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RESUMO 

 

O plano de negócio para abertura do Capelli é construído em cima de uma 
oportunidade real do mercado. Adquirir um salão à beira da falência e à venda, para 
recuperá-lo e torná-lo um negócio lucrativo e próspero. O casal de sócios está decidido 
a empreender e com o suporte do plano de negócios tomará a decisão de investir ou 
não. 
Apesar da crise que é enfrentada nacionalmente o mercado de beleza no Brasil segue 
crescendo em ritmo acelerado. Dados apontam que cada vez mais a busca por beleza 
torna-se uma obsessão e que as mulheres impulsionadoras desse mercado vem se 
tornando cada vez mais decisoras de seus gastos e da família. 
Com base na oportunidade do mercado, nos dados estudados do negócio anterior e 
no valor a ser investido na compra do salão o estudo a seguir foi desenvolvido. 
A estrutura do plano foi montada utilizando-se de pesquisas feitas pelo autor e de 
números reais obtidos no mercado. Importante ressaltar também que foram utilizados 
nesse documento os conhecimentos adquiridos em gestão empresarial, recursos 
humanos, finanças marketing e vendas adquiridos no MBA de Gestão Estratégica de 
Empresas bem como em 12 anos de experiência no mercado de bens de consumo do 
Brasil. 
Na prática, o plano utiliza-se dos ativos a serem comprados do antigo salão e 
reconstrói a empresa do zero. Desde reformas no ambiente à mudanças de 
posicionamento na marca. Estilos de gestão e liderança também serão diferentes até 
mesmo do que acontece na maioria dos concorrentes. Será criado um novo conceito 
de salão focado em gestão e indicadores financeiros. 
Os cálculos e projeções financeiras indicam viabilidade no negócio e payback num 
tempo razoavelmente curto.  
 
 
Palavras-Chave: Estratégia. Mercado. Empreendedorismo. Plano de Negócio 

  



ABSTRACT 

 

Business plan for Capelli is built upon a real market opportunity. Acquire a beauty 
saloon on the verge of bankruptcy and for sale, to recover it and make it a profitable 
and prosperous business. The couple of partners is determined to open a business 
and based on the plan will make the decision to invest or not. 
Despite the national crisis, the beauty market in Brazil continues to grow at an 
accelerated pace. Survey data show that become beauty is becoming an obsession 
and women who are driving this market are becoming more and more decisive of their 
and their family spending. 
Based on the market opportunity, the data studied from the previous business and the 
amount to be invested in the purchase of the salon the following study was developed. 
The structure of the plan was assembled using research done by the author and real 
numbers obtained in the market. It is also worth mentioning that in this document the 
knowledge in business management, human resources, marketing finance and sales 
acquired in the Strategic Management MBA and in 12 years of experience in the 
Brazilian consumer goods were also used. 
In practice, the plan uses the assets to be purchased from the old business and 
rebuilds the company from the base. Since the renew in the enviroment till changes in 
brand positioning. Management and leadership styles will also be different even from 
most competitors. A new beauty concept focused on management and financial 
indicators will be created. 
Financial calculations and projections indicate business viability and payback in a 
reasonably short time. 
 

Keywords: Strategy. Market. Entrepreneurship. Business Plan. 
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1 SUMÁRIO EXECUTIVO 

 

Este plano de negócios tem o objetivo de avaliar a compra de um salão de 

beleza em funcionamento bem como de sua reforma e reinauguração com nova marca 

e conceito no Centro de Curitiba. O empreendimento está à venda por má gestão dos 

antigos sócios e está faturando em torno de 15% do que já faturou em anos anteriores.  

Os sócios investidores avaliam esse investimento por conhecerem dados do 

mercado de beleza que cresce a números exponenciais. Segundo dados do Anuário 

2018 da Abihpec de 2006 a 2017 o mercado praticamente multiplicou-se por três 

saindo de R$17,5MM para R$47,5MM. Paralelo e puxando esse movimento há um 

aumento expressivo na renda das mulheres e na sua condição de decisoras do seu 

próprio consumo, aumentando assim a demanda por produtos e serviços de 

embelezamento. Descontentamento com o cabelo é uma das maiores queixas desse 

público e um salão de beleza que proporcione uma melhora de sua autoestima 

atrelada a serviços de qualidade e ambiente aconchegante é o que a maioria delas 

procura. 

Apesar do grande número de salões abertos nos últimos anos e a quantidade 

estabelecida no centro da capital paranaense ainda existe oportunidade para um local 

que consiga atender melhor as expectativas das consumidoras com preço acessível 

e facilidade de localização. 

Para iniciar o projeto Capelli os sócios investirão R$ 150.000,00 entre o valor 

da compra do salão, sua reforma e capital de giro para o primeiro ano de operação. 

Esse valor será integralizado pelos dois sócios provindos de suas reservas pessoais. 

No plano foram projetados os fluxos de caixa dos primeiros 5 anos do 

empreendimento e considerada uma Taxa Mínima de Atratividade de 15% a.a. Com 

base nessas projeções têm-se o seguinte resultado financeiro na operação: VPL de 

R$ 156.816,88, TIR de 49,38% e um Payback de aproximadamente dois anos. 

Todos os estudos apontam para boa viabilidade econômica no projeto. Mesmo 

o Cenário Pessimista tem bons resultados ainda que com um retorno um pouco mais 

demorado. 

O investimento a ser feito é analisado a seguir mostrando os detalhes que 

endossam o plano de negócios apresentado e concluindo que existe uma boa 

oportunidade de negócio a ser capturada nesse investimento. 
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2 CAPELLI CABELEIREIROS E ESTÉTICA 

 

 

 

O Salão Capelli traz um conceito de beleza diferente focado em qualidade de 

serviços e produtos com praticidade e economia. O amplo e moderno espaço conta 

com profissionais qualificados e todos os serviços de beleza. No Capelli, em um único 

ambiente, as mulheres satisfazem todas as suas necessidades na busca por beleza 

e autoestima.  

De fácil acesso, no Centro de Curitiba, o público do Capelli são as profissionais 

que trabalham na região, as mulheres que residem próximas ao Salão e as 

frequentadoras do Círculo Militar do Paraná vizinho ao espaço. 

 

 

2.1 CARACTERÍSTICAS PRINCIPAIS 

 

O estudo a seguir analisará a viabilidade da compra e reinauguração do Salão 

Lady Hair localizado na Av. Mariano Torres, 47 – Centro / Curitiba. O salão está 

localizado em local de fácil acesso tanto para pedestres como para motoristas. Além 

de vagas de estacionamento públicas em frente, o espaço conta com convênio com 

estacionamento particular localizado a menos de 100 m da entrada do 

estabelecimento.  

O espaço físico do salão é bastante amplo com mais de 200M2 de área 

construída. A disposição dos ambientes foi anteriormente pensada para que as 

clientes pudessem sentir-se em ambientes íntimos ao mesmo tempo que o trânsito de 

funcionários e clientes não fosse prejudicado. O salão conta com duas salas de 

estética, duas salas de depilação, espaço para até dez manicures atenderem 

simultaneamente, duas bancadas de maquiagem e seis bancadas de cabeleireiros 
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com vinte cadeiras para atendimento. Além disso o espaço possui mais uma sala já 

reformada onde pode ser ampliada a estética/depilação ou mesmo o desenvolvimento 

de outro negócio complementar. Outra sala externa também faz parte da área locada 

porém essa necessita reforma para ser utilizada no atendimento ao público. 

 

Para a reinauguração do salão o espaço interno será mantido com pequenas 

alterações que não necessitarão reformas. O Lady Hair vai operar com a marca antiga 

até a data de sua reinauguração com nova marca Capelli e novo conceito – figura 

abaixo. A fachada será totalmente reformada passando a contar com novas cores, 

comunicações e paisagismo. O jardim de inverno também será totalmente 

modernizado e todo ambiente terá pintura nova nas cores do novo conceito visual. 

 

Figura 1 – Projeto da Fachada Capelli 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: elaborada pelo Autor 

 

Após a reinauguração como Capelli o público alvo do salão serão: mulheres 

economicamente ativas, de 18 a 65 anos, das classes A, B e C preocupadas com sua 

aparência e autoestima que buscam serviços e produtos de qualidade por um preço 

justo. 

Para a atração e fidelização de novas clientes serão feitas promoções e 

parcerias com clubes e empresas da região. Novos profissionais com carteira de 

clientes próprias serão contratados para alavancar o faturamento inicial. 

O mercado de beleza no Brasil, apesar da crise, segue crescendo e se 

desenvolvendo. Aproximadamente 2% da renda dos brasileiros continua a ser 
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investida em artigos de beleza segundo o mesmo anuário Abihpec citado 

anteriormente. Tradicionalmente esse setor cresce 3 vezes acima do PIB. Outro ponto 

importante que vem sendo notado é o retorno das mulheres ao salão de beleza devido 

à melhoria da condição econômica levada por uma melhoria na renda ao longo de 

2018. 

 

 

2.2 SÓCIOS E PERFIS 

 

Renata Cristiane Mateus Cacciatore – maquiadora profissional com experiência 

em atendimento à clientes e administração empresarial. Durante 7 anos foi sócia-

administradora em uma pequena empresa do comércio de móveis na grande Curitiba. 

 

Luiz Alberto Ayres Cacciatore – Administrador de empresas com mais de 12 

anos de experiência em vendas e liderança de times multifuncionais em multinacionais 

de bens de consumo. 

 

 

2.3 SOCIEDADE 

 

Será constituída uma empresa Ltda onde cada um dos sócios participará com 

50% do Capital Social. O Capital Social será investido em sua maior parte na compra 

do estabelecimento em funcionamento, sua reforma e reinauguração. A razão social 

do novo estabelecimento será Mateus & Cacciatore – Higiene, Cabeleireiros e Estética 

Ltda. 

 

Tabela 1 – Composição Societária 

Sócios Participação (%) 

Renata Cristiane Mateus Cacciatore  50% 

Luiz Alberto Ayres Cacciatore 50% 

 

Fonte: elaborada pelo Autor 
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3 PLANEJAMENTO ESTRATÉGICO 

 

 

3.1 MISSÃO DA EMPRESA 

 

Ajudar a melhorar a autoestima e o bem estar das pessoas prestando serviços 

de qualidade, investindo na capacitação dos profissionais, atendimento e 

preocupando-se sempre com a melhoria contínua de nosso espaço afim de que os 

momentos no Capelli sejam de puro prazer e descontração para todos os clientes e 

funcionários. 

 

 

3.2 VISÃO 

 

Ser reconhecido especialmente pelo público feminino como um espaço de 

beleza com ambiente agradável, custo acessível, serviços de qualidade e 

personalização nos serviços prestados. 

 

 

3.3 VALORES 

 
a) cumprimos com nossa palavra; 
b) respeitamos todas as pessoas; 
c) somos comprometidos com nossos clientes / O cliente é o chefe; 
d) prestamos serviços de qualidade, de maneira responsável e com produtos 

comprovadamente eficazes. 
 

 

3.4 ENQUADRAMENTO ECONÔMICO E TRIBUTÁRIO 

 

a) setor econômico: Prestação de Serviços / Terciário; 
b) atividades: Comércio e Serviços de Produtos e Serviços de Higiene, 

Beleza e Estética; 
c) regime de tributação: Simples Nacional; 

 
Segundo publicado no site da Receita federal, o Simples Nacional é o nome 

abreviado do “Regime Especial Unificado de Arrecadação de Tributos e Contribuições 
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devidos pelas Microempresas e Empresas de Pequeno Porte”. Trata-se de um regime 

tributário diferenciado, simplificado e favorecido previsto pela Lei Complementar nº 

123, de 2006, aplicável às Microempresas e às Empresas de Pequeno Porte, a partir 

de 01/07/2007.  
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4 ANÁLISE DE MERCADO 

 

 

4.1 ANÁLISE SETORIAL 

 

Ao longo das últimas três décadas o Brasil vem passando por grandes 

transformações econômicas e culturais. Ano após ano as mulheres aumentam sua 

participação no mercado de trabalho de maneira quantitativa e também qualitativa - 

mais e melhores postos de trabalho. Essa escalada leva as mulheres também ao 

posto de lideranças familiares e as torna cada vez mais consumidoras em potencial. 

Paralelas às mudanças econômicas notamos uma mudança cultural cada vez 

mais rápida e intensa com a Internet e o crescimento das Mídias Sociais. Manter-se 

alinhada às últimas tendências e um apelo a beleza diária para ser compartilhada faz 

com que as mulheres estejam cada vez mais preocupadas com sua aparência. 

Segundo publicado pelo SEBRAE (A Nova Consumidora Modifica o Mercado de 

Beleza e Estética) com dados de uma pesquisa realizada pela empresa Sophia Mind, 

56% das mulheres estão insatisfeitas com sua aparência.  Estar acima do peso e a 

insatisfação com o cabelo ocupam a primeira e segunda posição respectivamente no 

ranking do que mais as incomoda. 

O Painel de Dados de Mercado da Abihpec divulgado no Painel do Setor 2018 

mostra o Brasil como terceiro maior mercado de Higiene e Beleza no Mundo. Em 2017 

o valor desse mercado foi de R$ 47,5 bilhões no ano, quase três vezes os R$ 17,5 

bilhões do ano de 2006. Segundo a publicação temos dentre outros principais 

influenciadores para esse crescimento acelerado o aumento da participação da 

mulher no mercado de trabalho e uma cultura cada vez maior de saúde e bem estar. 

Junto com o mercado de produtos de beleza no Brasil notou-se também uma 

intensa abertura de salões de beleza formais e informais. Hoje são mais de 400 mil 

estabelecimentos de beleza formalizados, chegando a mais de um milhão se 

incluirmos aqueles que atuam informalmente - dados do SEBRAE (2016). Mesmo com 

a proliferação de salões de beleza pelo Brasil, a previsão de crescimento nos serviços 

para os próximos anos segue positiva e constante.  

Na região de Curitiba temos hoje mais de 1,6 Milhões de mulheres (51,3% da 

população), dessas mais de 18,6 mil residem no Centro de Curitiba (Wikipedia) e 

outras tantas circulam diariamente pelas ruas da região. Dentre essas mulheres o 
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sentimento e o comportamento descritos acima na realidade brasileira não são 

diferentes e a busca incessante por beleza também é uma constante.  

Para atender a necessidade de parte dessa população consumidora que já 

circula pela região diariamente um novo conceito em beleza é necessário. A proposta 

do Capelli será um espaço com profissionais qualificados onde beleza e autoestima 

andarão sempre juntas. 

 

 

4.2 ANÁLISE DO PÚBLICO ALVO 

 

O público alvo do Capelli serão mulheres que buscam serviços customizados, 

de qualidade, com rapidez de atendimento e preço acessível. Mulheres das classes B 

e C, em sua maioria entre os 25 e os 60 anos de idade que sejam economicamente 

ativas e estejam em busca de beleza e jovialidade. 

Alguns fatores tornam Curitiba atrativas para novos negócios no mercado de 

beleza para mulheres. Estudos de IDH por Região do Atlas de Desenvolvimento 

Humano (2013), colocam a região de Curitiba em um dos mais altos postos no Índices 

de Desenvolvimento Humano do Brasil chegando ao índice de 0,783. IDHs entre 0,700 

e 0,799 são considerados altos e acima de 0,800 muito altos. A segunda dimensão 

que mais contribui para o IDH da região é a renda com índice de 0,803. A cidade de 

Curitiba de maneira isolada tem ainda o nono maior IDH do Brasil atingindo o patamar 

de 0,823. 

A população economicamente ativa da região vem aumentando (73,20% em 

2010) e a renda per capita da região de Curitiba cresceu 31,28% do ano 2000 ao ano 

de 2010. A proporção de pessoas pobres também reduziu de 11,21% para 3,54% no 

mesmo período. Um dos motivos dos melhores índices são o número de mulheres em 

atividade que passou de 57,17% em 2000 para 63,78% em 2010.  

Analisados os dados de protagonismo cada vez maior das mulheres, altos 

índices de IDH e renda em ascensão consistente temos em Curitiba espaço para criar 

um salão onde as mulheres possam sanar suas demandas de beleza com serviços e 

produtos de qualidade e custo acessível. 
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4.3 ANÁLISE DA CONCORRÊNCIA 

 

Com o mercado consumidor em crescimento o número de estabelecimentos 

oferecendo serviços de beleza também expandiu muito em Curitiba. Existem hoje uma 

infinidade de salões de beleza, espalhados por todos os bairros e oferecendo os mais 

variados tipos de serviços e preços. Para direcionar nossa análise identificamos como 

concorrência três salões do mesmo porte do Capelli que tem como foco as classes B 

e C e estão localizados num raio de 500 metros do estabelecimento a ser adquirido. 

 

 

4.3.1 Studio Union 

 

Salão conta com Equipe familiar de profissionais com mais de 20 anos de 

atuação na região em diversos endereços. Profissionais já trabalharam inclusive no 

Lady Hair. 

Conta com um espaço pequeno e aconchegante e oferece basicamente os 

mesmos serviços que o Capelli. Cabeleireiros, manicure e depilação são os principais 

serviços. Pelo espaço disponível, alguns serviços são feitos em salas compartilhadas 

como por exemplo a estética que é feita em sala dividida com a depilação. Possui 

ainda um espaço dedicado ao atendimento masculino contando inclusive com 

barbeiros. 

Nas mídias sociais, a página do Facebook é onde divulga seus trabalhos, posts 

eventuais e promoções. Trabalha também com promoções diferenciadas em 

determinados dias da semana que são também comunicadas na porta de seu espaço. 

 

 

4.3.2 Salão Victoria 

 

Salão com mais de 12 anos de atuação na região e há três anos estabelecido 

muito próximo ao Capelli. Novo espaço é amplo, aconchegante e utiliza como 

estratégia de penetração no mercado o slogan:” Especialista em Loiros”.  Além de 

serviços de cabelo, oferece também manicure e maquiagem. 

Estabelecimento é muito ativo nas redes sociais e possui ótima avaliação de 

seus clientes nelas. Possui também website onde além de informações sobre o Salão, 
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expõe serviços prestados às clientes e anúncio de suas promoções focadas em dias 

específicos no início da semana. 

 

 

4.3.3 Salão Marly 

 

O Salão Marly é uma das redes mais tradicionais de salões de Curitiba tendo 

iniciado suas atividades no ano de 1971. Desde 2009 a marca atua também no ramo 

de franquias. Atualmente conta com 34 unidades localizadas em Curitiba e Região 

Metropolitana. 

Um dos diferenciais do Salão Marly é o envolvimento de sua fundadora até hoje 

no treinamento de novos funcionários e franqueados. Essa proximidade com o 

negócio faz com que exista mais credibilidade no sistema de atendimento e que o 

nível de serviço encontrado nos diferentes salões próprios ou franqueados seja 

padronizado. 

O Salão Marly, apesar de focar em preços mais baixos e atendimento menos 

personalizado, disponibiliza os mesmos serviços que o Capelli. A unidade do Alto da 

XV é considerada concorrente pela proximidade e pelo alto tráfego de clientes no 

espaço. A relação custo-benefício do Marly é o grande diferencial difícil de ser atingido 

por seus concorrentes. 
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5 MIX DE MARKETING 

 

Os 4 Ps do Marketing são conhecidos como Mix de Marketing ou Composto de 

Marketing. Definidos como Produto, Preço, Praça e Promoção são pilares para a 

sustentação de um negócio com saudabilidade. O conceito criado por Neil Borden em 

1949 ficou famoso com Philip Kotler apontando sua importância de utilização nas 

empresas e desde então qualquer planejamento de negócios passa por desenvolvê-

lo antes. No mercado de serviços o Produto é substituído pelo Serviço que além de 

ser centrado nas necessidades do consumidor tem as características de 

Intangibilidade, Perecibilidade, Heterogeneidade e Simultaneidade. 

 

 

5.1 SERVIÇO  

 

No Capelli o produto é a beleza e o serviço é o como chegar nela. Serão 

oferecidos no espaço serviços em 5 áreas de beleza: cabeleireiros, maquiagem, 

manicure, depilação e estética.  

Toda cliente atendida no espaço sentir-se-á única. A garantia de qualidade dos 

serviços, atendimento na hora marcada e o ambiente agradável a tornarão o centro 

das atenções enquanto estiver no Capelli. 

Abaixo detalhes de cada um dos serviços oferecidos no espaço: 

a) cabeleireiros; 

a. corte, 

b. coloração / Mechas, 

c. hidratação / tratamentos / cauterização, 

d. escova / penteados, 

e. megahair, 

b) maquiagem; 

a. festas e eventos / especialista em festas, 

b. cilios postiços, 

c. sobrancelha, 

c) manicure; 

a. manicure e pedicure / francesinha, 

b. alongamento de unhas, 
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c. unhas em gel e porcelana, 

d) depilação; 

a. Depilação com cera e roll-on, 

e) estética; 

a. estética facial e corporal, 

b. drenagem linfática / massagem relaxante, 

c. limpeza de pele, 

f) pacotes; 

a. dia da noiva – penteado + maquiagem com prévias, 

b. pacote formatura – penteado e maquiagem para as formandas e suas 

famílias, 

 

 

5.2 PREÇO 

 

Escolher um local diferente para realizar um serviço não é uma tarefa 

fácil para os consumidores. Satisfação e qualidade em serviços estão muito 

ligadas à experiência durante o uso. Por isso é tão importante uma precificação 

correta para ser atrativo a novos consumidores no mercado de beleza.  

Trabalhar numa estratégia de preços alinhada com dois dos seus três 

maiores concorrentes será a estratégia do Capelli. Os preços serão 

posicionados acima do concorrente Marly pois um dos focos de captação de 

clientes é exatamente atrair consumidoras insatisfeitas desse estabelecimento. 

Mais precisamente as que tem na sua insatisfação a falta de exclusividade com 

preço acessível. O foco do Capelli será buscar um equilíbrio entre 

exclusividade, qualidade e acessibilidade (preço) em seu modo de servir à 

cliente. Abaixo segue Tabela 2 com os preços que serão praticados pelo Capelli 

e os preços praticados atualmente por seus principais concorrentes: 
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TABELA 2 – Pesquisa de Preços 

Serviços Capelli Studio Union Victoria Marly 

Manicure 22,00 22,50 20,00 18,00 

Pedicure 25,00 27,00 22,00 23,00 

Manicure+Pedicure 45,00 49,50 42,00 40,00 

Depilação Buço 20,00 20,00 20,00 18,00 

Depilação Axila 20,00 25,00 20,00 18,00 

Depilação 1/2 Perna 25,00 25,00 30,00 20,00 

Depilação Virilha 50,00 47,00 45,00 43,00 

Escova+Lavado a partir 45,00 a partir 50,00 a partir 50,00 a partir 40,00 

Coloração a partir 65,00 a partir 70,00 a partir 70,00 a partir 45,00 

Mechas a partir 200,00 a partir 300,00 a partir 300,00 a partir 150,00 

Corte Feminino 65,00 65,00 65,00 55,00 

Corte Masculino 40,00 45,00 não não 

Botox a partir 150,00 a partir 150,00 a partir 150,00 a partir 150,00 

Progressiva a partir 150,00 a partir 99,90 a partir 200,00 a partir 150,00 

Hidratação a partir 60,00 a partir 60,00 a partir 80,00 a partir 60,00 

Limpeza Pele 99,00 não trabalha não trabalha 150,00 

Design Sobrancelha 25,00 25,90 28,00 18,00 

Design Sob+ Henna 45,00 45,90 50,00 40,00 

Radiofrequencia  72,00 não trabalha não trabalha não trabalha 

Massagem Estetica 80,00 promoção 50,00 não trabalha 80,00 

Massagem Relaxante 80,00 promoção 50,00 não trabalha 80,00 

Drenagem Linfatica 75,00 não trabalha não trabalha não trabalha 

Mascara Colageno 80,00 não trabalha não trabalha não trabalha 

Mascara Diamante 80,00 não trabalha não trabalha não trabalha 

Maquiagem 100,00 110,00 110,00 120,00 

Cilios Fio A Fio  120,00 150,00 não trabalha 150,00 
 

Fonte: elaborada pelo Autor 

 

 

5.3 PRAÇA 

 

Os canais de distribuição são redes que ligam os produtores aos 

usuários finais. Eles são também fundamentais para que novos consumidores 

possam experimentar novos produtos e serviços. No mercado de serviços esse 

trajeto é bastante encurtado já que o produtor e o consumidor precisam estar 

no mesmo local. Sendo assim, estabelecimentos desse perfil devem estar em 

locais de fácil acesso, bem movimentados para que o próprio ambiente permita 

que novos usuários conheçam o estabelecimento. 



26 
 
 

No caso do Capelli a praça é um dos fatores determinantes na avaliação 

do negócio do Lady Hair já que o local é muito movimentado tanto por pedestres 

como por automóveis e transporte público. Além disso possui como vizinho o 

Círculo Militar do Paraná, o Hospital de Clínicas, a UFPR e uma sére de 

grandes empresas tais como todos os bancos, supermercados, escolas, etc 

 

 

5.4 PROMOÇÃO 

 

O plano promocional do Capelli está planejado para começar no dia da 

reinauguração e de se manter ativo como uma ferramenta de captação e 

fidelização de clientes. A estrutura base do plano de marketing do salão será 

sempre construída sobre três pilares. São eles: 

a) comunicação de marca; 

b) parcerias para captação de novos clientes; 

c) promoção ao consumidor; 

Serão utilizadas dentro desses pilares diversas estratégias de 

comunicação – panfleto com promoção e panfletagem direcionada, divulgação 

no comércio próximo, Mídias Sociais, Google, etc. Parcerias serão outra 

estratégia para atrair novas clientes – sorteios de serviços para clientes do 

comércio próximo, sorteio de serviços nos eventos do Círculo Militar, parceria 

com funcionários de hotéis para indicação, parceria com hospitais para eventos 

sociais, etc. 

Promoções também estarão sempre no plano. Essas serão escolhidas 

de modo a agregar valor à consumidora e não simplesmente trabalhar com 

descontos direto no preço. Rebaixas de preço tendem a estabelecer um novo 

patamar mais baixo no mercado que faz com que o produto ou serviço perca 

seu valor. Outra estratégia a ser utilizada será a diferenciação de promoções 

entre dias da semana buscando aumentar o fluxo de clientes e o ticket médio 

no início da semana, venda de pacotes estéticos com múltiplas sessões dentre 

outras ações que já são praxe dentro do mercado de salões de Curitiba. 
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6 ESTRUTURA DE PESSOAS E OPERAÇÕES 

 

 

6.1 GESTÃO DE PESSOAS 

 

Uma das características dos salões de beleza é o baixo número de 

funcionários registrados. A maioria dos profissionais do ramo de beleza são 

profissionais autônomos que recebem participação sobre o seu faturamento 

atuando sob as regras do Programa de Microempreendedor Individual (MEI) do 

Governo Federal e sob a Lei do Salão Parceiro que será explicada a frente. No 

Capelli não será diferente e para o início da operação serão contratadas apenas 

duas funcionárias, uma para a recepção e outra em meio período para realizar 

os serviços gerais de limpeza e conservação do espaço. Além dos profissionais 

que prestarão os serviços e das duas funcionárias que serão regidas pela CLT, 

a sócia atuará como recepcionista e gerente do salão alternando-se conforme 

a necessidade. 

Abaixo quadro com descrição e perfil de cada um dos cargos dos 

colaboradores do salão, incluindo os profissionais MEI que prestarão os 

serviços: 

 

QUADRO 1 – Cargos e Perfis 

Cargo Descrição das Ações Esperadas Perfil / Habilidades 

Sócia Gerente 

Administrar o Salão 
Comprar insumos e outros 
materias de uso 
Entregar produtos do almoxarifado 
para os profissionais 
Atuar como Atendente na 
ausência dessa 

Curso superior ou experiência de 
sucesso como administrador 
comprovada 
Experiência em atendimento a clientes 
exigentes 
Perfil Hands On 
Conhecimento em Informática e Excel 
Intermediário 

Atendente 

Recepcionar as Clientes e 
encaminhar aos profissionais 
Apoio a Sócia Gerente em 
assuntos administrativos 

2o Grau Completo 
Experiência em atendimento a clientes 
exigentes 
Conhecimento em Informática  

Cabeleireiros 
Executar de maneira exclusiva os 
serviços de cabelo nas Clientes 

Curso de formação ou experiência na 
área comprovada 
Experiência em atendimento a clientes 
exigentes 

Esteticistas 
Executar de maneira exclusiva  os 
serviços de estética nas Clientes 

Curso de formação na área comprovado 
Cursos de formação específicos para 
cada serviço executado 
Experiência em atendimento a clientes 
exigentes 
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Manicures/Pedicures 
Executar de maneira exclusiva  os 
serviços de manicure/pedicure nas 
Clientes 

Curso de formação ou experiência na 
área comprovada 
Experiência em atendimento a clientes 
exigentes 

Depiladora 
Executar de maneira exclusiva  os 
serviços de depilação nas Clientes 

Cursos de formação específicos para 
cada serviço executado 
Experiência na área comprovada 
Experiência em atendimento a clientes 
exigentes 

Maquiadoras 
Executar de maneira exclusiva  os 
serviços de maquiagem nas 
Clientes 

Curso de formação ou experiência na 
área comprovada 
Experiência em atendimento a clientes 
exigentes 

Auxiliar Serviços 
Gerais 

Manter o ambiente do salão limpo 
e organizado 
Fazer o café e chá todos os dias 
pela manhã 

Experiência na função comprovada 
Rapidez para executar as tarefas 

 

Fonte: elaborada pelo Autor 

 

Na área de gestão de pessoas o Capelli buscará sempre capacitar seus 

colaboradores afim de que busquem sempre o melhor atendimento como meio de 

encantar o cliente. Não só a capacitação da atendente será desenvolvida como 

também cursos serão oferecidos aos prestadores de serviço que mais se destacarem 

de acordo com as fraquezas encontradas em cada um. Para que com isso possam se 

aperfeiçoar, prestar um serviço melhor e encantar a cliente cada vez mais. 

 

 

6.2 INFRAESTRUTURA 

 

O Capelli será localizado na Avenida Mariano Torres, 47 próximo ao Círculo 

Militar e ao Passeio Público. Em um prédio de 200M2 já reformado para salão de 

beleza. A estrutura conta com 3 salões com 5 bancadas de cabeleireiros, amplo salão 

de manicure, duas salas de estética e duas de depilação. Além disso a estrutura 

dispõe de almoxarifado, cozinha auxiliar, lavanderia, escritório, dois banheiros para 

clientes e mais dois para funcionários. Uma outra sala externa pode ser usada até de 

maneira independente se for necessário, contanto que passe por minuciosa reforma 

prévia. 

A fachada do novo empreendimento será totalmente remodelada bem como a 

identidade visual que passa do tradicional rosa, verde água e branco para cores 

que hoje são tendência no mercado da beleza: dourado e preto além do branco. 
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O jardim de inverno também passará por cuidadoso reparo para que seja 

realmente um espaço agradável e utilizável para fotos das clientes. 

O novo logo que estará na fachada será multiplicado dentro do salão para 

reforço da marca: recepção, jardim de inverno, “backdrop”, anúncios de promoções, 

etc. 

Todos os móveis de bancadas, espelhos, salas de estética e depilação mais 

carrinhos de manicure e todo mobiliário de recepção e outras peças de suporte serão 

adquiridos juntos na negociação de compra do Lady Hair. 

Abaixo as figuras 2 e 3 com as imagens do antigo e do novo salão bem como 

a nova planta do Capelli. 

 

Figura 2 - Antes e Depois 
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Fonte: elaborada pelo Autor 

Figura 3 - Planta Baixa do Salão 

 
Fonte: elaborada pelo Autor 
 

 

6.3 ATENDIMENTO 

 

O Capelli só estará fechado aos domingos e abrirá de segundas à sábados das 

9h às 19h. Nesses horários haverá contato diretos com as clientes para respostas 

rápidas através de telefone, mídias sociais ou presencialmente. 

O ritual do atendimento na chegada ao estabelecimento se dará da seguinte 

forma na recepção: 

a) atendente saudará a cliente e perguntará se tem cadastro no salão; 

b) atendente Identificará a cliente e verificará se tem serviço agendado; 

c) estando agendado atendente encaminha cliente para o profissional; 

d) não tendo cadastro ou agendamento a atendente providencia cadastro e faz 

o agendamento ou encaminhamento ao profissional caso haja no momento 

profissional disponível para realizar o serviço. 

ALMOXARIFADO 

SALA LIVRE 

A
U

T
 

SALA LIVRE 
NECESSÁRIA 

Re 
REFORMA 
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Todo o serviço será prestado pelo profissional utilizando-se apenas dos 

produtos disponíveis no salão: materiais descartáveis para manicures e demais 

produtos necessários para os cabeleireiros. Produtos de uso exclusivo como 

esmaltes, ceras maquiagens ou cremes de estética serão fornecidos pelas 

profissionais que receberão um aumento percentual substancial no seu rateio afim de 

custeá-los.  

Terminada a prestação do serviço os profissionais responsáveis pelo 

atendimento preencherão a ficha do cliente com os serviços prestados e produtos 

utilizados no serviço e o encaminharão de volta à recepção para pagamento. 

Na recepção a atendente finalizará registrando o serviço no sistema para 

histórico e fazendo a cobrança da cliente. 

Durante todo o tempo que a cliente estiver no salão ela estará sendo de alguma 

forma impactada pelos colaboradores. Além disso, todos os nossos colaboradores são 

também consultores de beleza em potencial. Muitas vezes a cliente no anseio de ficar 

bonita e melhorar sua autoestima pede ao profissional determinado serviço. Porém, 

antes de realiza-lo é importante entender qual resultado a cliente busca e oferecer 

opções que sejam as mais adequadas às suas características físicas e seu momento 

de vida. Uma vez estabelecido o vínculo emocional entre o profissional e sua cliente, 

além da fidelização ocorre uma propensão maior a acatar os conselhos do 

profissional. Aumentando assim o ticket médio e de alguma forma contribuindo para a 

cliente sentir-se mais autoconfiante e bonita. 

 

 

6.4 SISTEMA DE GERENCIAMENTO / SOFTWARE DE GESTÃO 

 

Junto da compra do Lady Hair serão adquiridas 5 licenças de uso do Software 

AZ Soluções. A AZ Suporte também será mantida como fornecedor afim de garantir 

as atualizações e suporte para correto funcionamento do gerenciamento do salão. 

A decisão pela manutenção do fornecedor deu-se pelo fato de ser uma 

empresa com quase 20 anos de expertise no mercado e por ser um sistema completo 

de gerenciamento de negócios de beleza conforme o próprio fornecedor anuncia na 

página inicial de seu site – Figura 4 que segue. 
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Figura 4 - Fornecedor de Sistemas 

Fonte: elaborada pelo Autor 

 

 

6.5 FORNECEDORES 

 

Como o Capelli será proveniente de uma aquisição toda a infraestrutura já está 

montada e novos fornecedores foram escolhidos para compor a lista de fornecedores 

de insumos são eles: Loreal (atendimento direto da indústria), Casa do Cabeleireiro, 

Cleanexpress, Essenza Comercial, Max Muffato e outros dependendo das condições 

comerciais e da parceria proposta. 

Além desses fornecedores de insumos, como já citado, a Az Soluções será 

responsável pela manutenção do software de gestão, a PC Uberaba pela manutenção 

de hardware e a União Contabilidade pela contabilidade, gestão dos contatos com o 

governos e demais órgãos de fiscalização. 

O objetivo com todos os fornecedores é buscar uma negociação ganha-ganha 

para criar vínculos duradouros e que possam trazer benefícios não somente no curto 

prazo mas por longos períodos para ambas as partes. 

 

 

6.6 ASPECTOS LEGAIS 

 

A União Contabilidade formalizará a empresa na Junta Comercial, bem como 

providenciará o Cartão CNPJ e os alvarás de funcionamento, dos bombeiros e da 

vigilância sanitária. Vigilância sanitária essa que conforme a Lei 6.360/76 publicada 

no DOU de 24/09/1976 regulamentada pelo Decreto nº 79.094 de 05/01/1977, dispõe 



33 
 
 

sobre a vigilância a que ficam sujeitos, medicamentos, drogas, cosméticos entre 

outros produtos semelhantes. 

Em um salão de beleza além das normas de uso e acondicionamento de 

produtos é importante mapear e executar muito bem os processos para estar 

preparado para as fiscalizações de rotina realizadas pela vigilância municipal 

principalmente no que tange à esterilização de materiais. 

O Capelli seguirá todas as necessidades legais e de segurança para garantir a 

integridade e bem estar de seus clientes e profissionais. O salão a ser adquirido já 

conta com autoclave. Essa passará por manutenção preventiva afim de garantir que 

a esterilização dos materiais metálicos está acontecendo da maneira adequada. 

Todas as ceras de depilação não serão reutilizadas e o material descartável das 

manicures será entregue lacrado às clientes e aberto em suas frentes antes do uso. 

Por fim, existirá o cuidado para que todos os profissionais que prestem serviço no 

estabelecimento sejam vacinados regularmente para evitar riscos de contaminações 

por tétano e transmissões de hepatite B e C. 
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7 ANÁLISE SWOT 

 

A análise SWOT é uma ferramenta que permite analisar uma empresa sob duas 

óticas interna e externa e a partir dela traçar planos para melhorar sua performance 

no mercado capturando oportunidades e preparando-se para eventuais riscos do 

ambiente externo. No ambiente interno serão mapeadas as principais fortalezas do 

Capelli e suas fraquezas e externamente serão elencadas as oportunidades que o 

mercado de salões de Curitiba oferece bem como os riscos advindos desse ramo de 

negócio que podem interferir nos resultados do espaço. 

 

 

7.1 FORÇAS 

 

a) conhecimento de gestão por parte dos sócios; 

b) facilidade no processo de decisão; 

c) qualidade do serviço; 

d) qualidade do produto utilizado nos procedimentos; 

e) ambiente com estrutura reconhecidamente diferenciada pelos clientes; 

f) localização estratégica / facilidade de acesso. 

 

 

7.2 FRAQUEZAS 

 

a) falta de Know-How dos sócios no ramo de negócios; 

b) salão predecessor com imagem ruim com clientes e demais  

“stakeholders”; 

c) carteira de clientes ativos reduzida; 

d) falta de estacionamento para clientes; 

e) reduzido número de profissionais trabalhando no salão no momento da 

compra; 

f) empresa pequena com fluxo de caixa limitado para investimentos. 
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7.3 OPORTUNIDADES 

 

a) fortalecimento da mulher enquanto agente de consumo e sua decisão no 

momento da compra; 

b) preocupação cada vez maior com a aparência; 

c) mercado de salões de beleza continua em crescimento mesmo com a crise 

dos últimos anos no Brasil; 

d) formar parceria com empresas/escolas/clubes próximos ao salão. 

 

 

7.4 RISCOS 

 

a) competitividade muito grande no mercado 

b) alto turnover dos prestadores de serviço 

c) alteração nas normas da Vigilância Sanitária 

d) aumento de fiscalização trabalhista 

 

 

7.5 CONSTRUINDO VANTAGENS COMPETITIVAS COM ANÁLISE SWOT 
 

Após construção da análise SWOT com os cenários do negócio e ambiente do 

Capelli vemos que existem mais forças e oportunidades do que fraquezas e ameaças. 

De qualquer forma é importante ter planos robustos endereçados para garantir que as 

fraquezas se tornem fortalezas no futuro e que as oportunidades sejam capturadas 

com brevidade. Planos para os riscos também são muito importantes no sentido de 

se estar preparado para situações onde a empresa não exerce nenhuma gestão 

direta. 

A primeira ação a ser tomada baseada na análise SWOT é garantir que as 

forças sejam maximizadas nas ações gerenciais. Principalmente aquelas fortalezas 

que são visíveis ao cliente devem ser reforçadas e o foco em desenvolvê-las uma 

constante.  

O conhecimento de gestão dos sócios do Capelli e a facilidade no processo 

decisório devem ser visíveis aos funcionários/prestadores. No mercado de salões de 
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beleza encontramos muitos profissionais na concorrência que não conhecem 

ferramentas de gestão. Isso faz com que muitas vezes os compromissos financeiros 

não sejam devidamente calculados e/ou assumidos. Pagar em dia os funcionários e 

ter maneiras de gerar relatórios detalhados de seus vencimentos é uma maneira 

importante de demonstrar conhecimento de gestão e clareza nas relações entre 

empregador e empregado/prestador. Essa qualidade quanto melhor desenvolvida se 

tornará uma vantagem competitiva do Capelli em relação à seus concorrentes. 

Refletirá também positivamente numa das ameaças encontradas nesse mercado que 

é o turnover de profissionais já que a clareza nas relações é uma das qualidades 

apreciadas pelos prestadores de serviço de qualquer mercado. 

Com o aperfeiçoamento e utilização das forças identificadas, outro risco que 

será de certa forma reduzido é o da competitividade. Quanto melhor forem as 

ferramentas de decisão e mais rápido o processo decisório, mais rápidas e assertivas 

serão as ações. Essa agilidade sem dúvida colocará o Capelli um passo à frente de 

seus competidores em termos de capacidade de execução e trará resultados mais 

rapidamente para o negócio. 

As fraquezas do Capelli, por outro lado, devem ser também rapidamente 

trabalhadas para tornarem-se fortalezas. Transformando-se assim em vantagens 

competitivas para o negócio e não em riscos de performance como o são atualmente. 

Uma vez que as fraquezas virem forças, vão auxiliar na captura de oportunidades e 

no crescimento sustentável do negócio. 

Os primeiros planos a serem endereçados são diretamente ligados às 

fraquezas de imagem e baixa carteira de clientes ativos do salão Lady Hair. A troca 

de marca para Capelli, sua comunicação bem como a divulgação da mudança de 

gestão devem acontecer o mais rapidamente e são imprescindíveis para a 

recuperação de clientes e faturamento. Existe um mercado em ascensão, uma 

preocupação maior com a beleza característica dos nosso tempos e um 

empoderamento feminino que torna as mulheres cada vez mais decisoras de seus 

atos de consumo. É necessária a construção de uma marca forte para capturar o 

máximo de clientes e torna-las fiéis. Quanto maior for a fidelização do cliente menor é 

sua propensão a trocar de prestador e maior seu ticket médio a cada visita. 

Outra atitude bastante importante a ser tomada de imediato é a busca de 

conhecimento específico da operação e gerenciamento de salões pelos proprietários 
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afim de que a operação não seja prejudicada desde o seu início e isso não impacte 

ainda mais na imagem ruim do salão resultando na perda de ainda mais clientes. 

Apesar de outra das fraquezas do Capelli ser a limitada capacidade de 

investimento que só vai melhorar com a operação lucrativa exercício após exercício, 

é muito importante que o salão inclua no seu quadro novos profissionais e que esses 

já tragam sua carteira de clientes própria. Esse movimento ajudará a catapultar o 

faturamento, diluindo os altos custos fixos que serão apresentados na análise 

financeira a frente. Também será reduzido o risco de redução abrupta em seu 

faturamento com a saída de um ou mais profissionais do quadro atual. 

No ramo de beleza, a contratação de prestadores de serviço com carteira de 

clientes é uma prática bastante adotada que requer investimentos mas que se bem 

planejados trazem bons resultados ao empreendedor. O profissional que migrará de 

um estabelecimento à outro pede algumas compensações financeiras conhecidas no 

mercado como “luvas”. “Luvas” são o pagamento de um valor à vista ou em parcelas 

para compensar e mitigar os riscos do profissional na troca de estabelecimento. Nessa 

migração de salão pode acontecer a perda de algumas clientes o que impactará 

diretamente no ganho do profissional. Seus vencimentos são baseados em 

produtividade e por isso as “luvas” tornam-se uma maneira de compensar eventuais 

desvios.  

Nessas negociações é muito importante que os proprietários do salão 

entendam bem as motivações de movimentação do profissional. Nesse momento é 

importante também amarrar bem os termos e valores com base no faturamento sobre 

as clientes que o profissional trará consigo. É comum nesse ramo profissionais que 

não têm uma carteira tão fiel de clientes ou que já estão de saída do seu antigo 

estabelecimento pedirem altos valores sem garantias sólidas de faturamento 

incremental imediato. 

A nova gestão deve também preocupar-se em firmar parcerias com as 

empresas das proximidades e com o Círculo Militar do Paraná vizinho ao 

estabelecimento. Essas parcerias serão fonte de captura de novas clientes e de 

recuperação de clientes antigas que deixaram de frequentar o Lady Hair durante sua 

decadência.  

Parcerias com novos estacionamentos para aumentar a opção de vagas para 

as clientes, bem como a venda de cartões para as vagas do estacionamento Estar 
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com preços reduzidos devem estar entre as ações para facilitar a chegada de carro 

ao Capelli. 

Por último, as constantes mudanças que acontecem na vigilância sanitária e o 

aumento da fiscalização trabalhista no Brasil devem estar sempre entre as prioridades 

dos gestores. Quanto melhores forem as informações e maior for o prazo de 

antecipação delas, melhor será o plano e mais facilmente será a adaptação às 

necessidades. 
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8 PLANO FINANCEIRO 

 

O Plano Financeiro de uma empresa é talvez a parte mais importante de todo 

o Plano de Negócios. É ele que vai indicar se existe viabilidade para o projeto ou não. 

A taxa de retorno que a empresa oferece terá que ser atrativa para que o risco de 

insucesso seja compensado. Do contrário, investidores manteriam seus ativos 

financeiros investidos em bancos onde a taxa de retorno é menor assim como 

infinitamente menores são os riscos de perdas. 

 

 

8.1 INVESTIMENTO INICIAL 

 

O investimento inicial a ser feito pelos sócios será de R$ 150.000,00 e será 

composto de três partes: 1-) Investimento para aquisição do ponto comercial do Salão 

Lady Hair bem como todos os móveis, equipamentos e produtos ali depositados; 2-) 

Investimento Necessário para reforma do ambiente e manutenções necessárias no 

estabelecimento a ser adquirido; 3-) Capital de Giro para início da operação e compra 

de estoque das novas marcas que os profissionais do Capelli trabalharão. 

Os sócios integralizarão o capital no ato do início da sociedade sendo cada um 

responsável por metade do valor. 

 

Tabela 3 – Investimento Inicial 

Item Valor 

Compra Lady Hair            110.000,00  

Reformas e Manutenções              25.000,00  

Capital de Giro              15.000,00  

Total Investimento            150.000,00  
 

Fonte: elaborada pelo Autor 

 

 

8.2 CUSTOS COM PROFISSIONAIS 

 

Os profissionais que trabalharão e prestarão serviços no Capelli junto com a 

sócia-gerente serão regidos por duas legislações diferentes: CLT e a Lei do Salão 

Parceiro. 
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Serão contratados para início das atividades dois profissionais sob o regime da 

CLT. Uma Recepcionista que trabalhará de 11hs as 19h20 com uma hora de intervalo 

de segunda a sábado e uma auxiliar de serviços gerais que trabalhará por 4 horas 

diárias de segunda a sexta-feira e duas horas aos sábados. Ambas serão contratadas 

pelo salário base da categoria mais encargos e benefícios que somados chegam a 

uma média de +73% do salário base incluindo Vale Transporte, Vale Alimentação, 

Décimo Terceiro Salário e Férias. Abaixo tabela demonstrando o valor do salário 

mensal do Ano 1. 

 

Tabela 4 – Despesas Mensais com Mão de Obra – Ano 1 

Cargo 

# 
Funci
onári

os 

Salário INSS FGTS 
1/12 - 
13o 

1/12 
Férias 

VT VA 
Total 
Mês 

Recepcio
nista 

1 
      

1.353,00  
 SIMPLES  

     
108,24  

        
121,77  

          
161,95  

     
185,88  

      
360,00  

     
2.290,84  

Auxiliar 
Serviços 
Gerais 

1 
        

747,72  
 SIMPLES  

      
59,82  

          
67,29  

            
89,50  

     
165,88  

      
220,00  

     
1.350,21  

Total 2 
      

2.100,72  
                -    

     
168,06  

        
189,06  

          
251,46  

     
351,76  

      
580,00  

     
3.641,06  

 

Fonte: elaborada pelo Autor 

 

Na projeção de resultados DRE dos anos subsequentes ao primeiro serão 

utilizadas correções esperadas de dissídio (+7% ao ano) 

Os profissionais que prestarão serviços de beleza serão profissionais parceiros 

do Capelli, conforme estabelecido pela LEI Nº 13.352, DE 27 DE OUTUBRO DE 2016 

(Lei do Salão Parceiro) publicada no site do Planalto Brasileiro. Essa lei deixa 

regulamentada a necessidade de um contrato de parceria entre o salão e os 

profissionais que prestam os serviços. Estabelece algumas normas em relação ao 

recolhimento de impostos que passam a ser sobre uma base menor para o salão. O 

recolhimento da parte do profissional também será feito pelo salão, porém em nome 

de quem prestou o serviço – normalmente Regime MEI. 

Profissionais prestadores de serviço dentro da Lei do Salão Parceiro serão 

remunerados de acordo com o que constará no contrato de cada um. Os contratos do 

Capelli seguirão os percentuais praxe de mercado que são 50% para Cabeleireiros e 

70% para demais profissionais – manicures, depiladoras e esteticistas. Esses últimos 

recebem um percentual maior por serem os responsáveis por prover o produto 
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utilizado em seus serviços. Tais como esmaltes, ceras, cremes e etc. No Capelli, 

mesmo os produtos desses profissionais seguem escolhas alinhadas entre 

profissional-salão e são constantemente inspecionados pela sócia-gerente. 

A sócia-gerente a partir do décimo terceiro mês de operação passará a receber 

um pró-labore de R$3.000,00 mensais. Esse pró-labore será reajustado 

respectivamente nos anos subsequentes para R$ 5.000,00/Mês, R$ 7.000,00/Mês e 

R$ 10.000,00 em caso de realização dos cenários Realista ou Otimista. Caso o 

cenário Pessimista prevaleça, a partir do 3º ano o pró-labore da sócia-gerente será 

corrigido pelos mesmo dissídio dos funcionários contratados pelo regime da CLT. 

 

 

8.3 IMPOSTOS 

 

Os custos com impostos do Capelli pelos primeiros cinco anos serão calculados 

pelo Regime de Tributação do Simples. O faturamento do salão permanecerá abaixo 

de R$ 4.800.000,00 anuais nesses período. Para faturamentos até o limite do Simples 

no ramo de beleza esse sempre será o regime de tributação menos dispendioso para 

as empresas. 

A forma de cálculo do percentual a ser recolhido no Simples varia de acordo 

com o faturamento da empresa, a faixa de imposto da empresa e um valor a ser 

descontado - ambos calculados pelo governo variando de acordo com as faixas do 

Simples. Esse percentual é subdividido em quotas que serão repassadas para cada 

um dos impostos: Contribuição Previdenciária Patronal, ISS, Pis, Cofins, IRPJ e CSLL.  

A alíquota anual considerada na DRE foi calculada com base nas regras do 

Simples e na previsão de faturamento considerada para os primeiros 5 anos do 

Capelli.  

 

 

8.4 CUSTOS FIXOS E VARIÁVEIS 

 

Custos fixos são aqueles que independente do faturamento alcançado, 

precisam ser honrados para um bom andamento do negócio. Nessas despesas estão 

inclusos os salários dos funcionários contratados pela CLT, o aluguel e suas taxas, 
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luz, água, telefone/internet, mensalidades do contador e manutenção do sistema, 

outros custos de manutenção, materiais de escritório e depreciação. 

Investimentos a serem feitos em marketing e “luvas” para contratação de novos 

profissionais também fazem parte dos custos fixos assim como o pró-labore a ser 

pago para a sócia-gerente a partir do segundo ano de atividade. 

Os investimentos em “luvas” estão concentrados apenas no primeiro ano de 

atividade para a formação da nova equipe. Nos anos subsequentes o objetivo é 

manter a mesma equipe e não ter investimento desse tipo a menos que seja para 

capturar um faturamento adicional à esse plano. 

Em esforços de Marketing estão planejadas atividades durante todo o projeto 

sendo mais concentradas no primeiro ano e mantendo seu valor absoluto do segundo 

ao quinto ano para manter os esforços em atrair e manter clientes. Para um 

empreendedor de salão de beleza é fundamental ter a sua própria clientela e não 

clientes dos profissionais. Uma clientela fiel ao salão, além de permitir que o 

faturamento oscile menos, permite diminuir o risco de perda de faturamento para o 

estabelecimento quando profissionais deixam o salão para trabalhar em outros locais. 

A clientela do salão é também motivo de atração de novos profissionais e moeda de 

troca em negociações para trazer cabeleireiros de maior sucesso do mercado para o 

estabelecimento. 

Na operação do Capelli, os custos variáveis são custos diretamente ligados aos 

serviços prestados e que na maioria das vezes tratam-se de produtos para cabelo ou 

materiais utilizados no serviço. O salão trabalhará prioritariamente com a marca Loreal 

afim de construir uma identidade de qualidade para o salão por trás do equity da marca 

francesa. O estabelecimento a ser adquirido perdeu essa característica ao longo do 

tempo por trabalhar com muitas marcas e uma certa quantidade delas de qualidade 

duvidosa.  

Os principais produtos que fazem parte do custo variável do Capelli são: 

a) shampoos; 

b) condicionadores; 

c) máscaras de tratamento; 

d) tinturas para cabelo; 

e) pó descolorante; 

f) água oxigenada; 

g) finalizadores; 
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h) materiais descartáveis: capas de química, luvas, papel alumínio, insumos 

para kit descartável das manicures, etc. 

Os custos variáveis do Capelli estão estimados de acordo com o histórico do 

estabelecimento a ser adquirido e representam aproximadamente 5% do valor dos 

serviços dos profissionais mais R$2,00 por atendimento das manicures que é o custo 

do material descartável utilizado por elas. 

Os demais produtos utilizados por esteticistas, depiladoras e mesmo 

manicures, exceto kits descartáveis, são fornecidos pelas próprias profissionais. 

Esses produtos, como já dito anteriormente são escolhidos em conjunto pelas 

profissionais e o salão afim de garantir sua qualidade e eficácia no serviço proposto. 

Outro custo que também é variável na operação do Capelli é a despesa 

financeira com a operadora de cartões de débito e crédito. Nessa linha da DRE estão 

lançados os percentuais descontados por cada operação/cartão e que são 

diretamente ligados ao faturamento do salão. Pelo histórico antigo, em média 70% 

das vendas são feitas em cartões, desses 60% em crédito e 40% em débito. 

No negócio de salão de beleza a inadimplência é quase zero e será 

considerada assim nas projeções. Os pagamentos são feitos à vista seja em efetivo 

ou cartões e o único risco são as vendas fiado que podem acabar por não se 

concretizarem em pagamento, mas essas são praticamente inexistentes. 

Na DRE do Capelli será considerado um reajuste nos custos fixos e variáveis 

conforme inflação projetada de 4,25% ao ano. Será também considerado um aumento 

anual de 3% apenas nos custos variáveis pela projeção de crescimento orgânico das 

vendas nos cinco anos projetados no plano. 

 

 

8.5 RECEITA 

 

O Capelli, como todo estabelecimento de beleza em regiões semelhantes a 

Curitiba, tem uma sazonalidade bastante forte ligada às estações do ano. Em meses 

mais frios ou bastante quentes a demanda diminui. Nos mais frios é bem previsível 

pelas baixas temperaturas, clima bastante úmido e chuvas. Porém nos mais quentes 

é inusitado. Nos meses de janeiro e fevereiro principalmente, pela proximidade e 

cultura do Curitibano, há uma migração muito grande de pessoas para o litoral ou 

mesmo pessoas que passam o final de semana nas praias. Como sábado é o principal 
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dia de faturamento no salão, esses meses são bastante prejudicados e acabam por 

terem faturamentos semelhantes aos do auge do inverno. 

Por outro lado, assim que o clima começa esquentar há também uma 

sazonalidade positiva no negócio. Nos meses de outubro e novembro esse 

crescimento de demanda já é percebido e atinge seu ápice em dezembro com as 

inúmeras festas de final de ano para as quais as clientes querem estar bonitas e 

elegantes. 

Com base nessas características sazonais e nos dados históricos do 

estabelecimento a ser adquirido foi desenhada a curva sazonal de faturamento do 

Capelli para os primeiros cinco anos (Tabela 5 – abaixo). Para essa projeção foram 

utilizados os meses de março a junho como meses de demanda regular e que 

estabeleceram o padrão 100%. Nos meses de demanda mais fraca foi considerada 

uma queda de 15% no faturamento (janeiro, fevereiro, julho-setembro). Nos meses de 

maior demanda (outubro-dezembro) foram considerados +20% sobre a demanda 

regular e outros 30% em dezembro pelas festas de final de ano. 

 

Tabela 5 – Curva Sazonal 

Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez 

85% 85% 100% 100% 100% 100% 85% 85% 85% 120% 120% 150% 
 

Fonte: elaborada pelo Autor 

 

Outro fator determinante para a projeção de receita foi entender o faturamento 

médio mensal de cada profissional prestador de serviço no salão de beleza. Esses 

dados históricos do Lady Hair mostraram que a maioria das variações está no 

faturamento dos cabeleireiros e que os demais profissionais sofrem variações 

menores em sua produtividade. Assim foi construído um racional de faturamento 

mensal por função (tabela 6), bem como estimado o número de profissionais que 

estarão trabalhando no salão em cada um dos meses no Ano 1 (tabela 7). A partir do 

Ano 2 foi considerada a manutenção dos profissionais contratados no primeiro ano de 

atividade e o crescimento de faturamento com base na inflação e no crescimento 

orgânico projetados.  
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Tabela 6 – Atendimentos e Faturamento Por Profissional 

  # Atendimentos Médios   Faturamento 

  2a a 5a 6a Sábado Semana  Mês  Ticket Médio  Mensal  

Cabeleireiro 1,5 2 3 11 47,1         100,00          4.714,29  

Manicure 4 7 10 33 141,4           23,00          3.252,86  

Depiladora 2 4 6 18 77,1           50,00          3.857,14  

Maquiadora 0,2 1 3 4,8 20,6         100,00          2.057,14  

Esteticista 0,5 2 3 7 30,0           70,00          2.100,00  

Cabeleireiro 
Top 

3 5 8 25 107,1         100,00        10.714,29  

 

Fonte: elaborada pelo Autor 

 

Tabela 7 –Profissionais em Atividade Ano 1 

  Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez 

Cabeleireiro 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

Manicure 2 2 2 3 3 3 4 4 4 4 4 4 

Depiladora 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1,5 1,5 2 

Maquiadora 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1,5 1,5 2 

Esteticista 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2 2 2 

Cabeleireiro Top 0 0 0 1 1 1 2 2 2 2 2 2 
 

Fonte: elaborada pelo Autor 

 

Estimadas a curva sazonal, o faturamento por profissional e a quantidade de 

profissionais trabalhando em cada mês, estimou-se o faturamento do primeiro ano do 

Capelli. O faturamento está dividido entre faturamento do PDV (salão mais 

profissionais) e faturamento Capelli que é a base para o cálculo do imposto do Simples 

a ser pago conforme Lei do Salão Parceiro. A partir do Ano 2 as receitas foram 

projetadas conforme explicado no parágrafo anterior. Na tabela 8 são apresentados o 

faturamento do Capelli projetado para os próximos 5 anos e sua média mensal. 

 

Tabela 8 –Faturamento Projetado Cinco Anos 

  Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 

 Receita Bruta (Capelli) - 
Base Tributária  

  305.806,24      416.489,38       446.684,86       479.069,51       513.802,05  

 Média Faturamento Mês      25.483,85       34.707,45        37.223,74        39.922,46        42.816,84  

            

 Receita Bruta (Capelli) + 
Profissionais  

  682.149,86      943.860,06    1.012.289,91    1.085.680,93    1.164.392,80  

 Média Faturamento Mês      56.845,82       78.655,01        84.357,49        90.473,41        97.032,73  
 

Fonte: elaborada pelo Autor 
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8.6 DEMONSTRATIVO RESULTADO DO EXERCÍCIO – DRE 

 

A DRE é o documento que consolida todos os cálculos e projeções 

operacionais. Ela é determinante para se entender a condição econômica de uma 

empresa e se o projeto trará resultado (lucro) ou não (prejuízo). 

No Demonstrativo do Capelli (Tabela 9) são projetados os cinco primeiros anos 

de atividade e todos eles estão planejados para se alcançar o lucro, mesmo o primeiro 

onde os maiores investimentos serão feitos. 

 

Tabela 9 –DRE 

  Ano 1   Ano 2   Ano 3   Ano 4   Ano 5   

Receita Bruta de Venda 
de Serviços* 

    
305.806,24    

    
416.489,38    

    
446.684,86        479.069,51        513.802,05    

(-) Deduções da Receita 
Bruta 

     
24.890,30  8% 

     
38.586,07  9%      42.662,46  10%      47.034,38  10%      51.723,28  10% 

(-) Impostos Sobre 
Vendas 

     
24.890,30  8% 

     
38.586,07  9%      42.662,46  10%      47.034,38  10%      51.723,28  10% 

Receita Operacional 
Líquida 

    
280.915,94  92% 

    
377.903,31  91% 

    
404.022,40  90%     432.035,13  90%     462.078,77  90% 

(-) Custo dos 
Produtos/Mercadorias/S
erviços 

     
13.671,64  4% 

     
18.218,40  4%      19.539,24  4%      20.955,83  4%      22.475,13  4% 

(-) Custo de 
Produtos de Uso 

     
13.671,64  4% 

     
18.218,40  4%      19.539,24  4%      20.955,83  4%      22.475,13  4% 

(-) 2   0%   0%   0%   0%   0% 

Lucro Bruto 
    
267.244,30  87% 

    
359.684,91  86% 

    
384.483,16  86%     411.079,29  86%     439.603,64  86% 

(-) Despesas ou 
Receitas Operacionais 

    
223.548,19  73% 

    
238.792,39  57% 

    
272.106,56  61%     305.934,66  64%     352.306,87  69% 

(-) Despesas 
Administrativas 

    
214.068,20  70% 

    
225.881,22  54% 

    
258.259,33  58%     291.083,50  61%     336.379,00  65% 

(-) Despesas com 
Pessoal + Encargos 

     
43.692,70  14% 

     
46.751,19  11%      50.023,78  11%      53.525,44  11%      57.272,22  11% 

(-) Depreciações e 
Amortizações 

     
11.000,00  4% 

     
11.000,00  3%      11.000,00  2%      11.000,00  2%      11.000,00  2% 

(-) Despesas com 
"Luvas" 

     
32.142,86  11%   0%   0%   0%   0% 

(-) Despesas com 
Marketing 

     
12.000,00  4% 

     
12.000,00  3%      12.000,00  3%      12.000,00  3%      12.000,00  2% 

(-) Aluguel 
     
72.416,64  24% 

     
75.494,35  18%      78.702,86  18%      82.047,73  17%      85.534,76  17% 

(-) IPTU 
     
13.800,00  5% 

     
14.386,50  3%      14.997,93  3%      15.635,34  3%      16.299,84  3% 

(-) Água 
       
2.400,00  1% 

       
2.502,00  1%        2.608,34  1%        2.719,19  1%        2.834,75  1% 

(-) Luz 
     
10.800,00  4% 

     
11.259,00  3%      11.737,51  3%      12.236,35  3%      12.756,40  2% 

(-) Gás 
       
1.560,00  1% 

       
1.626,30  0%        1.695,42  0%        1.767,47  0%        1.842,59  0% 

(-) Telefone / 
Internet 

       
1.680,00  1% 

       
1.751,40  0%        1.825,83  0%        1.903,43  0%        1.984,33  0% 

(-) Sistema de 
Gerenciamento 

       
1.536,00  1% 

       
1.601,28  0%        1.669,33  0%        1.740,28  0%        1.814,24  0% 

(-) Contador 
       
3.840,00  1% 

       
4.003,20  1%        4.173,34  1%        4.350,70  1%        4.535,61  1% 

(-) Material de 
Expediente e Consumo 

       
6.000,00  2% 

       
6.255,00  2%        6.520,84  1%        6.797,97  1%        7.086,89  1% 

(-) Manutenções 
não Programadas 

       
1.200,00  0% 

       
1.251,00  0%        1.304,17  0%        1.359,59  0%        1.417,38  0% 

(-) Pró-Labore                 -    0% 
     
36.000,00  9%      60.000,00  13%      84.000,00  18%    120.000,00  23% 

(-) Despesas 
Financeiras 

       
9.479,99  3% 

     
12.911,17  3%      13.847,23  3%      14.851,15  3%      15.927,86  3% 
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(-) Comissões 
Cartões Créd/Déb 

       
9.479,99  3% 

     
12.911,17  3%      13.847,23  3%      14.851,15  3%      15.927,86  3% 

(-) Despesas 
Tributárias                  -    0%                  -    0%                  -    0%                  -    0%                  -    0% 

(-) Contribuições, 
Impostos e Taxas                  -    0%                  -    0%                  -    0%                  -    0%                  -    0% 

Lucro Operacional 
Liquido 

     
43.696,11  14% 

    
120.892,52  29% 

    
112.376,61  25%     105.144,64  22%      87.296,78  17% 

(-) Outras Resultados 
Não Operacionais                  -    0%                  -    0%                  -    0%                  -    0%                  -    0% 

Resultado Antes da CS 
e IR 

     
43.696,11  14% 

    
120.892,52  29% 

    
112.376,61  25%     105.144,64  22%      87.296,78  17% 

(-) Imposto de Renda                     

Lucro Líquido do 
Exercício 

     
43.696,11  14% 

    
120.892,52  29% 

    
112.376,61  25%     105.144,64  22%      87.296,78  17% 

 

Fonte: elaborada pelo Autor 

 

 

8.7 INDICADORES FINANCEIROS 

 

Após as projeções de custos, investimentos e receitas feitas e refletidas na 

DRE o próximo passo é entender se com o plano feito existe viabilidade para o projeto. 

Os indicadores financeiros da Tabela 10 vão trazer o veredito final e de posse deles 

será tomada a decisão de investir ou não investir. 

 

Tabela 10 –Indicadores Financeiros 

            

 Taxa Média 
de 

Atratividade - 
TMA  

15,00%              1,00             2,00             3,00              4,00             5,00  

   Ano 0   Ano 1   Ano 2   Ano 3   Ano 4   Ano 5  

 Fluxo de 
Caixa  

-150.000,00       43.696,11   120.892,52   112.376,61    105.144,64     87.296,78  

 Fluxo de 
Caixa 

Atualizado  
-150.000,00       37.996,61     91.412,11     73.889,44      60.116,79     43.401,93  

 Ponto de 
Equilíbrio  

     253.966,09   271.292,54   311.250,26    351.941,77   407.935,10  

 % do Plano    83% 65% 70% 73% 79% 

              

 VPL   156.816,88            

 TIR  
           

49,4% 
          

              

 Payback 
Simples  

 1 ano 10 meses e 21 dias  

              

 Payback 
Descontado  

 2 anos 3 meses e 12 dias  

 

Fonte: elaborada pelo Autor 
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8.7.1 Valor Presente Líquido - VPL 

 

O VPL é o primeiro indicador a ser analisado para entendermos se com os 

dados apresentados existe um VPL positivo. Para cálculo desse indicador deve-se 

trazer a valor presente todos os fluxos de caixa positivos e negativos do projeto 

descontando-os com o percentual da Taxa Minima de Atratividade (TMA) esperada. A 

TMA do Capelli estipulada pelos sócios é de 15% ao ano. 

No plano apresentado, em cinco anos o Capelli tem um Valor Presente Líquido 

Positivo de R$ 156.816,88. 

 

 

8.7.2 Taxa Interna de Retorno - TIR 

 

A Taxa Interna de Retorno é o percentual de retorno que o projeto trará para os 

investidores no seu encerramento. Enquanto o VPL traz a valor presente os fluxos de 

caixa apresentados e o ganho adicional à TMA esperada, a Taxa Interna de Retorno 

mostra qual o percentual de ganhos que o investidor será remunerado sobre seu 

dinheiro investido. Quando a TIR é igual a TMA o Valor Presente Liquido é sempre 

zero. No planejamento do Capelli a TIR projetada é de 49,4% ao ano no cenário 

apresentado na da Tabela 10. 

 

 

8.7.3 Payback Simples e Descontado 

 

Payback é o tempo necessário para que o investimento retorne para o 

investidor. Ele pode ser medido de duas maneiras diferentes, considerando o custo 

do capital no tempo ou não. O Payback Descontado é feito trazendo os fluxos de caixa 

a valor presente, enquanto o Payback Simples é feito com os valores que os fluxos de 

caixa tem na data de realização dos mesmos. No plano do Capelli ambos estão 

próximos dos dois anos, sendo o Payback Simples de 1 ano 10 meses e 21 dias e o 

Payback Descontado 2 anos 3 meses e 12 dias. 
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8.7.4 Ponto de Equilibrio 

 

O Ponto de Equilibrio indica o faturamento mínimo que o empreendimento deve 

ter para não ter lucro nem prejuízo. Esse ponto é exatamente quando o faturamento 

líquido do negócio é igual à soma dos Custos Fixos mais Custos Variáveis. Para se 

calcular o ponto de equilíbrio do Capelli foram divididos os Custos Fixos pela Margem 

de Contribuição. Somando os cinco anos do plano o Ponto de Equilibrio se dá em 

73,8% do plano traçado o que é mais um indicador positivo para o projeto. 

  



50 
 
 

9 ANÁLISE DE CENÁRIOS 

 

Para suporte à tomada de decisão, nesse projeto foram considerados, além do 

cenário estudado, outros dois cenários possíveis. Em ambos os cenários a análise foi 

feita com base no número de profissionais que estarão em atividade no salão. No 

cenário pessimista foi considerado que o Capelli somente conseguiria um Cabeleireiro 

Top durante o projeto e que com isso o número de manicures, esteticistas e 

maquiadoras planejado inicialmente também não se concretizaria. Já no cenário 

otimista foi apenas acrescentado o faturamento de um Cabeleireiro Top adicional ao 

plano a partir do Mês 10 do Ano 1. As DREs e detalhes dos planos no Cenário Otimista 

e Pessimista podem ser encontradas nos anexos A e B. 

 

Tabela 11 –Análise de Cenários 

  Realista Otimista Pesimista 

Receita Bruta (5 anos)  2.161.852,04   2.754.405,75   1.718.830,88  

Valor Presente 
Líquido 

    156.816,88      441.569,21        18.432,01  

Taxa Interna de 
Retorno 

49,4% 90,8% 19,1% 

Payback Simples 
 1 ano 10 meses e 21 

dias  
 1 ano 4 meses e 22 

dias  
 3 anos 4 meses e 13 

dias  

Payback Descontado 
 2 anos 3 meses e 12 

dias  
 1 ano 6 meses e 27 

dias  
 4 anos, 6 meses e 12 

dias  
 

Fonte: elaborada pelo Autor 

 

Sendo o Cenário Otimista o concretizado novos planos para o Capelli serão 

traçados bem como uma distribuição de lucros maior será feita para os sócios. Parte 

do lucro será reinvestida no salão afim de gerar maior faturamento e fidelização de 

clientes. Novos serviços serão agregados ao ambiente e até mesmo a abertura de 

uma filial pode ser estudada. 

Mesmo no Cenário Pessimista o VPL do projeto é positivo. Acontecendo esse 

cenário, maior será o desafio da sócia-gestora para reverter o quadro. Mais 

intensamente deverão ser as campanhas de atração de novas clientes e mais 

ousados devem ser os investimentos em “luvas” para atração de profissionais. A 

distribuição de lucros não deverá acontecer e todo lucro deverá ser revertido em ações 

que revertam o quadro negativo nos exercícios seguintes. 
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10 CONCLUSÃO 

 

Neste estudo foram feitas diversas análises mercadológicas e financeiras no 

sentido de validar e viabilizar o projeto de investimento dos sócios na compra e 

reinauguração de um salão de beleza no centro de Curitiba. 

Analisamos aqui diversas variáveis do negócio: o mercado de salões e beleza, 

o mercado consumidor, o desenvolvimento do IDH da região de Curitiba, o 

empoderamento feminino que vem acontecendo, os preceitos de marketing que 

envolvem o negócio, a análise SWOT do Capelli, etc. 

Para a confecção do plano foram feitos ainda estudos financeiros detalhados 

de custos variáveis e fixos, salários, tributos, investimentos em propaganda e atração 

de novos profissionais.  

Estudo dos concorrentes pré-estabelecidos, suas oportunidades e fortalezas 

foram também mapeados. As vantagens competitivas do projeto foram desenhadas 

no sentido de atacar as lacunas deixadas pela concorrência. O objetivo é atingir e 

conquistar novas clientes insatisfeitas com o serviço prestado pelos demais salões da 

região. 

Por fim, com base em todas as informações coletadas foram feitas as projeções 

de faturamento do projeto e elas apontam dados bem positivos. Realizando-se o 

cenário desenhado no plano temos uma boa viabilidade de investimento. A Taxa 

Interna de Retorno (TIR) do Capelli é de 49,4%, bem acima da TMA estabelecida 

pelos sócios de 15%. O Valor Presente Líquido do salão em cinco anos é de R$ 

156.816,88 e os Paybacks Simples e Descontados são bastante atrativos estando 

respectivamente em pouco mais de um ano e dez meses e pouco mais de dois anos 

e 3 meses. Esse número reduz bastante o risco dos investidores. 

Para endossar mais ainda a viabilidade do projeto, mesmo no Cenário 

Pessimista traçado existe retorno aos investidores. Em um prazo próximo de cinco 

anos, mas ainda assim com VPL positivo. 

  



52 
 
 

11 REFERÊNCIAS 

 

Anuário Abihpec 2018 

Disponível em: < https://abihpec.org.br/anuario-2018-flip/mobile/index.html>. Acesso 
em: 01 mar. 2019.  

 

 

Perguntas e Respostas Simples Nacional 

Disponível em: 
<http://www8.receita.fazenda.gov.br/SimplesNacional/Arquivos/manual/PerguntaoSN
.pdf >. Acesso em: 02 mar. 2019.  

 

 

SEBRAE – A nova consumidora modifica o mercado de beleza e estetica  

Disponível em: < http://www.sebraemercados.com.br/a-nova-consumidora-modifica-
o-mercado-de-beleza-e-estetica/>. Acesso em: 02 mar. 2019.  

 

 

SEBRAE – Vale a pena montar um salão de beleza? 

Disponível em: < http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/vale-a-pena-
montar-um-salao-de-beleza,efb8d62b2b886410VgnVCM1000003b74010aRCRD>. 
Acesso em: 02 mar. 2019.  

 

 

Wikipedia – Centro Curitiba 

Disponível em: < https://pt.wikipedia.org/wiki/Centro_(Curitiba)>. Acesso em: 02 mar. 
2019.  

 

 

Atlas do Desenvolvimento Humano no Brasil 2013 – Perfil do município de Curitiba e 
Região Metropolitana – PR < http://www.atlasbrasil.org.br/2013/perfil_print/campo-
largo_pr > pesquisado em 02 mar. 2019.  
 

 

Lei do Salão parceiro < http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/_Ato2015-
2018/2016/Lei/L13352.htm > pesquisado em 02 mar. 2019.  

https://abihpec.org.br/anuario-2018-flip/mobile/index.html
http://www8.receita.fazenda.gov.br/SimplesNacional/Arquivos/manual/PerguntaoSN.pdf
http://www8.receita.fazenda.gov.br/SimplesNacional/Arquivos/manual/PerguntaoSN.pdf
http://www.sebraemercados.com.br/a-nova-consumidora-modifica-o-mercado-de-beleza-e-estetica/
http://www.sebraemercados.com.br/a-nova-consumidora-modifica-o-mercado-de-beleza-e-estetica/
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/vale-a-pena-montar-um-salao-de-beleza,efb8d62b2b886410VgnVCM1000003b74010aRCRD
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/vale-a-pena-montar-um-salao-de-beleza,efb8d62b2b886410VgnVCM1000003b74010aRCRD
https://pt.wikipedia.org/wiki/Centro_(Curitiba)
http://www.atlasbrasil.org.br/2013/perfil_print/campo-largo_pr
http://www.atlasbrasil.org.br/2013/perfil_print/campo-largo_pr
http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/_Ato2015-2018/2016/Lei/L13352.htm
http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/_Ato2015-2018/2016/Lei/L13352.htm


53 
 
 

APENDICE A - DRE – CENÁRIO OTIMISTA 

 

  Ano 1   Ano 2   Ano 3   Ano 4   Ano 5   

Receita Bruta de Venda de 
Serviços* 

       
351.449,10    

      
539.214,02    

      
578.307,04    

      
620.234,30    

      
665.201,29    

(-) Deduções da Receita 
Bruta 

        
30.002,30  9% 

        
55.153,89  10% 

        
60.431,45  10% 

        
66.091,63  11% 

         
72.162,17  11% 

(-) Impostos Sobre Vendas 
                 
30.002,30  9% 

                  
55.153,89  10% 

                  
60.431,45  10% 

                  
66.091,63  11% 

                   
72.162,17  11% 

Receita Operacional Líquida 
      
321.446,80  91% 

      
484.060,13  90% 

      
517.875,59  90% 

      
554.142,67  89% 

       
593.039,11  89% 

(-) Custo dos 
Produtos/Mercadorias/Serviç
os 

         
15.262,71  4% 

        
23.182,55  4% 

        
24.863,28  4% 

        
26.665,87  4% 

        
28.599,15  4% 

(-) Custo de Produtos de 
Uso 

                 
15.262,71  4% 

                
23.182,55  4% 

               
24.863,28  4% 

                               
-    0% 

                               
-    0% 

Lucro Bruto 
      
306.184,09  87% 

      
460.877,58  85% 

       
493.012,31  85% 

      
527.476,80  85% 

      
564.439,97  85% 

(-) Despesas ou Receitas 
Operacionais 

      
241.034,55  69% 

      
242.596,85  45% 

      
276.186,85  48% 

       
310.310,77  50% 

      
357.000,24  54% 

(-) Despesas 
Administrativas 

                
230.139,63  65% 

                
225.881,22  42% 

               
258.259,33  45% 

                
291.083,50  47% 

               
336.379,00  51% 

(-) Despesas com 
Pessoal + Encargos 

                 
43.692,70  12% 

                   
46.751,19  9% 

                 
50.023,78  9% 

                 
53.525,44  9% 

                 
57.272,22  9% 

(-) Depreciações e 
Amortizações 

                 
11.000,00  3% 

                 
11.000,00  2% 

                 
11.000,00  2% 

                 
11.000,00  2% 

                 
11.000,00  2% 

(-) Despesas com 
"Luvas" 

                
48.214,29  14%   0%   0%   0%   0% 

(-) Despesas com 
Marketing 

                
12.000,00  3% 

                
12.000,00  2% 

                
12.000,00  2% 

                
12.000,00  2% 

                
12.000,00  2% 

(-) Aluguel 
                
72.416,64  21% 

               
75.494,35  14% 

               
78.702,86  14% 

               
82.047,73  13% 

               
85.534,76  13% 

(-) IPTU 
                
13.800,00  4% 

                
14.386,50  3% 

                
14.997,93  3% 

                
15.635,34  3% 

                
16.299,84  2% 

(-) Água 
                 
2.400,00  1% 

                 
2.502,00  0% 

                 
2.608,34  0% 

                   
2.719,19  0% 

                 
2.834,75  0% 

(-) Luz 
                
10.800,00  3% 

                 
11.259,00  2% 

                  
11.737,51  2% 

                
12.236,35  2% 

                
12.756,40  2% 

(-) Gás 
                  
1.560,00  0% 

                  
1.626,30  0% 

                  
1.695,42  0% 

                  
1.767,47  0% 

                  
1.842,59  0% 

(-) Telefone / Internet 
                  
1.680,00  0% 

                   
1.751,40  0% 

                  
1.825,83  0% 

                  
1.903,43  0% 

                  
1.984,33  0% 

(-) Sistema de 
Gerenciamento 

                  

1.536,00  0% 
                   

1.601,28  0% 
                  

1.669,33  0% 
                  

1.740,28  0% 
                   

1.814,24  0% 

(-) Contador 
                 
3.840,00  1% 

                 
4.003,20  1% 

                  
4.173,34  1% 

                 
4.350,70  1% 

                  
4.535,61  1% 

(-) Material de 
Expediente e Consumo 

                 
6.000,00  2% 

                 
6.255,00  1% 

                 
6.520,84  1% 

                 
6.797,97  1% 

                 
7.086,89  1% 

(-) Manutenções não 
Programadas 

                  
1.200,00  0% 

                   
1.251,00  0% 

                   
1.304,17  0% 

                  
1.359,59  0% 

                   
1.417,38  0% 

(-) Pró-Labore 
                               

-    0% 
               

36.000,00  7% 
               

60.000,00  10% 
               

84.000,00  14% 
             

120.000,00  18% 

(-) Despesas Financeiras 
                  
10.894,92  3% 

                   
16.715,63  3% 

                  
17.927,52  3% 

                  
19.227,26  3% 

                  
20.621,24  3% 

(-) Comissões Cartões 
Créd/Déb 

                  
10.894,92  3% 

                   
16.715,63  3% 

                  
17.927,52  3% 

                  
19.227,26  3% 

                  
20.621,24  3% 

(-) Despesas Tributárias 
                                 
-    0% 

                                 
-    0% 

                                 
-    0% 

                                 
-    0% 

                                 
-    0% 

(-) Contribuições, 
Impostos e Taxas 

                                 
-    0% 

                                 
-    0% 

                                 
-    0% 

                                 
-    0% 

                                 
-    0% 

Lucro Operacional Liquido 
        
65.149,54  19% 

      
218.280,73  40% 

      
216.825,46  37% 

       
217.166,03  35% 

      
207.439,72  31% 

(-) Outras Resultados Não 
Operacionais 

                                 
-    0% 

                                 
-    0% 

                                 
-    0% 

                                 
-    0% 

                                 
-    0% 

Resultado Antes da CS e IR 
        
65.149,54  19% 

      
218.280,73  40% 

      
216.825,46  37% 

       
217.166,03  35% 

      
207.439,72  31% 

(-) Imposto de Renda                     

Lucro Líquido do Exercício 
        
65.149,54  19% 

      
218.280,73  40% 

      
216.825,46  37% 

       
217.166,03  35% 

      
207.439,72  31% 
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APENDICE B - DRE – CENÁRIO PESSIMISTA 

 

  Ano 1   Ano 2   Ano 3   Ano 4   Ano 5   

Receita Bruta de Venda de 
Serviços* 

      
248.795,68    

      
329.870,12    

      
353.785,70    

      
379.435,17    

      
406.944,22    

(-) Deduções da Receita 
Bruta 

         
18.505,12  7% 

        
27.585,45  8% 

        
30.264,00  9% 

        
33.136,74  9% 

        
37.297,47  9% 

(-) Impostos Sobre 
Vendas 

                   
18.505,12  7% 

                 
27.585,45  8% 

                 
30.264,00  9% 

                  
33.136,74  9% 

                 
37.297,47  9% 

Receita Operacional Líquida 
      
230.290,56  93% 

      
302.284,67  92% 

      
323.521,70  91% 

      
346.298,43  91% 

      
369.646,75  91% 

(-) Custo dos 
Produtos/Mercadorias/Serviç
os 

        
10.992,86  4% 

        
14.842,79  4% 

         
15.918,89  4% 

         
17.073,01  4% 

         
18.310,80  4% 

(-) Custo de Produtos de 
Uso 

                
10.992,86  4% 

                
14.842,79  4% 

                 
15.918,89  4% 

                 
17.073,01  4% 

                 
18.310,80  4% 

Lucro Bruto 
       
219.297,71  88% 

      
287.441,88  87% 

      
307.602,82  87% 

      
329.225,42  87% 

      
351.335,95  86% 

(-) Despesas ou Receitas 
Operacionais 

      
205.709,44  83% 

       
236.107,19  72% 

      
247.746,69  70% 

      
260.062,39  69% 

      
273.095,82  67% 

(-) Despesas 
Administrativas 

                
197.996,77  80% 

                
225.881,22  68% 

               
236.779,33  67% 

               
248.299,90  65% 

               
260.480,55  64% 

(-) Despesas com 
Pessoal + Encargos 

                 
43.692,70  18% 

                   
46.751,19  14% 

                 
50.023,78  14% 

                 
53.525,44  14% 

                 
57.272,22  14% 

(-) Depreciações e 
Amortizações 

                 
11.000,00  4% 

                 
11.000,00  3% 

                 
11.000,00  3% 

                 
11.000,00  3% 

                 
11.000,00  3% 

(-) Despesas com 
"Luvas" 

                 
16.071,43  6%   0%   0%   0%   0% 

(-) Despesas com 
Marketing 

                
12.000,00  5% 

                
12.000,00  4% 

                
12.000,00  3% 

                
12.000,00  3% 

                
12.000,00  3% 

(-) Aluguel 
                
72.416,64  29% 

               
75.494,35  23% 

               
78.702,86  22% 

               
82.047,73  22% 

               
85.534,76  21% 

(-) IPTU 
                
13.800,00  6% 

                
14.386,50  4% 

                
14.997,93  4% 

                
15.635,34  4% 

                
16.299,84  4% 

(-) Água 
                 
2.400,00  1% 

                 
2.502,00  1% 

                 
2.608,34  1% 

                   
2.719,19  1% 

                 
2.834,75  1% 

(-) Luz 
                
10.800,00  4% 

                 
11.259,00  3% 

                  
11.737,51  3% 

                
12.236,35  3% 

                
12.756,40  3% 

(-) Gás 
                  
1.560,00  1% 

                  
1.626,30  0% 

                  
1.695,42  0% 

                  
1.767,47  0% 

                  
1.842,59  0% 

(-) Telefone / Internet 
                  
1.680,00  1% 

                   
1.751,40  1% 

                  
1.825,83  1% 

                  
1.903,43  1% 

                  
1.984,33  0% 

(-) Sistema de 
Gerenciamento 

                  
1.536,00  1% 

                   
1.601,28  0% 

                  
1.669,33  0% 

                  
1.740,28  0% 

                   
1.814,24  0% 

(-) Contador 
                 
3.840,00  2% 

                 
4.003,20  1% 

                  
4.173,34  1% 

                 
4.350,70  1% 

                  
4.535,61  1% 

(-) Material de 
Expediente e Consumo 

                 
6.000,00  2% 

                 
6.255,00  2% 

                 
6.520,84  2% 

                 
6.797,97  2% 

                 
7.086,89  2% 

(-) Manutenções não 
Programadas 

                  

1.200,00  0% 
                   

1.251,00  0% 
                   

1.304,17  0% 
                  

1.359,59  0% 
                   

1.417,38  0% 

(-) Pró-Labore 
                               
-    0% 

               
36.000,00  11% 

               
38.520,00  11% 

                 
41.216,40  11% 

                 
44.101,55  11% 

(-) Despesas Financeiras 
                     
7.712,67  3% 

                  
10.225,97  3% 

                  
10.967,36  3% 

                   
11.762,49  3% 

                   
12.615,27  3% 

(-) Comissões Cartões 
Créd/Déb 

                     
7.712,67  3% 

                  
10.225,97  3% 

                  
10.967,36  3% 

                   
11.762,49  3% 

                   
12.615,27  3% 

(-) Despesas Tributárias 
                                 
-    0% 

                                 
-    0% 

                                 
-    0% 

                                 
-    0% 

                                 
-    0% 

(-) Contribuições, 
Impostos e Taxas 

                                 
-    0% 

                                 
-    0% 

                                 
-    0% 

                                 
-    0% 

                                 
-    0% 

Lucro Operacional Liquido 
        
13.588,27  5% 

        
51.334,69  16% 

        
59.856,13  17% 

        
69.163,02  18% 

        
78.240,12  19% 

(-) Outras Resultados Não 
Operacionais 

                                 
-    0% 

                                 
-    0% 

                                 
-    0% 

                                 
-    0% 

                                 
-    0% 

Resultado Antes da CS e IR 
        
13.588,27  5% 

        
51.334,69  16% 

        
59.856,13  17% 

        
69.163,02  18% 

        
78.240,12  19% 

(-) Imposto de Renda                     

Lucro Líquido do Exercício 
        
13.588,27  5% 

        
51.334,69  16% 

        
59.856,13  17% 

        
69.163,02  18% 

        
78.240,12  19% 

 

 


