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RESUMO
Este plano de negocios apresenta a Lumiar Esmalteria, um empreendimento
especializado em servicos de manicure e pedicure na cidade de Americana, SP, com
foco na qualidade, personalizagcédo e inovagao. O objetivo central é estabelecer um
espaco diferenciado que priorize o bem-estar, a segurangca e a exceléncia no
atendimento ao cliente. O trabalho inclui uma analise abrangente de mercado,
abordando informagbes gerais de uma empresa (forma juridica, enquadramento
tributario, CNAE, dados das empreendedoras e do empreendimento), analise
macroambiental, estudo dos clientes, concorrentes e fornecedores, avaliagao
estratégica com a analise SWOT, plano operacional, plano financeiro, constru¢ao de
cenarios e estratégias corporativas e de unidade de negocios. A anadlise SWOT
identifica forcas, como a qualidade do servico e a experiéncia do cliente, e
oportunidades, como a crescente demanda por servigos de beleza. O plano de
marketing detalha estratégias para atrair e fidelizar clientes, com destaque para agbes
em redes sociais e promogoes especificas. A operagao do negdcio foi planejada para
oferecer servigos eficientes e customizados, com processos que priorizam higiene e
segurancga, além de um layout acolhedor e funcional. O estudo financeiro apresenta
projecdes de investimentos, custos pré-operacionais e operacionais (fixos e variaveis),
estimativas de custos dos servigos prestados, receitas e indicadores de viabilidade,
comprovando que o empreendimento é viavel, com um retorno estimado em cerca de
trés anos e alguns meses. Conclui-se que a Lumiar Esmalteria possui todas as
condi¢cbes para se destacar no mercado regional, tornando-se referéncia em cuidados
com as unhas, enquanto promove uma experiéncia diferenciada para seus clientes.
PALAVRAS-CHAVE: Corporagdes, Analise, Desenvolvimento, Gestao.



ABSTRACT

This business plan presents Lumiar Esmalteria, a business specializing in manicure
and pedicure services in the city of Americana, SP, with a focus on quality,
customization and innovation. The main objective is to establish a distinctive space
that prioritizes well-being, safety and excellence in customer service. The work
includes a comprehensive market analysis, covering general information about a
company (legal form, tax classification, CNAE, data on the entrepreneurs and the
business), macro-environmental analysis, study of customers, competitors and
suppliers, strategic assessment with SWOT analysis, operational plan, financial plan,
construction of scenarios and corporate and business unit strategies. The SWOT
analysis identifies strengths, such as service quality and customer experience, and
opportunities, such as the growing demand for beauty services. The marketing plan
details strategies to attract and retain customers, highlighting actions on social
networks and specific promotions. The business operation was planned to offer
efficient and personalized services, with processes that prioritize hygiene and safety,
in addition to a welcoming and functional layout. The financial study presents
investment projections, pre-operational and operational costs (fixed and variable), cost
estimates for services provided, revenues and feasibility indicators, proving that the
venture is viable, with an estimated return of approximately three years and a few
months. It is concluded that Lumiar Esmalteria has all the conditions to stand out in the
regional market, becoming a reference in nail care, while providing a differentiated
experience for its customers.

KEYWORDS: Corporations, Analysis, Development, Management.
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1. SUMARIO EXECUTIVO

O principal objetivo da Lumiar Esmalteria, uma empresa especializada na
prestacdo de servigos de manicure e pedicure, € oferecer solugdes de beleza que
cuidam das unhas, promovendo a estética e o bem-estar dos clientes. Considerando
que o seu maior diferencial de outros espagos de esmalteria concorrentes é a
qualidade do servigo fornecido, o cuidado e a seguranga efetiva com os clientes, e
principalmente o atendimento excepcional e qualificado.

Em virtude do crescimento constante da area de estética e da preocupacao da
sociedade com o autocuidado, a empresa tera muitas oportunidades de
desenvolvimento e expansao no mercado atual, o que consequentemente trara um
otimo reconhecimento de marca.

O estudio se localiza em Americana — SP e tem como area de atuacao os
clientes da propria cidade e regides vizinhas (como Nova Odessa, Santa Barbara
D’Oeste, Sumaré, entre outras). Ainda conta com uma equipe de profissionais
altamente capacitados, estrutura aconchegante, atendimento qualificado e resultados
que atendam as expectativas de seu publico. Devido ao alto cuidado com a higiene, a
organizacgao tem a preocupacao de sempre estar atenta as atualizagbes das normas

da Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria (ANVISA).

1.1. Resumo dos principais pontos do Plano de Negdcios

A Lumiar Esmalteria € uma empresa dedicada a servicos de manicure e
pedicure, priorizando qualidade, segurangca e um atendimento diferenciado. O plano
de negodcios apresenta estratégias para o mercado, operagdes e finangas, visando a
instalacdo de um espaco de esmaltacdo de unhas, localizado em Americana, SP. O
plano operacional apresenta um layout eficiente e a gestdo dos processos de
atendimento, enquanto a anadlise financeira demonstra a viabilidade do
empreendimento, com um retorno previsto em mais de 3 anos. A Lumiar pretende se

firmar em sua misséao, visao e valores.

1.2. Dados dos empreendedores

Ana Ayumi Terassaka - Japonesa, solteira, empresaria, residente na Rua
Catarina Sacilotto, n® 145, Jardim Amélia, Americana - SP, CEP: 13468-690.
Portadora da cédula de identidade RG n°® 59.743.535-2 e CPF n° 077.481.099-82.



Rebeca Costa Silva — Brasileira, solteira, empresaria, residente na Rua Décio
Ribeiro Borges, n° 268, Jardim Luiz Cia, Sumaré — SP, CEP: 13175-361. Portadora da
cédula de identidade RG n° 59.098.723-9 e CPF n°® 478.186.828-21.

Ruthmillan Silva - Brasileira, solteira, empresaria, residente na Avenida Rodolfo
Kivitz, n° 1250, Jardim Primavera, Nova Odessa - SP, CEP: 13380-530. Portadora da
cédula de identidade RG n° 54.592.374-8 e CPF n°® 503.984.138-86.

1.3. Dados do empreendimento
Abaixo, sdo apresentadas informacgdes importantes com relagdo aos aspectos
juridicos:
e Razao Social: Lumiar Esmalteria LTDA
e Nome Fantasia: Lumiar Esmalteria
e Logo:

Figura 1 - Logotipo

LUMIBR

E .5 M7TAEIEKIEE RS

Fonte: autoria prépria

1.4. Core Business da empresa

Segundo Carrijo (1998), missao, visao e valores séo conceitos estratégicos que
conferem a identidade de uma empresa. Na pratica, eles podem ser entendidos como
um conjunto de diretrizes que sdo fundamentais para todo o planejamento da
organizagao.

A missdo funciona como o propdsito orientador para as atividades da
organizacgao e para aglutinar os esfor¢cos dos seus membros. Serve para clarificar e

comunicar os objetivos da organizagcdo, seus valores basicos e a estratégia



organizacional. Cada organizagado tem a sua missao propria e especifica. A misséo
pode ser definida em uma declaracdo formal e escrita, o chamado credo da
organizagdo, para que funcione como um lembrete periédico a fim de que os
funcionarios saibam para onde e como conduzir o negécio (CHIAVENATO, 2005,
p.63).

A visdao é uma abordagem com que a organizagao tem que se preocupar
olhando para onde se quer chegar, que, segundo Tavares (2005), € uma visao de
oportunidades futuras do negocio da organizagao para permitir uma concentragao de
empenhos na sua busca.

Comumente encontram-se dentro das organizagdes crengas e costumes que
formam os valores, que, na percepgéao de Oliveira (2009), representam o conjunto dos
principios e crengas fundamentais de uma empresa, bem como fornecem sustentagao
para a tomada de decisao.

Em relagdo a Lumiar, tem-se como:

e Missao: Proporcionar servigos de cuidado com as unhas de alta qualidade
com um atendimento customizado em um ambiente confortavel e acessivel
aos clientes, com o intuito de garantir sua satisfacao.

e Visao: Ser o0 saldo de esmaltagao e cuidado com as unhas, referéncia na
regiao do interior de Sao Paulo.

e Valores: Transmitir confianga e transparéncia, conforto e seguranga nos
servicos fornecidos, ética, compromisso e responsabilidade, e exceléncia no

atendimento e nos resultados.

1.5. Setores de atividade

CNAE: Servicos de manicure e pedicure: CNAE 9602-5/01. Descrigao: servigos
especializados de manicure e pedicure, bem como cuidados e embelezamento das
unhas das maos e pés.

1.6. Forma juridica

A sociedade limitada ou “Ltda” é uma forma popular de organizacao
empresarial que combina a limitagdo da responsabilidade dos socios com a
flexibilidade na administragao e na estrutura de propriedade. Ela é regulamentada pela

legislacao de cada pais e requer a elaboragdo de um contrato social para definir as



regras de funcionamento da empresa. Portanto, a natureza juridica da Lumiar é a

Sociedade Limitada.

1.7. Enquadramento tributario
1.7.1. Ambito federal
Os tributos que a empresa Lumiar Esmalteria, adequada ao Simples Nacional,
deve pagar incluem:

e Imposto sobre a Receita Bruta (IRPJ, CSLL, Cofins, PIS/Pasep):
Esses tributos sdo calculados com base na receita bruta da empresa e
estdo inclusos na aliquota do Simples Nacional.

e Imposto sobre Circulagdao de Mercadorias e Servigos (ICMS): O
ICMS é um imposto estadual que incide sobre a circulagdo de
mercadorias e a prestagdo de servigos. A aliquota do ICMS varia de
acordo com o estado em que a empresa esta registrada.

e Imposto sobre Servigos (ISS): O ISS é um imposto municipal que
incide sobre a prestacao de servigos. A aliquota do ISS varia de acordo

com O municipio em que a empresa esta estabelecida.

1.8. Capital Social
O capital social da empresa sera de R$ 600.000,00 (Seiscentos Mil Reais)
dividido em 600.000 cotas (Seiscentas mil quotas), no valor nominal de R$ 1,00 (um

Real) cada, totalmente integralizado pelas sécias conforme a tabela 1:

Tabela 1 - Divisao do Capital Social

Sécio Numero de Cotas Valor Integralizado
Ana Ayumi Terassaka 200.000 R$ 200.000,00
Rebeca Costa Silva 200.000 R$ 200.000,00
Ruthmillan Silva 200.000 R$ 200.000,00

Fonte: autoria propria



2. ANALISE DE MERCADO

2.1. Andlise Macroambiental

Segundo Kotler (2018), o conceito de macroambiente & constituido por 6 areas
de ambientes que dizem a respeito aos aspectos presentes na empresa com relagao
aos fatores externos, sao eles: ambiente demografico, ambiente econdmico,
ambiente sociocultural, ambiente natural, ambiente tecnoloégico e ambiente politico-

legal.

2.1.1. Fatores Demograficos

Os fatores demograficos desempenham um papel essencial na analise de
mercado e na elaboracdo de estratégias para a Lumiar Esmalteria. Americana, com
sua populacdo aproximada de 237.247 habitantes, apresenta caracteristicas
populacionais atrativas para o setor de beleza, como o crescimento populacional de
12,63% desde 2010 (Jornal Americanense) e uma renda média elevada, que
posiciona a cidade entre as 40 mais ricas do Brasil (Jornal de Americana). Esses
dados reforcam o potencial de consumo e a capacidade da cidade de sustentar
negocios voltados ao cuidado pessoal e a estética.

A predominancia de mulheres na faixa etaria de 18 a 50 anos, principal
segmento consumidor de servigos estéticos, destaca-se como um fator determinante
para a esmalteria. Esse grupo ndo apenas valoriza a estética, mas também busca
servigcos especializados que unam qualidade, conforto e inovacéo, alinhando-se com
os valores da Lumiar Esmalteria.

Adicionalmente, o interesse crescente do publico masculino por servigos de
autocuidado, especialmente entre homens de 25 a 40 anos, representa uma
oportunidade estratégica. Mudangas culturais tém ampliado a aceitagao de cuidados
estéticos entre homens, permitindo que a Lumiar Esmalteria explore acodes
especificas, como promog¢des e campanhas customizadas, para atrair esse publico.

A proximidade de Americana com centros urbanos maiores, como Campinas,
aumenta o alcance de mercado da regido, possibilitando que a esmalteria atraia
clientes de cidades vizinhas e capitalize em eventos regionais. Isso pode ser
aproveitado para criar ofertas diferenciadas e servigos premium, ajustados ao poder

aquisitivo e as expectativas do publico-alvo local e regional.



Como afirmam Kotler e Keller (2012), a segmentacdo demografica € uma estratégia
de marketing crucial para compreender os desejos e necessidades dos clientes. Com
base nesses dados, a Lumiar Esmalteria pode desenvolver estratégias que combinem
segmentacéao eficaz, campanhas de marketing direcionadas e uma politica de pregos
adequada.

A analise demografica de Americana revela um mercado robusto e em
expansdo, com alto potencial de consumo e caracteristicas populacionais
diversificadas. A Lumiar Esmalteria, ao considerar esses fatores no desenvolvimento
de seus servigos e estratégias de comunicacéo, pode se posicionar como referéncia

em esmaltagao e cuidado com as unhas no interior de Sao Paulo.

2.1.2. Fatores Econémicos

Os fatores econémicos referem-se a elementos que influenciam diretamente a
oferta e a demanda, afetando tanto o comportamento de empresas quanto o de
clientes. Variaveis como inflagao, taxas de juros, nivel de emprego, crescimento do
Produto Interno Bruto (PIB), politica fiscal e pregos de insumos tém impacto
significativo na capacidade de investimento, custos operacionais, precificacdo de
produtos ou servigos e no poder de compra do consumidor.

De acordo com Kotler e Keller (2012), "os fatores econémicos sao
determinantes no ambiente de marketing, pois influenciam a disposicdo e a
capacidade dos clientes em gastar dinheiro". Cenarios de crescimento econémico
promovem maior confianga do consumidor, aumentando o consumo de bens e
servicos. Em contrapartida, periodos de crise tendem a reduzir os gastos, forgando as
empresas a reavaliarem estratégias de precificagdo, custos e oferta de servigos.

Para a Lumiar Esmalteria, é crucial considerar as especificidades do mercado
atual, que apresenta mudancgas dinamicas e desafios particulares. Além de fatores
econbmicos amplos, o setor de esmaltarias estd em expansao, impulsionado por

tendéncias como a personalizagao e a busca por produtos mais sustentaveis.



O Mercado de Esmalterias e suas Tendéncias

Segundo McKinsey (2023), A Gazeta (2023) e Forbes (2021), o mercado de
beleza tem se mostrado um dos mais resilientes no Brasil, com o aumento da
demanda por servigos especializados como esmaltacdo de unhas. Apos a pandemia,
0s consumidores tornaram-se mais seletivos, priorizando higiene, seguranca e a
oferta de produtos sustentaveis, como cosméticos veganos e hipoalergénicos. A
personalizagdo dos servicos, como nail art e esmaltagcdo premium, também se
destacam como formas de autoexpressao, agregando valor ao atendimento.

O mercado de beleza segue como um dos mais resilientes no Brasil, com
servigos para unhas ganhando destaque como uma categoria de alto potencial. O
aumento da preocupacado com estética pessoal, tanto entre mulheres quanto entre
homens, ampliou a base de clientes. Servicos especializados, como os oferecidos
pela Lumiar, tém se consolidado como uma alternativa pratica e focada, diferenciando-
se de saldes com portifélios amplos.

Apods a pandemia, o consumidor se tornou mais seletivo, priorizando:

¢ Higiene e segurancga: Espacos que oferecem limpeza rigorosa tém maior

apelo.

¢ Praticidade: Agendamentos online e servigos rapidos sao preferidos.

e Sustentabilidade: Produtos veganos e hipoalergénicos estdo em alta

demanda, atraindo clientes conscientes.

A personalizagdo, por meio da nail art (decoragdo nas unhas por meio de
desenhos ou tracos) e de esmaltes premium, tem ganhado destaque como forma de
autoexpressao, agregando valor ao servigo. Paralelamente, o crescimento do publico
masculino no setor amplia as oportunidades, exigindo adaptagao as suas demandas.
Além disso, a experiéncia do cliente se tornou essencial, com foco em um ambiente
confortavel e atendimento personalizado, garantindo fidelizagao e diferenciagdo no
mercado.

Fatores como inflacdo e variacdes nos precos de insumos, especialmente
cosmeéticos, podem impactar o custo operacional. A Lumiar pode mitigar esses riscos
ao:

e Buscar fornecedores locais para reduzir custos logisticos.
e Ajustar a precificagdo conforme mudangas no mercado.

¢ Implementar promogdes e pacotes durante periodos de baixa demanda.



Com uma populagdo municipal aproximada de 237.247 habitantes e a localizagao
estratégica em uma avenida movimentada no Jardim Girassol, a Lumiar Esmalteria
tem potencial para atender uma demanda crescente.

O foco na experiéncia premium, combinado com estratégias de marketing digital e
uma oferta acessivel, posiciona a Lumiar como uma empresa em potencial
competitivo no mercado de esmaltarias. Além disso, ao acompanhar as tendéncias e
ajustar-se as condigbes econdmicas, a esmalteria pode garantir sua sustentabilidade

financeira e se destacar como referéncia no setor.

2.1.3. Fatores Naturais

Segundo Costa e Almeida (2022), os fatores naturais tém exercido uma
influéncia significativa no mercado de beleza, especialmente devido a conscientizagcao
ambiental crescente entre os consumidores. Estudos indicam que a demanda por
produtos que respeitam o meio ambiente vem aumentando, impulsionada pela busca
por sustentabilidade, seguranga e pela preocupagdo com a saude. No caso dos
esmaltes, opgdes rotuladas como “5-free” ou “10-free” — livres de substancias
quimicas téxicas como formaldeido, tolueno e DBP — tornaram-se a preferéncia de
clientes preocupados com o impacto ambiental e possiveis rea¢gdes alérgicas.

A sustentabilidade nas empresas de beleza é implementada de diversas
maneiras, como a reformulacdo de produtos com ingredientes naturais,
biodegradaveis e atoxicos. Além disso, muitas marcas tém adotado embalagens
reciclaveis ou reutilizaveis, reduzindo o descarte inadequado de residuos no meio
ambiente. No setor de esmaltagao, a inovacao é evidente no desenvolvimento de
esmaltes hipoalergénicos, que atendem consumidores com maior sensibilidade a
substancias quimicas e garantem a seguranga sem prejudicar o desempenho dos
produtos.

Praticas de reducdo no consumo de recursos naturais também sao destaque.
Devido a escassez de agua em algumas regides e ao custo elevado da energia
elétrica, as empresas estao investindo em tecnologias mais eficazes como técnicas
de higienizag&o a seco e métodos de produg¢ao que consomem menos agua. Segundo
Rodrigues e Santos (2023), essas iniciativas ndo sé ajudam na preservagao ambiental

como também diminuem custos operacionais a longo prazo.



Outro ponto relevante é o descarte adequado de residuos. Regulamentacdes
ambientais, como as diretrizes da Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria (ANVISA,
2021), reforcam a importancia de praticas sustentaveis, exigindo maior
responsabilidade das empresas no tratamento e descarte de materiais. A coleta
seletiva e o reaproveitamento de residuos, como algodao e frascos de esmalte, séo
estratégias que, além de cumprirem com a legislacdo, geram vantagem competitiva
por atrair clientes que valorizam marcas comprometidas com a preservagao
ambiental.

Portanto, os fatores naturais ndo apenas desafiam as empresas do setor de
beleza, mas também criam oportunidades para inovacao e diferenciagcdo no mercado.
O uso de composicdes hipoalergénicos, praticas sustentaveis e métodos de produgéo
eficientes ndo s6 atendem as regulamentagdes ambientais como também satisfazem
um publico cada vez mais consciente e exigente.

2.1.4. Fatores Tecnolégicos

A inovagédo tecnoldgica € um dos fatores fundamentais no setor de beleza, e a
esmalteria pode se beneficiar de diversas ferramentas para melhorar sua eficiéncia e
atratividade ao publico. Produtos de alta tecnologia, como esmaltes de longa duragao
e férmulas de secagem rapida, estdo cada vez mais presentes no mercado. Tais
produtos ndo apenas tornam o trabalho dos especialistas mais agil, mas também
melhoram a experiéncia do cliente, oferecendo resultados duradouros e de alta
qualidade.

Além disso, o uso de ferramentas digitais, como softwares de agendamento,
gestao de estoque e relacionamento com clientes, € essencial para modernizar as
operagoes. Esses sistemas permitem maior organizagao, redug¢ao de erros e melhora
na experiéncia do cliente, que pode agendar servigos de forma pratica e rapida.

Outro aspecto tecnoldgico relevante € o marketing digital. Plataformas como
Instagram, Facebook e TikTok sao essenciais para promover servi¢os, interagir com
clientes e conquistar novos publicos. A capacidade de direcionar anuncios para
diferentes perfis variados permite que a Lumiar Esmalteria alcance exatamente seu
publico-alvo, otimizando investimentos em publicidade.

A adogao de novas tecnologias, tanto nos produtos quanto na gestéo, posiciona
a esmalteria como uma empresa moderna e conectada as demandas dos clientes

atuais.
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2.1.5. Fatores Politico-legais

O ambiente regulatério € um aspecto fundamental para a operagéao de negécios
no setor de beleza. No Brasil, a ANVISA estabelece normas rigorosas para a utilizagao
de produtos cosméticos, garantindo a seguranga dos clientes. Cumprir essas normas

€ essencial para evitar penalidades e construir uma imagem de credibilidade.

Outro aspecto importante € a Lei Geral de Protecdo de Dados (LGPD), que
regulamenta o uso de informagdes pessoais dos clientes. A gestdo responsavel dos
dados, como contatos e preferéncias de atendimento, fortalece a confianga e

protegem a empresa de eventuais sangdes legais.

Além disso, € necessario obter alvaras e licencas para funcionamento, bem
como cumprir com todas as obrigagdes trabalhistas, como formalizagdo de contratos
e pagamento de beneficios. Quando administrados de maneira adequada, esses
aspectos promovem um espaco de trabalho seguro e transparente, favorecendo a

retencao de talentos e a satisfacdo dos clientes.

Mudangas nas politicas tributarias e sanitarias devem ser acompanhadas de
perto, pois podem impactar diretamente os custos operacionais e as estratégias de
expansdo do negocio. A conformidade legal € ndo apenas uma obrigagdo, mas
também uma oportunidade para reforcar a reputacado da Lumiar Esmalteria como uma

empresa séria e confiavel.

Por fim, a analise das regulamentagbes de saude e seguranga, a obtengéo das
licencas e permissdes necessarias, o cumprimento das leis trabalhistas e a protecao
dos dados dos clientes sao aspectos cruciais para a operagao eficiente e legal da
empresa. A adesao a essas normas nao so evita penalidades e problemas legais, mas

também garante a confianga e a satisfagao dos clientes.

2.1.6. Fatores Culturais
A cultura brasileira valoriza fortemente a aparéncia pessoal, e servicos de
esmaltacdo sdo vistos como parte essencial do autocuidado. Essa demanda é

impulsionada pela busca por autoestima e bem-estar, especialmente entre as



11

mulheres. Além disso, a influéncia de tendéncias globais e locais, como cores e
designs sazonais, molda as preferéncias do publico.

Eventos sociais e ocasifes especiais, como festas e casamentos, também
impactam a procura por servigos de beleza. Em Americana-SP, a diversificagdo
cultural e o estilo de vida moderno criam um mercado diversificado, onde clientes com
perfis variados procuram servigos adaptados as suas necessidades.

Compreender essas diferencgas culturais permite que a Lumiar Esmalteria se
posicione como uma empresa capaz de atender as expectativas de um publico
exigente e alinhado as tendéncias. Além disso, adaptar-se as mudangas sazonais e

as preferéncias culturais reforga a relevancia e a atratividade da esmalteria.

2.2. Estudo dos clientes

2.2.1 Publico-alvo

Segundo Lima e Richers (1991, p. 14), o publico-alvo é o objetivo final de seus
produtos. E quem recebera o produto ou servico de sua empresa e atendera as
necessidades do cliente. Portanto, a analise cuidadosa das fontes confiaveis e a
adaptacao as necessidades especificas de cada segmento sao cruciais para atrair e
manter clientes em um mercado competitivo.

O publico-alvo do setor de cuidados com as unhas e esmaltagao é diversificado
e esta em constante expanséao. O publico geralmente é composto predominantemente
por mulheres, especialmente com faixa etaria dos 18 aos 50 anos. Este grupo esta
sempre atento as ultimas tendéncias em esmaltacao, arte nas unhas e produtos de
cuidado, no qual buscam sempre pela melhor experiéncia, um ambiente agradavel e

servigos de alta qualidade.

2.2.2 Comportamento dos clientes

Os clientes de uma esmalteria geralmente procuram servigos que envolvem o
cuidado com as unhas, tanto por questdes de estética quanto de bem-estar. Eles tém
interesses variados, mas uma caracteristica em comum é a busca por se sentirem
bem consigo mesmos e com a propria aparéncia. A esmalteria oferece um servigo que
ajuda a melhorar a autoestima, pois unhas bem-feitas passam a impresséao de cuidado

e atengao com a imagem pessoal.
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Alguns dos principais interesses dos clientes que os levam a comprar os
servicos de uma esmalteria incluem:

e Aparéncia e cuidado pessoal: Muitos clientes frequentam esmaltarias porque

desejam unhas bonitas, limpas e bem cuidadas. Isso ajuda a elevar a confianga

e melhora a aparéncia em diferentes ocasifes, como festas, eventos ou no dia

a dia.

e Tendéncias e Novidades: Um comportamento comum é a busca por novas
tendéncias de unhas. Os clientes gostam de experimentar novas cores, estilos
e técnicas que estdo na moda, como unhas decoradas e esmaltes de longa

duracao.

e Praticidade: Ha clientes que preferem ir a esmalteria pela praticidade. Muitas
vezes, eles nao tém tempo ou habilidade para fazer as unhas em casa, entao

procuram um servigo profissional que seja rapido e eficiente.

e Higiene e saude das unhas: Além da parte estética, os clientes também
procuram cuidados com a saude das unhas. A esmalteria oferece servigos que
ajudam a manter as unhas limpas e saudaveis, prevenindo problemas como

unhas quebradigas e cuticulas mal-cuidadas.

e Relaxamento: A visita a esmalteria também pode ser vista como um momento
de relaxamento e autocuidado. Durante o atendimento, os clientes podem

descansar, o que agrega valor a experiéncia.

Esses comportamentos mostram que, além de um bom servigo, a esmalteria
precisa estar atenta as tendéncias e oferecer um ambiente agradavel, para que o
cliente sinta que esta recebendo um tratamento que vai além do

cuidado com as unhas.

2.2.3 Segmentacao de mercado
A segmentagdo de mercado, segundo Lima e Richers (1991, p. 16), € o

processo de conhecer o mercado e identificar segmentos ou areas em que a empresa
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pode obter seus melhores resultados. No caso de uma esmalteria, essa segmentagao

€ fundamental para entender quem s&o os potenciais clientes e quais sdo suas

necessidades e preferéncias.

A esmalteria pode dividir seu publico em diferentes segmentos com base em

critérios como idade, renda, estilo de vida e comportamento de consumo. Essa divisao

ajuda a direcionar os servigos e estratégias de marketing de forma mais eficiente. A

seguir, alguns exemplos de possiveis segmentos para a esmalteria:

Mulheres jovens (18 a 30 anos): Esse grupo costuma seguir
tendéncias de moda e beleza, sendo atraido por servicos de unhas
decoradas, esmaltes com cores vibrantes e novidades no mercado. Elas
também buscam praticidade e um ambiente moderno e confortavel.
Mulheres adultas (31 a 50 anos): As clientes desse segmento tendem
a preferir servigos mais tradicionais, com foco em cuidado e manutencéao
das unhas, como manicures e pedicures simples. Além disso, valorizam
um atendimento de qualidade e um ambiente que proporcione
relaxamento.

Homens: Embora seja um segmento menor, o publico masculino
também pode ser alvo da esmalteria, principalmente para servigos de
cuidado com as unhas e higiene dos pés. Esse segmento busca
praticidade e um servico discreto e eficiente.

Clientes de alta renda: Clientes com maior poder aquisitivo podem
procurar servigos exclusivos e diferenciados, como esmaltes de marcas
de luxo, técnicas avangadas de nail art (decoragdo nas unhas por meio
de desenhos ou tragos) e tratamentos especiais para unhas e cuticulas.
Clientes de baixa renda: Para este publico, a esmalteria pode oferecer
pacotes promocionais ou servigos basicos, garantindo um bom

atendimento com preg¢os mais acessiveis.

Com a segmentacdo de mercado, a esmalteria pode desenvolver acdes

personalizadas para cada grupo de clientes, buscando atender suas expectativas e

criar um relacionamento de longo prazo com o publico-alvo.
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2.2.4. Pesquisa de mercado

A pesquisa de mercado foi conduzida pelas autoras deste plano de negdcios,
Ana Ayumi Terassaka, Rebeca Costa Silva e Ruthmillan Silva, no ano de 2024. As
perguntas foram elaboradas com base em referéncias tedricas sobre comportamento
do consumidor no setor de beleza e adaptadas para identificar as preferéncias

especificas do publico-alvo da Lumiar Esmalteria.

Essa pesquisa teve como objetivo compreender melhor os habitos, as
expectativas e os fatores de decisdo que influenciam a escolha dos consumidores ao
optar por servigos de esmaltacédo e cuidados com as unhas. As informacgdes obtidas
foram fundamentais para definir estratégias de atendimento, precificagdo, marketing
e fidelizagao de clientes.

No total, houve 40 respostas para a pesquisa, das quais todas foram
consideradas e validadas.
Na questdo 1: “Qual o seu género?”, teve 90% das respostas afirmando que se
identificam com o género feminino, enquanto 7,5% das respostas assinalaram a opgéao
de masculino, desconsiderando a resposta em verde (sendo definida como invalida

na pesquisa), conforme observado na figura 2.

Figura 2 - Resposta da 1? Pergunta do Questionario

Questdo 1: qual o seu IO Copiar grafico
género?

40 respostas

@ feminino

@ Masculino
Prefiro ndo dizer

@ Furry

Fonte: autoria propria
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Na questdo 2: “Qual a sua faixa de renda individual?” majoritariamente, houve
27,5% de que a renda individual é entre R$ 1.001,00 e R$ 2.000,00 e 27,5% com
renda individual entre R$ 2.001,00 a R$ 3.000,00, de acordo com a imagem abaixo:
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Figura 3 - Resposta da 2? Pergunta do Questionario
Questao 2: Qual a sua
faixa de renda mensal

individual?
@ N3o tenho renda;
® Até R$1.000,00;
@ De R$1.001,00 até
R$2.000,00;
@® De R$2.001,00 até
R$3.000,00;

@ De R$3.001,00 até
R$4.000,00;

® Acima de R$4.001,
00.

40 respostas

Fonte: autoria propria

Na questéo 3: “Onde vocé mora? (levando em consideragdo a proximidade ou
bairro)” teve como maior numero de respostas a opgao assinalada de que nao moram
em Americana-SP, considerando grande parte do publico situado em Sumaré. Os

resultados podem ser observados abaixo:



17

Figura 4 - Resposta da 3? Pergunta do Questionario
Questao 3: Onde vocé
mora? (levando em
consideragao a
proximidade ou bairro)

40 respostas

@ Nao moro em Am...

@ Centro (Americana)
@ Avenida Brasil (A...
@ Avenida Cillos (A...
k / @ Parque Novo Mun...
w & @ Avenida Nossa S...

@ Avenida lacangall...
@ Avenida Campos...
@ Jardimda Paz (A...
@® Sumaré

12V

Fonte: autoria propria

Na questdo 4: “Vocé ja pintou/pinta as unhas?”, 92,5% dos respondentes

afirmaram que sim, e 7,5% assinalaram que ndo, como demonstra a imagem abaixo:

Figura 5 - Resposta da 4? Pergunta do Questionario
Questao 4: vocé ja
pintou/pinta as unhas?

40 respostas

® Sim
@® Nao

)

Fonte: autoria prépria
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A questao 5: “Qual o valor maximo que vocé esta disposto a pagar em um
servigco de manicure?” tem como objetivo analisar qual o valor que os clientes estédo
dispostos a pagar nos servicos de manicure. De acordo com os resultados
observados, 52,5% responderam que pagariam entre R$ 31,00 e R$ 50,00, 12,5%
estdo dispostas a pagar R$ 51,00 a R$ 65,00, 22,5% afirmaram que pagariam entre
R$ 66,00 até R$ 75,00 e apenas 10% foi de valor de R$ 15,00 a R$ 30,00. As

respostas podem ser observadas através da figura 6.
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Figura 6 - Resposta da 5% Pergunta do Questionario
Questao 5: Qual o valor
maximo que voceé estd
disposto a pagar em um
servigo de manicure?

40 respostas

@ Entre R$15,00 a R$
30,00;

@ Entre R$31,00 até
R$50,00;
Entre R$51,00 a R$
65,00;

@ Entre R$66,00 a R$
75,00;

@ 180,00 manutencéo
da fibra

Fonte: autoria propria

Na questao 6: “Qual o tipo de espacgo vocé tem preferéncia para realizar a
esmaltacdo de unhas?” tem como objetivo principal verificar quais sdo os
estabelecimentos em que os clientes acham apropriado ou tém preferéncia para
realizar o servigo de esmaltagcao de unhas. Essa pergunta poderia ser assinalada em
mais de uma opcao, portanto, se obteve um total de 40 retornos levando em
consideragdao os resultados. Majoritariamente, o publico prefere espagos
especializados exclusivamente de esmaltacdo de unhas, resultando em 50%.
Posteriormente 40% do publico assinalou que nao tem preferéncia, e em seguida por
saldes de beleza que oferecem servigos de esmaltagdo de unhas em conjunto, com
30%, em sequéncia. Os resultados podem ser observados através da imagem a

sequir:

Figura 7 - Resposta da 6 Pergunta do Questionario
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Questao 6: Qual o tipo de
espago vocé tem
preferéncia para realizar
a a esmaltacao das
unhas?

40 respostas

Espacos
especializados
exclusivament...

20 (5

Salbes de beleza
que oferecem
servicos de es...

12 (30%)

N&o tenho o
preferéncia; 16 [89%5)
Local exemplo
casa onde a
pessoa faga e...

Fonte: autoria propria

Na questao seguinte 7: “Por meio de quais canais de comunicagao vocé acha

mais eficaz e atraente ao publico sobre servigos de esmaltagao de unhas?” a qual tem

como objetivo analisar como o publico acha mais popular e com maior influéncia no

recebimento das informagdes sobre os servigos prestados, podendo direcionar a

empresa as estratégias de marketing mais relevantes e garantir o investimento

correto. Com o resultado obtido, foi possivel notar que mais da metade do publico

acha que as redes sociais tém maior influéncia, com 33 respostas. 26 pessoas

assinalaram “indicacdo de amigos ou familiares”, seguido de 7 respostas para

publicidade online, conforme é possivel observar na figura 8.

Figura 8 - Resposta da 7? Pergunta do Questionario
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Questao 7: Por meio de
quais canais de
comunicacgao vocé acha
mais eficaz e atraente ao
publico sobre servigos de
esmaltagao das unhas?

40 respostas

Redes sociais; 33 (82,5%)

Publicidade

- 0,
oliies: 7 (17,5%)

indicagoes de
amigos ou
familiares;

26 (65%)

o
N
o

40

Fonte: autoria propria

A questao 8: “0 que mais influéncia na sua decisdo em escolher o local ideal
para realizar a esmaltagdao das unhas?” tem como finalidade identificar quais sao os
principais critérios relevantes que sejam significativos ao publico-alvo, levando em
consideragcao na tomada de decisdo ao realizar o servico no estabelecimento
escolhido, adaptando a empresa as estratégias ideais do negdécio. Nessa pergunta,
era possivel assinalar mais de uma opc¢ao. Pode ser observado que as op¢des mais
assinaladas foram qualidade do servico e do atendimento, com 33 respostas, preco
com 21 respostas, popularidade do estabelecimento com 13 respostas e a localizagao
do estabelecimento com 8 respostas. Assim como pode ser visualizado na figura 9.

Figura 9 - Resposta da 87 Pergunta do Questionario
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Questao 8: o0 que mais
influencia na sua deciséo
em escolher o local ideal
para realizar a
esmaltagao das unhas?

40 respostas

Preco; 21 (52,5%)

Popularld.ade do 13 (32,5%)
estabelecimento;
Qualidade do
servico e do
atendimento;

33 (82,5%)

Localizacao do
estabelecimento;

0 20 40

Fonte: autoria propria

Na questdao 9: “Além da esmaltacido de unhas, quais sdo outros servicos
relacionados a estética e beleza que vocé gostaria que um espaco pudesse oferecer?”
que tem como propdsito verificar quais oportunidades de expansao e diversificagao
de servicos podem ser ampliadas em uma empresa na area de estética e beleza, e
que atendam os interesses dos clientes. Nessa pergunta, era possivel assinalar mais
de uma opg¢ao. Pode ser observado que as opgdes mais assinaladas foram design de
sobrancelhas com 28 respostas e tratamento para cabelo com 24 respostas. Assim

como pode ser visualizado na imagem a seguir:
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Figura 10 - Resposta da 9? Pergunta do Questionario

Questao 9: Além da
esmaltacdo de unhas,
quais sao outros
servigos relacionados a
estética e beleza que
vocé gostaria que um
espago pudesse
oferecer?

40 respostas

Tratamento para

0,
cabelo; Ay

12 (30%)

Magquiagem;

Depilagao a 14 (35%)
cera;
Design de

28 (709
sobrancelhas; (287

1(2,5%)

Massagista

Fonte: autoria propria

De acordo com os resultados obtidos pelo questionario, pode-se observar que
mais da metade do publico ja fez esmaltagédo de unhas. Sobre os dados demograficos,
muitos dos respondentes afirmaram que nao residem na cidade de Americana (interior
de Sao Paulo).

A analise da pesquisa de mercado realizada para a Lumiar Esmalteria destaca
importantes preferéncias e tendéncias que devem guiar as estratégias da empresa.
Os dados coletados revelam que a maioria dos clientes prefere espacos
especializados exclusivamente em esmaltacao, reforcando a necessidade de um
ambiente focado e com atendimento técnico de qualidade. Além disso, a faixa de
precos ideal para os servicos varia entre R$ 15,00 e R$ 30,00, indicando a
sensibilidade do publico em relagao ao custo.

Para atingir atracdo do publico-alvo, com a perspectiva do marketing &
possivel observar as redes sociais como o Instagram, Facebook e TikTok, os mais
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eficazes para a atracédo do publico, especialmente através das postagens diarias de
promogdes exclusivas e servigos. A procura constante por personalizar, como nail art
os servigos de alta qualidade na esmaltacdo mostra a preferéncia do publico.

Assim, para se destacar no mercado, a Lumiar Esmalteria precisa garantir a
exceléncia dos servigos oferecidos, priorizando a experiéncia e atengao a fatores
como higiene e seguranga. Ao focar no publico-alvo, a empresa tera a chance de se
estabelecer como a principal escolha no setor de cuidados com as unhas em

Americana-SP.

2.3 Estudo dos concorrentes

Para a realizagdo do estudo de concorrentes, foram pesquisadas empresas
localizadas no municipio de Americana, com foco especial nas proximidades do bairro
Jardim Girassol, que oferecem servigos semelhantes aos que serao prestados pela
Lumiar Esmalteria, incluindo manicure, pedicure e nail art (decoragdo nas unhas por

meio de desenhos ou tragos), com pregos.



Tabela 2 - Estudo dos Concorrentes
Fonte: autoria propria
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~ GARANTIAS
EMPRESA SERVICOS OFERECIDOS PRECO PAGAMENTO LOCALIZACAO SERVICOS AOS CLIENTES
OFERECIDAS
- Atendimento especializado;
- Atendimento com e sem
) ) agendamento de horario; .
- Cartdo de débito e Avenida Campos - Sistema de

Lumiar Esmalteria

Manicure, pedicure, nail art e

esmaltagéo em gel.

Servicos a partir
de R$ 35,00.

crédito.
- Pix.

- Dinheiro.

Sales, n° 217, Jardim
Girassol, Americana -
SP, CEP: 13465-590.

- Extensa variedade de
esmaltes premium e veganos;
- Nail art;

- Profissionais capacitadas e
atualizadas com tendéncias

internacionais.

higienizacao e

seguranca.

Concorrente 1 -
Claudia Nunes

Esmalteria

Manicure e pedicure.

Servigos a partir
de R$ 60,00

- Cartao de débito e
crédito.
- Pix.

R. Sete de Setembro,
473 - Sala 9 - Centro,
Americana - SP,
13465-320

- Atendimento com e sem
agendamento de horario;

- Atendimento especializado;

Concorrente 2 -
Esmalteria Charme
& Beleza

Manicure e pedicure.

Servigos a partir
de R$ 30,00

- Cartao de débito e
crédito.
- Pix.

R. Uruguai, 444 -

Jardim Girassol,

Americana - SP,
13465-680

- Atendimento com
agendamento de horario;

- Atendimento especializado;

Concorrente 3 -
Paris Esmalteria

Manicure e pedicure.

Servigos a partir
de R$ 35,00

- Cartao de débito e
crédito.
- Pix.

R. Fortunato Faraone,
801 - Jardim Girassol,
Americana - SP,
13465-660

- Atendimento com e sem

agendamento de horario;




2.4 Estudo dos fornecedores

26

Para a realizagao do estudo dos fornecedores, foram pesquisadas empresas

localizadas na regido de Americana que vendem itens para a prestagéo de servigos

de unhas, com foco em manicure, pedicure e nail art (decoragdo nas unhas por meio

de desenhos ou tragos). Diante das atuais condigbes do mercado, ha uma crescente

demanda por fornecedores locais, que oferecem a conveniéncia de retirada dos

produtos no proprio local, facilitando a logistica e agilizando o abastecimento dos

servigos.
Tabela 3 - Fornecedores
Nome do |Descrigcao dos itens a Preco Condicoes de | Prazo de
. o Localizacéo
fornecedor serem adquiridos | (Média de valores) | pagamento entrega
Autoclave:  aprox.
. - Cartao de
Moveis, produtos R$ 1.500,00 _
. . deébito e . Rua dos
fornecidos, itens para |Estufas: aprox. R$ Retirada na
Dona Unha . crédito. ] Estudantes, 234
esterilizacao e 300,00 loja.
- Crediario. - Americana, SP
autoclave. Esmaltes: a partir de pi
- Pix.
R$ 5,00 por unidade
Produtos para Aspirador de po:
manicure e pedicure, |aprox. R$ 400,00
- Cartéo de
autoclave e estufas, |Moveis para
débito e
Unhas de aspirador coletor de | manicure: a partir de it Retirada na | Av. Brasil, 456 -
crédito.
ouro po, esmaltes e R$ 800,00 o loja. Americana, SP
_ _ _ _ - Crediario.
equipamentos diversos | Kits de manicure: pi
- Pix.
para manicure e entre R$ 150,00 e
pedicure R$ 250,00
Méveis: a partir de
- Cartao de
R$ 600,00
_ o débito e _ Rua Sao Paulo,
Estudio das | Produtos diversos para | Materiais Retirada na
crédito. 789 - Americana,
Unhas manicure e pedicure |descartaveis: em loja.
- Crediario. SP
média R$ 0,50 por pi
- Pix.

item.

Fonte: autoria propria
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3. AVALIAGAO ESTRATEGICA

3.1. Matriz SWOT

Segundo Cordiolli (2001), a ferramenta SWOT € uma abreviatura de quatro
focos de analise, considerando os éxitos (objetivos alcangados, aspectos fortes,
beneficios, satisfagao); deficiéncias (dificuldades, fracassos, aspectos fracos,
descontentamento); potenciais (capacidades sem explorar, ideias de melhoramento)
e obstaculos (contexto adverso, oposigao, resisténcias contra mudancga).

e Forcas: Incluem fatores como patentes, lealdade dos clientes,
capacidade de produzir bens e servicos a um custo relativamente baixo e
recursos financeiros disponiveis para perseguir novas oportunidades.

e Fraquezas: Algumas deficiéncias possiveis sao custos altos, falta de
financiamento e marcas que nao sejam bem conhecidas e respeitadas.

e Ameacas: Alguns desenvolvimentos do ambiente externo,
concorrentes novos ou mais fortes, novas leis limitando as atividades da
empresa ou uma mudanga nos desejos e preferéncias dos clientes que os
afaste dos produtos da empresa.

e Oportunidades: Existem quando a empresa pode lucrar ao atender as

necessidades dos clientes de um determinado segmento.

Tabela 4: Analise SWOT

Forgas Fraquezas Ameacgas Oportunidades
Recursos Fisicos Dependéncia  de | Ameacga de | Expansao no
mao de  obra | substitutos mercado
qualificada
Produto (esmaltes Mudancgas nas | Demanda
hipoalergénicos), tendéncias crescente pelos
Praca (ambiente politicas e legais do | servigos
agradavel e 6tima setor de estética prestados
localizagao) e (tendéncias
Promogéo (foco no culturais/sociais)
atendimento ao
cliente) do
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composto 4P’s do

Marketing

Grandes

concorrentes da

regiao

Fonte: autoria propria

As estratégias a serem adotadas para melhorar em relagdo as fraquezas e as
ameacas seriam:
e Se destacando de outros concorrentes da regido com algum diferencial
(atendimento ao cliente e qualidade do servigo prestado);
o Estar sempre de acordo e acompanhando as tendéncias politicas e legais

do setor de estética e beleza (municipal, estadual e federal).

3.2. Estratégias Corporativas e de Unidade de Negécios

e Estratégias de Nivel Corporativo

Segundo Parnell e Wright Mark (2017), as estratégias de nivel corporativo
referem-se ao conjunto de decisdes que determinam a dire¢ao da atuacédo de mercado
de uma empresa e impactam no desempenho organizacional da atividade econémica.

Existem 3 tipos de estratégias corporativas, sendo elas:

1. Estratégias de Crescimento: com foco em desenvolver ainda mais a

empresa:

» Crescimento Interno: crescimento do mesmo setor de negécio ou
criagcao de novos negécios, de forma que a agao € individual por parte
do investidor.

> Integracao horizontal: aquisicdo de empresas concorrentes e que
sdo do mesmo setor, com objetivo de aumentar a participacao de
mercado e poder de negociagao.

> Diversificagao horizontal: aquisicdo de outra empresa de um setor
diferente do seu campo de operacao atual, podendo ser de forma
relacionada (com a possibilidade de sinergia) ou ndo relacionada

(redugao de riscos).
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> Integracao vertical: aquisicdo de empresas fornecedoras de
suprimentos (chamada de integragcao vertical regressiva) ou de
clientes (chamada de integracao vertical progressiva) — ndo sendo
necessariamente fornecedores ou clientes da sua empresa. Da
mesma forma, pode ser relacionada ou nao, e visa um crescimento

em um setor diferente.

> Fusodes: duas ou mais empresas, normalmente de tamanhos
semelhantes, combinam-se em uma so, com o objetivo de ganhar
forca competitiva e tirar recursos da sinergia, crescendo em um

mesmo setor.

> Aliangas estratégicas: parcerias de duas ou mais empresas que
realizam um projeto especifico ou cooperam em determinada area de
negocio. Criando a chamada Joint Venture @ qual € um tipo de alianga

que cria uma empresa juridicamente independente.

2. Estratégia de Estabilidade: foco em manter as operagdes atuais, sem
buscar crescimento significativo. Para empresas de multiplos negdcios, a
manutengao do atual conjunto de empresas tem como objetivo as melhorias
e inovagdo. Entretanto, para empresas de negdcio unico, seu custo de

crescer € maior que o beneficio.

3. Estratégias de Reducgao: foco em eliminar quaisquer resultados ruins.
> Estratégia de reviravolta (turnaround): eliminar resultados nao
lucrativos, diminuir ativos, reduzir pessoal, cortar custos de
distribuicdo, rever linhas de produto etc. Diminuir de tamanho e
manter apenas o que da lucro, tornando a empresa enxuta e eficaz.
> Desinvestimento: venda de uma ou mais unidades de negdcios da
empresa.

> Liquidagao: fechamento da unidade de negdcios.

Para a implantacao e pratica da estratégia correta para a situagao atual
da empresa, € necessario analisar a matriz SWOT abaixo desenvolvida para a

Lumiar Esmalteria:
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Figura 11 — Matriz SWOT

Matriz SWOT
Predominio Equilibrio Predominio de
Interna |de forcas fraquezas
Externa
Predominio de
oportunida- A D G
des
Equilibrio B E H
Ameacas
Criticas c F

Fonte: autoria propria

De acordo com a analise feita das matrizes SWOT, o saldao de esmaltagao de
unhas tem predominio de ameagas no ambiente externo e forgas no ambiente
interno. Consequentemente, com a ligacdo desses dois elementos, tem-se o
compartimento C, com as seguintes possibilidades de estratégias:

> Diversificagdo horizontal relacionada ou n&o;

> Integracao vertical;

> Estabilidade (se houver ameacas temporarias);

» Desinvestimento (se houver ameagas permanentes).

Com base na analise, a estratégia corporativa ideal para a Lumiar Esmalteria é
a Diversificacdo Horizontal Relacionada. A estratégia escolhida foi baseada nos
servigos oferecidos pelo saldo e em como € possivel expandir o negécio com a
aquisicao de empresas de outros servigos de estética, como, por exemplo: saldo de
cabelo, maquiagem etc.

e Estratégias de Unidade de Negécios

Segundo Parnell e Wright Mark (2013), as Estratégias de Unidades de
Negdcios referem-se a um conjunto de um plano de agdo de como competir em cada
negocio. Em resumo, as estratégias de unidade de negdcios englobam as chamadas

estratégias genéricas, as quais contemplam:
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> Liderang¢a no Custo: produzir com o menor custo do setor para vender
mais barato ou lucrar mais. Implica em uma alta produtividade e controle de
custos rigoroso, buscando sempre o custo mais econémico.
> Diferenciagao: se destacar entre os concorrentes em algum aspecto:
- Atendimento;
- Design;
- Conforto;
- Tecnologia;
- Prazo de entrega;
- Assisténcia técnica;
- Sabor;
- Imagem de marca;
-Entre outros.
O cliente precisa perceber o seu diferencial valorizado, e quanto esta
disposto a pagar a mais pelo seu diferencial.
> Enfoque: consiste em atender a:
- Um determinado segmento do mercado (exemplo: classe econdmica,
idade, etc.);
- Uma determinada area geografica;
- Um determinado segmento da linha de produtos (exemplo: méveis de ago

para escritorio).

Opcoes de estratégia para unidade de negécios sao:
Lideranga em custos (sem enfoque);

Lideranca em custos com enfoque;

Diferenciagao (sem enfoque);

Diferenciacdo com enfoque;

Lideranga em custos com diferenciagdo (ndo é muito comum);

vV V V VYV V

Multipla — mais de uma estratégia usada pela mesma unidade de negdcios.

Para realizar a escolha da Estratégia de Unidade de Negdcios, € necessario
fazer uma analise da matriz SWOT da empresa. De acordo com o conteudo analisado,
a estratégia ideal para a Lumiar € a diferenciagao (sem enfoque). A estratégia
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escolhida foi baseada nos servigos oferecidos pelo saldo e em como é possivel
expandir o negdcio para outros servigos de estética, como, por exemplo: saldo de
cabelo, maquiagem, etc. A estratégia € considerada sem enfoque, pois ndo consiste
em atender um determinado segmento de mercado (€ aberto a todo tipo de classe
social e pessoas de diversas idades), uma determinada area geografica (sera de facil
acesso principalmente o publico das cidades de Americana, Santa Barbara D’Oeste,
Nova Odessa e Sumaré) e a um determinado segmento da linha de produtos ou
servigos (a esmaltagdo de unhas é generalizada com opgéao de Nail Art)

Como modo de expansao, também € uma boa opcéao incluir uma linha de

produtos para o tratamento de cabelos, ligada ao cabeleireiro.



4. PLANO DE MARKETING

4.1 Estratégia de produtos e servigos
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As linhas de servigos da tabela 5 sdo construidas com base nas necessidades

do mercado.

Tabela 5 - Linha de Servicos, Caracteristicas e Consumo

Linha de Servigos

Itens/Caracteristicas

6.

Manicure 1. Lixamento das unhas;
2. Tratamento com base de unha;
3. Esmaltacéo das unhas.
Pedicure 4. Lixamento das unhas;
5.

Tratamento com base de unha;

Esmaltagdo das unhas.

Fonte: autoria propria

A Lumiar Esmalteria possui uma linha de servicos mais especifica e limitada, a

qual é constituida apenas por uma unica solugao oferecida, sendo a manicure e

pedicure, conforme o pedido do cliente.

4.2 Preco

Segundo Kotler e Keller (2012), as estratégias de preco desempenham um

papel crucial na lucratividade de uma empresa, pois afetam diretamente as receitas.

Elas podem incluir precificacdo baseada em custos, na concorréncia, estratégias de

penetracdo ou premium, entre outras, e devem ser escolhidas com base nos

objetivos e no posicionamento da empresa no mercado.

As estratégias de prego sdo cruciais para a lucratividade de uma empresa,

pois afetam diretamente as receitas. Essas estratégias podem incluir precificagao

baseada em custos, precificacdo baseada na concorréncia, precificacdo premium,

precificagdo de penetracido, entre outras, e devem ser escolhidas com base nos

objetivos e no posicionamento da empresa no mercado.
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Para cada etapa do ciclo de vida dos servicos de esmaltacéo, a estratégia de
precificagao é cuidadosamente elaborada, levando em consideragdo uma variedade
de fatores, de modo a proporcionar aos clientes uma experiéncia de alta qualidade.

As estratégias de precificagdo em cada fase do ciclo de vida sdo as seguintes:

Introducao: Nesta fase inicial, estabelecemos precos razoaveis de R$ 15,00
para a esmaltacdo das maos e R$ 20,00 para a esmaltagéo dos pés.

Crescimento: A medida que os servicos ganham mais popularidade e se
expandem, serdo reajustados os valores para R$ 20,00 para a esmaltagdo das maos,
e R$ 25,00 para a esmaltagdo dos pés, mantendo o compromisso de oferecer
qualidade e eficacia. Como na fase de introdugao, o preco final leva em consideragao
a area a ser realizada, assim sera garantida a transparéncia na precificagéo.

Maturidade: Na fase de maturidade, o valor da sessao é estabelecido em R$
35,00 para a esmaltacao das maos e R$ 45,00 para a esmaltagdo dos pés, refletindo
a exceléncia continua na Lumiar Esmalteria. O preco final também incorpora o valor
percebido do servigo, que se baseia nos beneficios e nos resultados excepcionais
que Os servigos proporcionam.

Essas estratégias de precificagdo sao projetadas para oferecer precos justos
e competitivos, ao mesmo tempo em que € mantido o compromisso com a qualidade

e a satisfacao do cliente em todas as fases do ciclo de vida dos servigos prestados.

4.3 Estratégias promocionais

Segundo Levinson e Rubin (2012), a estratégia de promogao e comunicagao
envolve a utilizagdo de meétodos de marketing convencionais, como anuncios
impressos, panfletos, anuncios em radio e televisao, além de promogdes em eventos
locais. Através desses canais, 0 salao pode alcancar seu publico-alvo e comunicar
seus servicos e beneficios. Os elementos-chave para o desenvolvimento da estratégia
de comunicacgéo tradicional da empresa foram:

1. Publico-alvo: |dentificar e compreender o publico-alvo é fundamental para
adaptar a mensagem e escolher os canais apropriados para alcangar as
pessoas certas.

2. Mensagem: A mensagem deve ser clara e relevante para o publico-alvo. Ela

deve transmitir a proposta de valor do salao de forma convincente.
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3. Orcamento: Estabelecer um orcamento adequado para a estratégia é
essencial para determinar o alcance e a eficacia da campanha.

4. Avaliagao e Métricas: Definir métricas de sucesso, como o retorno sobre o
investimento (ROI) e métricas de audiéncia, para avaliar o desempenho da
estratégia.

5. Programas de fidelidade: A criacdo de programas de fidelidade ou de
indicagdo para incentivar os clientes a retornarem e a indicarem os servigos
para os amigos e familiares.

6. Avaliagoes e depoimentos: Coletar avaliagcbes e depoimentos de clientes
satisfeitos e exibi-los, com sua permissdo, em materiais impressos e online
para construir credibilidade.

7. Redes Sociais: € utilizado ativamente o Instagram para compartilhar
informacgdes sobre seus servigos e descontos exclusivos.

8. Website: O site serve como uma fonte confiavel de informacdes detalhadas
sobre o0s servicos, proporcionando aos visitantes uma compreensao

abrangente da empresa.

4.4 Estrutura de comercializagao

A comercializagao e distribuicdo dos servigcos da Lumiar sdao baseadas em um
modelo que busca atender as necessidades do mercado e proporcionar uma
experiéncia satisfatoria aos clientes. A empresa oferece uma linha de servicos focada
em manicure e pedicure.

Os servicos disponiveis incluem a esmaltagao das unhas das maos e dos pés,
que consiste no lixamento, tratamento com base e a esmaltacdo em si. Essa
abordagem permite a Lumiar se especializar e se destacar na prestagdo desses
Servicos, ja que a empresa optou por um portfélio mais especifico e limitado.
Embora a empresa esteja em fase inicial, o objetivo é posicionar os servicos de
esmaltagcdo como os principais servicos da empresa, que tém potencialpara crescer e
conquistar uma base sélida de clientes. A estratégia sera monitorar e
ajustar os servigos para maximizar a rentabilidade e a satisfagao dos clientes.

A comercializagao dos servigos sera realizada por meio de diversos canais. Os

clientes poderao agendar seus servigos online, através de um site otimizado e redes
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sociais, ou de forma presencial no saldo. Essa facilidade de agendamento contribui
para uma melhor experiéncia do cliente.

Durante a fase de crescimento, a Lumiar oferecera pacotes promocionais,
como “Promocgao de Mao e Pé”, para incentivar a experimentagdo dos servigcos e
aumentar o volume de atendimentos. Além disso, a empresa buscara parcerias com
estabelecimentos locais para promover seus servigos e ampliar a visibilidade.

Outra estratégia sera a implementagdo de programas de fidelidade, que
incentivam a retencdo de clientes ao oferecer beneficios e descontos para aqueles
que retornam com frequéncia. A Lumiar utilizara também as redes sociais,
especialmente o Instagram, para compartilhar imagens de trabalhos realizados e
informagdes sobre promogdes, gerando engajamento e atraindo novos clientes. A
coleta de avaliagcdes e depoimentos de clientes satisfeitos sera uma pratica constante
para construir credibilidade em relagao aos servigos prestados.

Dessa forma, a estrutura de comercializagao da Lumiar foi planejada para
oferecer um atendimento de qualidade, utilizando estratégias que visam alcangar o
publico-alvo de forma eficaz. Com uma linha de servicos bem definida e foco na
satisfacado do cliente, a Lumiar se posiciona para crescer e se destacar no mercado

de cuidados com as unhas no interior de Sao Paulo.

4.5 Localizagao do negécio

e Enderecgo: Avenida Campos Sales, n° 217, Jardim Girassol, Americana - SP,
CEP: 13465590.

Enderego escolhido por ser em uma avenida com grande fluxo de circulagdo de

pessoas e carros, proximo ao centro da cidade, tem disponibilidade de vagas para

os clientes e ndo tem concorréncia direta na regido.

e Telefone: (19) 36458860

e Email: atendimento@lumiaresmalteria.com.br

4.6. Estratégia 5SW2H
A estratégia de marketing da Lumiar Esmalteria visa estabelecer uma presenca
sélida no mercado local e regional, promovendo os servigos de esmaltacao de unhas

de alta qualidade com foco na personalizagdo e sustentabilidade. Para garantir que
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as acgdes de marketing sejam eficazes, sera adotada a metodologia 5W2H, que
proporciona um planejamento detalhado e alinhado aos objetivos da empresa.

A tabela a seguir apresenta os principais elementos dessa estratégia, incluindo
0s objetivos, as agdes, os responsaveis e os investimentos necessarios para garantir
que cada etapa do ciclo de vida dos servigos de esmaltagdo seja bem-sucedida. A
Lumiar Esmalteria busca, assim, oferecer uma experiéncia de alta qualidade ao
cliente, com campanhas de marketing digital e agbes promocionais voltadas para o
aumento do reconhecimento da marca e a fidelizagdo do publico.

E a seqguir, sera apresentado a tabela da aplicacdo do 5W2H das estratégias
de marketing:

Tabela 6 — Elementos e descrigcao estratégica SW2H

Aumentar o reconhecimento da marca e
What (0 qué) promover os servigos de esmaltagao.
Atender a crescente demanda por servigos
de esmaltacdo, destacando-se pela
qualidade, seguranga e atendimento

Why (Por qué) excepcional.

Acoes nas redes sociais

(Instagram, Facebook, TikTok) e parcerias
locais em Americana, Nova Odessa, Santa
Where (Onde) Bérbara D'Oeste e Sumaré.

Postagens semanais nas redes sociais,
com campanhas sazonais em datas
comemorativas (ex: Dia das Maes, Natal).
When (Quando) Avaliagbes mensais para ajustes.
Responsavel: Equipe de marketing e
atendimento ao cliente. Publico-alvo:
Mulheres de 18 a 50 anos e crescente
Who (Quem) publico masculino.

Marketing digital (antncios pagos,
publicagdes organicas, promogoes),
parcerias com influenciadores locais,
How (Como) conteudo visual da esmaltacgao.
Investimento inicial para marketing digital:
R$ 0,00 (criacao de site e redes sociais
How Much (Quanto custa) |realizada internamente).

Fonte: autoria propria

5. PLANO OPERACIONAL

5.1 Layout do arranjo fisico

Este layout apresenta a organizagédo de um espaco fisico planejado para a
Lumiar Esmalteria. O objetivo & garantir funcionalidade, conforto e eficiéncia no
atendimento aos clientes. A seguir, descrevemos cada area:

1. Recepgao: Localizada logo na entrada, este espaco € dedicado ao primeiro
contato com os clientes. Conta com uma bancada para atendimento, area de espera

e decoragao acolhedora, transmitindo uma boa impresséo e conforto inicial.
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2. Salao de Esmaltacao: Este € o coracdo da empresa, onde 0s servigcos
principais sao realizados. O salao esta equipado com cadeiras confortaveis e mesas
de trabalho bem distribuidas, proporcionando um ambiente funcional para as
manicures e agradavel para os clientes.

3. Banheiro Unissex: Disponivel para clientes e funcionarios, o banheiro é
compacto, mas planejado para atender as necessidades basicas de higiene e
acessibilidade.

4. Sala de Descanso: Um espaco reservado para os funcionarios, equipado
com area para refeicdes e descanso. Este ambiente contribui para o bem-estar da
equipe, favorecendo a produtividade e satisfagao no trabalho.

5. Estacionamento: Localizado na parte externa, o estacionamento oferece
vagas para carros e motocicletas, garantindo comodidade e seguranga para os
clientes.

Este layout reflete uma organizacao eficiente, priorizando a experiéncia do
cliente e o bem-estar dos colaboradores, fatores essenciais para o sucesso de uma

empresa de servigos de beleza.
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Figura 12 - Layout
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Fonte: autoria propria

O layout inclui uma recepgao com equipe receptiva, uma area de descanso
para funcionarios equipada para o bem-estar da equipe, instalacdes sanitarias
unissex, um saldo dedicado aos servigos de esmaltagdo de manicure e pedicure para
garantir conforto, e um estacionamento que inclui vagas de carros e motocicletas.

A empresa foi meticulosamente projetada para oferecer um ambiente acolhedor

e eficiente para colaboradores e clientes.

5.2 Capacidade produtiva

A Lumiar Esmalteria funcionara de segunda a domingo, das 10:00 as 19:00h.
Cada funcionaria pode atender cerca de 6 clientes por dia, dado que o servico de
manicure (pintura e esmaltacdo) leva em média 1 hora e 20 minutos (80 minutos).
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Com 3 funcionarias em operagao, a capacidade produtiva diaria sera de
aproximadamente 18 clientes.

Portanto, a previsdo mensal € de atender cerca de 360 clientes, considerando
um funcionamento de 20 dias uteis por més. O objetivo € oferecer um atendimento de
alta qualidade e fidelizar os clientes, garantindo a eficiéncia e o sucesso continuo do

estabelecimento.

5.3 Processos operacionais

Segundo Frazier e Gaither (2007, p. 05), os processos operacionais sao “tudo
aquilo que pertence a Administragao da producao e operacgao (APO) tem a funcao de
transformar os insumos nos produtos e servigos da organizagao’.

O processo operacional da Lumiar, empresa especializada em esmaltacao, &
estruturado de forma a garantir a qualidade dos servigos e a satisfacdo dos clientes,
seguindo principios de organizagao, higiene e atendimento customizado.

Inicialmente, o atendimento ao cliente ocorre por meio de agendamentos que
podem ser feitos presencialmente, por telefone ou pelas redes sociais da empresa. A
flexibilidade no agendamento visa oferecer praticidade ao cliente, assegurando que
ele seja atendido de maneira pontual e eficiente. Ao chegar ao salédo, o cliente é
recebido em um ambiente confortavel, que reflete os valores da empresa, como a
confianca e o acolhimento.

Antes do inicio da esmaltagao, é realizada uma breve consulta com o cliente
para entender suas preferéncias quanto ao estilo, cor e cuidados com as unhas. Esse
atendimento customizado é fundamental para que a empresa atenda as expectativas
individuais de cada cliente, reforcando a missdo de proporcionar um servico de
qualidade e acessivel.

Na sequéncia, o processo de preparagao dos materiais € de extrema
importancia, seguindo rigorosos padrdes de seguranga e higiene. Todos os
instrumentos, como alicates, lixas e outros itens, passam por procedimentos de
descarte e esterilizagdo para garantir a saude e seguranga do cliente. Essa etapa é
essencial para assegurar a confianga no servigo oferecido e para que a Lumiar
mantenha seu compromisso com a responsabilidade e a ética.

O processo de esmaltacao inclui, inicialmente, a limpeza e o preparo das

unhas, com o corte, lixamento e, se necessario, a remogao de cuticulas. Em seguida,
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€ aplicada uma base protetora, o esmalte escolhido pelo cliente e, por fim, uma
camada de acabamento com brilho ou secante para garantir maior durabilidade. Cada
uma dessas etapas € executada com cuidado e atencdo aos detalhes, buscando a
exceléncia no resultado, em linha com a visdo da empresa de ser uma referéncia no
setor.

Apos a finalizagdo da esmaltagdo, as profissionais da Lumiar fornecem
orientagdes sobre os cuidados pos-servico, como evitar contato com produtos
quimicos e manter a hidratacdo das unhas. Essa comunicacao clara e direta com os
clientes reforca a transparéncia da empresa, que busca sempre garantir que o
resultado do servico seja duradouro e satisfatorio.

A Lumiar também valoriza o retorno dos clientes por meio de feedbacks e
programas de fidelidade, que sdo usados como ferramenta para a melhoria continua
dos servicos. Essa pratica esta alinhada com o compromisso da empresa em garantir
a satisfacao dos clientes e a transparéncia em todas as suas operagdes. Além disso,
a gestdo de materiais e estoque é organizada de maneira eficiente, garantindo que os
insumos estejam sempre disponiveis e em condigdes adequadas para uso.

Desse modo, o processo operacional da Lumiar € cuidadosamente planejado
para proporcionar uma experiéncia de qualidade, desde o atendimento inicial até os
cuidados poés-esmaltacdo. A empresa segue um padrdo rigoroso de higiene e

atendimento customizado em todo o servigo realizado.

5.4 Necessidade de pessoal

Para o bom funcionamento de uma empresa de servicos de beleza com foco
em unhas, é essencial contar com uma equipe bem-estruturada, onde cada
colaborador tenha funcbes e qualificacbes especificas que contribuam para a
qualidade do atendimento e a eficiéncia dos processos.

Este organograma apresenta a estrutura organizacional da Lumiar Esmalteria,
destacando as areas principais e suas respectivas funcoes:

1. Marketing: Responsavel pela divulgagdo da empresa, atragdo de novos
clientes e fortalecimento da marca. Nessa area, s&o elaboradas estratégias para

promover os servigos oferecidos e garantir a presenga no mercado.



42

2. Operacional: Area que gerencia as atividades praticas do dia a dia,
garantindo que os servicos sejam entregues com qualidade e eficiéncia. Inclui a
funcéao de:

e Manicure: Profissional encarregada da execugcdo dos servigos de
esmaltacao, cuidado com as unhas e atendimento direto aos clientes.

3. RH/Financeiro: Combina a gestdo de pessoas e o0s aspectos financeiros da
empresa. Essa area cuida do recrutamento, treinamento e bem-estar dos funcionarios,
além de monitorar receitas, despesas e planejamento financeiro. Inclui:

e Recepcionista: Profissional responsavel por atender os clientes,
organizar agendamentos e proporcionar uma boa experiéncia no
atendimento inicial.

e Faxineira: Encarregada pela limpeza e organizagdo do espaco,
garantindo um ambiente limpo, agradavel e adequado ao atendimento.

O organograma reflete uma estrutura simples e funcional, organizada para
atender as demandas da empresa, mas com foco na eficiéncia e qualidade do servigo.

A seguir, é possivel visualizar o organograma desenvolvido para a empresa
Lumiar Esmalteria. Esses cargos e suas qualificagdes garantem que a empresa
funcione de maneira eficiente, oferecendo um ambiente agradavel e seguro para os

clientes, além de proporcionar um fluxo eficiente de trabalho interno.

Figura 13 — Organograma
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Fonte: autoria propria
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6. PLANO FINANCEIRO

6.1 Estimativa dos investimentos fixos

6.1.1 Maquinas e equipamentos
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Abaixo esta sendo apresentado a tabela 7 dos investimentos de maquinas e

equipamentos utilizados na atividade econémica da empresa:

Tabela 7 — Investimentos de Maquinas e Equipamentos

VALOR
CUSTO QUANTIDADE | UNITARIO | VALOR TOTAL
Computador Completo 21 Polegadas,
3green,Intel Core |7 16GB, SSD 1tb 3 R$ 2.000,00 R$ 6.000,00
MOUSE GAMER FORTREK BLACK HAWK 3 R$ 50,00 R$ 150,00
Mousepad Multi com Apoio de Pulso 3 R$ 50,00 R$ 150,00
Smartphone Samsung Galaxy A23 128GB 2 R$ 1.300,00 R$ 2.600,00
Impressora Multifuncional Canon CX 1un 1 R$ 700,00 R$ 700,00
Cameras e sistema de seguranca 2 R$ 2.000,00 R$ 4.000,00
Estufa esterilizadora de equipamentos para
unhas 2 R$ 124,00 R$ 248,00
TOTAL R$ 13.848,00

Fonte: elaborada pelas autoras

6.1.2 Moéveis e utensilios

Abaixo esta sendo apresentado a tabela 8 dos investimentos de moveis e

utensilios utilizados na atividade econémica da empresa:

Tabela 8 - Investimentos em Moveis e Utensilios

VALOR
CUSTO QUANTIDADE UNITARIO VALOR TOTAL
Mobilia (planejado) 1 R$ 50.000,00 R$ 50.000,00
Alicate de cuticula 9 R$ 25,00 R$ 225,00
Cortador de unhas 9 R$ 16,00 R$ 144,00
Espatula para cuticula 9 R$ 10,00 R$ 90,00
Palito inox para unhas 9 R$ 16,00 R$ 144,00
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TOTAL R$ 50.603,00

Fonte: elaborada pelas autoras
6.1.3 Total dos investimentos fixos
Abaixo esta sendo apresentado a tabela dos investimentos de totais fixos da

empresa.

Tabela 9 — Investimentos Totais Fixos

INVESTIMENTO DE MAQUINAS
E EQUIPAMENTOS R$ 13.848,00

INVESTIMENTO DE MOVEIS E
UTENSILIOS R$ 50.603,00
INVESTIMENTOS TOTAIS R$ 64.451,00

Fonte: elaborada pelas autoras

6.2 Capital de giro
Para Ross, Westerfield, Jaffe e Lamb (2015, p. 174), capital de giro € definido
COMO 0S recursos necessarios para financiar a diferenca entre os ativos circulantes
operacionais e os passivos circulantes operacionais. A seguir € possivel analisar a
tabela de investimentos totais realizados na empresa, e em seguida o resultado do
capital de giro disponivel.
No qual sua férmula é:
e Capital De Giro = Estoque Inicial + Caixa Minimo (Necessidade Liquida
De Capital Em Dias X Custo Total)

Na tabela a seguir, é possivel visualizar a lista e os valores do estoque inicial:

Tabela 10 — Estoque Inicial Mensal

ESTOQUE INICIAL MENSAL
VALQR VALOR
CUSTO QUANTIDADE | UNITARIO TOTAL
Kit 3 pincéis ultrafinos para nail art 5 R$ 10,00 R$ 50,00
kit de 52 esmaltes da impala 1 R$ 291,00 | R$ 291,00
kit 120 esmaltes anita 1 R$ 500,00 | R$ 500,00
kit de 100 esmaltes da risque 1 R$ 469,00 | R$ 469,00




Papel Higiénico Folha Dupla Neutro
PERSONAL Vip 3 R$ 30,00 R$ 90,00
luvas descartaveis 4 R$ 15,00 R$ 60,00
Kit de 500 lixas de unhas 1 R$ 29,00 R$ 29,00
Kit de 50 lixas bloco polidora de unhas 2 R$ 15,00 R$ 30,00
removedor de esmalte (450ml) 5 R$ 15,00 R$ 75,00
kit de 100 esponjinhas para degrade
de unhas 2 R$ 14,00 R$ 28,00
kit 24 decoracdes para unhas 2 R$ 37,00 R$ 74,00
kit 200 mascaras descartaveis 1 R$ 20,00 R$ 20,00
kit de 3 pacotes de algodao 4 R$ 50,00 R$ 200,00
creme remover de cuticulas 4 R$ 20,00 R$ 80,00
Custo de Comercializagdo 1 R$975,60 R$975,60
TOTAL R$ 2.971,60

Fonte: autoria propria

¢ Necessidade Liquida De Capital Em Dias = Contas A Pagar (Prazo
Médio De Vendas Em Dias) + Necessidade Média De Estoque (Em Dias)
— Prazo Médio De Compras

¢ Necessidade Liquida De Capital Em Dias = 15 dias + 30 dias - 30 dias =
15 dias

e Caixa Minimo = 15 dias X (R$ 22.037,00/30 dias) = R$ 11.018,50

e Capital de Giro = R$ 2.971,60 + R$ 11.018,50 = R$ 13.990,10

O capital de giro da empresa é o valor de R$ 13.990,10.
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O planejamento desse cronograma sera utilizado para efetivar a implementagao de todas as estratégias identificadas, assim

como € possivel ver na tabela abaixo:

Tabela 11 - Cronograma de Implementacao

Periodo
Setor / Custo / Despesa
Acoes Previsto Implementacao
) Responsavel Estimado
(més/ano)
1. inicio do processo de abertura de CNPJ
Abertura do CNPJ 0 2. emissdo das documentagbes necessarias | Juridico/Sdcios R$ 1.500,00
junto a contabilidade
. . 1. Formatacdo do Contrato social pelo corpo
Criagédo e registro do o _ _
0 juridico Juridico/Sécios R$ 1.000,00
Contrato social
2. Registro do contrato social na Jucesp
. Pesquisa de anterioridade.
. Elaboragéo do pedido de registro.
. Pagamento da taxa de pedido.
Iniciar o processo de |0 até 12° . Analise formal. . .
. A N o Sécios R$ 745,00 (Unico)
Registro da marca meés . Analise de mérito.

. Publicacao do pedido.

. Concessao do registro.

oo N o o B~ W N -

. Emissao do certificado de registro.
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Criagcédo do site e redes

a A WO N -

. contratacado da hospedagem

. compra do dominio

R$ 0,00 (realizado

o 1° més . instalagdo do Wordpress Marketing pela gerente de
SOCHIs . configuragao do site. marketing)
. otimizacdo do SEO
TOTAL R$ 3.245,00

Fonte: elaborada pelas autoras
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6.4 Investimento Total

A integracéo do espago de esmaltagdo e cuidados com as unhas sao
investimentos fundamentais para desenvolver uma base soélida e garantir o bom
funcionamento do estabelecimento, sendo essenciais para adquirir recursos e
capacitar profissionais adequados.

Infraestrutura: a aquisicdo de um espaco/imével, mobilia, equipamentos
de escritério, eletrdbnicos e de higiene sdo muito importantes para o
desenvolvimento da atividade econdmica da empresa.

Despesas Operacionais: essas despesas sao fundamentais para garantir
o funcionamento dos servigos oferecidos na empresa.

A imagem a seguir retrata os investimentos totais:

Tabela 12 — Investimentos Totais

INVESTIMENTOS TOTAIS
Investimentos Fixos R$ 64.451,00
Capital de Giro R$13.990,10
Investimentos Pré Operacionais | R$ 3.245,00
TOTAL R$81.686,10

Fonte: autoria propria

6.5. Estimativa do Custo Unitario de Servigos

A Tabela 14 apresenta o custo unitario dos servigcos oferecidos no salao,
considerando o prego de cada item individualmente e o valor do combo. Os
precos estao divididos entre servicos realizados apenas nas maos, apenas nos

pés e o pacote combinado para ambos 0s servicos.

Tabela 13 - Custo Unitario de Servigos

ITEM VALOR UNITARIO
Preco apenas mao R$ 35,00
Prego apenas pé R$ 35,00
Preco combo méo e pé R$ 60,00

Fonte: autoria propria
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Com base nesta tabela, é possivel observar que o prego unitario para
servigos realizados nas maos e nos pés € o mesmo, com um desconto no combo
de méo e pé, o que oferece uma opgao vantajosa para os clientes que optam
pelos dois servigos simultaneamente.

A Tabela 14 detalha os custos dos materiais consumidos durante a
execucgao dos servigos de manicure e pedicure, como lixas, esmaltes e outros
produtos utilizados no atendimento. Os valores apresentados indicam o prego

unitario por uso de cada item, considerando a quantidade consumida por cliente.

Tabela 14 - Custo Manicure/Pedicure

Kit 500 lixas de unhas R$ 29,00 1/500 R$ 0,06
Kit de 50 lixas bloco polidora de unhas R$ 15,00 1/50 R$ 0,30
Removedor de esmalte (450ml) R$ 15,00 20/450 R$ 0,33
Kit de 100 espon{zr:;;z para degrade de R$ 14,00 17100 R$ 0,14
Kit 24 decoragbes para unhas R$ 37,00 1/24 R$ 1,54
Kit 200 mascaras descartaveis R$ 20,00 1/200 R$ 0,10
Kit de 3 pacotes de algodao (50 algoddes) R$ 50,00 5/150 R$ 1,66
Creme remover de cuticulas (200g) R$ 20,00 4/200 R$ 0,40
Esmalte Impala R$ 5,02 1/4 R$ 0,80
Esmalte Anita R$ 4,17 1/4 R$ 0,96
Esmalte Risque R$ 4,69 1/4 R$ 0,85

TOTAL R$ 7,14

Fonte: autoria propria
A analise dos custos dos materiais utilizados na manicure e pedicure
revela um total de aproximadamente R$ 7,14 por cliente. Essa tabela fornece
uma visao clara sobre a composi¢do dos custos com insumos, ajudando a

planejar e precificar os servigos de maneira mais eficaz.

6.6. Estimativa do Faturamento Mensal da Empresa
A estimativa do faturamento mensal da Lumiar Esmalteria € a soma do
valor de todos os servigos de esmaltagéo vendidos no més (quantidade x prego),

na imagem abaixo:
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Tabela 15 — Faturamento Mensal

SOMA DO VALOR DE TODOS OS PRODUTOS VENDIDOS NO MES (QUANTIDADE X
PRECO)
TEM VALOR QUANTIDADE TOTAL

UNITARIO MENSAL MENSAL
PRECO APENAS MAO R$ 35,00 120 R$ 4.200,00
PRECO APENAS PE RS 35,00 120 RS 4.200,00
PRECO COMBO MAO E PE RS 60,00 260 RS 15.600,00
TOTAL FATURAMENTO RS 24.000,00

Fonte: autoria propria

6.7. Estimativa dos Custos de Comercializagao

A seguir, é apresentada a estimativa dos custos de comercializagdo, com
destaque para o imposto Simples Nacional, calculado sobre o faturamento
estimado. Esse custo € essencial para manter a conformidade legal e a

competitividade no mercado.

Tabela 16 — Custo de Comercializagao

Descrigao Faturamento Estimado Custo Total
Simples Nacional (6%) R$ 24.000,00 R$ 1.440,00

Fonte: autoria propria

A taxa de 6% do Simples Nacional representa um custo direto da
operacao, totalizando R$ 1.440,00 mensais. Esse valor deve ser considerado no

planejamento de precos e margens, visando garantir a lucratividade da empresa.

6.8. Apuracdo dos Custos dos Materiais Diretos e Mercadorias
Vendidas

A tabela 17 oferece uma visao detalhada dos custos diretos envolvidos na
prestacdo de servigcos de manicure e pedicure, abordando tanto os custos dos
materiais utilizados quanto o valor das mercadorias vendidas. Ao analisar a
estimativa de prestacdo de servicos, o custo dos materiais € o custo das
mercadorias vendidas (CMV), é possivel obter um panorama financeiro que
auxilia na compreenséo da viabilidade e rentabilidade do negdcio.

Tabela 17 - Custos dos Materiais Diretos e Mercadorias Vendidas
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Manicure ou

500 R$3.570,00 R$ 7,14
Pedicure

Fonte: autoria propria

Os dados revelam que, para a execucdo dos servicos de manicure e
pedicure, os custos diretos com materiais sdo de R$3.570,00, enquanto o custo

das mercadorias vendidas (CMV) é de R$ 7,14 por cliente.

6.9. Estimativa dos Custos com Mao de Obra
A tabela a seguir fornece uma estimativa dos custos com mao de obra
para as operagdes, destacando os salarios de diferentes colaboradores e a

quantidade de funcionarios por cargo.

Tabela 18 - Salario de cada colaborador

COLABORADOR SALARIO QUANTIDADE
Manicure R$ 1.700,00 3
Recepcionista R$ 1.500,00 1
Faxineira R$ 1.400,00 1
Total R$ 8.000,00

Fonte: autoria propria

O total de R$ 8.000,00 representa o custo mensal com méao de obra da
equipe, composta pelas manicures, recepcionista e faxineira. A distribuicdo dos
salarios reflete as fungbes especificas dentro do negédcio, e a quantidade de
colaboradores por cargo determina a carga de trabalho e a capacidade de

atendimento.

6.10. Estimativa do Custo com Depreciagao

Segundo Ross, Westerfield, Jaffe e Lamb (2015, p. 174), a estimativa do
custo de depreciagdao deduz o valor da receita de uma empresa sem afeitar o
caixa. Isso ocorre apés um bem ou servigo se deteriorar fisicamente ou tornar-
se ultrapassado com o fator tempo. A analise a seguir considera a depreciagao
anual e mensal dos ativos principais, incluindo moveis, utensilios e

equipamentos, necessarios para o funcionamento da esmalteria.



Tabela 19 - Custos com Depreciagao
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Moveis e Utensilios R$ 13.848,00 10 R$ 5.000,00 R$ 416,67
Maquinas e
. R$ 50.603,00 3 R$ 6.724,00 R$ 560,33
equipamentos
Total R$ 70.172,00 13 R$ 11.724,00 R$ 977,00

Fonte: autoria propria

Com um custo total de depreciagcdo mensal de R$ 977,00, este valor

reflete a depreciacéo dos ativos ao longo do tempo e deve ser considerado para

manter a estrutura financeira da empresa preparada para a reposicao de bens a

longo prazo.

6.11 Estimativa De Custos Fixos Operacionais Mensais

Segundo Marcouse, Surridge e Gillespie (2017), custos fixos s&o custos

que nao variam diretamente com o nivel de produgao, ou seja, independente do

quanto sera produzido, isso nao ira interferir no seu valor de custo, como, por

exemplo, o aluguel de um imével/espaco fisico.

Na tabela abaixo, pode-se observar a tabela de estimativa de custos fixos

operacionais mensais da empresa:

Tabela 20 - Custos Fixos

VALOR
CUSTO QUANTIDADE | UNITARIO | VALOR TOTAL
Aluguel do imovel 1 R$ 5.000,00 | R$ 5.000,00
Internet 1 R$ 400,00 R$ 400,00
Energia 1 R$ 450,00 R$ 450,00
Salarios + encargos (5
funcionarios) 5 R$ 8.000,00 R$ 8.000,00
Agua 1 R$ 200,00 R$ 200,00
Sistema/software 1 R$ 2.000,00 R$ 2.000,00
Depreciacdo 1 R$ 977,00 R$ 977,00
TOTAL R$ 17.027,00

Fonte: autoria propria




6.12 Totalizagao de Custos
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O total de custos é equivalente a soma dos custos fixos e variaveis:

e Custos fixos: Custos Fixos + Depreciacao

e Custos variaveis: Custos dos Materiais Diretos e Mercadorias Vendidas
(R$ 3.570,00) + Custo de Comercializagdo (R$ 1.440,00) = R$ 5.010,00

no qual sera apresentado a seguir:

Tabela 21 — Total de Custos Mensais

CUSTOS FIXOS R$ 17.027,00
CUSTOS VARIAVEIS R$ 5.010,00
TOTAL DE CUSTOS R$ 22.037,00

Fonte: autoria propria

6.13 Demonstrativo de resultados

O Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) é um documento

contabil que apresenta o desempenho financeiro da organizagdo em um

determinado periodo, geralmente o ano fiscal (de janeiro a dezembro).

E uma ferramenta que permite calcular se a empresa teve lucro ou

prejuizo, e é obrigatorio para as empresas, independentemente de seu porte ou

forma juridica.

A seguir, € possivel visualizar o DRE anual de 2024 da Lumiar Esmalteria:

Tabela 22 - Demonstrativo de Resultado do Exercicio

RECEITAS

R$ 288.000,00

- CUSTOS VARIAVEIS

R$ 60.120,00

MARGEM DE CONTRIBUIGCAO

R$ 227.880,00

- CUSTOS FIXOS

R$ 204.324,00

RESULTADO OPERACIONAL (LUCRO OU PREJUIZO)

R$ 23.556,00

Fonte: autoria propria

6.14 Indicadores de viabilidade

6.14.1 Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio permite encontrar, segundo Ross, Westerfield, Jaffe

e Lamb (2015, p. 214), a quantidade de produtos e servigos necessarios para
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que o equilibrio seja alcangado. O equilibrio € o ponto em que as despesas séo
quitadas e, a partir dele, a empresa lucrara, o qual é calculado pela seguinte
formula:

e PE = custo fixo / indice de margem de contribuigao

e indice de Margem de Contribuigdo = Margem de Contribuicdo

(R$227.880,00) / Receita (R$ 288.000,00)
e indice de Margem de Contribuigéo = 0,79
e PE =RY 204.324,00/0,79 = R$258.637,97.

6.14.2 indice de Lucratividade
O indice de Lucratividade segundo Ross, Westerfield, Jaffe e Lamb (2015,
p. 154A), o qual apresenta a viabilidade dos lucros apds o investimento inicial.
Para calcular o indice de lucratividade, é realizada a formula:
« Indice de Lucratividade = (Lucro Liquido / Receita Total) x 100
e indice de Lucratividade = (R$ 23.556,00 / R$ 288.000,00) x 100
e indice de Lucratividade = 8,18%

Ou seja, a lucratividade da Lumiar Esmalteria € de 8,18%.

6.14.3 Rentabilidade
Rentabilidade € um conceito do plano financeiro de uma empresa que

indica o retorno financeiro gerado por um investimento, ativo ou projeto. E uma
medida de eficiéncia que avalia a capacidade de transformar seus recursos em
lucro, no qual o resultado € convertido em porcentagem (%).

¢ Rentabilidade = (Lucro Liquido / Investimento) x 100

e Rentabilidade = (R$ 23.556,00 / R$ 81.686,10) x 100

¢ Rentabilidade = 28,83%

Ou seja, a rentabilidade do empreendimento € de 28,83%.

6.14.4 Prazo de Retorno do Investimento (Payback)

O indicador Payback, segundo Ross, Westerfield, Jaffe e Lamb (2015,
p.139) é uma ferramenta popular que funciona para calcular o tempo necessario
para que o dinheiro investido em algo seja recuperado, ou seja, o intervalo
demandado para que se gerem fluxos de caixa suficientes para resgatar o custo
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inicial. Com a sua designacéo, também pode ser chamada de Analise do Tempo
de Retorno.
Para calcular o Retorno Sobre o Investimento (ROI), é realizado o seguinte
calculo:

¢ ROI = Investimento Total / Lucro Liquido

e ROl =R$81.686,10 / R$ 23.556,00

e ROI =3,47 anos.

Sendo determinado que o investimento aplicado na empresa tera um
retorno de 3,47 anos, tornando a Lumiar Esmalteria uma organizacao viavel no

mercado.
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7. CONSTRUGAO DE CENARIOS

A construgao de cenarios € uma metodologia estratégica essencial no
planejamento de negdcios, especialmente em contextos de alta incerteza e
competitividade. Essa técnica permite que as empresas visualizem diferentes
futuros possiveis, facilitando a antecipacdo de desafios e a preparacédo para
responder de forma eficaz a diversas situacgoes.

Uma das teorias mais influentes sobre a construcdo de cenarios no
planejamento de negdcios foi desenvolvida por Pierre Wack e Peter Schwartz,
que aplicaram esse conceito na Shell durante a década de 1970. De acordo com
Schwartz, “os cenarios sdo uma ferramenta para ordenar percepgdes sobre
ambientes futuros alternativos, nos quais as decisdes atuais podem ser
projetadas”.

Na tabela 23, é possivel visualizar os cenarios possiveis, realizando um
calculo de cerca de 20% a mais (no cenario otimista) e 20% a menos (no cenario

pessimista), baseado no cenario provavel da empresa:

Tabela 23 - Construgcao de Cenarios Anuais: Provavel, Pessimista e Otimista

CENARIO CENARIO CENARIO
PROVAVEL PESSIMISTA OTIMISTA
RECEITA TOTAL COM
VENDAS R$ 288.00,00 R$ 230.400,00 R$ 345.600,00
- CUSTO VARIAVEL R$ 60.120,00 R$ 48.096,00 R$ 72.144,00
MARGEM DE
CONTRIBUICAO R$ 227.880,00 R$ 182.304,00 R$ 273.456,00
- CUSTO FIXO R$ 204.324,00 R$ 204.324,00 R$ 204.324,00
LUCRO OU PREJUIZO R$ 23.556,00 -R$ 22.020,00 R$ 69.132,00

fonte: autoria propria

Conclui-se que, em tempos de crise (como no cenario pessimista), o
empreendimento trara prejuizos, enquanto em situagbes extremamente
favoraveis, a empresa tera um lucro quase triplicado.

Com uma analise de mercado delineada, proposta de valor atrativa e
estratégias eficazes de marketing e operagao, a Lumiar Esmalteria esta bem-
posicionada para atender as demandas do mercado e alcangar um crescimento

sustentavel, alinhado aos seus valores de confianga, ética e exceléncia.
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APENDICE A - QUESTIONARIO DE PESQUISA DE MERCADO

Texto de apresentagdao: Prezados respondentes, o objetivo desse
questionario é fazer parte da pesquisa dos estudos da atividade académica no
curso de Gestdo Empresarial da Fatec de Americana, os instrumentos e
ferramentas utilizadas nesse processo foi principalmente o uso da Internet, o
que inclui a coleta de informacgdes para a compreensao do mercado da area.

A sua participagdo € muito importante pois a sua contribuicado ira
fortalecer o desenvolvimento desse estudo com os dados reunidos.

Garantimos total confidencialidade, suas respostas serdo utilizadas
exclusivamente para fins académicos, ndo sendo compartilhados.

Agradecemos pela colaboragao!

Questao 1: vocé ja pintou/pinta as unhas?
() Sim
( ) Néao

Questao 2: Qual o valor maximo que vocé esta disposto a pagar em um
servico de manicure?
( ) Entre R$15,00 a R$30,00;
( ) Entre R$31,00 até R$50,00;
( ) Entre R$51,00 a R$65,00;
( ) Entre R$66,00 a R$75,00;
( ) Outro (especificar).
Objetivo da questdo: analisar segundo o publico alvo, qual o valor que os
clientes estao dispostos a pagar nos servigos aplicados na empresa trabalhada,

afim de buscar um equilibrio de vendas e custos.

Questao 3: Qual o tipo de espaco vocé tem preferéncia para realizar a a
esmaltagcao das unhas?
( ) Espacos especializados exclusivamente em esmaltagao;
( ) Saldes de beleza que oferecem servigos de esmaltagcdo como parte de seu
portfolio;
( ) Nao tenho preferéncia;

( ) Outros (especificar).



Objetivo da questdo: verificar quais sdo os estabelecimentos em que os
clientes acham apropriado ou tem preferéncia para realizar a esmaltagao das

unhas.

Questao 4: Por meio de quais canais de comunicagao vocé acha mais
eficaz e atraente ao publico sobre servigos de esmaltagao das unhas?
( ) Redes sociais;
( ) Publicidade online;
( ) indicacdes de amigos ou familiares;
( ) outros (especificar).
Objetivo da questao: analisar como o publico acha mais populares e com maior
influéncia no recebimento das informacdes sobre os servicos prestados,
podendo direcionar a empresa as estratégias de marketing mais relevantes e

garantir o investimento correto.

Questdo 5: o que mais influencia na sua decisdo em escolher o local
ideal para realizar a esmaltagao das unhas?
( ) Prego;
( ) Popularidade do estabelecimento;
( ) Qualidade do servigo e do atendimento;
( ) Localizac&o do estabelecimento;
( ) Outros (especificar).
Objetivo da questao: Identificar quais sao os principais critérios relevantes que
sejam significativos ao publico-alvo leva em consideracdo na tomada de

decisdo, adaptando a empresa as estratégias ideais do negdcio.

Questao 6: Além da esmaltagcdo de unhas, quais sao outros servigcos
relacionados a estética e beleza que vocé gostaria que um espago pudesse
oferecer?

) Tratamento para cabelo;
) Maquiagem;

(

(

( ) Depilagéo a cera;

( ) Design de sobrancelhas;
(

) Outros (especificar).



Objetivo da questdo: verificar quais oportunidades de expansdo e
diversificagao de servigos podem ser ampliados em uma empresa na area de

estética e beleza, e que atendam os interesses dos clientes.

Questéo 7: qual o seu género?
( ) feminino
( ) masculino

( ) outro (especificar).

Questao 8: Qual a sua faixa de renda mensal individual?
( ) Nao tenho renda;
( ) Até R$1.000,00;
( ) De R$1.001,00 até R$2.000,00;
( ) De R$2.001,00 até R$3.000,00;
( ) De R$3.001,00 até R$4.000,00;
( ) Acima de R$4.001,00.

Questao 9: Onde vocé mora? (levando em consideragao a proximidade
ou bairro)
) Ndo moro em Americana
) Centro (Americana)
) Avenida Brasil (Americana)
) Avenida Cillos (Americana)

) Parque Novo Mundo (Americana)

(
(
(
(
(
( ) Avenida Nossa Senhora de Fatima (Americana)
( ) Avenida lacanga/lpiranga (Americana)

( ) Avenida Campos Salles (Americana)

( ) Jardim da Paz (Americana)

(

) Outro (especificar).



