%4-16%4) Ré 4328 R$ 6160 RE B3 R TR R¥ B3GS6 RE 112320 R 1T R 233530 R 330462 RE O 330462 RE O O3TTINS R 00440
Tx. Cartdo i3 23000 R Z1600 R 22200 B¢ 34500 R¢ 36800 R$ SORO0 RE 3000 R 3000 R$  BITO0 R 52000 R$ 103500 R$ O 1190.00
ENTRADAS DESCONTADAS R 80072 Ré  MTEZ40 RE  TTT208 RE 2000676 RE Z3633dd R Z3SVOB0 RY 4720288 RE 4005470 RE 4DGEGG R 4364538 RE 5139105 RE SG135A0
TOTAL DAS SAIDAS | Ré 22.458.24 | Ré  2R.B62.24 | Ré 2726624 | Rb 2867024 | Ré 2327424 | Ré 3208224 | Ré 4050624 | Ré 3783024 | Ré  40.106.24 | RE 4070524 | Ré  dddM 2 RE  dB72224
Z2(SALDD ANTERIOR) | R$ - | R 105,03 | R$ 208 | Rt anaT | Ré 03 | Rt 53040 | R$ R30S | Al | R$ 348384 | Rt 1.44577 | Rf 1338430 RS 26370
4 CAPITAL DE GIRD Ré BT6ZAT RE 1220433 RY 36476 R BOGBEST RE SEGRAY RE 2653
| | 7_ | | |
N° DE SERVICDS MENSAIS 20 £ 32 4 416 520 g3z 128 83 g2 336 1040
LUCRATIVIDADE -103.44% i 50,374 -3R.454 i -B.05% 13414 4,343 5,30 3834 12,354 11,384
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¢ GUTTM RE  S4T334 RE 5264354 RE SLMEM R dEIE34 Re 5390934 R SI3463¢ RE S2B4354 R 450434 RE G413 R$ 4207874 R 5684074
¢ BSO000 B¢ BSODOD B¢ BS0000 RE  GS0000 R BSOOOD B¢ 650000 R BSODOD B¢ BSOOO0 R$ 650000 RE  BSODOD R$  BSOOO0 R¢ 650000
R¢  BSO00 B¢ 65000 B¢ BSO0 RE BSOO0 R BSOO0 B¢ BS000 R G900 R¢  BSOO0 RS 6000 R GSDOD R$  BSO00 R¢ 6500
¢  GEM2 RE  GAB2 R 5622 RE  SEMZ Re  SEMZ2 RE SEM22 RE  GAM2 R SEMZ RS SEM2 RS GEBAZ RS SEMZ RE 5EBR
Ré 300000 R$ 300000 B¢ 300000 R$ 300000 B¢ 300000 R 300000 R$ 300000 R$ 300000 R$ 300000 R¢ 300000 R$ 300000 B¢ 300000
R$ 140000 R$ 140000 R 140000 R 140000 RE 130000 RE 130000 R 140000 R$ 140000 R 130000 R$ 140000 R 125000 B¢ 130000
Ré 2745600 R 2935200 B¢ 2870400 R 27EOOO0 RE 2400000 RE 2995200 R 27E0000 RE 2870400 R 2436000 RE 2995200 R WIEEOD B¢ 3244300
Ré 50000 B¢ SS000 B¢ 50000 B¢ 50000 B¢ 40000 Ré 40000 R 50000 R 50000 R 50000 R 55000 R 3000 P 400,00
Ré 343200 R$ 374400 B¢ 353800 R$ 345000 RE 300000 RE 374400 Ré 345000 RE 358300 Ré 31000 R 37400 R$ 243600 RE 405600
Ré 137280 B¢ 143760 B¢ 143520 RE 138000 R 120000 B¢ 143760 R$¢ 130000 B¢ 143520 Ré 124300 RE 149760 R$ 33840 P& 162040
_ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _
R 25000 Ré 28000 RE 25000 RE 25000 Ré 25000 B¢ 25000 Ré 25000 Ré 25000 B¢ 25000 RE 25000 Ré 25000 B¢ 2500
R 400 Ré 400 RE 4500 RE 4500 Ré 4500 Ré 4500 Re 4500 R 4500 R 4500 R 4500 R$ 400 Re 415,00
R TO00 Re 000 RE 000 R 000 R¢ /OO0 Ré 15000 Re 15000 R 15000 R 15000 R 5000 B¢ 000 Re 150,00
R 43R RS 4B RE 4B RE 432 RE 4R R 432 R 432 R 432 R 432 R 432 R 4132 R 413,12
Ré 6864000 R$ 7460000 R TI76000 R 6900000 RE GO00OOD RE 7400000 Re 6400000 R L7600 RE 6240000 Ré 1480000 R 4332000 Re  BLI0OD0
R$ 1564000 R$ 58000 R$  MTB000 R$ 1900000 RE 1000000 B¢ 488000 B¢ 100000 R$ 1076000 RS 240000 R$  MEA000 R$ 93000 RE  RI000
R$ 2650000 R$ 3000000 R 3000000 R$ 2500000 B¢ 2500000 R¢ 3000000 B¢ 2500000 R¢ 2000000 R$ 2500000 R$ 3000000 R 2000000 B¢ 3150000
R$ 2650000 R$ 3000000 B¢ 3000000 R$ 2500000 B¢ 2500000 R$ 3000000 R$ 2500000 B¢ 4100000 RS 2500000 R$ 3000000 R 2000000 R$ 3150000
| _ _ | _ | | | | | _
RE 247104 Ré 2660 Re 482027 R 46MBA0 Re 4000 R#  GOES28 R¢ 550900 RE GORSE RS 505440 R BOBG2E R¢ 4043R2 PE  BSTOTR
¢ 12000 R$ 133000 R¢ 139000 R 195000 R 1000 B¢ 139000 R$ 119000 B¢ 146700 R 115000 R$ 138000 R$ 52000 B¢ 144300
Ré B4 RE 708043 B¢ ESSSTTI RE B3220 R G4BB00 RE 67472 R G226100 Re 6446044 RS SGI9SE0 RE BT44TZ R$ 4495848 R 7310029
¢ SITIM RS 54334 B¢ 5264354 RE SLMEM RS 46934 RE 5390934 R G464 RE GRB4354 RS 5434 R$ S419334 RS 4207874 R 5684074
| _ _ | _ | | | | | _
Ré 337907 R$ dTSETEY RE  G4ZIZ6 RS TTGAS AP GA9%31 RE 9683436 RS TO4WTE RY 12133440 RS THBIA RY 4120256 RS 144TT33 RE 15135507
| _ _ | _ | | | | | _
1243 1136 150 1000 1243 1136 1243 8 1152
22,23, 1,00 17,20 117 1,06] %474 17,734 5,76 20,04,
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[Comega operar
com b cadeiras de
barbeiro]

Ré 5123582 R¢ 421862 R 528450 RE 5143502 R 4697502 RE dBETEOZ R$ S4OEEEZ B¢ D462 RE SBAITEZ RE 4381342 R$ BOSET4Z B¢ BETETOZ

R$ 650000 R 650000 R4 650000 R¢ 650000 R$ 650000 R¢ 650000 R$  B30000 Re¢ G000 R 650000 R# 650000 R# 6.50000 Ré £.500,00
R$ 72000 R 73000 R$ 73000 R 73000 R$ 72000 R 73000 R 7000 R 73000 R$ 000 R 73000 R 73000 R# 750,00
R$ a63gZe R 963822 R a6z R DEIB/E R 96332 RP DEMEE R$ S638E Rt DEIM/E R aE3EZ: RE S63822 R 563822 R a638.22
R$ 200000 R 300000 Ré 200000 RE 300000 R$ 300000 R$ 300000 R S00000 RE 300000 R 200000 R 300000 Ré 200000 R¥ 000,00
R¥ 140000 R¥ 140000 R# 138000 Ré 143000 R$ 130000 R 130000 R 140000 R# 140000 R# 130000 Ré 140000 R$ 130000 R¥ 1:300,00

R$ 2745600 R$ 2335200 R4 ZB80000 RE  ZTEOOO0 R 2400000 RE 2400000 R 2935200 Ré 2335200 RE G3ESGO0 RE 2620800 R G9EER00 RY¢ 3744000
Ré 50000 R$ 35000 R 59000 R 30000 R 400,00 R 400,00 R# 30000 R$ 35000 R 39000 R 59000 R# 400,00 R 400,00
R$ 343200 R4 374400 R4 360000 RE 343000 R 300000 Re 300000 R¢ aTd400 RE 374400 R 421200 R 327600 R4 4.44600 R 4.630,00
R$ 137280 R4 143760 R4 144000 R# 138000 R 120000 R+ 120000 R4 143760 R# 143760 R4 163480 R# 13040 R 171840 R$ 187200

R$ 25000 R 23000 R 25000 R 23000 R 25000 R 23000 R 290,00 R 23000 R 25000 R 23000 R 290,00 R¥ 250,00
R$ 500 Ré 41500 R$ 4500 Ré 41500 R$ 4500 Ré 4500 R$ 4500 Ré 41500 R$ 4500 Ré 4500 R$ 4500 Ré 45,00
3 15000 Ré 1|0.00 R$ 15000 Ré 18000 R$ 13000 Ré 1000 R$ 15000 R 1|0.00 R$ 15000 Ré 15000 R 1|0.00 Ré 150,00
R$ Jren Ré Jnal Ré 3180 Ré Jnal Ré Jne0 Ré Jne0 R JMA0 R Jnal Ré JT180 Ré Jna0 R ina R# 3TaE0

R$  GGE4000 A$ 7488000 R4 TZ00000 Re  BAO000O0 R GOOOOOD RE  BOOOOOD R$ 748000 Re  T4ER000 R# 6424000 RE  ER52000 A3 8832000 R+ 3360000
R$  TA4000 A$ 488000 R 1200000 RE 1300000 A$ 000000 RE 1000000 R WE8000 RE 1488000 R$ 2424000 AE 1952000 R4 B.32000 RE 2360000
R$ 2650000 R 3000000 R$ 3000000 RE  25.00000 R$ 2300000 RE 2000000 R$ 3000000 R& 3000000 RE  S0000O0 RE 2500000 R$ SS.00000 RE¢ 3500000
R¥ 2650000 R$ 3000000 B¢ 3000000 RE 25.00000 RE 2500000 RE 2500000 R$ 3000000 RE 3000000 RE S000000 RE 2500000 R S5.00000 RE¢ 3500000

3 24704 R4 263368 R4 483640 RE 463680 B¢ 403200 RE 486000 R GOBSZS RE 608528 RE 6L RE 530712 Ré 893632 R £.385,60
R$ 121300 R 138000 R4 1380000 Ré 115000 R$ 115000 Ré 115000 R$ 138000 R$ 138000 R4 1380000 Ré 115000 R$ 160,00 R$ 1610,00
Ré 6434336 A¢ 7080432 R4 GBRTOIG0 RE  BEZ10Z0 R$ S4E1800 RE 3353000 R$ BT434TZ B¢ GT43TE RE  TAOIGSE RE 5306258 AP TAVTIEE RY 8300440
R¥ 5123582 R¢  S421B62 Rd Saada0d R 145502 R$ 4697502 RE BETR0Z R$ M4EREI B¢ S42MEZ R SRAITEZ RE 4381342 B3 BOSETAZ RY BETETOZ

RY  TI361261 RE BT3GR 20391244 RE ZG84302 RY 22860720 RE O 23645008 RE 2434800 RE O 2563125 R 2633735 RE 260768603 R¥ 23630955 RE SBGAD

1243 1200 1150 100 1000 1243 1243 404 132 182 1560
225 .37 17,042 107 15 .72 17,852 2103 1 2047 2162,
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8.4 Indicadores de viabilidade

CAPITAL DE GIROMECESSARIO
R$ 51.983,79
AND FATURAMENTO BRUTO | LUCRO LiQUIDO | LUCRATIVIDADE | RENTABILIDADE
1 e 436.500.00 |-RE  15.198,72 42 T
7 At 52524000 | AE 13981759 e T
3 At 55656000 | AE 174057 16,2 =
TICKET MEDID Rt 50,00
PONTO DE EQUILIERID APROXMADAMENTE 620 SERVICOS
PATEACK EMATE 24 MESES

9. CONSIDERACOES FINAIS

Tendo como base todos os dados e informacgdes apresentadas neste plano de
negécios no aspecto técnico, mercadoldgico e financeiro pode-se analisar e tomar
uma decisao quanto a viabilidade do negdcio, levando em conta também os anseios
pessoais dos investidores.

O nivel técnico dos sécios para gerir o negécio parece satisfatorio, apesar dos
dois sécios ndo terem experiéncia direta na area de barbearia, um deles ja teve
negécio no segmento de beleza para o publico feminino e possui vasta experiéncia
no mercado geral. Os dois possuem visdo sistémica e de mercado para lidar com
processos diarios e formular estratégias de negdcio, portanto, a falta de experiéncia
no segmento nao aparenta um problema.

No aspecto mercadoldgico a proposta de negdcio tem um ponto interessante
gue traz vantagem competitiva em relacdo aos concorrentes, que se da através de
parcerias estratégicas que a empresa pretende formar. E o caso da alimentacdo e
do bar que fardo parte do layout da loja e serdo comandados por outra empresa,
com isso se reduz o valor do investimento, custo ocupacional (rateio de aluguel) e
ainda diminui o risco do negocio. Outro ponto importante a ser citado € que apesar
do mercado apresentar alta concorréncia, o Shopping ID oferece uma oportunidade
de negdcio aos soécios, pois la ainda ndo existe oferta de mercado para o publico
local, visto que este mercado esta totalmente em alta e com expectativas positivas.
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A analise financeira mostra indicadores importantes de viabilidade. O primeiro
deles € o payback que apresenta um periodo satisfatorio de 24 meses para o retorno
do investimento.

Outro indicador importante € o ponto de equilibrio que neste caso € de
aproximadamente 620 servicos mensais, se tratando de 6 profissionais (4 barbeiros,
1 poddlogo e 1 manicure/esteticista) trabalhando 26 dias mensais, obtém-se
aproximadamente 4 servicos diarios por profissional, a um ticket médio de R$60,00.
Este é um nuamero totalmente praticavel no mercado que a empresa precisa atingir
para garantir o pagamento dos custos e despesas.

A lucratividade do neg6cio no primeiro ano mostra um valor negativo. Porém,
esperado, pois este segmento apresenta uma particularidade em relacdo a outros
segmentos, que é a demora de maturacdo. Ou seja, até a formacéo 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
critico para este tipo de negoécio. Apesar disso, 0S anos sequentes apresentam
indices satisfatorios e crescentes de lucratividade com 17% e 18% ao ano.

O dltimo indicador analisado é a rentabilidade. Baseado no fluxo de caixa se
tem no primeiro ano uma rentabilidade negativa, por motivos ja citados
anteriormente, mas apresenta uma constante de crescimento nos dois anos
seguintes. Quando comparado os indices positivos da projecdo, 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 indices apresentados na projecéo de
7% e 8% ao més para o rendimento do negdcio estdo dentro das expectativas tidas
como satisfatorias para um inicio de negoécio aos socios. Neste caso tem-se uma
taxa maior do que a maioria das aplicacbes de renda fixa com rendimento atrelado
ao CDI, assim como um rendimento maior do que o indice que mede a inflacdo, a
Selic.

Por fim, através de todos os dados e informacBes analisadas acerca do
negocio, que mostram pontos positivos sobre a questdo técnica, estratégia
mercadoldgica, além de que os numeros projetados em uma simulacao financeira
atendem as expectativas dos soécios, se torna viavel a aplicabilidade deste plano de

negécios.
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