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RESUMO

A empresa To Beauty, nasce apds inumeras reunides entre quatro amigos universitarios
que buscam uma forma de crescer por meio de atitudes inovadoras, baseadas em
economias de rede. Para isso, desenvolveram uma plataforma multilateral que conecta
profissionais de beleza com usuarios, por meio de um aplicativo para smartphones onde
serdo ofertados servicos de beleza, inicialmente apenas servicos de manicure e
pedicure. Esses servicos poderao ser contratados pelos usuarios que estao proximos
dos profissionais de beleza e 0 atendimento podera ser realizado a domicilio ou em outro
local adequado. A empresa To Beauty deseja atingir, profissionais empreendedores que
queiram desenvolver este servico de maneira autbnoma e usuarios que, por conta da
correria do dia a dia, priorizam a comodidade e o conforto. Dessa maneira, este trabalho
cientifico busca desenvolver estratégias eficientes que viabilizem a perpetuidade da
empresa, haja visto que se trata de um modelo de negdcio escalavel. Ao longo do
desenvolvimento desta pesquisa, serao coletados dados sobre a oferta e a demanda do
segmento de beleza, a fim de identificar solugdes para ambos clientes. Durante este
projeto desenvolveu-se também um plano de negocios onde foram utilizadas
ferramentas gerenciais que auxiliam na construgao de estratégias para a implantagao da
empresa To Beauty. Espera-se, com este estudo, constatar a viabilidade da proposta.

Palavras-chave: Beleza. Plano de negdcio. Inovagao. Plataforma multilateral.



ABSTRACT

The company To Beauty, was born after numerous meetings between the four friends
which university are looking for a way to grow through attitudes, innovative based on
network economies. For this, they have developed a multilateral platform that connects
beauty professionals with users, by means of an application for smartphones where
you will be offered beauty services, initially only manicure and pedicure services.
These services may be contracted by the users that are close to the beauty
professionals and the service may be held in the domicile or in another appropriate.
The company To Beauty you want to achieve, professionals entrepreneurs who want
to develop this service in a way stand-alone and users who, on account of the rush of
the day to day, prioritize the convenience and comfort. This way, this research work
seeks to develop strategies efficient that enable the perpetuity of the company, there
is seen that it is a business model scalable. Throughout the development of this
research, will be collected data on the supply and demand of the beauty segment, to
identify solutions to both clients. During this project has also a business plan where
they were used managerial tools that assist in the construction of strategies for
deployment of company To Beauty. It is expected, with this study determines the
feasibility of the proposal.

Keywords: Beauty. Business plan. Innovation. Multilateral platform.
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1 INTRODUGAO

No ambito das discussdes sobre solugbes que tragam mais comodidade as
pessoas e com base na inovacao das plataformas multilaterais buscou-se, através
desse trabalho, dar suporte a abertura da empresa To Beauty. E, tendo em vista que
o plano de negdcios apresentado propde um melhor direcionamento das estratégias
de gestao, espera-se que a eficiéncia deste trabalho, de fato, ocorra. Durante esta
pesquisa a metodologia utilizada reune caracteristicas explicativas e de caracter
quantitativo e qualitativo, com o intuito de possibilitar uma tomada de decisdo mais
assertiva e estratégica na empresa.

Identificou-se, durante esse trabalho, que os servigcos do segmento de beleza
foram pouco afetados pela baixa demanda do mercado em geral, a independéncia da
mulher, a busca pelo bem-estar e as campanhas publicitarias priorizam a boa
aparéncia e sao fatores determinantes nesse processo. Percebe-se que, mesmo apds
anos de crise, em 2017 as industrias do segmento de beleza voltaram a crescer,
conforme identificado pela Associagao Brasileira da Industria de Higiene Pessoal,

Perfumaria e Cosméticos (ABIHPEC) e demonstrado na Figura 1.

Figura 1 - Setor de beleza

Crescimento do setor de beleza, descontada a inflacao
(em %)

B Crescimento do setor de beleza

Fonte: Adaptado do site da ABIHPEC (2018).
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Outro fato importante, foi a Lei n° 12.592 de 18 de janeiro de 2012, ou
vulgarmente conhecida como a Lei do Saldo Parceiro, que desobriga os saldes de
beleza de contratar profissionais pelo regimento da Consolidacdo das Leis do
Trabalho (CLT) de 1973, permitindo que cabeleireiros, barbeiros, esteticistas,
manicures e pedicures, depiladores e maquiadores sejam empreendedores
individuais (BRASIL, 2012). Vale lembrar que, em complemento, foi aprovado em
2016 a Lei n° 13.352 de 27 de outubro de 2016, que acrescentou outros artigos a lei
original, que sera mencionado ao longo deste trabalho (BRASIL. 2016).

Neste contexto, observa-se que para atender esse mercado, as empresas
precisam ser cada vez mais criativas, inovadoras e direcionadas ao seu publico-alvo
e, com este cenario de geracédo de novos postos de trabalho e renda, o segmento de

beleza tem relevancia no desenvolvimento econdmico e social do pais.

1.1 Especificagao do problema e justificativa

A presente pesquisa trata sobre a viabilidade da empresa To Beauty de
entregar servigos de beleza para clientes que priorizam a comodidade e o conforto. O
servigo utilizara canais tecnoldgicos para conectar os usuarios aos profissionais
liberais de beleza. A proposta € intermediar a conexdo entre os profissionais de
beleza, inicialmente, somente manicures e pedicures, para que prestem servicos a
domicilio, a partir da solicitagdo do cliente na plataforma digital da To Beauty. Sendo
assim, para validar a ideia, surgiu a pergunta da pesquisa: E viavel o desenvolvimento
de uma plataforma multilateral que conecta os profissionais de beleza aos clientes que
demandam esses servigcos? Tal questionamento foi realizado nas redes sociais,
durante o més de marco do ano de 2018, onde obteve-se inumeras respostas positivas
para a implantagdo do negocio. Pretende-se, a partir dessas informacdes, desenvolver
a proposta de negocio aos sécios da empresa.

Portanto, este estudo justifica-se pela relevancia em dar suporte estratégico a
tomada de decis&o dos investidores que pretendem constituir a To Beauty e, ampliar
o campo de informagdes sobre o segmento de beleza no Brasil. Justifica-se ainda,
pelo fato do mesmo fazer parte das etapas parciais de obtengao do titulo de Tecndlogo

em Processos Gerenciais da Faculdade SENAC.
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1.2 Objetivos

Neste capitulo serdo apresentados os objetivos a serem atingidos pelo

presente estudo.

1.2.1 Objetivo Geral

Verificar a viabilidade de abertura da empresa To Beauty, que desenvolvera
uma plataforma multilateral que conectara os profissionais de beleza aos clientes que

priorizam a comodidade e o conforto em seu dia a dia.
1.2.2 Objetivos Especificos
Os trés pontos seguintes definem os objetivos especificos desta pesquisa:
v' Levantar a existéncia de demanda para os servigos oferecidos pela To Beauty,
junto aos clientes potenciais, suas reais necessidades e expectativas com

relacdo ao negocio.

v' Realizar um diagnéstico, a fim de identificar as varidaveis externas que

impactariam no negécio e de que forma.

v Aplicar ferramentas de gestéo a fim de auxiliar na viabilidade do negdcio.
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2 FUNDAMENTAGAO TEORICA

Neste capitulo encontram-se os referenciais tedricos dos principais autores

relacionados a este estudo cientifico.

2.1 Plano de Negécios

Pensar em um produto ou servigo novo a ser disponibilizado € também pensar
nas oportunidades, porém, para minimizar riscos e identificar a viabilidade do novo
negocio é preciso planejar.

O plano de negdcios é um documento que visa orientar o empreendedor a
planejar, construir, desenhar e implementar o propdsito da empresa ou unidade de
producao (DORNELAS, 2011).

Segundo Bateman e Snell (1998), plano de negdcios é a base para deciséao, é
a estruturagdo do negdcio. O plano descreve pontos essenciais para o
desenvolvimento do negécio bem como, estudo de mercado, direcionamento,
estratégias de marketing, gestdo de recursos financeiros, gestdo de recursos
humanos e gestado do plano de fabricagao (BATEMAN; SNELL, 1998).

Para Cecconello e Ajzental (2008) o plano de negdcios deve trazer dados
suficientes para a tomada de decisao, significa dispor de

[...] informacgdes isentas de decisdo emocional, em que o desenvolvimento da
analise, base para decisdo de investir ou ndo, fique apoiada em fatos
constataveis sobre os riscos inerentes ao negécio que se quer investir
(CECCONELLO; AJZENTAL, 2008, p. 65).

Para Bernardi (2009) descrever um plano de negdcios, n&o assegura éxito para
o empreendimento proposto, tdo pouco lucro, porém quando entendido como uma
ferramenta de acompanhamento, o plano garante no minimo uma visao da empresa,
permitindo ao empreendedor compreender as necessidades do projeto e ainda criar
subsidios para o monitoramento do modelo de gestao estratégica do negdcio.

Dornelas (2005) chama a atengao para o elevado numero de empresas que
fecham nos primeiros anos, o indice aponta para aproximadamente 70% delas, sendo
45% por incompeténcia gerencial, desta forma, implantar um plano de negocios como
uma ferramenta de gestdo, busca minimizar riscos, uma vez que o gestor passa a

lancar mao de um documento que descreve o0s passos para o sucesso. Dornelas
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(2005) afirma ainda, que descrever o plano de negocios, auxilia o empreendedor em
aspectos como: estabelecer diretrizes, gerenciar e auxiliar na tomada de deciséo,
pleitear financiamento se for o caso, identificar oportunidades, e ainda aprimorar a
comunicacgao interna e externa. Para empresas com foco em inovagao e tecnologia, a
estrutura pode ser vista no Quadro 1 (DORNELAS, 2005).

Quadro 1 - Estrutura do plano de negécios

1. Capa
2. Sumario
3. Sumario Executivo
4. Conceito do Negécio
4.1 O Negécio
4.2 O Produto
5. Equipe de Gestao
6. Mercado de Competidores
6.1 Analise Setorial
6.2 Mercado-alvo
6.3 Necessidade do Cliente
6.4 Beneficios do Produto
6.5 Competidores
6.6 Vantagem Competitiva
7. Marketing e Vendas
7.1 Produto
7.2 Preco
7.3 Praga
7.4 Promogéao
7.5 Estratégia de Vendas e
7.6 Projecéo de Vendas
7.7 Parcerias Estratégicas
8. Estrutura de Operagio
8.1 Organograma Funcional
8.2 Processo de Negdcio
8.3 Politica de Recursos Humanos
8.4 Fornecedores de Servicos
8.5 Infraestrutura e Localizagéo
8.6 Tecnologia
9. Anidlise Estratégica
9.1 Analise SWOT (forgas e fraquezas, oportunidades e ameacas)
9.2 Cronograma de Implementagao
10. Previsao dos Resultados Econémicos e Financeiros

10.1 Evolugdo dos Resultados Econdmicos E financeiros (projetados)
10.2 Composicao dos Principais Gastos
10.3 Investimentos
10.4 Indicadores de Rentabilidade
10.5 Necessidade de aporte e Contrapartida
10.6 Cenarios Alternativos
11. Anexos

Fonte: Dornelas (2005).
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Lacruz (2008), apresenta uma estrutura basica para o plano de negdcios, e

afirma ainda que cada secao comporta subsecdes, que devem variar de acordo com

o0 modelo de negécio a ser apreciado conforme o Quadro 2.

Quadro 2 - Estrutura basica de plano de negocios

~ Sumaério Executivo
Descricao da Empresa

Plano de Marketing

Plano Financeiro

Plano de Implementacao

2.1.1 Planejamento estratégico

Descrigdo \
Mostra uma sintese de todo o contetdo do
plano de negdcios.

Apresenta a estrutura de funcionamento
legal e operacional do empreendimento.
ExpOe a analise do mercado competitivo e a
definicdo da estratégia a ser executada pela
empresa.

Indica as projegdes financeiras e mostra a
analise de viabilidade do negdcio.

Trata do cronograma de execugdo da
implementacdo do empreendimento.

Fonte: Lacruz (2008).

Segundo Cobra (2009), planejamento estratégico € o direcionamento da

empresa quanto aos objetivos, experiéncias e recursos da organizagdo. O

planejamento visa identificar e descrever o negdécio e os produtos da empresa, bem

como alcancar o ponto de equilibrio em que se vende mais com mais lucro.

De acordo com Cobra (2009), estabelecem-se quatro agdes basicas para o

Planejamento Estratégico, como dispostas a seguir:

e Missao corporativa - a missao descreve o foco do negdcio, o publico alvo e os

valores para esse publico, descrever a historia da empresa, os interesses dos

acionistas, o mercado onde estao inseridos, os recursos a serem alocados,

bem como as competéncias dos lideres e as metas almejadas, de acordo com

as premissas de valores da organizagao.

e Unidades Estratégicas — Estabelece necessidades dos consumidores em

equilibrio com os objetivos de e lucros almejados.

e Planejamento de novos negocios - estratégia de mercado com foco em

alcancgar novos mercados.
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e Planejamento estratégico do negécio — estabelece a missdo do negdcio
analisando o ambiente externo e interno, bem como o macro ambiente e

microssistemas que envolvem o negocio.

Os objetivos de uma organizagdo, bem o como, o planejamento nos trés niveis:
estratégico, tatico e operacional devem servir de base um para o outro, uma vez que
o planejamento estratégico visa as agbes com a descri¢ao dos objetivos a longo prazo,
o tatico propde objetivos especificos por setor ou unidade no curto a médio prazo, e o
operacional € a menor fragdo do plano, ou seja, o detalhamento do processo
operacional em uma tarefa realizada, sao ag¢des do cotidiano projetadas para o curto
prazo (BATEMAN; SNELL, 1998).

Para estabelecer um planejamento de uma empresa deve-se observar os
ambientes em que a empresa esteja inserida, seja ele ambiente interno, ambiente
externo, pontos relevantes como economia € macro ambiente, isso por que o
planejado sera para o longo prazo, serdo decisdes tomadas no alto escaléo, definindo
o rumo da empresa nos proximos anos (CHURCHILL; PETTER, 2010).

Planejamento Estratégico - atividades que levam ao desenvolvimento de
uma missao organizacional clara, bem como de objetivos e de estratégias
que possibilitem o alcance dos objetivos.

Planejamento Tatico - Criacdo de objetivos e estratégias destinados a
alcangar metas de departamentos especificos ao longo de um intervalo de
tempo.

Planejamento operacional - Criagcdo de objetivos e estratégias para
unidades operacionais individuais ao longo de um curto intervalo de tempo.
Missdo - O propésito especifico da organizagdo”. (CHURCHILL; PETTER,
2010, p. 86-87, grifo nosso).

O Quadro 3 apresenta o processo de planejamento estratégico mencionado por
Churchill e Petter (2010).
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Quadro 3 - Processo de planejamento estratégico

Inform - Implementacao
B L O Ambiente P 20
O plano estratégico da organizagao

ol Missdo Objetivos Estratégias ’::3":%3;}
Organizacional organizacionais organizacionais organizacional

Fonte: Churchill; Petter (2010).

Ainda Segundo Churchill e Petter (2010) o planejamento requer atengéo, uma
vez que apos a implementacao do planejado, ira acarretar em mudancgas, tanto na
organizagao quanto nas ag¢des da concorréncia, desta forma cabe ao gestor estar em
constante observagdo para alertar o plano de imediato. “Assim, o planejamento
estratégico € um processo dindmico de agdes, feedbacks e reagcdes devendo incluir
movimentos proativos e reativos.” (CHURCHILL; PETTER, 2010, p. 87).

Descrever o planejamento estratégico para uma empresa é descrever diretrizes
que deverdo garantir tanto o sucesso quanto a permanéncia da empresa no mercado,
a estratégia também podera determinar o modelo de competitividade, “onde, como,
quando e com quem competir.” (MAXIMIANO, 2006, p. 96).

Para Maximiano (2006) os componentes principais para analise do
planejamento estratégico séo:

Analise da situagao estratégica: posi¢ao estratégica (Onde estamos?)

Analise do ambiente. (Ameacas e oportunidades)

Analise interna. (Pontos fortes e pontos fracos)

Elaboragao do plano estratégico (Onde vamos? Como faremos para chegar 1a?)

O Quadro 4 apresenta os processos de planejamento estratégico.
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Quadro 4 - Processo de planejamento estratégico

Analise do
ambiente
externo
Analise da Definicdo de k Estratégias ~
situacao objetivos e > funcionais e E/isgﬁ;;aé"oe
estratégica estratégias operacionais ¢
Analise de
pontos fortes e
fracos

Fonte: Maximiano (2006).

De acordo com Porter (1986) sintetizam-se as estratégias do negécio em trés

estratégias genéricas, como descrito a seguir:

Lideranca no custo total - foco em baixar os custos de producéo, e para que
seja possivel alcangar o feito, a empresa precisa implementar um controle
extremamente rigido dos gastos auferidos por todas as areas da empresa
envolvidas no processo produtivo, bem como perseguir a produgdo em larga
escala, controlar despesas e custos em geral, diminuicao expressiva em areas
como o marketing, o setor de desenvolvimento e pesquisa, entre outros. A
busca pela lideranga de custo, garante a empresa uma vantagem em relagéo
aos concorrentes, pois permite uma margem de lucro maior, que pode por sua
vez ser investida em mais tecnologia e permitir em larga escala baixar mais o
custo, como também garantir que o concorrente direto tenha que despender de
mais esforgo e menos lucro para chegar ao prego oferecido, e ainda dificultar a
entrada, inclusive, de novos concorrentes;

Diferenciacao - o foco é investir em um servigo ou produto diferenciado, neste
caso a empresa aloca seus esfor¢cos para enaltecer a marca, desta forma o
produto ou servigo oferecido passa a ter valor agregado. A diferenciagdo n&o
garante a empresa uma fatia grande do mercado, porém coloca a empresa
frente ao concorrente, onde a exclusividade garante a fidelidade do cliente, o

que também permite uma margem maior de lucro frente aos concorrentes;
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e Enfoque - a empresa busca conhecer um nicho de clientes com potencial para
aquisigao do seu produto ou servigo, trabalhando em grupo de pessoas com
perfil ou tendéncia a utilizar os servigos ou produtos da empresa. Neste caso a
empresa se destaca em relagdo ao concorrente e garante uma margem maior

de lucro, pois direciona seus esforgos para atingir um publico especifico.

Porter (1986), afirma ainda que para ter sucesso, em qualquer uma das trés
frentes de estratégia genérica apresentada, sera necessario comprometimento,
planejamento organizacional diferenciado, processos de controle implementado e

criativo, buscando manter o foco no que é proposto.

2.1.2 Ferramentas de gestao

Em meio a inumeras decisdes que a Gestdo Estratégica precisara tomar
durante a administracdo do seu negdcio, os modelos de gestdo sao essencialmente
uma forma de comunicagdo que elimina dificuldades abstratas e proporciona maior
abrangéncia (ASSEN, 2010).

Neste capitulo serdo conceituadas quatro ferramentas de gestdo comumente
utilizadas pelas organizagdes, o Canvas, a Analise SWOT, a Prospecc¢ao de Cenarios

e Balanced ScoreCard.

Canvas - Osterwalder e Pigneur (2011) desenvolveram um modelo de negdcio a partir
de nove campos distintos, onde os autores ampliaram a forma de representa-los com
linguagem comum para descrever, visualizar, avaliar e alterar modelos de negocios,
chamado de Business Model Canvas. A Figura 2 apresenta de forma pratica o layout

da ferramenta.
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Figura 2 — Layout da ferramenta Business Model Canvas

Principais /{7 7< B
\; :g E,z

Atividades- Proposta de Relacionamento
Chave Valor com clientes

/ ‘ : 'K\‘.
e %

\< '\ . Segmentos
17} R \ de clientes

Fontes de
Recursos Receitas
Principais Canais

Fonte: Osterwalder e Pigneur (2011, p. 18-19).

O objetivo dos autores ao desenvolver essa ferramenta, foi permitir a criagao

ou modificagcdo de um modelo de negdcio, uma vez que o Business Model Canvas

apresenta uma linguagem clara, possibilitando o intercambio de ideias entre os

envolvidos no processo de modelagem do negécio (OROFINO, 2011).

» Anadlise SWOT - A analise SWOT (Strengths, Weaknesses, Oppotunities e

Threats), traduzida como forgas, fraquezas, oportunidades e ameagas, é

definida por Oliveira (2007, p. 37) da seguinte forma:

1.Ponto forte é a diferenciacdo conseguida pela empresa — variavel
controlavel — que Ihe proporciona uma vantagem operacional no ambiente
empresarial (onde estao os assuntos ndo controlaveis pela empresa).

2. Ponto Fraco é a situagao inadequada da empresa — variavel controlavel —
que lhe proporciona uma desvantagem operacional no ambiente empresarial.
3. Oportunidade é a forca ambiental incontrolavel pela empresa, que pode
favorecer sua acdo estratégica, desde que conhecida e aproveitada,
satisfatoriamente, enquanto perdura.

4.Ameaca ¢ a forga ambiental incontrolavel pela empresa, que cria obstaculos
a sua agao estratégica, mas que podera ou ndo ser evitada, desde que
reconhecida em tempo habil.

A partir da Figura 3 pode-se verificar a divisdo da analise SWOT em

quadrantes:
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Figura 3 — Analise SWOT
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Fonte: Bastos, (2014).

Percebe-se também na Figura 3 que a analise SWOT possibilita que as
organizagdes estejam atentas ndo s6 ao seu ambiente interno (for¢as e fraquezas),
mas também ao ambiente externo, onde s&o encontradas as oportunidades e
ameacas ao negocio.

Andion e Fava (2003, p. 43) argumentam que “através da analise SWOT, os
gestores e suas equipes poderao determinar com mais clareza as prioridades em

termos de ameacas e oportunidades existentes no ambiente externo”.

[...] A elaboragéo inclui a identificagdo das oportunidades e ameacgas no
ambiente da empresa e a adogao de estimativas de risco para as alternativas
estabelecidas. Antes de escolher entre essas alternativas, o executivo deve
identificar e avaliar os pontos fortes e os pontos fracos da empresa e sua
capacidade real e potencial de tirar vantagens das oportunidades percebidas
no ambiente, bem como de enfrentar as ameacas. O executivo deve
considerar, também, a explicitacdo dos objetivos e das metas a serem
alcangados pela empresa, incluindo as maneiras de desenvolver as
estratégias e agdes necessarias a concretizagdo do processo, respeitando
determinadas politicas ou orienta¢des de atuagéo. (OLIVEIRA, 2007, p. 39).

» Balanced ScoreCard - Kaplan e Norton (2004) desenvolveram uma metodologia
de medicao de desempenho que se tornou conhecida como Balanced ScoreCard
(BSC), e pode ser definida como um sistema de avaliagdo de desempenho

empresarial, que tem como principal diferencial o entendimento de que apenas
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os indicadores financeiros, por si s6, ndo sao suficientes para efetuar uma

avaliacao precisa de uma empresa. Mais especificamente:

[...] € uma ferramenta que materializa a viséo e a estratégia da empresa por
meio de um mapa coerente com objetivos e medidas de desempenho,
organizados segundo quatro perspectivas diferentes: financeira, do cliente,
dos processos internos e do aprendizado e crescimento. Tais medidas devem
ser interligadas para comunicar um pequeno numero de temas estratégicos
amplos, como o crescimento da empresa, a redugao de riscos ou o aumento
de produtividade. (KAPLAN; NORTON, 1997, p. 24-25).

A Figura 4 apresenta as divisdes do mapa estratégico mencionado por Kaplan
e Norton (1997). Nela, é possivel identificar a centralidade da visdo e estratégia da

organizacgao.

Figura 4 — Balanced ScoreCard

Financeiro
Para ter sucesso
financeiramente, como nés
devemos aparecer para os
nossos investidores?

: Processos Internos do
Cliente

Para alcancar nossa visao, Visao e Negocio

como devemos ser vistos Estratégia Para satisfazer os clientes,
pelos clientes? em quais processos devemos
nos sobressair?

Aprendizado e

Crescimento
Para algancar nossa visao,
como sustentar a habilidade
de mudar e progredir?

Fonte: Kaplan; Norton (1997).

Esta ferramenta ajuda a focalizar iniciativas de mudangas, alinhar metas
departamentais e individuais a estratégia, melhorar a comunicagido, criar
oportunidades para aprendizado a partir de fatores de sucesso da organizagéo,
conscientizar que nem todos as decisdes e investimentos realizados pela empresa
resultardo em retorno imediato. (KAPLAN; NORTON, 1997, p. 11-15).

Por meio da Figura 5, estdo identificados os componentes do Balanced



ScoreCard, segundo KAPLAN; NORTON (1997):

Figura 5 — Componentes do Balanced ScoreCard
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Mapa Estratégico:

Descreve a estratégia da empresa através de
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Fonte: Kaplan; Norton (1997).

» Cenarios - Em busca de perenidade as organizagdes utilizam-se de
ferramentas estratégicas como a analise de cenarios futuros que possam
antecipar acgbes preventivas em meio ao caos da competitividade
(WILLECKE, 2002). Schwartz (2000, p. 15) conceitua a analise de

cenarios como sendo,

Uma ferramenta para nos ajudar a adotar uma visdo de longo prazo
num mundo de grande incerteza. O nome deriva do termo teatral
cenario, constituindo-se num roteiro para uma peca de teatro ou filme.
Cenérios sao histérias sobre a forma que o mundo pode assumir
amanha, historias capazes de nos ajudar a reconhecer as mudancgas
de nosso ambiente e a nos adaptar a elas.

Marcial (1999, p. 22) concorda com Schwartz e confirma que “os estudos de
cenarios prospectivos sdo uma das ferramentas mais adequadas para a definicdo de
estratégia em ambiente turbulento e incerto”. Marcial e Grumbach (2002, p. 24)

complementam que:
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Se nao formos capazes de visualizar a tempo o futuro e de adotar, no
presente, decisdes adequadas aos nossos propdsitos — que serao
impactadas precisamente por esse futuro — nossos empreendimentos, nao
importa de que naturezas sejam, estardo destinados ao insucesso, com
poucas possibilidades de reversao.

A Figura 6 de Marcial e Grumbach (2002), representa as possibilidades de

possiveis cenarios que as organizagdes devem considerar.

Figura 6 — Tipos de Cenarios

Tipos de cenarios

Cenarios posSiveis

Cenarios
desejaveis/ Cendrios
realizaveis)

Fonte: Marcial; Grumbach (2002).

Percebe-se que desenvolver cenarios sobre possiveis futuros da as
organizagbes condi¢cbes de passar por momentos complexos e incertos, criando

fundamentos para estratégias mais assertivas e de longo prazo (POPCORN, 2002).

2.1.3 Planejamento de recursos humanos

Para que o Planejamento Estratégico seja, de fato, um diferencial competitivo
nas empresas, € preciso estabelecer técnicas gerenciais que busquem entender qual
a real capacidade de cada individuo dentro da organizagédo, essas técnicas serao
dirigidas pelo Planejamento de Recursos Humanos que, segundo Lucena (2009, p.
84),
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[...] compreende o processo gerencial de identificagcdo e analise das
necessidades organizacionais de Recursos Humanos e o consequente
desenvolvimento de politicas, programas, sistemas e atividades que
satisfagam essas necessidades, a curto, médio e longos prazos, tendo em
vista assegurar a realizagdo das estratégias do negdcio, dos objetivos da
Empresa e de sua continuidade sob condigdes de mudancgas.

Lucena (2009) lista ainda, algumas das principais atribuicbes do Planejamento
de Recursos Humanos como por exemplo, prever as necessidades de Recursos
Humanos a nivel estratégico, realizar estudos sobre os impactos das decisbes
estratégicas do negdcio e das mudangas organizacionais, formular politicas e praticas
gerais que envolvam a gestdo de pessoas, entre outras. Cabe salientar que é
importante alinhar as necessidades e objetivos organizacionais aos dos
colaboradores, pois, Heller (1999, p. 8) compreende que “as necessidades das
pessoas vao além de bom salario e condi¢des de trabalho, sem o basico, porém, é
impossivel atender a anseios mais elevados, como orgulho pelo trabalho e
envolvimento com as metas”.

Sobre as necessidades das pessoas, Coradi (1985) menciona a relevancia da
Piramide de Maslow, onde foram identificados e hierarquizados cinco tipos de

necessidades principais, apresentados na Figura 7.

Figura 7 - Piramide de Maslow

——— Necessidade de Autorealizacdo

Representacdo “piramide”

Representacdo “escada”

Fonte: Coradi (1985, p. 122).
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A Figura 7 demonstra as necessidades fisiologicas como a base das
necessidades humanas, como por exemplo: se alimentar, ter abrigo e, ao subir para
0s niveis mais altos da piramide € possivel explorar o potencial pessoal de cada
individuo gerando a plena realizagdo. Cunha et al (2003) acrescentam que a teoria de
Maslow sobre as necessidades humanas aborda temas importantes e pouco
estudados como o crescimento pessoal e a auto realizagdo em consonancia com 0s
objetivos organizacionais.

Por isso, o Planejamento de Recursos Humanos atualmente conhecido como
Gestao de Pessoas (GP) tem papel relevante no desenvolvimento e crescimento das
organizagdes, Chiavenato (2014) define alguns aspectos fundamentais, desta area de
conhecimento, tais como enxergar as pessoas como seres humanos dotados de
personalidade propria e profundamente diferentes entre si; pessoas como ativadoras
de recursos organizacionais; pessoas como parceiras da organizagdo capazes de
conduzir a empresa ao topo, pessoas como talentos fornecedores de competéncias e
por ultimo, mas ndo menos importante, pessoas como capital humano.

Dentre as diversas atribuicbes da GP mencionadas anteriormente por Lucena
(2009), a previsdo das necessidades de Recursos Humanos a nivel estratégico se
destaca, pois é responsavel por captar, atrair e reter talentos por meio de processos
seletivos eficientes. Este processo € composto por duas etapas principais, chamadas
de recrutamento e selegédo. O recrutamento é definido por Chiavenato (2014, p. 91)
como sendo “o primeiro grupo de processos da moderna gestdo de pessoas”. Para
Pontes (2010) outras duas etapas importantes antecedem o processo de
recrutamento, sendo a analise de cargos e o planejamento de pessoal, conforme

mostra a Figura 8.

Figura 8 - Recrutamento de pessoal

Analise
De
Cargos

A 4

Recrutamento : Selegao N Integragao

De De de
Pessoal Pessoal V Pessoal

Planejamento
De
Pessoal

Fonte: Pontes (2010, p. 89).
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Durante a analise de cargos, sera feita a avaliagdo das atribuicbes e

responsabilidades e, com base nestas informagdes sera possivel recrutar com mais

eficiéncia. A analise de cargos, segundo Pontes (2010, p. 89),

E um instrumento basico para varios programas da administragdo de recursos
humanos como a administragdo de cargos e salarios, planos de carreira,
avaliacdo de desempenho, treinamento, recrutamento e selegdo, entre

outros.

No Quadro 5 é possivel verificar os principais termos empregados a analise de

cargos.

Quadro 5 - Termos da analise de cargos

Tarefa

E a atividade executada por um individuo que ocupa
determinado cargo, por exemplo: arquivar, digitar etc.

Funcdo

E 0 agregado de tarefas atribuidas a cada individuo na
organizacgao, por exemplo: assistente do departamento de
contabilidade, assistente de administracdo de pessoal,
recepcionista etc.

Cargo

E 0 conjunto de funcdes substancialmente idénticas quanto a
natureza das tarefas executadas e as especificaces exigidas dos
cupantes.

Andlise de Cargos

E 0 estudo que se faz para coligir informac@es sobre as tarefas
componentes do cargo e sobre as especificagdes exigidas do
seu ocupante. Da andlise resulta a descricdo e a especificacdo
do cargo.

Descricdo de Cargo

E o relato das tarefas descritas de forma organizada.

Especificacdo de Cargo

E o relato dos requisitos, responsabilidades e incomodos
impostos ao ocupante do cargo.

Grupo Ocupacional

E o conjunto de cargos que se assemelham quanto & natureza
do trabalho.

Grupo Ocupacional Gerencial

Abrange os cargos de chefes, gerentes, diretores etc.

Grupo Ocupacional de Profissionais de
Nivel Superior

Abrange os cargos de engenheiro, economista, advogado,
administrador etc.

Grupo Ocupacional de Profissionais de
Nivel Médio

Abrange os cargos de desenhista, laboratorista, inspetor,
supervisores técnicos etc.

Grupo Ocupacional Administrativo

Abrange os cargos de recepcionista, auxiliares, analistas,
supervisores administrativos etc.

Grupo Ocupacional Operacional

Abrange os cargos de pedreiro, operador mecanico,
supervisores operacionais etc.

Fonte: Pontes (2010, p. 89).
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A identificagdo dos cargos é regida pelo Ministério do Trabalho, com o auxilio
da Classificagao Brasileira de Ocupacgdes (CBO), instituida pela portaria ministerial n°.
397, de 9 de outubro de 2002 e, tem por finalidade a identificagdo das ocupacdes no
mercado de trabalho, para fins classificatorios junto aos registros administrativos e
domiciliares (BRASIL, 2002). Os efeitos de uniformizacdo pretendida pela
Classificacdo Brasileira de Ocupacbes sdo de ordem administrativa e nao se
estendem as relagdes de trabalho. Ja a regulamentacgao da profissao, diferentemente
da CBO é realizada por meio de lei, cuja apreciagao é feita pelo Congresso Nacional,
por meio de seus Deputados e Senadores, e levada a sang¢ao do Presidente da
Republica. A CBO é o documento que reconhece, nomeia e codifica os titulos e
descreve as caracteristicas das ocupacdes do mercado de trabalho brasileiro
(BRASIL, 2002).

Com o intuito de clarificar as informagdes dadas acima, o Quadro 6 demonstra
de forma descritiva a identificacdo feita pela CBO em relagcdo a ocupagao dos

Administradores.

Quadro 6 - Administradores segundo a CBO

2521 :: Administradores

Titulos
2521-05 - Administrador

Administrador de empresas, Administrador de marketing, Administrador de orgamento, Administrador de
patriménio, Administrador de pequena e média empresa, Administrador de recursos humanos,
Administrador de recursos tecnoldgicos, Administrador financeiro, Administrador hospitalar,
Administrador publico, Analista administrativo, Consultor administrativo, Consultor de organizagao,
Gestor publico (administrador)

Descricao Sumaria

Planejam, organizam, controlam e assessoram as organizagdes nas areas de recursos humanos,
patriménio, materiais, informacdes, financeira, tecnoldgica, entre outras; implementam programas e
projetos; elaboram planejamento organizacional; promovem estudos de racionalizagéo e controlam o

desempenho organizacional. Prestam consultoria administrativa a organizacdes e pessoas.
Esta familia ndo compreende

1231 - Diretores administrativos e financeiros
1232 - Diretores de recursos humanos e relagées de trabalho
2348 - Professores de ciéncias econémicas, administrativas e contabeis do ensino superior

Fonte: Ministério do Trabalho (2018).
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A partir da analise de cargos, feita com todas as descrigdes e especificagdes
das fungdes, advindas também da CBO sera possivel fazer o planejamento de pessoal
adequado as necessidades da organizagao. Dutra (2002, p. 73), afirma que “a
obtencdo de pessoas adequadas requer tempo, quer para a localiza-las, quer para
desenvolvé-las, e sem planejamento adequado perde-se o momento”.

Esse planejamento fornecera informagdes mais assertivas aos processos
seletivos e, esses captarado os profissionais adequados as vagas a serem ocupadas,
reduzindo assim, os custos de tempo e dinheiro direcionados a recrutamentos
ineficientes. Ja que, segundo Gil (2012), as pessoas sao 0 mais importante ativo nas
organizagdes, o recrutamento deve ser feito da melhor maneira possivel.

Dentro do planejamento de pessoal € preciso alinhar a remuneragéao que sera
ofertada aos ocupantes das vagas, podendo ser de maneira tradicional ou utilizando
sistemas mais modernos de remuneragéao estratégica.

Wood Junior e Picarelli Filho (2004, p. 34), afirmam que, “a maioria das
empresas ainda aplica exclusivamente sistemas tradicionais de remuneracao,
baseados nas descricdes de atividades e responsabilidades de cada funcao”, esses
sistemas s&o, segundo os autores, inflexiveis, com metodologia desatualizada,
conservadores, anacrdnicos e divergentes. Em contrapartida, eles apresentam a
remuneragao estratégica como uma vantagem competitiva em relagdo as empresas
que utilizam os sistemas tradicionais. Nesta se considera o contexto organizacional e
sua visao de futuro e o conjunto de fatores que afetam a contribuicdo do ocupante
para o sucesso do negdcio. Dessa forma, havera maior harmonizagao de interesses,
ajudando a criar consensos que potencializam os resultados.

As formas basicas de remuneracgao, conforme Wood Junior e Picarelli Filho

(2004) encontram-se dispostas no Quadro 7.
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Quadro 7 - Sistemas de remuneragao

Remuneragdo Funcional ou Tradicional  |E determinada pela fungdo(cargo) e ajustada ao mercado de trabalho.

Saldrio Indireto Compreende beneficios e outras vantagens.
. - Essa forma de remuneragdo desloca o foco do cargo ou fungao para o
Remuneragdo por Habilidades o divid
individuo.

Difere da remuneragao por habilidades quanto ao objeto: enquanto a
Remuneragdo por Competéncias remuneragdo por habilidades é geralmente aplicada ao nivel operacional, a

remuneragdo por competéncias é mais adequada aos niveis da organizagdo.

Previdéncia Complementar Disseminagdo dos sistemas de previdéncia privada.

E vinculada a metas de desempenho dos individuos, das equipes ou da

Remuneragdo Variavel oo
organizagao.

Participagdo Aciondria E vinculada a objetivos de lucratividade e crescimento da empresa.

Alternativas Criativas

Incluem prémios, gratificagGes e outras formas especiais de reconhecimento.

Fonte: Wood Junior; Picarelli Filho (2004, p. 39).

Pode-se identificar no Quadro 7 que a remuneragao tradicional e o salario
indireto sdo comumente vistos nos processos seletivos de recrutamento e selecao,
porém, os demais dependem do contexto da organizacdo e do potencial dos
candidatos. Todavia € preciso lembrar que existe distingcdo entre o conceito de
remuneragao e salario. Salario, segundo a legislagao brasileira disposta no Artigo 457
da CLT, é o valor pago como contraprestagao dos servigos prestados pelo empregado,
enquanto que a remuneragdo engloba este, mais outras vantagens a titulo de
gratificagao ou adicionais (BRASIL, 1943). De forma simplificada, o conceito de salario
visto na Convengao das Leis do Trabalho — CLT (1943) € o mesmo conceito da
remuneragao funcional ou tradicional visto no Quadro 7 dos autores Wood Junior;
Picarelli Filho (2004).

ApOs realizada a analise dos cargos, o planejamento de pessoal e a definicao
do tipo de remuneragao, a GP passa para o processo de recrutamento de pessoal.
Sobre as definigdes de recrutamento, Ribeiro (2005, p. 52), entende que “trata-se de
um trabalho de pesquisa junto as fontes capazes de oferecer a organizagdo um
numero suficiente de pessoas”. Chiavenato (1999, p. 92), por sua vez, define
recrutamento como sendo “o processo de atrair candidatos para uma vaga,
anunciando e tornando atrativo para candidatos disponiveis no mercado. Buscando

candidatos dentro e fora da organizagéo”. Visto isso, entende-se que o recrutamento
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pode ser feito de trés formas, interno, externo ou misto e, este processo requer
planejamento e constante avaliagdo de cada etapa das fases do processo que o
compde (LIMONGI-FRANCA, 2010; DUTRA, 2002; CHIAVENATO, 1999; MARRAS,
2010).

No Quadro 8, foram listados os principais canais de captacéo de profissionais
utilizados durante o recrutamento de pessoal, sob a ética de Limongi-Franga (2010).

Quadro 8 - Fontes de Recrutamento

Consulta ao cadastro de candidatos da propria empresa (processos seletivos
anteriores ou apresentagao espontanea de candidatos, por exemplo: via site)

Escolas de cursos técnicos, faculdades, universidades.

Entidade de classe (sindicatos, associagdes, conselhos de classe).

Anuncios de vagas em locais visiveis da empresa ou em locais especificos
(em faculdade).

Cadastros de outros recrutadores e grupos informais.

Intercambio entre empresas.

Sites especializados em oferta de candidatos.

Empresas de outplacement.

Anuncios em jornais, revistas, radios, TV.

Agéncias de empregos/headhunters.

Fonte: Limongi-Franga (2010, p. 34).

Sobre a selecgédo, Limongi-Franga (2010, p. 34) concorda com Orlickas (2001),
ao conceituar que “a selecao é a escolha do (s) candidato (s) mais adequados (s) para
a organizagao, dentre os candidatos recrutados, por meio de varios instrumentos de
analise, avaliacdo e comparacao de dados”. As praticas utilizadas para a selegcao de
candidatos incluem a analise de curriculos, a realizacao de entrevistas, dindamicas de
grupo, testes e provas (LIMONGI-FRANCA; ARELLANO, 2002).

Milkovich e Boudreau (2000) destacam que a selegédo de pessoas tem sofrido
modificagdes pois, anteriormente, era responsabilidade exclusiva da area de GP e
atualmente é cada vez mais frequente que a tomada de decisdo sobre a contratacao
seja feita pelos futuros colegas do (a) novo trabalhador (a) na organizagédo. Outra

tendéncia é a conducio de todo o processo seletivo pelos executivos que trabalharao
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diretamente com o (a) novo trabalhador (a), cabendo aos profissionais de GP apenas
orientar e apoiar o processo. (MILKOVICH; BOUDREAU, 2000).

Apds o processo de recrutar e selecionar o (s) candidato (s), Chiavenato (2014)
destaca a orientagdo das pessoas como sendo o segundo processo de GP, onde as
mesmas sao alocadas de forma adequada nas organizagdes. Chiavenato afirma ainda
que “quando ingressam na organizag&o ou quando a organizagcédo faz mudancgas, as
pessoas precisam sentir em que situacao estao e para onde devem conduzir suas
atividades e esforgos.” (CHIAVENATO, 2014, p. 153).

As estratégias tradicionais de socializagéo praticadas pelas empresas incluem
os treinamentos e programas de integracao, onde sao transmitidas informacdes sobre
a cultura da organizacgéo, a missao corporativa, as normas e procedimentos, politicas
de GP, dentre outros (VAN MAANEN, 1996).

Ainda para Van Maanen (1996), as estratégias tradicionais de socializagao
preparam a pessoa para ocupar uma posi¢céo especifica na organizagédo, enquanto
que as estratégias informais se voltam para o desempenho de um papel mais
especifico.

Dentre as etapas de socializagdo descritas anteriormente, os organogramas
podem ser utilizados como ferramenta de posicionamento das pessoas dentro das
organizagdes, pois, conforme Cury (2005, p. 219) “0 organograma é conceituado
como a representacao grafica e abreviada da estrutura da organizagao”. Importante
salientar que, o organograma com estilo tradicional autoritario de cima para baixo,
mais conhecido como organograma vertical, esta em fase de avaliagdo devido as
mudangas comportamentais percebidas nas organizagdes (DAFT, 2008).

Portanto, diante dessas mudancgas percebidas, Mintzberg e Quinn (2001)
apresentam a organizagao do tipo “raio de sol” como uma rede interorganizacional,
onde as hierarquias das unidades organizacionais estdo sob a mesma propriedade
compartilhada. Com este modelo, o intelecto da organizagao esta dividido e o centro,
possui todos os conhecimentos coesos, desta forma deve ser mantido e alimentado
para novos desenvolvimentos. Os autores ainda indicam que, o centro corporativo
possibilita levantar recursos, investir na manutengcdo da esséncia competitiva,
administrar a cultura e estabelecer prioridades ao selecionar pessoas e ao deixar que
reivindiguem recursos. Ainda de acordo com Mintzberg e Quinn (2001), a Figura 9
apresenta a estrutura organizacional “raio de sol”, com o movimento do intelecto do

centro para fora em direcdo aos nodulos.
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Figura 9 - Organograma raio de sol
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Fonte: Mintzberg; Quinn (2001, p. 165).

‘O ambiente ideal para o desenvolvimento da organizagdo “raios de sol” é
aquele marcado ndo apenas pela flexibilidade, mas também pelo espirito
empreendedor.” (TOLEDO; LOURDES, 2006, p.13).

Em tempo, a respeito da socializagdo dos novos integrantes, Gil (2001, p. 119)
afirma que “os programas de treinamento, além de visarem capacitar os trabalhadores
para o desempenho de tarefas, passaram a incluir também objetivos voltados ao
relacionamento interpessoal e sua integracdo a organizagao”. Treinar e desenvolver
a equipe em todos os niveis é tdo importante que as empresas ou tém estrutura
propria de ensino ou subcontratam consultorias e firmas especializadas para fazé-los
(HELLER, 1999).

O treinamento em sua concepgao tradicional, de acordo com Gil (2001, p. 121),
“é 0 meio para adequar cada pessoa a seu cargo, com vista no alcance dos objetivos
da organizagao”. Ja o desenvolvimento, sob o ponto deste autor,

Refere-se ao conjunto de experiéncias de aprendizagem nao
necessariamente relacionadas aos cargos que as pessoas ocupam
atualmente, mas que proporcionam oportunidades para o crescimento e
desenvolvimento profissional. Diferentemente do treinamento, que ¢é
orientado para o presente, o desenvolvimento de pessoas focaliza os cargos
a serem ocupados futuramente na organizacdo e os conhecimentos,
habilidades e atitudes que serdo requeridos de seus ocupantes. Dessa forma,
as agodes voltadas ao desenvolvimento envolvem um compromisso maior com
a capacitagdo de pessoas (GIL, 2001, p. 122-123).
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Heller (1999) identificou algumas formas de desenvolvimento de equipe que

foram apresentadas no Quadro 9.

Quadro 9 - Formas de desenvolvimento da equipe

Tipo de Treinamento

Beneficios e Caracteristicas

Técnico v" Melhora o nivel de desempenho de tarefas.

Treinamento sobre trabalho especifico, v E preciso repetir o treinamento a intervalos

em geral realizado na empresa e durante regulares para reforgar as habilidades

o expediente, sob a supervisdo de adquiridas.

instrutores especializados. v" Funciona melhor quando associado a um
exame ou prova que ateste a qualificacao

Qualidade v" Traz solugdes rapidas para problemas

Treinamento nos principios da qualidade imediatos, além de beneficios a longo prazo.

total. Apresenta as ferramentas v' Estimula a cultura do aperfeicoamento

necessarias para a melhora e exige constante.

instrucao de especialista. v' Para surtir efeito, deve ser repetido
continuamente.

Habilidades v" Ao adquirir novas habilidades, todos se

Contabilidade, criatividade, comunicagao, beneficiam.

tecnologia da informagéo, comunicacéo v" Elimina o nervosismo na hora em que as

escrita, idiomas, vendas. Curso ministrado habilidades sao testadas na pratica.

na empresa ou em escolas. v' Para garantir a eficiéncia é preciso
complementar a teoria com oportunidades no
dia a dia.

Profissional v' Oferece formacao perene e valiosa sob os

Formagao para atingir qualificagao, como aspectos pessoal e profissional.

graduagéo ou pos-graduagdo. Curso v" A especializagdo leva a uma escolha mais

externo, em meio-periodo ou periodo seletiva das atribuicbes na empresa.

integral. v" Exige esforgo durante determinado periodo da
vida.

Funcional v" Quase sempre gera melhor desempenho e

Formagao em marketing, planejamento, amplia os horizontes profissionais.

gerenciamento de vendas ou recursos v" Deve ser associado ao exercicio de papéis

humanos. Curso externo, em geral de funcionais.

meio-periodo. v' Muitas vezes é ignorado por empresas
tradicionais.

Atividade v" Oferece uma vivéncia efetiva do tema abordado

Treinamento que envolve aspectos como € revigora a equipe.

lideranga ou trabalho em equipe por meio v' Exige complementagao e coordenagdo por meio

de atividades fisicas como o rapel. de um treinamento gerencial mais direto.

Gerencial v" Os gerentes identificam, avaliam e solucionam

Desenvolve expertise e conhecimento em problemas reais.

areas como estratégia e gerenciamento v' Tem valor estimavel quando aplicavel ao

de mudangas. Pode ocorrer dentro ou fora trabalho.

da empresa. v' Caso o gerente mantenha seu envolvimento,

toda a equipe também se beneficia.

Fonte: Heller (1999, p. 25).
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Por meio do Quadro 9 de Heller (1999) percebe-se que os treinamentos e o
desenvolvimento (T&D), tornam os profissionais mais seguros, motivados e
engajados. Reter talentos nas organizagées nao sé por meio da remuneragao e do
T&D é tarefa dificil em meio a competitividade e a valorizagao do capital humano
observada pelos concorrentes das empresas. Aliado a isso a qualidade de vida no
trabalho (QVT) vem sendo identificada como mais um atributo positivo que mantém
os talentos por longo tempo nas organizagdes, pois, para Cole et al (2005, p. 54) “a
qualidade de vida no trabalho inclui largos aspectos do ambiente do trabalho que
afetam o colaborador em sua saude e seu desempenho”.

Existem inumeros conceitos de QVT, que vao desde o enfoque clinico
(auséncia de doencas em ambito pessoal), ou relacionado a exigéncia de recursos,
objetos e procedimentos de natureza gerencial e estratégica no nivel das
organizagdes (LIMONGI-FRANCA; ARELLANO, 2002). A definigdo de qualidade de
vida no trabalho por Limongi-Franga (1997, p. 80) é

[...] o conjunto das agdes de uma empresa que envolvem a implantagéo de
melhorias e inovagdes gerenciais e tecnolégicas no ambiente de trabalho. A
construgao da qualidade de vida no trabalho ocorre a partir do momento em
que se olha a empresa e as pessoas como um todo, 0 que chamamos de
enfoque biopsicossocial. O posicionamento biopsicossocial representa o
fator diferencial para a realizagdo de diagnéstico, campanhas, criacdo de
servigos e implantacdo de projetos voltados para a preservagéo e
desenvolvimento das pessoas, durante o trabalho na empresa.

Para Sucesso (1998), a qualidade de vida no trabalho abrange algumas
necessidades especificas dos trabalhadores que devem ser satisfeitas pelas
organizagdes, dentre elas estdo a renda capaz de satisfazer as expectativas pessoais
e sociais; o orgulho pelo trabalho realizado; a autoestima; horarios e condi¢gdes de
trabalho sensatos; oportunidades e perspectivas de carreira; possibilidade de uso do
potencial, respeito aos direitos e justica nas recompensas. Percebe-se que a piramide
de Maslow citada no inicio deste capitulo esta alinhada a QVT pois, estando
satisfeitas as necessidades fisioldgicas, de seguranga, de pertencimento e de

autoestima sera possivel atingir a plena realizagao.
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2.1.4 Planejamento de marketing

A tarefa do marketing € identificar caminhos para unir os beneficios de um
produto ou servico com os interesses e necessidades das pessoas (KOTLER;
KELLER, 2006),

Normalmente, o marketing é visto como a tarefa de criar, promover e fornecer
bens e servigos a clientes sejam estas pessoas fisicas ou juridicas. Na
verdade, os profissionais de marketing envolvem-se no marketing de bens,
servigcos, experiéncias, eventos, pessoas, lugares, propriedades,
organizagoes, informagdes e ideias. (KOTLER, 2000, p. 25).

Para elaborar um plano de marketing, de acordo com Las Casas (2007), é
necessario analisar os detalhes e atividades que serdo desenvolvidas a fim de realizar
o plano e ele se torna importante para as empresas uma vez que, traz os resultados

desse planejamento para dentro da organizagéo.

Com um plano de marketing escrito, também & possivel fazer comparagoes.
Como o plano une estratégias sintonizadas com determinado ambiente,
qualquer pessoa que fizer estudos ou comparagdes para avaliar sucessos ou
fracassos nos resultados da empresa tem procedimentos detalhados, o que
ajuda na melhoria do desempenho futuro. (LAS CASAS, 2017, p. 20).

Segundo Dias (2003) o plano de marketing € primordial no plano de negécio e
requer que cada setor da organizagdo contribua para sua criagdo. “O plano de
marketing estabelece objetivos, metas e estratégias do composto de marketing em
sintonia com o plano estratégico geral da empresa” (LAS CASAS, 2007, p. 18). Dias
(2003) afirma também que o plano de marketing € um roteiro de acdo e
fundamentagéo para investimento, onde reune todas as ferramentas e principios de
marketing. Las Casas (2007) contribui ao informar que os investidores despertam
interesse nesta parte do plano, visto que deve apresentar viabilidade econbmica,
financeira e dados mercadoldgicos.

De acordo com Ambrésio (2012) o plano de marketing € a formalizagédo e a
fotografia do planejamento de marketing, trata-se de um retrato dos pensamentos e
ideias que ocorrem nas mentes da equipe de planejamento, comunicando assim toda
a empresa. “Para crescer € essencial unir esforgos de todas as pessoas em direcao a
um Gnico objetivo, conferindo unidade & organizagao”. (AMBROSIO, 2012, p. 19).
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Para Ambrosio (2012) a elaboragéo de um plano de marketing € composta por
duas dimensbes fundamentais, a metodologia e o roteiro. Contudo a metodologia da

elaboragao do plano deve seguir sete passos essenciais apontados na Figura 10.

Figura 10 - Processo de elaboragéo do plano de marketing

12 passo 2° passo 392 passo 49 passo 52 passo 62 passo 72 passo
Levantamento Revisédo e

R Apresentacdo

do plano

Definicdo do Formagdo da Empatia com Redacdo do

formatacdo do

tema equipe o cliente plano S

informacdes

Fonte: Adaptado de Ambrésio (2012).

Para esclarecer a Figura 10, Ambroésio (2012) indica a definicdo dos sete

passos da metodologia, que séo traduzidos a seguir:

e Primeiro passo: Definicao do tema - essa primeira etapa € importante, pois todo
o proximo desenvolvimento seguinte provém da precisdo de que o tema foi bem
definido.

e Segundo passo: Formagao da equipe - a equipe deve ser multidisciplinar e com
representantes de cada departamento chave da empresa.

e Terceiro passo: Empatia com o cliente - as pessoas envolvidas no plano de
marketing devem se colocar no lugar do cliente, para pensar como eles e por
eles. Esse processo de empatia com o cliente provoca maior criatividade da
equipe responsavel pelo plano.

e Quarto passo: Levantamento de informagbes - esta etapa tem como base,
dados e fatos reais e é primordial para conhecer onde se esta pisando, checar

com rigor os riscos para poder assumi-los.
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Quinto passo: Redacédo do plano - se as etapas anteriores foram bem definidas
e realizadas com seguranga, o quinto passo devera fluir bem, pois o roteiro é
redigido a medida que as informagbes sao obtidas, seguido com disciplina e
precisao.

Sexto passo: Revisao e formatagédo do plano - € indispensavel revisar o texto
com atencgao para que os resultados estejam em conformidade. A formatagao
€ importante para o aspecto visual refletir na coeréncia e facilitar no momento
da apresentacao.

Sétimo passo: Apresentacdo do plano - antes de apresentar o plano é
necessario obter a aprovagdo do mesmo, precisa ser planejado com atengéao e

cuidado.

A segunda dimensdo fundamental para elaboracdo do plano de marketing

sugerido por Ambrdésio (2012) trata-se do roteiro, no qual € estruturado em quatro partes

transcritas a seguir:

Parte |: Oportunidade - Essa primeira parte € dividida entre a definicdo da
situagao e objetivos, aponta o objetivo do plano e seu contexto, nesta etapa
também mostra a integracao do plano de marketing com o plano estratégico da
organizacgao.

Parte Il: Marketing estratégico - Nesta etapa é possivel compreender o
mercado e o ambiente em que o plano de marketing sera posto em pratica,
desta forma o levantamento de informagdes € fundamental. Aqui o planejador
deve segmentar o mercado, seletar o publico alvo e fazer o posicionamento do
produto. Essa parte engloba quatro seg¢des: consumidor, mercado, aspectos
legais e posicionamento.

Parte Ill: Marketing tatico - Essa parte do plano € composta pelas subdivisbes
Produto, Ponto, Promocgao e Preco, trata-se um modelo conhecido por 4Ps de
marketing. O objetivo é elencar as caracteristicas do produto, o ponto em que
sera disseminada, a divulgagédo para o publico alvo e seu prego. As taticas
desenvolvidas nesta etapa devem ser realistas, levando em consideragao o

retorno positivo em curto, médio e o longo prazo.
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e Parte IV: Acdo e controle - Essa etapa reune as informacdes necessarias para
a tomada de decisao, assim como a implementacgao e o controle. Os elementos
fundamentais que permitirdo a decisédo do plano de marketing sédo os resultados
financeiros e a analise de equilibrio. O controle sera conduzido pelos resultados

financeiro e pela programagao.

A parte | do roteiro para elaboragdo do plano de marketing proposto por
Ambrésio (2012) contribui com o que foi sugerido por Las Casas (2007). Visto que o
autor menciona a ferramenta de analise FOFA (Forgas, Oportunidades, Fraquezas e
Ameacas) como parte fundamental para primeira parte do planejamento, essa
ferramenta auxilia na integragdo do plano de marketing com o plano estratégico da
organizacgao, serve também como uma bussola para o administrador. Alguns autores
optam por citar a analise FOFA como oportunidades e ameagas fazendo a
combinagao de pontos fortes e fracos, com eventos favoraveis e desfavoraveis. “A
combinagao de um evento favoravel com ponto forte constitui-se numa oportunidade
e a de um evento desfavoravel com um ponto fraco constitui-se numa ameaca”. (LAS
CASAS, 2007, p. 50).

N&o existe uma unica férmula para elaborar um plano de marketing. “N&o ha
dois planos de marketing exatamente iguais, mesmo que eles sejam igualmente bons”
(DIAS, 2003, p. 479). O plano de marketing ideal deve atender as necessidades da
empresa, e se adequar aos objetivos do planejamento estratégico. O que ha em
comum nos bons planos de marketing, é que eles ajudam a identificar e analisar as
condi¢cdes do mercado que podem afetar o setor em que a empresa atua, também

fornecem detalhes para implementacao de estratégias. (DIAS, 2003).

2.1.4.1 Analise de mercado

Para desenvolver o planejamento de um novo negdécio ou remodelar e criar
estratégias para uma empresa ja existente tem algumas perguntas que devem ser
respondidas inicialmente, sendo elas: a quem interessa este produto ou servigo? Ou
quem pode estar interessado em receber? Quem & meu cliente potencial? Qual o perfil
desse consumidor? Essas perguntas e muitas outras devem ser respondidas com

embasamento da pesquisa de mercado. (DIAS, 2003) “Isso significa a necessidade
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de, por meios empiricos ou técnicos, estimar a demanda de produtos e servigos.”
(COBRA, 20009, p. 56)

Sem a pesquisa de mercado é dificil definir a capacidade de producédo de uma
empresa, assim como direcionar os investimentos e identificar seu potencial para a
demanda do mercado (COBRA, 2009). Desta maneira Kotler e Keller (2006) afirmam
que a pesquisa de mercado € a elaboragao, a coleta, a analise e a edicdo de relatorios
sistematicos de dados e descobertas relevantes sobre a situacido atual da empresa.
“O mercado € a razao de ser para qualquer organizagao, seja ela industrial, agricola,
comercial ou de servigos.” (COBRA, 2009, p. 56).

Segundo Kotler e Keller (2006) para desenvolver uma pesquisa de mercado é

preciso analisar e tomar decisdes sobre cinco etapas importantes transcritas a seguir:

e Fontes de dados - Aqui o pesquisador pode coletar dados secundarios, dados
primarios ou ambos, vai depender da necessidade do projeto.

e Abordagens de pesquisa - “Dados primarios podem ser coletados de cinco
maneiras: pesquisas por observagao, pesquisa de grupo de foco,
levantamentos, dados comportamentais e pesquisa experimental” (KOTLER;
KELLER, 2006, p. 101). Ao longo deste trabalho serado desenvolvidas na pratica
algumas dessas abordagens.

e Instrumentos de pesquisa - E o instrumento que sera utilizado para a pesquisa,
na coleta de dados primarios sdo necessarios trés importantes instrumentos:
questionarios, pesquisa qualitativa e instrumentos mecanicos.

e Plano de amostragem - Apds decidir sobre a abordagem e os instrumentos da
pesquisa, é preciso elaborar um plano de amostragem no qual requer trés
decisdes: a unidade de amostragem que aponta quem sera pesquisado, ou
qual a populagdo alvo. Em segundo deve-se verificar qual sera o tamanho da
amostra, quantas pessoas devem ser entrevistadas para alcancgar resultados
confiaveis. E em terceiro a definicdo do procedimento de amostragem, ou seja,
de que forma os entrevistados devem ser selecionados.

e Meétodo de contato - Nessa etapa o pesquisador de marketing precisa definir
qual sera a forma de contato com os entrevistados, seja por entrevistas feitas
pessoalmente, por telefone ou pela internet. As entrevistas de forma on-line

estdo em constante construgéo e evolugao entre as pesquisas de marketing.
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Apos as decisdes para desenvolvimento do plano de pesquisa, Kotler e Keller
(2006) afirmam ainda que a fase da coleta de dados na pesquisa de marketing
geralmente é a mais critica de realizar e mais sujeita a erros, pois advém de uma boa
cooperacgao dos entrevistados, com respostas honestas, e ndo tendenciosas. Depois
de coletar os dados, € preciso analisar as informacbdes para apresentacao dos
resultados e por fim chegar a uma tomada de decisdo. “Em geral, descobrir a visao
de um consumidor e entender suas implicagdes no marketing leva ao langamento bem
sucedido de um produto ou impulsiona o crescimento de uma marca.” (KOTLER;
KELLER, 2006, p. 98)

2.1.4.2 Marketing digital

A tecnologia esta cada vez mais presente no cotidiano das pessoas e, com
isso, influencia também a forma de fazer negdécio como um todo (COBRA,
2009). Deste modo, Cobra (2009, p. 407) afirma também que “o setor de servigos
esta entre aqueles que mais tém se beneficiado com toda essa mudanca”. Visto que
atualmente podemos comprar pela internet utilizando cartées de crédito como meio
de pagamento, acompanhar investimentos no mercado financeiros, ou seja todo
comércio de forma digital, com isso a tecnologia tem diminuido as distancias e
tornando cada individuo um potencial (COBRA, 2009).

Segundo Albertin (2010, p. 3),

[...] e-commerce é a realizacéo de toda a cadeia de valor dos processos de
negocio num ambiente eletrbnico, por meio da aplicacdo intensa das
tecnologias de comunicagéo e de informagao, atendendo aos objetivos do
negocio.

No entanto, Turchi (2012) afirma que a internet trouxe o que ha de mais
inovador para o marketing, a questdo da mudanga de comportamento do consumidor,
deixando-os mais presentes e mais criticos, com voz ativa, sendo assim interferem
muito mais nas estratégias de marketing.

Porém, a internet facilita a comunicagao e relacionamento da empresa com o
consumidor. Ao partir desses pensamentos, sabe-se que “o grande desafio € planejar
acdes de marketing digital contemplando os varios meios e tecnologias existentes”

(TURCHI, 2012, p. 67).
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2.1.5 Planejamento de qualidade e produtividade

Ballestero-Alvarez (2001, p. 138) afirma que qualidade ndo é um assunto que
€ tratado somente nos dias de hoje, mas sim desde os principios da existéncia
humana na Terra, “desde o primeiro utensilio feito, o primeiro abrigo construido, a
primeira ferramenta produzida, o homem preocupou-se com a qualidade.” No entanto,
o conceito empregado a qualidade, é diferente nos dias de hoje ao empregado pelo
homem das cavernas.

Qualidade em servigos segundo Albrecht (1992 apud LAS CASAS, 1999, p.
16), “é a capacidade que uma experiéncia ou qualquer outro fator tenha para satisfazer
uma necessidade, resolver um problema ou fornecer beneficios a alguém”.

Las Casas (1999) afirma que o produto final de um servigo prestado € um
sentimento, os clientes podem se sentir satisfeitos ou nd&o com o servigo prestado

conforme suas expectativas, assim a qualidade do servico é variavel a cada pessoa.

A diferenga entre resultados e expectativas é que vai fazer vocé ter um
sentimento de satisfagdo ou insatisfagao com o que consumiu. Se os servigos
se igualarem ou superarem as expectativas havera satisfagdo. Se forem
inferiores havera insatisfagcdo. Quando o resultado supera a expectativa, diz-
se que a empresa atingiu a exceléncia em servigos (LAS CASAS, 1999, p.
16).

Para Ballestero-Alvarez (2001) as empresas que antes viam qualidade

concentrada apenas nos produtos e servicos usando como estratégia de

diferenciagao, agora a consideram como necessaria e imprescindivel.

O que se percebe, na atualidade, é que a sobrevivéncia das organizagdes &
funcdo direta da produtividade e da qualidade que a empresa tenha
condigdes de assumir, dentro de um mercado cada vez mais competitivo e
globalizado. Em outras palavras, as empresas que ndo se atualizarem e nao
modernizarem seus métodos tradicionais, ou insistirem em manter aqueles
que foram utilizados com sucesso até alguns poucos anos atras, estarao se
colocando numa zona de alto risco para sua sobrevivéncia (BALLESTERO-
ALVAREZ, 2001, p. 166).

Campos (2004) afirma que a produtividade pode ser representada de diversas
formas, como o quociente entre o que a empresa produz output e 0 que ela consome

input. O Quadro 10 representa a equagao entre a produ¢ado e o consumo.
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Quadro 10 - Equagao de produtividade

OUTPUT

PRODUTIVIDADE = ———
IMPUT

Fonte: Adaptado de Campos (2004).

Ainda segundo Campos (2004) as organizagdes produzem produtos/servigos,
também chamados de output para atender as necessidades dos clientes. Estes
produtos/servigos devem ser especificados, projetados e produzidos de tal forma a
terem valor, para assim serem necessarios, desejados e ambicionados pelos clientes
diante disso, o preco é fung&o desse valor e cobra-se pelo valor que se agrega. Se o
valor ndo for superior ao preco, as vendas caem e é entdo necessario baixar o preco.
“Por outro lado, se a empresa for capaz de agregar muito valor por um baixo custo,
ela dominara o mercado, pois os consumidores, evidentemente, sempre procurarao o
maximo valor pelo seu dinheiro.” (CAMPOS, 2004, p. 3).

O quadro 11 apresenta a férmula para se obter a taxa de valor agregado a partir
da produtividade.

Quadro 11 - Segunda equagao de produtividade

VALOR PRODUZIDO
VALOR CONSUMIDO

PRODUTIVIDADE =

Fonte: Adaptado de Campos (2004).

A terceira representacao da produtividade apresentada por Campos (1999) faz
relagao a qualidade e a aos custos, visto que quanto maior for a produtividade de uma
empresa significa que ela esta sendo mais util para a sociedade, pois esta atendendo

as suas necessidades a um baixo custo. A férmula pode ser observada no Quadro 12.

Quadro 12 - Terceira equacao de produtividade

FATURAMENTO
CUSTOS

PRODUTIVIDADE =

Fonte: Adaptado de Campos (2004).
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A quarta e ultima representagao da produtividade proposta por Campos (2004)
€ apresentada no Quadro 13.

Quadro 13 - Quarta equacéao de produtividade

FATURAMENTO
CUSTOS

PRODUTIVIDADE =

Fonte: Adaptado de Campos (2004).

Campos (2004) define que a formula apresentada no Quadro 13 além de levar
em conta fatores internos e externos, considera também o cliente como fator decisivo
da produtividade, o cliente é quem decide se vai ou ndo comprar o produto ou servigo,
assim se desejar comprar, a produtividade ira subir e caso ndo deseje comprar, a

produtividade caira.

2.1.5.1 Ferramentas da qualidade

Para Campos (2004) o objetivo principal de uma empresa deve ser garantir sua
sobrevivéncia através da satisfagado das necessidades das pessoas, o qual pode ser
atingido pela pratica do Controle da Qualidade Total (TQC), um sistema administrativo
aperfeicoado no Japao, a partir de ideias americanas. Campos (2004) define o TQC
como a soma do Controle Total e da Qualidade Total, para se atingir a Qualidade Total
deve-se medir os resultados para saber se o objetivo foi alcangado ou ndo e medir a
qualidade do produto ou servico.

Campos (2004) afirma ainda que para a garantia da qualidade seja atingida, é
necessario que a empresa busque sistematicamente eliminar todas as falhas, se
ocupar com a satisfacao total das necessidades dos clientes, e pela participagao de
todos da empresa, tal garantia pode ser atingida com o auxilio de ferramentas de
controle da qualidade.

Para Paladini (1994) ferramentas da qualidade sdao métodos estruturados para
viabilizar a implantagdo da Qualidade Total, podem ser dispositivos, procedimentos

graficos, numéricos ou analiticos etc.

Como a propria nogao da qualidade, as técnicas evoluiram bastante nos
ultimos anos. Sairam de modelos estatisticos elementares para matrizes que,
embora paregam complexas pela abrangéncia e diversidade de informagdes



52

requeridas para seu funcionamento, sdo de simples compreensao, facil
manipulacédo e produzem resultados bastante compensadores. (PALADINI,
1994, p. 66).

Paladini (1994) apresenta o fluxograma como uma ferramenta obrigatéria para
0 campo da programagado computacional, para a area da qualidade utiliza-se para a
determinacao de um fluxo de processos bem definido. “O fluxo permite a visdo global
do processo por onde passa o produto, e ao mesmo tempo, ressalta operacgdes criticas
ou situacdes em que haja cruzamento de varios fluxos.” (PALADINI, 1994, p. 72).

Paladini (1994) demonstra que nos fluxogramas tende-se a utilizar simbolos
padroes que identificam operacdes basicas ou secundarias, controle de fluxo,

inspecao, decisdes etc, conforme mostra a Figura 11.

Figura 11 - Exemplo de fluxograma

Fim

Envio p/ o cliente:
. idona Entregarao
Receber pedido Pedido n&o aprovado clichte

Enviar paraa

UansSporiadora

Pedido processado

Cadastrar cliente Retirar produto do
estoque

Fonte: Adaptado pelos autores (2018).

Marshall Junior et al (2008) apresentam a ferramenta 5W2H como uma técnica
utilizada, principalmente, para o mapeamento e a padronizacdo de processos,
elaboragcao do plano de acédo e também parte da elaboragdo de procedimentos que
estdo associados a indicadores. As siglas da ferramenta 5W2H apresentada por
Marshall Junior et al. (2008) representam as iniciais das palavras, em inglés, why (por
qué), what (o que), where (onde), when (quando), who (quem), how (como) e how
much (quanto custa). A Figura 12 apresenta um exemplo de como a ferramenta SW2H
se divide.
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Figura 12 — Ferramenta 5W2H

When
(Quando)

Why
(Por Qué)

Fonte: Blog da Engenharia (2017).

Folhas de checagem, lista verificagdo ou checklist sdo apresentadas por
Paladini (1994) como representagdes graficas que necessitam de grande organizagao
de dados, requer grande atengdo na coleta de dados, seguranga e precisdo no
processo que esta sendo conferido. Paladini (1994) afirma que ndo ha um modelo
geral para a construcao de folhas de checagem. A Figura 13 apresenta um exemplo

de folha de checagem.

Figura 13 - Exemplo de folha de checagem

Checagem de atividades de montagem setor 2B
Data:

Funcionario: : :
Quantidade Total | Defeitos |Tempo de montagem

Montagem de pistdes:

Montagem de cabegotes
Montagem de blocos

Montagem de transmissdo

Fonte: Adaptado de Campos (2004).



54

2.1.6 Planejamento de logistica

Para Bowersox e Closs (2009) o objetivo da logistica é tornar disponiveis
produtos e servicos no local onde s&o necessarios e no momento que o cliente
desejar, o que envolve uma integragdo de informacgdes, transportes, estoques etc.
Bowersox e Closs (2009) afirmam que ha dentro da empresa um desafio em coordenar
tarefas individuais numa competéncia integrada concentrada no atendimento ao
cliente e assim ajudar a criar valor para o cliente pelo custo total possivel.

Ainda, conforme Bowersox e Closs (2009, p. 19), “a logistica € singular: nunca
para! Esta ocorrendo em todo o mundo, 24 horas por dia, sete dias por semana,

durante 52 semanas por ano.”

2.1.6.1 Cadeia logistica

Para Chopra e Meindl (2003) a cadeia logistica/suprimento engloba todos os
estagios envolvidos no atendimento de um pedido de um cliente, podendo ser diretos
ou indiretos, desde os fabricantes e fornecedores, aos varejistas e os proprios clientes.
Chopra e Meindl (2003) afirmam que o objetivo de qualquer cadeia logistica é
satisfazer as necessidades do cliente, e suas atividades se iniciam com o pedido de
um cliente e terminam quando um cliente satisfeito paga pelo produto ou servigo
consumido.

Novaes (2007, p. 38) define cadeia logistica como “o longo caminho que se
estende desde as fontes de matéria-prima, passando pelas fabricas dos
componentes, pela manufatura do produto, pelos distribuidores e chegando finalmente
aos consumidores.”

Kotler e Keller (2012) seguem a mesma linha de pensamento de Novaes (2007)
e afirmam que a cadeia de suprimento € um canal longo, se estendendo desde as
matérias primas e componentes aos produtos finais que sao levados aos

consumidores finais. Um exemplo de cadeia logistica pode ser visto na Figura 14.
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Figura 14 - Exemplo de cadeia logistica
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Fonte: Ballou (2006).

2.1.6.2 Processamento de pedidos

Bowersox, Closs e Cooper (2007) afirmam que ter uma informacéo exata é de
extrema importancia para se alcangar um desempenho logistico superior. O
processamento de pedidos € de extrema importancia para as operagdes logisticas e
sua falta de compreens&o impactam em falhas operacionais nos processos logisticos
(BOWERSOX; CLOSS; COOPER, 2007).

Bowersox, Closs e Cooper (2007) apresentam que as solicitagdes de clientes
podem ser consideradas como pedidos na maioria das cadeias logisticas, e que “o
processamento desses pedidos envolve todos os aspectos de administrar as
solicitagbes dos clientes, incluindo o recebimento inicial do pedido, a entrega, o
faturamento e a cobranca.” (BOWERSOX; CLOSS; COOPER, 2007, p. 29).

Para Ballou (2006), proporcionar um alto nivel de servigo ao cliente € crucial
que as atividades do processamento de pedidos sejam gerenciadas com muito

cuidado e eficiéncia, visto que o tempo das atividades sao fundamentais no servigo
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ao cliente. Ballou (2006) apresenta o processamento de pedidos dividido em cinco
etapas. A Figura 15 apresenta as etapas do processamento de pedidos de Ballou
(2006).

Figura 15 - Etapas do processamento de pedidos

W

Enlrada do pedido
Verlﬁcando o estoque
Werificando a exatiddo dos dados
Conferindo o crédito
Pedido em atrasof cancelado
Transcricdo
Faturamento

Transmissio do Pedido
Transmitindo as
informacdes do pedido

Preparagao do Pedido
= Requisicdo de
produtos ou servicos

Relatorio de Situacao Atendimento do Pedido

- Rastreamento

Comunicacio ao cliente
sobre situacdo atual

Retencio, producio ou compra do produto
Embalagem para despacho
Programacédo da entrega

Preparacio da documentacio de embarque

Fonte: Adaptado de Ballou (2006).

2.1.6.3 Transporte

Chopra e Meindl (2003) sustentam que o transporte mobiliza o produto entre
diferentes estagios na cadeia de suprimento, e assim se torna um fator chave na
cadeia logistica. Os autores afirmam que um transporte mais rapido que utiliza
diferentes meios e/ou diferentes quantidades a serem transportadas contribui para
que a cadeia de suprimentos opere de forma mais apropriada, porém acaba reduzindo
sua eficiéncia.

2.1.6.4 Custos de aquisicido

Ballou (2006) apresenta os custos de aquisicdo como uma significativa forga
econdmica que determina as quantidades de reposicao. Incorre sobre os custos de
aquisicao custos relacionados ao processamento como: preparag¢ao, transmissao,
manutengao e preco (BALLOU, 2006).
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2.1.6.5 Custos de manutencio de estoque

Os custos de manutencédo de estoque apresentados por Ballou (2006) sao
aqueles resultantes do armazenamento dos produtos durante um determinado
periodo, sendo proporcional a média das quantidades das mercadorias disponiveis.

Segundo Ballou (2006) os custos de manutengao sdo apresentados em quatro

classes, conforme descrigao:

e (Custos de espago: sdo cobrados pelo uso do volume no prédio de estocagem
0 qual pode ser um espago proprio ou contratado, os custos de espago sio
irrelevantes quando os estoques estdo em transito.

e Custos de capital: sdao derivados do custo do dinheiro imobilizado na
estocagem.

e (Custos dos servigos de estocagem: fazem parte os custos de seguros e
impostos, 0os seguros sao relativos a aproximadamente os niveis dos estoques
disponiveis, os impostos estdo disponiveis a partir de registros contabeis.

e Custos de falta de estoques: estes ocorrem quando um pedido ndo pode ser
atendido pela falta de estoque do produto solicitado, e representam os custos
das vendas perdidas e dos pedidos atrasados (BALLOU, 2006).

2.1.6.6 Previsdo de incertezas

Ching (2009) afirma que nunca se tem certeza da demanda que sera solicitada
pelos clientes e da quantidade que deve ser enviada para armazenagem e que “nao
€ possivel prever com exatiddo quando chegardo os suprimentos para iniciar a
producao e abastecer os estoques”. (CHING, 2009, p. 19). Ele afirma que € de suma
importancia prever o produto e qual a quantidade que os clientes irdo comprar, assim

deve-se realizar um grande esforgo para desenvolver esta previsao.

2.1.7 Planejamento financeiro

O planejamento financeiro se torna uma pratica fundamental no cotidiano de

qualquer empresa, pois permite que o administrador possa se preparar para 0s

problemas financeiros que pode enfrentar (CAMARGO, 2007). Sendo assim, para um
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bom plano financeiro, “o0 gestor dessa area tem a responsabilidade de analisar suas
decisdes de investimento, os financiamentos e o modo como distribui os lucros sob a
perspectiva da rentabilidade e da liquidez” (CAMARGO, 2017 p. 1).

2.1.7.1 Analise de viabilidade do projeto

De acordo com Brito (2016), fazer um projeto de investimento é uma tarefa
necessaria € que requer muito trabalho, na qual havera riscos e incertezas. No
entanto, o objetivo é proporcionar diretrizes que levam a produgdo de bens e/ou
servicos de maneira eficaz. Um projeto de investimento consiste em informagdes
qualitativa e quantitativa, onde sugere uma sucessao de estudos, visando determinar
decisdes de investimento e viabilidade econdmica. (BRITO, 2016).

Para a implantagdo de um projeto, Gitman (2002) conceitua a importancia dos
fluxos de caixa como um dos principais componentes do planejamento financeiro. O
autor afirma que “o fluxo de caixa de qualquer projeto, que possua padrdo
convencional, pode incluir trés componentes basicos: investimento inicial, entradas de
caixa operacionais, fluxo de caixa residual”. (GITMAN, 2002, p. 294).

A Figura 16, demonstra de forma pratica os 3 componentes do fluxo de caixa
citados por Gitman (2002).

Figura 16 - Componentes do fluxo de caixa

Fluxo de
eaixa final
e
§25.000
Entrada de
caixa operacionais
|

]
§5.000 $7.000 38,000 $8.000 $10.000
34.000 $6.000 $7.000 $8.000 $9.000

i i i i a i r il i

£50.000
—|—| Final do ana

Investimente
inicial

Fonte: Gitman (2002, p. 294).
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Percebe-se na Figura 16 que o investimento inicial do fluxo de caixa é a saida
de caixa relevante no instante zero de R$ 50.000,00 para o projeto proposto. Como
pode-se observar, os fluxos de caixa permitem maior controle das operagoes
financeiras que acontecem na organizacgéo. Ainda sobre o investimento inicial, Lacruz
(2009), afirma que o mesmo esta dividido em investimentos fixos e investimentos pré-
operacionais, ou seja, todas as despesas para dar inicio a operagdo, como as
maquinas, moveis, ferramentas, veiculos, equipamentos, utensilios, entre outros e
Capital de Giro, que sera a quantia que a empresa dispde para administrar a
organizagao.

Silva (2005), afirma que para a sobrevivéncia e o0 sucesso de qualquer
empresa, € fundamental que o fluxo de caixa apresente liquidez, de maneira a cumprir
com suas obrigagdes financeiras, e que suas operagdes tenham continuidade, pois,
se a empresa tem liquidez, ela pode gerar lucro. A gestao dos fluxos financeiros é tao
importante quanto a capacidade de produgéo e de vendas da organizagéo.

Sobre o valor residual de um investimento, Souza (2003), afirma que “se trata
da parte liquida que a empresa tera apdés o encerramento do projeto. Geralmente o
valor residual representa a venda do ativo, mesmo como sucata”. (SOUZA, 2003, p.
134). O valor residual pode significar ao final de um projeto tanto um valor positivo
quanto um valor negativo, por exemplo, a venda de ativos, como equipamentos pode
gerar uma entrada no fluxo de caixa assim o valor residual sera positivo e ha ainda a
possibilidade de o valor residual ser tratado como uma continuidade e assim
representar uma grande percentagem do valor do projeto, 0 que impacta na analise
de viabilidade econdmico-financeira do projeto (SOUZA, 2003).

Para que se obtenham recursos nos projetos é importante que haja previsao
de orgamentos para suporta-los. De acordo com Hoji (2004), a tomada de decisao de
uma empresa deve ser embasada em dados concisos, desta forma entende-se que o
orcamento empresarial € importante passo para a realizagdo de um projeto. O
orgcamento empresarial esta descrito no orgcamento geral, que podera ser subdividido
em orgamentos especificos, que visam auxiliar no planejamento estratégico da
empresa e trazem dados quantitativos quanto as acdes e politicas da empresa de um
periodo especifico (HOJI, 2004). Para Hoji (2004) o orgamento geral € composto pelos
orcamentos especificos, conforme descrito:

v" Orgcamento de venda;
v" Orgamento de producéo;
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Orgcamento de matérias-primas;

Orgcamento de mao-de-obra direta;

Orgcamento de custos indiretos de fabricacéao;

Orcamento de custo de producéo;

Orcamento de despesas gerais, administrativas e de vendas;
Orgamento de capital (investimentos);

Orcamento de aplicagdes financeiras e financiamentos;
Orcamento de caixa;

Orgamento de resultado.

N N N N N NN

Sobre os fluxos de caixa em formato ndo convencional, Hoji define que ele

[...] & formado por varias entradas e varias saidas. Em um fluxo de caixa
desse tipo, a TIR podera ser Unica, multipla ou indeterminada, pois ela é o
resultado da solugdo de um polinbmio degrau n, que pode apresentar uma
Unica resposta, mais de uma resposta, ou ainda, nenhuma resposta (resposta
indeterminada). (HOJI, 2014, p. 75).

Antes de as organizagdes definirem o projeto a ser realizado € importante
utilizar indicadores ligados a rentabilidade e aos riscos do projeto, que devem também
estar associados a uma TMA (Taxa Minima de Atratividade). Falaremos brevemente

sobre as técnicas de analise de viabilidade mais utilizadas pelas organizagdes:

Valor presente liquido (VPL) - A Figura 17 mostra a formula utilizada para que se

possa fazer o calculo do VPL.

Figura 17 — Férmula valor presente liquido VPL

rn=mn FC
Vo, = =
Pr. ;1 (1 i I.)n

Fonte: Adaptado de Gitman (2002)

O valor presente liquido (VPL), nada mais €, do que o dinheiro no tempo, e,
conforme a Figura 18, & obtido subtraindo-se o investimento inicial do valor presente
das entradas de caixa, descontadas a uma taxa igual ao custo de capital da empresa,
ele centraliza todos os fluxos financeiros esperados em uma data inicial, levando em
consideracao a Taxa Minima de Atratividade (GITMAN, 2002).
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> Taxa interna de retorno (TIR) - ATIR é ataxa apresentada no VPL que o torna
igual a zero (Souza, 2008). A Figura 18 demonstra a formula utilizada para o
calculo da TIR.

Figura 18 — Férmula da TIR

T

e (1 +7ir)"

Fonte: Adaptado de Gitman (2002).

Sobre a TIR, Casarotto Filho (2008) diz que “os investimentos com TIR maiores
que a Taxa Minima de Atratividade (TMA) sédo considerados rentaveis e sdo passiveis
de analise” (CASAROTTO FILHO, 2008, p. 130).

» Tempo de retorno do investimento (Payback) - De acordo com o
pensamento de Souza (2008) além de Payback ser o tempo necessario para
que o capital investido no projeto seja recuperado, ele € também um importante
indicador da tomada de decis&o de investimento sob o olhar financeiro. Para o
calculo do PayBack utiliza-se a féormula descrita no Quadro 14.

Quadro 14 - Férmula Payback

Payback = Valor do investimento inicial x nimero de anos

Lucros

Fonte: Souza (2003, p. 81).

Para aplicar o Payback €& necessario estabelecer o prazo maximo para
recuperacao do custo inicial. Existem duas formas de se calcular o tempo de retorno

de investimento, séo elas Payback descontado e Payback simples (LAPPONI, 2007):

v' Payback simples, obtém o tempo necessario para a recuperagédo do valor
investido, sem levar em consideracéo o valor do dinheiro no tempo, calculando
os fluxos financeiros dos periodos até que se iguale ao valor investido
(CORREIA, 2009).
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v' Payback descontado, leva em consideragéo a influéncia do tempo sobre o
valor do dinheiro investido, utilizando os valores calculados com o desconto da
taxa minima de atratividade (CORREIA, 2009).

v Retorno adicional sobre o investimento (ROIA): O ROIA mostra a
rentabilidade adicional do projeto em relagdo ao mercado. Com a taxa minima
de atratividade do mercado ja definida, o ROIA faz uma analise da porcentagem
a mais que o projeto trara de retorno para o investidor. “Representa a riqueza
gerada pelo projeto em porcentuais. Por tanto, o ROIA corresponde o ganho
real (%), além da TMA”. (RASOTO et al, 2012, p. 96), pode ser obtido por meio

da féormula apresentada no Quadro 15.

Quadro 15 — Férmula ROIA

VIBC -1

Fonte: Rasoto et al (2012, p. 96).

> Indice beneficio custo (IBC): O IBC é a relacdo de quanto se espera ganhar
para cada unidade de capital investido. A formula do IBC € uma raz&o simples
entre o fluxo esperado de beneficios de um projeto e o fluxo de investimentos
necessarios para realiza-lo. Se o IBC for maior que 1, deve-se aceitar o projeto

e sendo menor que 1, rejeita-se o projeto.

A anadlise de projeto de investimento pode ser tanto quantitativa como
qualitativa; porém Correia (2009) indica que a viabilidade do projeto seja prevista por
analises quantitativas, isso porque oferecem subsidios econémico-financeiros que
dao suporte a tomada de decisdo, mas apesar de os propdsitos da analise qualitativa
nao serem tdo objetivos, a mesma tem uma importante influéncia no momento
decisorio do projeto (CORREIA, 2009).

Outra importante ferramenta de analise financeira € a Perpetuidade que
representa o fluxo de entrada ou saida constante (recebimento ou pagamento) com o
periodo de tempo (n) ndo definido Souza (2003). O periodo (n) pode representar o

més, bimestre, trimestre, ano etc. Para o célculo do Valor Presente (VP) de uma
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perpetuidade utiliza-se a seguinte formula: PV = A/ i, onde “A” representa a anuidade,

(¥
/

o fluxo de entrada ou saida e “i” representa a taxa de juros.

De fato, percebe-se que analisar os projetos antes de implementa-los
possibilita uma tomada de decisdo mais coerente e assertiva, evitando que a
organizacédo tenha dificuldades em se manter no mercado, mesmo com toda a
preocupagao em se fazer as projecbes adequadas ao negdécio e aplicando as
féormulas apresentadas nesta pesquisa, sempre havera riscos e incertezas que

circundam as organizagdes (SOUZA, 2008).
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3 METODOLOGIA

Assim como o planejamento é fundamental para qualquer negécio que almeja
ter sucesso e ser prospero, a metodologia € um caminho importante a ser tragado
durante uma pesquisa cientifica. Por isso, percebe-se que conceituar metodologia é,
de fato, indispensavel, neste trabalho para que a compreensao dos métodos utilizados
seja clara e de facil entendimento aos leitores.

Para Barros e Lehfeld (2007, p. 1-2) a metodologia “consiste em estudar e
avaliar os varios meétodos disponiveis, identificando suas limitagdes ou ndo no que diz
respeito as implicagcbes de suas utilizacbes”. Complementam ainda que “a
metodologia corresponde a um conjunto de procedimentos a ser utilizado na obtengao
do conhecimento” (BARROS; LEHFELD, 2007, p. 2).

Por meio dos conceitos de metodologia citados anteriormente e dos métodos a
serem utilizados durante este trabalho, Cervo; Bervin; da Silva (2007) afirmam que
esses procedimentos demonstram maior confiabilidade aos resultados obtidos.

Este trabalho cientifico caracteriza-se como sendo uma pesquisa descritiva e
de coleta de dados bibliograficos e levantamento de informagdées por meio de
questionarios e entrevistas. Para Barros e Lehfeld (2007, p. 85) a pesquisa
bibliografica se define como “a que se efetua tentando-se resolver um problema ou
adquirir conhecimentos a partir do emprego predominante de informagdes advindas
de material grafico, sonoro e informatizado”.

Por definicdo, Marconi e Lakatos (2009, p.160), ndo divergem dos autores
citados no momento anterior, porém, complementam que “a pesquisa bibliografica é
um apanhado geral sobre os principais trabalhos ja realizados, revestidos de
importancia, por serem capazes de fornecer dados atuais e relevantes relacionados
com o tema”.

Por meio de dados quantitativos e qualitativos que foram analisados através de
graficos e textos descritivos, sera possivel verificar a viabilidade da abertura da
empresa To Beauty. Além disso, essa investigacdo, demonstrou ter finalidade
aplicada que, segundo Silva e (2005), “objetiva gerar conhecimentos para aplicagéao
pratica e dirigidos a solug&o de problemas especificos. Envolve verdades e interesses
locais”.

Ainda sobre a caracterizagao desta pesquisa cientifica, que teve abrangéncia,

principalmente, na Grande Florian6polis/SC com uma amostragem nao probabilistica
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de, aproximadamente, 1.000 (mil) pessoas. Foram elaborados trés formularios
distintos: um para os profissionais de beleza que atuam como manicures autbnomas,
outro para os profissionais de beleza que atuam como manicures de saldo de beleza
e, por fim, outro direcionado aos clientes que demandam servicos de manicure e
pedicure.

Os questionarios foram produzidos através de uma ferramenta gratuita do G-
Suite, chamada Formularios Google. Cada s6cio da To Beauty divulgou o questionario
para os contatos que possuia no Whatsapp, Facebook e Instagram. Os questionarios
aceitaram respostas por, aproximadamente, dez dias. Foi obtido retorno de 174 (cento
e setenta e quatro) respondentes, sendo 25 (vinte e cinco) manicures autbnomas, 34
(trinta e quatro) respostas de manicures que trabalham em saldées de beleza e 115
(cento e quinze) respostas de pessoas que contratam e utilizam os servigos de
manicure e pedicure. No item 4.5.2 foram descritos e ilustrados por meio de graficos
os resultados da pesquisa de mercado.

Vale ressaltar que o método apresentado foi o dedutivo que, segundo Cervo;
Bervin; da Silva e Menezes (2007, p. 46), “é a argumentagao que torna explicitas
verdades particulares contidas em verdades universais”.

Além da elaboracao dos trés questionarios, foi realizada uma videoconferéncia
no Skype com um dos socios-proprietarios do Aplicativo Manicury, que é um dos
concorrentes da To Beauty. As informacdes sobre os dados coletados na entrevista
se encontram no Apéndice A da pagina 220.

Nessa pesquisa sera adotada a expressao “manicure e pedicure” que ira
abranger a todos os géneros, apenas para tornar mais simples o enunciado. Isso
porque, manicuro e pedicuro referem-se aos prestadores de servigos de beleza do
género masculino, mas como n&do sdo comumente conhecidos foi utilizada apenas a
expressao “manicure e pedicure” para os géneros feminino e masculino. Da mesma
forma, as expressdes “os prestadores de servigos de beleza”, “os profissionais de
beleza”, e “os clientes” irdo abranger os géneros feminino e masculino.

Outro ponto importante é a utilizacao da expressao “usuarios” que se refere a
todos as pessoas que irdo contratar os servigos de beleza na plataforma da To Beauty
e que, aos olhos dos profissionais de beleza, serdo tratados como “clientes”, desta
forma, sempre que for utilizada a expressao “clientes” entenda-se como “usuarios” e

vice-versa.
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4 ESTRUTURAGAO DA ORGANIZAGAO

Neste capitulo sdo apresentadas as informacgcbes sobre o segmento de

mercado do plano de negdcios da To Beauty.

4.1 Diagnéstico do segmento

O diagnéstico do segmento manifesta informacdes relevantes através da
contextualizagdo, visto que este plano de negdcios se refere a intermediagédo entre
profissionais que prestam servigcos de beleza, inicialmente, manicures e pedicures, e
clientes que priorizam a comodidade em seu dia a dia. O presente estudo conduzira
aos conhecimentos sobre o segmento da beleza, com levantamentos de dados e a

analise ambiental de onde a To Beauty almeja atuar.

4.1.1 Definigcdo, apresentagao e conceito do segmento

Este projeto abrange o segmento de beleza, em especifico, servicos de
manicure e pedicure e, 0 publico-alvo sdo pessoas de todas as idades, que preferem
que esses servicos sejam prestados a domicilio, priorizando a comodidade e o
conforto no dia a dia. A To Beauty € uma plataforma digital que capta dois grupos de
clientes distintos, sdo os profissionais de beleza, e os clientes que solicitam esse
servico por aplicativo.

Ou seja, € um comércio eletrénico que disponibiliza servigo de beleza por meio
de um aplicativo para smartphones. A plataforma vai captar clientes para os
profissionais de beleza cadastrados no aplicativo, podendo assim, atendé-los a
domicilio ou onde for adequado, proporcionando o0 maximo de comodidade aos
clientes.

De acordo com Kotler e Keller (2006), definir o segmento de mercado é
importante para que a empresa possa também alinhar as estratégias de marketing,
que serao utilizadas para identificar e satisfazer as necessidades dos clientes, assim
como as vontades e desejos.

Neste contexto, o conceito de beleza esta relacionado com os sinais de vaidade

das pessoas. Identificou-se junto as pesquisas referentes ao segmento do servigo de
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beleza que o mercado, para este ramo, cresce gradativamente apesar da crise dos
ultimos anos, de acordo com o SEBRAE (2015).

O mercado esta cada vez mais aquecido no Brasil e no mundo. Os principais
fatores de sucesso sdo a participacdo crescente da mulher brasileira no mercado de
trabalho, a utilizagcdo de tecnologia de ponta e o consequente aumento da
produtividade, a reducédo dos pregos praticados, os langamentos de novos produtos
voltados as necessidades do mercado e o aumento da expectativa de vida, o que traz
a necessidade de conservar uma impressao de juventude (SEBRAE, 2018).

E ainda, de acordo com dados da Associagéo Brasileira da Industria de Higiene
Pessoal, Perfumaria e Cosméticos (ABIHPEC), “a industria da beleza cresce em torno
de 10% ao ano desde 2001 e o faturamento liquido sobre vendas passou de R$ 4,9
bilhbes em 1996 para R$ 38 bilhdes em 2013 (ABIHPEC, 2015). Com este cenario
préspero, o Brasil atualmente € o terceiro maior mercado consumidor do segmento da
beleza, de acordo com o setor de higiene pessoal, perfumaria e cosméticos (HPPC,
2014). Esse segmento inclui servigos de saldes de beleza, clinicas de estética, SPA’s
e laboratérios. Todos os segmentos citados estao relacionados a saude, bem-estar e

autoestima das pessoas.

Um levantamento do Servigo de Protegdo ao Crédito (SPC Brasil), de 2016,
apontou que, na crise, o brasileiro escolhe abrir méo de gastos com lazer,
viagens, roupas, TV por assinatura e celular — mas ndo com beleza e
tratamentos estéticos. Mais ainda: quase metade (43,7%) dos entrevistados
acredita que esse investimento € um recurso para levantar a autoestima em

momentos dificeis. (ABIHPEC, 2017).

As oportunidades criadas para este mercado, ocasionam uma grande busca
por qualificagao profissional e neste projeto o foco é voltado, neste primeiro momento,
para manicures e pedicures. Esses profissionais fazem parte de um dos dois grupos
do publico-alvo da To Beauty. E, segundo informagdes coletadas no site da ABIHPEC,
um passo importante para a padronizagdo dos servicos de saldao de beleza foi a
aprovagao de um projeto de normas para os estabelecimentos, “...em parceria com
ABNT — Associacao Brasileira de Normas Técnicas, com SEBRAE e com ABIHPEC —
Associacao Brasileira da Industria de Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosméticos,
responsavel pela coordenagdo do ABNT/CB-57" ((ABIHPEC, 2014).

Essa norma incentivard a utilizagdo de uma terminologia uniforme e um
entendimento comum entre profissionais do setor e da sociedade, com
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definicdbes para salbes e institutos de beleza, bem como de servigos,
ocupacgoes e equipamentos. Esse documento faz parte de um amplo trabalho
que visa estabelecer diretrizes e caracteristicas para atividades nos saldes
de beleza, com objetivo de atingir melhoria de qualificagdo para o segmento.
(ABIHPEC).

A tendéncias de mercado para o segmento da beleza, é a valorizagdo das
experiéncias vividas pelos clientes, ha um grande enfoque também na relagdo de
consumo, tempo e prego, de acordo com um levantamento realizado no site do
SEBRAE, “....0 grande desafio dos empreendimentos € encontrar o ponto de equilibrio
entre o rapido e o lento, com um cardapio de op¢des com gradagdes de servigos que
possam atender aos anseios dos consumidores.” O tempo que o cliente tem disponivel
para realizar o servigo também esta relacionado com o valor que ele esta disposto a
pagar, como por exemplo, na busca de um servico rapido o cliente pode estar disposto
a pagar mais pela entrega rapida (SEBRAE, 2017).

Neste aspecto, a flexibilidade do empreendedor na hora de satisfazer as
necessidades dos clientes no segmento da beleza ou nos outros segmentos, €&
essencial, assim como espacos tematicos para atrair nichos de publicos diferentes. A
criacdo de promogdes com a ideia de fidelizar os clientes, precgos diversificados para
cada dia da semana, a intengdo € inovar, pois o segmento da beleza estd em
constante mudanca, portanto exige que as empresas inovem continuamente
(SEBRAE, 2017). Outra tendéncia que vem conquistando e ganhando forma para este
segmento é o mundo on-line, como a utilizacdo de redes sociais para divulgagao do
trabalho. Porém de acordo com estudos realizados no SEBRAE (2017), as
ferramentas tecnoldgicas como aplicativos, por exemplo, ainda ndo sao muito
utilizadas, o que poderia ser uma solugao para o aprimoramento do servigo de beleza,
“...poderia resolver dois grandes entraves do setor: o atendimento e o estimulo a
aquisicao de servigos com maior valor agregado.”

Percebe-se que ainda ha muito mercado para ser explorado neste segmento e
principalmente no ramo dos saldes de beleza. De fato, os brasileiros tém muita

preocupagao com a beleza e o bem-estar (SEBRAE, 2017).

4.1.2 Levantamento do histérico do segmento

A origem do conceito beleza & milenar e os primeiros sinais de vaidade

comecgaram na pré-histéria, quando os povos primitivos passaram a utilizar certas
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substéncias para embelezamento. Cuidavam do corpo e do rosto para agradar os
deuses e afastar os espiritos maus. (KURY; HANGREAVES; VALENCA, 2000).

Os egipcios foram os primeiros a semear a beleza de uma forma extravagante,
usavam cosméticos para os cuidados pessoais como habitos diarios e em cerimbnias
religiosas. “O enfeite conhecido como henna era uma arte corporal, uma das mais
antigas do Egito.” (D’ANGELO; LOTZ; DEITZ, 2011, p. 5). Ja os hebreus e os gregos,
tinham maior preocupagao com a saude e o corpo. Eles usavam azeite de oliva e 6leo
de semente de uva para hidratar e proteger a pele (D’ANGELO; LOTZ; DEITZ, 2011).

A Figura 19 a seguir, representa as mulheres do antigo Egito.

Figura 19 - Beleza no Egito

Fonte: Circulo da Beleza (2010).

Segundo D’angelo, Lotz e Deitz (2011) os romanos também mantinham os
cuidados com o corpo e principalmente a limpeza, com suas belas casas de banho
gue sobrevivem nas ruinas até hoje. Ja os asiaticos mantinham uma cultura de beleza
parecida com a dos egipcios, com a ideia de riqueza do ambiente natural em suas
aparéncias. “Elas removiam os pelos do corpo com uma técnica semelhante ao que
chamamos de “depilagédo com linha” atualmente.” (D’ANGELO; LOTZ; DEITZ, 2011,
p. 6).

No periodo da idade média a vaidade foi condenada pela igreja, pois era
considerado uma pratica sedutora que conduzia ao pecado. (D’ANGELO; LOTZ;
DEITZ, 2011). Mesmo assim ainda havia alguns vestigios de vaidade. “Tapecarias,
esculturas e outros artefatos desse periodo mostram perucas altissimas, penteados
complexos e o uso de cosméticos na pele e nos cabelos.” (D’ANGELO; LOTZ; DEITZ,
2011, p. 7).
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As maquiagens e o luxo voltam a imperar no periodo do renascimento, com
vestuarios mais nobres e joias, e as mulheres com sobrancelhas depiladas tinham um
aspecto mais intelectual. (D’ANGELO; LOTZ; DEITZ, 2011) “As representagdes do
corpo feminino nas obras passam a valorizar os seios e as nadegas e ganham
contornos mais curvilineos.” (D’ANGELO; LOTZ; DEITZ, 2011, p. 8).

Na era do século XIX de acordo com D’angelo, Lotz e Deitz (2011), os trajes
passaram a ser mais elegantes e, passou a ser valorizada uma aparéncia mais natural
com aspecto saudavel. “Com o século XX vieram muitas mudancas, cuidados com a
pele e inovagao na cultura da beleza.” (D’ANGELO; LOTZ; DEITZ, 2000, p. 8). Esse
periodo foi marcado com a primeira guerra mundial e as mudangas no segmento da
beleza passaram a ser mais constantes. “Essas mudangas ocorreram principalmente
em funcao da exposi¢cao maior a outras culturas e a industrializagao das civilizacdes.”
(D’ANGELO; LOTZ; DEITZ, 2011, p. 9)

A partir dos anos 60 os homens passam a ter mais cuidado com o corpo com
musculos e se sobressaem com mais poder que as mulheres, no entanto a mulher é
mais cobrada em relacdo a beleza. E ambos apresentam preocupacdes com 0
rejuvenescimento (KURY; HANGREAVES; VALENCA, 2000).

Ja nos anos 90 entra a ciéncia no segmento da beleza. “As pesquisas se
multiplicam, a revolug&o da cosmetologia alavanca a descoberta de novos produtos e
a maquiagem torna-se objeto fundamental do uso cotidiano.” (VIGARELLO, 2006, p.
167). De acordo com Vigarello (2006, p. 178),

O consumo acompanha o embelezamento, as vendas de cosmeéticos
corporais aumentaram entre 2000 e 2001, o numero dos saldes de beleza
multiplicou e as operagdes de cirurgia plastica estética obtiveram uma
progressao anual altissima.

A idealizacao de beleza na sociedade n&o é padrao, depende de cada individuo
e de como ele esta inserido na sociedade, ou seja, de qual grupo pertence, atualmente
existem muitas diferencas culturais entre os grupos sociais. (KURY; HANGREAVES;
VALENGCA, 2000). Portanto, com esta linha do tempo criada, percebe-se que desde a
pré-historia até os tempos atuais ha uma preocupacido com a beleza, mostra também
que esse segmento é forte no mercado do mundo inteiro, principalmente no Brasil.
Neste contexto, de acordo com o SEBRAE (2013, p. 25). “O setor de higiene e beleza
tem sido marcado por vigoroso crescimento, muito superior ao crescimento do PIB e

gerador de varios fatores positivos para a economia nacional.”
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4.1.3 Marketing, pessoas, logistica, vendas e finangas dos concorrentes

Como o presente trabalho trata de um servigo pouco divulgado na Grande
Floriandpolis, aos vinte e dois dias de margo de dois mil e dezoito, a equipe To Beauty
realizou uma videoconferéncia por Skype com um dos socios-proprietarios do
aplicativo Manicury, a Sra. Leticia Spinardi. A Empresa Manicury concorre com a To
Beauty, pois, ambas visam atender a demanda de clientes buscam por servigos de
manicure e pedicure a domicilio e, a0 mesmo tempo, visam oferecer independéncia
financeira aos profissionais autbnomos e de saldo que se cadastram como
prestadores de servigcos de beleza nas plataformas digitais.

Durante a entrevista, pode-se observar que a Manicury nasceu de um projeto,
que almejava explorar o mercado da beleza, que estd em constante crescimento no
pais. Percebeu-se ainda, que um dos pontos que mais impactam no desenvolvimento
da empresa € a manutencgéo de investimentos em marketing, como a empresa néo é
a unica fonte de renda dos sécios o investimento ficou restrito. Outro ponto importante
a a gestao dos profissionais de beleza, pois € uma mao de obra que requer superviséo
constante, uma vez que alguns, inclusive, ttm pouco conhecimento tecnologico, e em
diversos casos utilizam o trabalho de manicure e pedicure como uma renda extra,
dificultando assim o desenvolvimento dos profissionais.

Atualmente, a empresa esta buscando desenvolver um plano de vendas
monetizado, ou seja, cobranga de mensalidade das profissionais, para que os
recursos sejam alocados na empresa, e parte dos recursos serao direcionados a area
de marketing e ao desenvolvimento dos profissionais, incluindo-se mais uma etapa de
validagao para aprovacgao das profissionais no momento da adesao. A entrevista esta
descrita na integra no Apéndice A da pagina 220.

Ainda com relag&o aos concorrentes da plataforma, estdo os saldes de beleza,
que oferecem servicos de beleza, porém, com atendimento in loco. Outro ponto
importante que precisa se destacado em relagcao aos saldes de beleza é o alto custo
das comissdes que os saldes cobram pelos servicos de manicures e pedicure, a
maioria dos profissionais deixam, no minimo, 30% do valor dos servigos para os
saldes, podendo chegar a 40%, ou seja, grande parte da remuneracéo fica nas méaos
dos proprietarios de saldes de beleza. E comum perceber nas manicures um certo
descontentamento com a profissdo, porém, permanecem nos saldes argumentando

que tem acesso a maior quantidade de clientes.
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Convém destacar ainda, que o modelo de trabalho apresentando pela empresa
entrevistada (Manicury), traz mais retorno para a profissional, porém, observa-se que
a divulgagao da plataforma é primordial e ndo tem sido feita adequadamente entéo,

muitas pessoas nao utilizam os servicos por desconhecer a existéncia da empresa.

4.1.4 Analise ambiental do segmento

Segundo Churchill e Peter (2010) analisar o ambiente em que a empresa esta
inserida significa antecipar agdes e decisdes sobre todos os &mbitos da empresa,
destaca ainda que, dependendo do ramo de atividade, o acompanhamento deve ser
diario.

Para Oliveira (2009) analisar o ambiente externo significa entender a relagao
da empresa quanto as oportunidades e ameacas, relacionando inclusive a posi¢cao do
produto ou servico oferecido em relacdo ao mercado e as perspectivas quando a
posicao de mercado futuro.

Kotler e Keller (2006) destacam as que as organizagdes sofrem importantes
pressbes do macro ambiente em que estdo inseridas, seja dos fornecedores,
concorrentes, clientes, publico-alvo, sdo tendéncias que trazem oportunidades e
ameacgas. Tais forgas apresentam cenarios que, na maioria das vezes, ndo séo
controlaveis, impondo a empresa um forte monitoramento e atitude rapida frente as
mudancgas. As seis forcas mais importantes sdo: ambiente demografico, ambiente
econbmico, ambiente natural, ambiente tecnoldgico, ambiente politico-legal e

ambiente sociocultural.

e Ambiente Politico /legal

Segundo Churchill e Peter (2010) uma empresa nao atende somente as regras
definidas internamente, pois, esta sujeita as regulamentag¢des federais, estaduais e
municipais, € um conjunto de leis que regem os direitos e deveres dos consumidores.
Seguir as regras estipuladas tanto garante a credibilidade junto ao consumidor, como
também impede processos e multas. As leis que regulamentares limitam as
organizagdes, porém também criam oportunidades, criando novos nichos de mercado
(KOTLER; KELLER, 2006).

Observar o ambiente legal em que a empresa estara inserida pode impactar

inclusive no modelo de negdcios, atualmente os saldes de beleza devem observar a
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Lei n° 12.592, de 18 de janeiro 2012, em complemento, a Lei n® 13.352, de 27 de
outubro de 2016, que rege os contratos de parceria entre os saldes de beleza e os
profissionais de beleza. A lei determina que os saldes de beleza podem celebrar
contratos de parceria, onde sdo denominados como saldao-parceiro e profissional-
parceiro, respectivamente, cabe ao saldo-parceiro receber do cliente 0 montante total
do servigo prestado e repassar o percentual ao profissional-parceiro conforme fixado
no contrato de parceria.

Outro ponto importante a ser observado, € a emissao de nota fiscal desde 1°
de janeiro de 2018, de acordo com a Resolugéo n® 137 do Comité Gestor do Simples
Nacional, os profissionais da beleza deverao emitir nota fiscal do servigo prestado,
indicando o servigo realizado e o produto utilizado no procedimento, discriminando a
parte do saldo-parceiro e do profissional-parceiro, € em contrapartida o profissional-
parceiro tera que, obrigatoriamente emitir documento fiscal destinado ao saldo-
parceiro, relativo ao valor das cotas-parte recebidas.

e Ambiente Econémico

Conhecer o ambiente econémico deve ajudar os profissionais a entender o
perfil de gastos das pessoas, quanto elas estdo dispostas a gastar e se terdo para
gastar com produtos e servigos. O perfil € o padrdo de gastos que esta diretamente
ligado ao ciclo de negdcios “o padrao do nivel de atividade comercial, que atravessa
as etapas de prosperidade, recessao e recuperacao”. (CHURCHILL; PETER, 2010, p.
28).

Segundo dados do SEBRAE (2018), o Brasil representa o quarto maior
mercado da beleza, mesmo com a crise politico-econémica, que acarretou no
aumento do indice de desemprego e a baixa no poder de pagamento, segundo
informagdes da Pyxis Consumo, ferramenta do Ibope Inteligéncia, os brasileiros
continuam investindo em produtos e servigos direcionados a beleza e ao bem-estar,
a classe C fica responsavel por 42,6% dos gastos com o ramo da beleza. Uma vez
que o numero de mulheres com carteira assinada vem crescendo cada vez mais,
somado ao crescimento do poder aquisitivo das classes C e D apontam para um

mercado em ascensao.

e Ambiente sociocultural
Para Kotler e Keller (2006), o mercado se molda e direciona seus esforgos para

disponibilizar o que as pessoas desejam, ou seja, o que elas querem adquirir. As
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tendéncias globais influenciam diariamente na demanda ofertada pelo mercado, para
acompanhar essa demanda € preciso observar as pessoas, com suas crengas,
valores e comportamentos (CHURCHILL; PETER, 2010).

Para atingir o publico-alvo é necessario, também, entender o comportamento
social-cultural, segundo dados do SEBRAE (2018), em pesquisa realizada pela
empresa Sophi Mind, as mulheres vém passando por processos de mudancas
comportamentais, culturais e sociais, saber os anseios e desejos, permite uma
comunicagdo mais efetivada. O objetivo da pesquisa citada € analisar e entender o
perfil de consumo das mulheres, dentre os questionamentos, seguem descritos os
principais pontos observados:

v' 56% dizem estar insatisfeitas com a aparéncia, e apontam o peso e o cabelo

como principal motivo da insatisfacao;

v 79% usam produtos de beleza em geral, e aumentam o consumo

proporcionalmente ao aumento da renda familiar.

e Ambiente demografico

De acordo com Kotler e Keller (2006) o ambiente demografico ndo deve ser um
item surpresa para as empresas no curto e médio prazo, uma vez que o principal item
a ser analisado é a populagao: taxa de crescimento, faixa etaria, grau de instrugao,
padrao das familias, bem como as caracteristicas e movimentagao entre as regides
analisadas.

Geralmente os dados analisados sao fornecidos por fontes como o IBGE
(Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica), Ministério do Trabalho, Educacgao e
Cultura, Previdéncia Social, Gallup, sdo importantes fonte de dados que trazem
subsidios para analise de mercado, “ identificar possiveis mudancas e tendéncias na
populagao é essencial para estratégia de marketing”. (CHURCHILL; PETER, 2010, p.
37).

O presente plano de negdcios prevé que a area de atuagao da To Beauty sera
na regido da Grande Florian6polis, compreendendo além da Capital, as cidades de
Séo José, Palhoga e Biguagu. De acordo com o IBGE a populagao estimada nessas
cidades, em 2017, é de aproximadamente 753.348. Mais de 60% da populagao é
economicamente ativa, nas cidades de Sao José e Biguagu a média salarial € de 2,4

salarios minimos. Ja em Floriandpolis, essa média sobe para 4,8 salarios minimos. A



75

To Beauty pretende atender todos os géneros e pessoas de todas as idades que
estejam na regido da Grande Florianopolis.

e Ambiente Natural
S&o0 os recursos naturais disponiveis para organizagéo que poderédo, de alguma
forma, ser afetados por ela ou ainda os recursos naturais que néo sao utilizados de
forma sustentavel, a organizagdo também pode utilizar do marketing verde para
alavancar a estratégia, ja que a quantidade de consumidores com essa questao é
cada vez maior, uma vez que as atividades de marketing verde segundo Churchill e
Peter (2010, p. 44) sao “destinadas a atender os desejos dos clientes de proteger o

meio ambiente.”

e Ambiente tecnolégico

Kotler e Keller (2006) consideram o ambiente tecnolégico, como sendo umas
das forcas que mais afetam a vida das pessoas, sdo mudancas drasticas que alteram
e/ou acabam com mercados inteiro. Os autores destacam a tecnologia como uma
forga de “destruicdo criativa”, uma vez que a medida que se criam novas tecnologias
as anteriores sdo esquecidas, como o caso da xerografia que acabou com a industria
de papel-carbono, os jornais deram lugar as televisdes, entre outros.

Em pesquisa realizada pelo site de noticias Mobile Time e a empresa de
solugdes em pesquisas Opinion Box, num geral os numeros apontam o
crescente uso de smartphones, sendo que a maioria utiliza o sistema Android,
sdo cerca de 87% dos entrevistados e contra apenas 8% que utilizam o sistema
iOS e outros 4% que utilizam o sistema Windows Phone.

Outro dado relevante da pesquisa, € a frequéncia com as pessoas
baixam aplicativos em seus smartphones, cerca de 94% afirmam ja ter baixado
e outros 46,2%, ja realizaram compras por aplicativo, dentre os mais utilizados
estdo: Whatsapp, Instagram, Facebook, Uber, que tem a funcionalidade de
oferecer servigos, assim como a To Beauty.

O Quadro 16 apresenta os itens da analise ambiental que, possivelmente,
impactardo na empresa To Beauty, de forma resumida.
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Quadro 16 - Analise ambiental da empresa To Beauty

AMBIENTE

VARIAVEIS

Politico/Legal

\ 24

Reforma trabalhista

Lei 13.352/2016, chamada de Lei do Saldo Parceiro. De acordo com
a lei, os profissionais do saldo de beleza podem passar a exercer
suas atividades nesses estabelecimentos como
microempreendedores individuais (MEI)

Econdémico

Crise econdmica

Segmento da beleza em constante crescimento
Mao de obra capacitada

Altos indices de desemprego

Sociocultural

Preocupacao com a beleza e o bem-estar
Busca por comodidade e praticidade
Tendéncias de beleza em alta no mercado
Preocupacao com a seguranca

Tecnologico

Crescimento do uso de aplicativos

Varias possibilidades de comunicacao e interacdo com os clientes
Redes sociais e blogs em alta

Facil acesso a internet

Aumento do uso de smartphones

Ambiental

Grande preocupagao com o meio ambiente
Crescente utilizagao de produtos ecologicos
Cuidados com o descarte do lixo

Demografico

VVIVVVIVVVVVIVVYVVYIVYYVYY

Trénsito na cidade de Florianépolis
Crescimento da populagao

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

4.1.5 Identificagdo dos concorrentes (diretos e indiretos) do segmento

Para Cobra (2009) € de vital importancia realizar a analise dos concorrentes

com o objetivo de identificar onde € possivel aumentar a participagéo no segmento do

mercado em que atua, reduzir custos e melhorar o desempenho da organizagao de

modo geral.

O site do SEBRAE (2017) apresenta os concorrentes divididos em dois grupos,

diretos e indiretos. Os concorrentes diretos oferecem produto ou servigo igual a To

Beauty e atingem o mesmo nicho de mercado, ja os concorrentes indiretos oferecem

produtos semelhantes e atingem o mesmo perfil de consumidor. O Quadro 17

apresenta os concorrentes da To Beauty.

Quadro 17 — Concorrentes To Beauty

CONCORRENTES DIRETOS CONCORRENTES INDIRETOS

Singu

Saldes de Beleza

Manicury

Profissionais de beleza autdbnomos

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).
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4.1.6 Servigcos To Beauty em relagdo aos concorrentes

Para o levantamento das informagdes obtidas na analise dos concorrentes a
equipe visitou os sites das concorrentes Manicury e Singu, bem como entrevista a
empresa Manicury (Apéndice A) em 22/03/2018 e visita aos salées de beleza no
centro de Florianépolis, nos dias 26 e 27/03/2018, em pesquisas diretas dos

concorrentes pelos membros da equipe.

Singu
Pontos positivos:
» Oferece variedade de servicos relacionados a beleza.
» Aplicativo de facil manuseio.
» Possui um branding bem definido.
Pontos negativos:
» O servigo esta disponivel apenas nas cidades de Sao Paulo e Rio de
Janeiro.
» Nao ha uma preocupacdo consistente quanto a higiene e saude dos

envolvidos no negaocio.

Manicury
Pontos positivos:

» Aplicativo de facil manuseio.

» Atende todo o pais.
Pontos negativos:

» Possui poucas profissionais fora da cidade de Sao Paulo, dificultando
atingir uma quantidade maior de clientes.
N&o tem foco em uma regido definida.
Nao possui nenhum treinamento de integragéo para os profissionais.
Nao possui branding de marca.

Faltam investimentos em campanhas de marketing.

YV V. V V V

Processos sem padrdes.

Salbes de beleza

Pontos positivos:
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» Possui um ambiente fisico, que é preferéncia de alguns clientes.

» Maior variedade de servigos disponiveis.

» Possibilidade de criar um ambiente aconchegante e extrovertido.

Pontos negativos:

> E necessario agendamento por telefone ou mediante visita.

» Poucos horarios disponiveis.

» Falta de profissionais qualificados.

» Por ser necessario se deslocar até o saldo, nao sao todos os clientes
que possuem tempo e meios de locomogao disponiveis.

» Os profissionais de beleza dependem, muitas vezes, do fluxo de clientes
do salao.

» Pouca rentabilidade financeira para os profissionais de beleza.

Profissionais autbnomos

Pontos positivos:
» Os profissionais se deslocam até a casa ou local que o cliente desejar.
» O profissional organiza a agenda, podendo atender quantos clientes
desejar.
» A rentabilidade do profissional € maior, pois, ndo precisa dividir a receita
do servigo com o pagamento das despesas de um local fixo.
» Consequentemente o preco do servigo pode ser mais baixo.
» Conforto e comodidade para o cliente que solicita o servico.
Pontos negativos:
» Os profissionais, em suma, possuem baixo conhecimento em prospectar
clientes.
> E necessario que os clientes conhegam ou recebam indicacdo direta
para que os profissionais sejam contratados.

» O profissional de beleza é responsavel pela organizagao da agenda.

A\

Ha pouco fluxo de clientes.
» O profissional n&o disponibiliza variadas formas de pagamento aos
clientes, geralmente, a unica opgao € o pagamento em dinheiro.

Referente ao projeto de viabilidade da empresa To Beauty, nos Quadros 18 e

19, foram apresentados os pontos positivos e negativos que a cercam.
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Quadro 18 — Pontos positivos da To Beauty

Para os Clientes (Usuarios)

Para os Profissionais de Beleza

Mais comodidade e conforto

Possibilidade de gestédo do préprio negdcio

Diversas formas de pagamentos

Flexibilidade de horarios

Avaliacao dos Profissionais

Possibilidade de maior rentabilidade

Blog sobre as tendéncias de beleza

Histérico dos atendimentos

Atendimento diferenciado

Feedback dos clientes

Histérico dos atendimentos

Aprendizado continuo

Politicas padronizadas de atendimento

Premiagdes mensais

Preocupagao da empresa quanto a higiene e saude

Autonomia para organizar a prépria agenda

Profissionais selecionados e capacitados

Nao ha pagamento de comissdes por
servicos prestados

Aplicativo de facil manuseio

Aplicativo de facil manuseio

Perfil com critérios de atendimento
personalizados

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Quadro 19 — Pontos negativos da To Beauty

Para os Clientes (Usuarios)

Para os Profissionais de Beleza

Inseguranca

Transito pode dificultar a mobilidade

Atrasos no atendimento

Falta de meios de locomogao

Politicas padronizadas de atendimento

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Pode-se observar nos Quadros 18 e 19, que a To Beauty esta a frente dos

concorrentes diretos e indiretos, pois oferecera, entre outros diferenciais, o historico

de atendimento dos clientes e padronizara os processos visando o bem-estar, a saude

e higiene de todos os envolvidos no negdcio.

4.2 Dados do Empreendimento

Neste capitulo serdo apresentados os dados relacionados a constituicdo e

abertura da empresa To Beauty.

4.2.1 Razao Social

A Razao Social da empresa sera To Beauty Beleza e Tecnologia Ltda. - ME.
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4.2.2 Etapas do registro da organizagdo

A formalizagdo do registro da empresa € o primeiro passo para o inicio das
atividades empresariais, para que isso ocorra € preciso realizar corretamente todas
as etapas necessarias. A To Beauty sera constituida por quatro socios
administradores e tera o fim de explorar a atividade econémica organizada para a
producdo e circulacdo de servicos de beleza, inicialmente, apenas manicure e
pedicure. Conforme a limitacido da sociedade, a responsabilidade dos sécios sera
restrita ao valor das quotas de cada um deles e todos respondem solidariamente pela
integralizagdo do capital social.

Para que os quatro socios pudessem registrar a empresa, 0S mesmos nhao
podem ter impedimentos legais junto a Receita Federal. Por ndo serem impedidos
legalmente e através da pesquisa de antecedentes criminais de cada sécio, foi
verificado que os mesmos estédo aptos a registrar a empresa To Beauty. Dessa forma,
foi possivel dar prosseguimento ao registro organizagao.

Quanto a sede da To Beauty, a empresa utilizara o endereco fiscal da empresa
Virtuale que é especializada em fornecer solugées de ambientes virtuais de trabalho
para as empresas. Desse modo, a Virtuale ira fornecer toda a documentagao
necessaria para que o contador da To Beauty possa dar entrada nos orgaos
competentes e abrir o negdcio rapidamente. O endereco fiscal da Virtuale passa a ser
utilizado pela To Beauty também como referéncia comercial e empresarial, e todas as
correspondéncias da To Beauty serdo recebidas e guardadas pela Virtuale. Sé foi
possivel utilizar os servigos da empresa Virtuale, porque a To Beauty estara operando
de forma on-line e os sécios trabalhardo home-office. O endereco fiscal da To Beauty
sera na Avenida Desembargador Vitor Lima, numero 260, salas 908 e 909 do Edificio
Madison Center, Bairro Trindade, Cidade Floriandpolis/SC, Cep 88040-400.

Para que a To Beauty fosse registrada na Junta Comercial de Santa Catarina
(JUCESC), a empresa precisou verificar os procedimentos de registro da sociedade
no website da Junta, neste ato como sendo Sociedade Empresaria Ltda.

A constituigho da To Beauty foi apresentada através do Requerimento
Eletrénico (RE) emitido no site da JUCESC (Anexo A da pagina 250), onde também
foi solicitado o pedido de viabilidade (Anexo B da pagina 251). Ja no site da Receita
Federal, foi emitido o DBE para emissao do CNPJ (Anexo C da pagina 252), para isso,

foram pagas duas taxas, uma no valor de R$ 86,00 (oitenta e seis reais) e outra,
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emitida no site da Receita Federal, no valor de R$ 21,00 (vinte e um reais). Apés 10
dias, a empresa teve seu registro deferido na JUCESC.

4.2.3 Enquadramento tributario e societario

A To Beauty sera, a principio, uma microempresa, que aufere a cada ano
calendario, a receita bruta igual ou inferior a R$ 360.000,00(trezentos e sessenta mil
reais). A empresa sera optante do Simples Nacional que €, na maioria dos casos, a
mais benéfica para as empresas. Em uma uUnica guia serdo arrecadados até oito
tributos: PIS, Cofins, CSLL, IRPJ, IPI, INSS, ICMS e ISSQN. O calculo do imposto &
feito a partir do faturamento mensal, onde séo aplicadas aliquotas que variam de 4%
a 22,45 %, de acordo com o faturamento da empresa. A opgéao pelo Simples Nacional

¢ feita através do Portal da Receita Federal, conforme mostra a Figura 20.

Figura 20 - Solicitagado de opgao pelo Simples Nacional

" Fale com

( SIMPLES ®==

Simples P Simei z €} Inicio | & Voltar

Servigos Servicos
> = Simples Nacional | Opcao
Legislacdo
Manuais
Convénios

Estatisticas = = — e — —
Servigos Disponiveis Cédigo de Acesso Certificado Digital

CPF - CNPJ

Fonte: Site Receita Federal (2018).

O recolhimento dos tributos do Simples Nacional é feito através de uma guia
chamada DAS (Documento de Arrecadacdo do Simples). Para emissdo da guia
utilizou-se o Manual do Programa Gerador do Documento de Arrecadacéo do Simples
Nacional.

Para a To Beauty, se aplicam apenas seis dos oito impostos arrecadados na
guia DAS, séo eles: o Imposto de Renda da Pessoa Juridica, a Contribuicdo Social
sobre o Lucro Liquido, a Contribuicdo para o Financiamento da Seguridade Social
(COFINS) que é uma contribuicdo federal destinada aos fundos de previdéncia e

assisténcia social e da saude publica, o Programa de Integragao Social e de Formagéao
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do Patriménio do Servidor Publico (PIS/Pasep) que sao contribuigcbes sociais que
financiam o pagamento do seguro-desemprego, abono e participagdo na receita dos
orgaos e entidades para os trabalhadores publicos e privados, a Contribuigdo
Previdenciaria Patronal que é uma arrecadacéao federal vinculada ao Instituto Nacional
do Seguro Social (INSS) e, consequentemente, ao Ministério do Trabalho e
Previdéncia Social, que contribui para a manutencado do Regime Geral da Previdéncia
Social, responsavel pelos beneficios concedidos aqueles que adquirirem o direito a
eles e o Imposto Sobre Servigos (ISS).

N&o se aplicam ao ramo de atividade da To Beauty o Imposto sobre Produtos
Industrializados que € um imposto federal cobrado sobre os produtos industrializados
e o Imposto sobre Circulagao de Mercadorias e Servigos (ICMS).

O célculo do percentual dos tributos, ou seja, a aliquota, é apurada pelo
faturamento anual da empresa e verificada nas tabelas (também chamadas de
anexos) onde a empresa se enquadra, no caso da To Beauty a tabela utilizada sera
referente ao Anexo Il

A To Beauty precisara adequar suas atividades conforme a Classificagao
Nacional de Atividades Econémicas (CNAE), por isso foram listadas no Quadro 20 as
principais atividades econdmicas exercidas pela organizagdo em parceria com 0s

profissionais de beleza, inicialmente, manicures e pedicures.

Quadro 20 - Classificacdo nacional de atividades econdmicas da empresa

CNAE Descrigao

74.90-1-04 | Atividades de intermediacdo e agenciamento de servigos e negécios em geral,
exceto imobiliarios

96.02-5-01 | Atividades de manicure e pedicure

86.90-9-04 | Atividades de Podologia

96.02-5-02 | Atividades de Estética e Outros Servigcos de Cuidados com a Beleza

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

4.2.4 Descricdo do empreendimento

A To Beauty oferece servigos de beleza através de uma plataforma digital
focada na intermediacao entre profissionais que atuam como manicures e pedicures

(ou atividades relacionadas) e diversos clientes. Tendo como principal objetivo
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proporcionar conforto, comodidade e facilidade para seus clientes. A To Beauty tem
como premissa basica os cuidados com as unhas das maos e dos pés por meio dos
servigos ofertados pelos profissionais cadastrados na base de contatos do aplicativo.

A To Beauty ndo se isenta de responsabilidades que estejam vinculadas a
prestacdo de servigos, pois, entende que é mediadora durante o contato entre clientes
e profissionais de beleza. Entéo, o relacionamento da To Beauty com os mesmos n&o
se encerra quando esses se encontram e as relacées a respeito do servico podem e
merecem ser tratadas entre as partes (clientes e profissionais), mas sempre com o
conhecimento da empresa.

Os profissionais de beleza sdo, ao mesmo tempo, fornecedores, clientes e
parceiros da To Beauty, porém, ndo poderiam ser caracterizados como funcionarios,
pois, sdo usuarios da plataforma digital tanto quanto os clientes que seréao atendidos
por eles.

A To Beauty contara com cinco departamentos de gestdo que serao dirigidos
pelos socios proprietarios, sédo eles: Departamento Comercial e Marketing,
Departamento de Relagbées com o Mercado, Departamento Administrativo e

Departamento Financeiro, conforme a Figura 22 a ser vista na pagina 88.

4.2.5 Localizag&o da organizagéo

Conforme tratado no item 4.2.2 a To Beauty, utilizara os servigos terceirizados
da empresa Virtuale, sito a Avenida Desembargador Vitor Lima, 260 salas 908 e 909
do Edificio Madison Center, Bairro Trindade, Cidade Floriandpolis — SC, Cep 88040-

400. A Figura 21 apresenta no mapa o enderec¢o da sede fiscal da To Beauty.



Figura 21 - Sede fiscal To Beauty
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AGRONOMICA

MORRO DA CRUZ ToBeauty >X SANTA MONICA
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Florianoépolis

CARVOEIRA
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PANTANAL

CENTRO f ITACORUBI

Fonte: Site To Beauty (2018).

4.2.6 Missé&o, visgo e valores da organizag&o

A To Beauty definiu a missdo corporativa da organizagdo que, se refere a

organizacgao, porém, durante a captagao dos prestadores de servigos de beleza, sera

levado em conta, o alinhamento dos objetivos dos profissionais com a missdo, visao

e valores da empresa. No Quadro 21 esta representada a missao corporativa da To

Beauty.

Quadro 21 — Missé&o corporativa da To Beauty

Missao Visao

Valores

Sempre oferecer um atendimento
diferenciado e com qualidade,
viabilizando resultados positivos e
promovendo a satisfacdo e o bem-estar
de todos os nossos Clientes.

Promover a satisfagdo dos

nossos Clientes, através do

atendimento diferenciado e
visando o bem-estar de todos.

Responsabilidade,
ética, honestidade,
qualidade e trabalho
em equipe.

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

4.3 Programa de desenvolvimento de recursos humanos

Neste capitulo estdo expostos os dados dos socios que irdo constituir a To

Beauty Beleza e Tecnologia Ltda. e, também, informagbes sobre

atividades de desenvolvimento dos recursos humanos da organizacéo.

OS cargos e
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4.3.1 Dados pessoais e profissionais dos fundadores da organizagéo

O quadro societario da To Beauty é composto por quatro investidores. No

Quadro 22 constam os dados pessoais dos proprietarios da organizagao.

Quadro 22 - Dados pessoais e profissionais dos sdcios

JAMILA SILVA VIEIRA GONCALVES

Data de nascimento: 23/06/1984

Naturalidade: Florianépolis  UF: SC

Formacao académica: Graduada em Processos Gerenciais

Experiéncia profissional: Conhecimento em processos bancarios, dez anos de experiéncia em
cooperativas de crédito onde atua como gestora ha mais de cinco anos.

KAINARA NAZARIO

Data de nascimento: 27/02/1996

Naturalidade: Floriandépolis  UF: SC

Formacao académica: Graduada em Processos Gerenciais

Experiéncia profissional: Conhecimento em processos bancarios, seis anos de experiéncia na area
de crédito consignado, onde atua como supervisora ha trés anos.

RODRIGO SCHAIMANN MATOS

Data de nascimento: 27/11/1992

Naturalidade: Sao José UF: SC

Formacgao académica: Graduado em Processos Gerenciais

Experiéncia profissional: Conhecimento em gestdo de compras, controles de estoque e processos
internos do comércio varejista.

VIVIANE DE FATIMA NASS

Data de nascimento: 30/07/1984

Naturalidade: Planalto UF: RS

Formacgao académica: Graduada em Processos Gerenciais

Experiéncia profissional: Conhecimento em contabilidade e finangas, atua a cinco anos como
analista administrativo financeiro (contas a pagar, contas a receber, controles financeiros, vendas).

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

4.3.2 Quadro de pessoal e respectivas ocupacbes

A To Beauty é composta por quatro socios proprietarios que atuardo como
diretores e os cargos foram direcionados de acordo com as competéncias técnicas,
competéncias pessoais e experiéncia profissional de cada um deles. No Quadro 23
foram detalhados os cargos dos diretores, com base nas descricdes e atribuicbes

obtidas na Classificagdo Brasileira de Ocupacdes (CBO).



Quadro 23 — Descrigado dos cargos e ocupagdes da organizagao
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PRO-

operacional, analisar e
elaborar contratos
comerciais.

CARGO SOcCIo ATIVIDADES LABORE PRE REQUISITOS JORNADA
Realizar as atividades dos . .
~ Escolaridade: Curso
processos de gestao de !
. Superior em Processos
Diretora do pessoas (recrutamento e L .
Departamento selegao, integracéo de Ggren0|a|s e/qu areas
~ . PSR R$ 954,00| afins. Conhecimentos
de Relagdes |Kainara novos profissionais, ~ 48h/sem.
. (bruto) | em gestao de pessoas.
com o treinamento e .
. o Relacionamento
Mercado desenvolvimento, avaliagao . .
interpessoal, empatia e
de desempenho, feedback, T
comunicagao adequada.
entre outros).
Escolaridade: Curso
Superior em Processos
Executar e controlar o plano Gerenciais e/ou areas
. de marketing, disseminar afins. Conhecimentos
Diretora informagdes aos publicos de em gestao comercial e
Departamento . ) ¢ P . _IR$ 954,00 gesta
. Jamila |interesse da empresa e criar planejamento de 48h/sem.
Comercial e i ~ (bruto) . .
. estratégias para captagao marketing. Capacidade
Marketing ; T
de clientes e prestadores de de negociagéo e
servigos de beleza. comunicagao adequada
com clientes,
profissionais e parceiros.
Escolaridade: Curso
Dirigir as atividades de Superior em Processos
Diretora do intermediagao financeira, Gerenciais e/ou areas
. definir politicas e diretrizes |R$ 954,00 | afins. Conhecimento na
Departamento |Viviane ! ) ; . ~ 48h/sem.
Fi ) para area financeira, (bruto) area de gestéo
inanceiro , . -
controlar os custos e as financeira e estratégica.
receitas da organizacgao. Raciocinio légico e
atengao concentrada.
Fazer a gestédo do plano Escolaridade: Curso
estratégico da empresa, Superior em Processos
implementar orgamentos Gerenciais e/ou areas
Diretor Rodrido empresariais e monitorar |R$ 954,00| afins. Possuir visdo 48h/sem
Administrativo 90 indicadores de desempenho| (bruto) |sistémica, analise critica '

do negécio e
conhecimentos de
ferramentas de gestéo.

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Pode-se observar no Quadro 23, que o capital humano da organizagao é

formado por quatro socios diretores e que os mesmos possuem cargos e fungdes de

acordo com a CBO, com isso, precisam apresentar as formacdes e competéncias da

area a qual foram destinados. A principio, a To Beauty ndo contratara empregados

formais, como compreendido na Consolidag&o das Leis Trabalhistas (CLT 1943).

Quanto ao formato de remuneracéo dos sécios, todos receberdo o pro-labore

fixado a um salario minimo bruto mensal (novecentos e cinquenta e quatro reais),
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deste valor, sera retida a contribuigdo do Instituto Nacional do Seguro Social (INSS)
no valor de 11% de acordo com a Legislagao Previdenciaria Social e, também, vai ser
acrescido ao pro-labore o valor dos reembolsos relacionados as locagcdes mensais
que serao apresentados no Quadro 56 a ser visto na pagina 185.

A carga horaria dos sécios sera de 48 horas semanais, onde cada um deles
realizara uma jornada diaria de oito horas corridas, a pausa para refei¢es esta dentro
das oito horas e sera de trinta minutos diarios para cada sécio.

A To Beauty ndo possui escritorio fisico, portanto, os sécios diretores irao
trabalhar no formato home-office. O horario de funcionamento da plataforma digital
sera das 07:00 horas da manha até as 22:00 horas da noite, todos os dias da semana,
para essa demanda, foi criada uma escala de revezamento da carga horaria dos

sécios, conforme sera apresentado no Quadro 37 a ser visto na pagina 142.

4.3.3 Estruturagdo do organograma da empresa

O organograma da empresa To Beauty sera apresentado no formato Raio de
Sol ou Radial. Neste modelo, a empresa possui uma unidade central com hierarquia
composta, possibilitando que os sécios tenham o mesmo peso sobre as tomadas de
decisdes da organizagao. Esse modelo apresenta caracteristicas de uma organizagéo
mais flexivel e participativa e, também, com perfil empreendedor.

Através do modelo de organograma Raio de Sol, a To Beauty pretende que
todos os sécios possam colaborar de forma igualitaria, ou seja, buscando ressaltar o
trabalho em equipe dentro da corporacao através da representacdo de todas as
fungdes contidas na To Beauty. A Figura 22, apresenta o organograma Raio de Sol

da empresa.



88

Figura 22 - Organograma da To Beauty
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Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

4.3.4 Estratégias de recrutamento e sele¢do de profissionais

Para a execugdo das atividades administrativas e demais processos,
inicialmente, ndo sera realizado o recrutamento externo, pois, as atividades da
empresa serao distribuidas entre os quatro sécios diretores. Apenas sera feito o
recrutamento externo, caso haja a necessidade de novas contratagdes devido a
demanda e crescimento da plataforma digital da To Beauty.

Inicialmente, a empresa ira recrutar prestadores de servicos de beleza que,
neste primeiro momento, serdo apenas manicures e pedicures. O recrutamento se
dara por meio de estratégias e campanhas de marketing e através de divulgagdes no
website e redes sociais da empresa (Instagram e Facebook). O processo de cadastro
dos profissionais que pretendem prestar servigos de beleza aos clientes da To Beauty,
divide-se em quatro etapas: cadastro no website ou Whatsapp, selegdo, contato
telefébnico com o intuito de fazer a pré integragéo e inser¢ao a empresa por meio do

video de integragao.
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A primeira etapa consiste no cadastramento do profissional através do website
da empresa ou Whatsapp, a escolha do canal de comunicacgao ficara a critério do
profissional. Para cadastramento pelo website, o profissional devera acessar o
endereco tobeauty.com.br e clicar no botao “Cadastre-se aqui”, ao clicar neste campo,
o profissional ira visualizar os pré requisitos necessarios para que o cadastro seja
aprovado pela empresa, conforme mostra a Figura 35 da pagina 157. Estando de
acordo com os requisitos, o profissional clicara no botdo “Quero me cadastrar’ e
preenchera o formulario com dados pessoais e profissionais, fornecera referéncias de
clientes e enviara alguns documentos que comprovam as informagdes fornecidas a
To Beauty, conforme consta especificado no formulario de cadastro dos prestadores
de servigos de beleza, apresentado na Figura 37 da pagina 159.

O Departamento de Relacbées com o Mercado recebera o cadastro em forma
de formulario e a Diretora responsavel pelo departamento fara a analise e validagao
das informacgdes e documentos coletados. Além disso, serdo utilizadas técnicas de
recrutamento como: rastro social do profissional de beleza, conferéncia das
referéncias dos clientes atendidos pelo profissional e pesquisa nos locais em que o
profissional atuou.

A plataforma digital da To Beauty recebe cadastros ilimitados de prestadores
de servicos de beleza, pois, quanto maior o numero de profissionais cadastrados,
maior sera a area de atuagao da To Beauty e mais agil sera o atendimento dos clientes
que demandam o servi¢o, sendo assim, o campo “Cadastre-se aqui” ficara sempre
disponivel para cadastramento.

Posteriormente a analise do cadastro, sera realizado o contato telefébnico com
o profissional de beleza, para que seja feita a pré integragdo. Neste momento, seréo
transmitidas algumas orientagdes importantes, como: os beneficios de ser parceiro da
To Beauty, o processo de atendimento e avaliagao dos servigos, os planos oferecidos
pela empresa, a importdncia da utilizagdo de instrumentos descartaveis e
esterilizados, entre outros assuntos pertinentes aos prestadores de servicos de
beleza. O checklist completo com os assuntos que serdo abordados durante a pré
integracéo, estédo especificados no Quadro 44 da pagina 162.

Apds o contato telefénico, caso esteja de acordo com as politicas da empresa,
o profissional recebera um e-mail de confirmacg¢ao do cadastro. Neste e-mail, havera
as orientacbes de acesso ao video de integragcdo da To Beauty, o boleto para

pagamento da primeira mensalidade do plano contratado e os dados de /ogin e senha
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do aplicativo da To Beauty. Apds a apresentagao do video de integragao, o profissional
respondera ao questionario de fixagdo que contera trés perguntas relacionadas ao
conteudo apresentado. As perguntas aparecerdo aleatoriamente ao final da
apresentacao e o profissional devera acertar, no minimo, duas das trés perguntas,
caso encontre dificuldades, podera tentar quantas vezes for necessario. O cadastro
s sera validado apds o questionario de fixagao ter sido respondido corretamente,
garantindo assim, que o profissional assimile o conteudo do video de integragéo.

O roteiro do video de integracao sera elaborado em conjunto com os diretores
da To Beauty e o responsavel por ministrar a apresentagdo sera a Diretora do
Departamento de Relagdes com o Mercado, Kainara. O script com os temas que serao
abordados no video de integracéo consta na Figura 41 da pagina 165. Para criagéo e
edicdo do video de integracdo, a empresa ira contratar um profissional de midia e o
local da filmagem sera a residéncia da Diretora do Departamento de Relagdes com o
Mercado. Para o cenario da apresentagdo sera utilizado um fundo branco com a
projecao da logo da empresa e no orgamento do profissional de midia, esta incluida a
luz, o audio e a edicao adequada, conforme as orientacdes dos socios.

No roteiro do video de integragcédo, os socios optaram por abordar assuntos
como: a historia da To Beauty, miss&o, visao e valores da empresa, os beneficios de
trabalhar com a plataforma, quais sdo os processos relacionados ao servico de
manicure para garantir higiene no servico, instrucdes ao profissional de beleza quanto
a oferecer um atendimento adequado e a importancia disso nas avaliagcbes dos
profissionais. Apds a integragao ter sido concluida e o boleto do pagamento da
primeira mensalidade do plano ter sido pago, o profissional de beleza estara habilitado
a baixar o aplicativo e realizar o primeiro acesso.

No Quadro 24, apresenta-se o SW2H do recrutamento e selecdo dos
prestadores de servigos de beleza da To Beauty, com o intuito de demonstrar os
custos necessarios para a contratagdo e integragdo dos profissionais, inicialmente,

manicures e pedicures.



Quadro 24 - 5W2H para recrutamento e selegcédo dos profissionais To Beauty

Incentivar o . ; : A partir de ~ Eacebook
cadastramento Captar Para suprir as | Divulgar nos canais 11{201_ 8 Relacodes acebook, :
dos prestadores prestadores | demandas por | da To Beauty, os (aplicativo com o Instagram e R$ 100,00/més Facebook
de spervi(;os de de servigos servigos de beneficios de ser em Mercado website To R$ 100,00/més Instagram
beleza de beleza beleza parceiro da empresa | operagao) - Kainara Beauty
diario
Contratar Para utilizagdo | Contato telefénico A partir de
L dos sécios e | com os prestadores 07/2018 - . R$ 54,99/més Plano TIM
Fazer ligagbes plano de o ~ ) Administrativo ; .
e : pré integracao de servigos de (abertura da . Lojas Tim controle
telefénicas telefonia d bel f Rodrigo RS 1 hi Il
movel dos eleza para fazer a emp.r’e.sa) - $ 10,00 Chip para celular
profissionais pré integracao diario
a re:)ear:?ar as A partir da criagao Inicio Relacdes Video: website da
Integrar os Desenvolver | 2P oliticas do video de 09/2018-2 corﬁ o To Beauty R$ 349,90/més
profissionais de | o video de P ’ integragdo com ; Visualizagdo: em | Plataforma para cursos on-
) ~ processos, e Fim Mercado : )
beleza integracao s caracteristicas : locais com acesso line
histéria da SV 10/2018 -2 Kainara -
institucionais a internet
empresa, etc.
Contratar Elaborar o Para edigéo e Por meio de um Inicio
- ) gravacgao do contrato de 09/2018-2 | Administrativo R$ 750,00
Profissional de video de ideo d 30 d Ei Rodri To Beauty The Boss Video Producs
midia integracao _video de prestagao e im odrigo e Boss Video Produgdes
integracao Servigos 10/2018 -2

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).
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De acordo com o Quadro 24, o 5W2H demonstra os custos da empresa com o
processo de recrutamento e selecdo dos prestadores de servicos de beleza, a
principio, apenas manicures e pedicures. A empresa contratara o plano de uma
plataforma para cursos on-line, com o valor mensal de R$ 349,90 (trezentos e
quarenta e nove reais) chamado Basic, este, tem acesso ilimitado para usuarios e
possibilita a realizacao de diversos testes de fixagao, conforme consta no Anexo D da
pagina 253.

Ainda para elaboragao do video de integracédo, a empresa arcara com o custo
da contratacdo do profissional de midia para fazer a filmagem e edigdo das
apresentacoes que tera duragdo de dez minutos, no valor Unico de R$ 750,00
(setecentos e cinquenta reais), conforme orgamento apresentado no Anexo G da
pagina 256. A empresa optou pela contratacao da The Boss Video Produgbes devido
as indicagdes e ao custo-beneficio percebidos. Além disso, a Diretora do
Departamento de Relagées com o Mercado ministrara a apresentagdo do video de
integracao, dentro da jornada de trabalho.

O custo mensal referente a captacao de prestadores de servigos de beleza,
sera de R$ 100,00 (cem reais) para divulgagées no Facebook e o mesmo valor para
divulgagdes no Instagram e campanhas de marketing em Busdoors que irdo circular
pela Grande Floriandpolis, conforme o Anexo J da pagina 264, com o objetivo de
prospectar profissionais de beleza para a plataforma digital da empresa. No website
da To Beauty a Diretora do Departamento de Relagdes com o Mercado fara a
manutengao e divulgagédo das oportunidades oferecidas aos prestadores de servigos
de beleza em parceria com a Diretora do Departamento Comercial e Marketing, dentro
da jornada de trabalho de ambas.

Quanto aos gastos telefénicos relacionados ao consumo dos socios e pré
integracdo feita com os profissionais de beleza, foi realizada uma pesquisa de
mercado com trés operadoras de telefonia moével para verificar as possibilidades de
contratagao, onde a To Beauty optou pelo Plano TIM Controle da operadora TIM, pois,
oferece como vantagens; ligagdes ilimitadas para qualquer operadora, mensagens de
texto ilimitadas, acesso livre aos aplicativos que a empresa utiliza para atendimento
aos clientes como Whatsapp e Messenger do Facebook, possui 3,5 GB de internet e
com bom custo-beneficio, além da forma de pagamento facilitada nos cartdes de
crédito, conforme consta no Anexo F a ser visto na pagina 255. O contrato se dara a

partir de julho/2018, momento em que a empresa ira iniciar suas atividades.
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4.3.5 Estratégias de socializagdo dos profissionais

O processo de socializagao entre a To Beauty e os profissionais de beleza,
ocorrera, primeiramente, no recrutamento, especificamente, na segunda etapa onde
sera realizado o contato telefénico com o profissional, assim como, na quarta e ultima
etapa onde o profissional ira assistir ao video de integragdo ministrado pela Diretora
do Departamento de Relagbes com o Mercado. O objetivo do video de integragao é
fazer a insercao do profissional a cultura da To Beauty.

Para favorecer a socializagédo entre a To Beauty e os profissionais de beleza,
trimestralmente, sera programado o “Encontro To Beauty”, tratam-se de encontros
espontaneos ao ar livre, serdo eventos como: caminhadas, piqueniques, encontros
em parques ecoldgicos, com o intuito de realizar momentos de descontragédo e
promover a socializagao entre todos os prestadores de servigcos de beleza da empresa
e o0s socios diretores, e possibilitando que todos os envolvidos no negdécio se
conhegcam e socializem. Esses encontros geram custos com o deslocamento dos
socios até os eventos, de aproximadamente R$ 20,00 (vinte reais) mensais, sendo R$
60,00 (sessenta reais) por trimestre. A escala de revezamento do comparecimento
dos diretores nos “Encontros To Beauty”, seguira a sequéncia exposta no Quadro 25.

Quadro 25 - Escalas dos soécios nos Encontros To Beauty

Departamento 1° Trimestre 2° Trimestre 3° Trimestre 4° Trimestre
Administrativo X
Comercial e Marketing X

Financeiro X

Relagbes com o Mercado X

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Quanto aos piqueniques, cada convidado ficara encarregado de levar alimentos
para compartilhar com os demais. A organizagado do evento acontecera através de
grupos no Whatsapp, divulgacao nas redes sociais e blog da To Beauty, a Diretora do
Departamento de Relagbes com o Mercado sera encarregada de definir o local e data
dos encontros e ficara a critério dos prestadores de servigos de beleza, participar ou
nao dos eventos.

Por fim, a empresa contara com a socializagao interna que envolve os quatro

socios diretores, estes, optaram por realizar reunides mensais apelidadas de “Tudo
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acaba em pizza”. Nesses encontros, os socios pediram uma pizza por delivery, com o
intuito de promover momentos de descontragao, objetivando também, levantar pontos
de melhoria na empresa, acompanhando os resultados e indicadores de desempenho
dos meses anteriores e, também, os feedbacks dos prestadores de servigcos de beleza
que desistiram de se cadastrar na plataforma digital da To Beauty apos terem sido
expostas as condi¢des e politicas da empresa.

As reunides terdo duragdo média de quatro horas e serdo agendadas de acordo
com a disponibilidade de cada sécio, o horario das reunides compreendera o final de
tarde e inicio de noite, e irdo ocorrer sempre na primeira semana de cada més, com
revezamento entre as residéncias dos socios. Nos custos das reunides estédo
incluidos, o valor do deslocamento dos sécios para chegar até as reunides, onde foi
provisionado o valor mensal de R$ 60,00 (sessenta reais) com gastos com
combustivel e o valor médio mensal da compra da pizza de R$ 65,00 (sessenta e
cinco reais), de acordo com uma pesquisa de mercado realizada no aplicativo IFOQOD,
no provisionamento dos gastos com a pizza estdo incluidas a taxa de entrega e a
bebida, sendo assim, a socializagao entre os diretores da To Beauty tera um custo
total mensal de R$ 125,00 (cento e vinte e cinco reais), conforme consta no Quadro
24 referente ao plano de agcédo da empresa.

4.3.6 Estratégias de desenvolvimento de pessoas e endomarketing

Para assegurar que os prestadores de servicos de beleza da To Beauty,
cadastrados na plataforma digital da empresa, estejam realizando um atendimento
adequado, a empresa incluira no aplicativo a opcéo de avaliagao dos profissionais de
beleza.

Apos a realizagao do servico de manicure e/ou pedicure, o cliente avaliara o
atendimento do profissional de beleza, tendo a op¢ao de informar que a prestacéo dos
servigos foi insatisfatéria, satisfatéria, boa ou 6tima, conforme consta no Quadro 52
da pagina 180. Periodicamente, o profissional de beleza sera informado sobre o
desempenho no aplicativo e recebera o feedback geral das avaliagdes dos clientes,
reforcando a importancia de prestar um bom atendimento aos clientes da plataforma
To Beauty.
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4.3.7 Estratégias de qualidade de vida e saude no trabalho

A To Beauty disponibilizara um blog para estreitar a comunicagao e facilitar a
interacdo com os prestadores de servicos de beleza. Neste blog serao publicados
artigos sobre dicas de saude e bem-estar, temas estratégicos de fixacdo sobre a
importancia de realizar a ginastica laboral com movimentos e exercicios especificos
para diminuir as dores nas costas, visto que é a parte do corpo mais prejudicada
durante a prestagao dos servicos de manicure e pedicure. A manutencgao do blog sera
feita durante a jornada de trabalho da Diretora do Departamento de Relagdes com o
Mercado. Além disso, seréo feitos posts sobre a obrigatoriedade da esterilizagao e
higiene dos instrumentos de trabalho dos profissionais, para que se possa evitar
doencas transmitidas via atividades, também, serdo abordados assuntos referentes a
validade dos materiais e formas adequadas de apresentagdo pessoal, como por

exemplo: vestimentas.

4.3.8 Plano de ac¢é&o do desenvolvimento de recursos humanos (5W2H)

No Quadro 26, estao representados os custos gerais da empresa no que se
refere aos processos de gestado dos profissionais de beleza e sécios da To Beauty,
sendo que as estratégias da coluna “Como?” foram mencionadas ao longo deste

capitulo.



Quadro 26 - 5W2H gestao de pessoas

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).
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4.4 Analise estratégica

Neste capitulo esta exposta a ideia do plano de negécios To Beauty. Foram
utilizadas as principais ferramentas de gestdo para auxiliar na elaboragdo das

estratégias e analise dos indicadores de desempenho.

4.4.1 Proposta de valor e modelo de negocio da To Beauty

A ideia do negdcio é desenvolver uma plataforma multilateral que atenda, de
forma pratica, dois nichos de clientes diferentes, e por meio de um aplicativo de
celular. Os principais clientes da To Beauty sao os profissionais de beleza e os clientes
que demandam esses servicos a domicilio ou em outro local adequado.

A proposta de valor da empresa To Beauty estad relacionada com a
comodidade, tanto para os clientes que vao solicitar o servigco de manicure ou pedicure
no conforto da residéncia ou onde for adequado, quanto para os profissionais de
beleza que vao oferecer seus servicos de forma autdnoma sem precisar correr atras
da demanda, uma vez que, a To Beauty vai fazer essa conex&o entre o profissional e
o cliente.

Outro principio da proposta de valor € a rentabilidade para os profissionais de
beleza, visto que, vao despender apenas de uma mensalidade fixa para ter acesso a
todos os beneficios que a To Beauty oferece. A Figura 23 apresenta o Modelo Canvas

do negodcio da To Beauty.



Figura 23 - Modelo Canvas de negdcio To Beauty
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Parceiros Chave

- Desenvolvedores e criadores
de aplicativo mobile e website

- Empresas de hospedagem e
dominio de sites

- Contabilista

- Empresas de Telefonia
- Socios To Beauty

- Profissionais de beleza

(inicialmente, apenas
manicures e pedicures)

Atividades Chave

- Intermediagdo entre os
profissionais de beleza e os
clientes que demandam
servicos de manicure e
pedicure a domicilio (ou em
outro local adequado)

Recursos Chave

- Profissionais de beleza
- Plataforma digital

- Socios To Beauty

Oferta de Valor Relacionamento

Para os clientes oferecemos | Clientes:
beleza aliada a comodidade.
- pessoal
- virtual

Para os profissionais de
beleza proporcionamos o
gerenciamento do proprio

Profissionais de beleza:

- pessoal
- virtual

- conteudo publicado - contetdo publicado

negocio. Canais

Clientes:

- chat on-line
- blog

- e-mail

- whatsapp

- telefone

Profissionais de beleza:

- chat on-line
- blog

- e-mail

- whatsapp

- telefone

- manuais de integragao

- videoconferéncia

Segmento de Clientes
Clientes:

Pessoas de todas as idades
que demandam servigos de
beleza.

Profissionais de beleza:

Pessoas que atuam como
prestadores de servigos de
beleza, inicialmente, apenas
manicures e pedicures.

Estrutura de Custos

- Desenvolvimento do aplicativo mobile e website

- Investimentos em modernizagao do aplicativo e website
- Remuneragdo dos sécios (pro-labore)

- Reembolso dos socios (locagdes)

- Enderecgo fiscal terceirizado

- Dominio e hospedagem

- Campanhas de marketing

- Honorarios Contabeis

- Planos de Telefonia

- Premiagoes aos fornecedores

Fontes de Receita

- Planos To Beauty: Basico, Classico e Premium

- Programa de Afiliados: anlincios no website

Fonte: Elaborado pelos autores (2018) .
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De acordo com o modelo Canvas apresentado na Figura 23, define-se que:

Parcerias chaves - a empresa contara com os fornecedores de software e
designers para desenvolver e manter o aplicativo e o website, empresas de
telefonia e escritério de contabilidade. E, também, contara com os profissionais
de beleza, a principio, manicures e pedicures.

Atividades chaves - oferecer servigos de beleza a domicilio ou em outro local
adequado através de um aplicativo mobile.

Recursos chaves - para realizar os servigos de beleza, a empresa contara com
os profissionais cadastrados na plataforma, com a equipe de diretores da To
Beauty e com a plataforma digital em funcionamento.

Oferta de valor — para os clientes que demandam servigcos de beleza, a
empresa oferecera maior comodidade e para os profissionais cadastrados na
plataforma digital da To Beauty, a empresa possibilitara a gestdo do proéprio
negocio.

Relacionamento — o relacionamento entre a empresa, os clientes e os
profissionais de beleza, sera pessoal, virtual e por meio de conteudo publicado
no blog.

Canais - como forma de comunicagao serao utilizados com os clientes seréo
utilizados: Chat on-line, blog, e-mail, Whatsapp e telefone. Os canais a serem
utilizados entre a To Beauty e os profissionais de beleza, serdo: Chat on-line,
blog, e-mail, Whatsapp, telefone, manuais e videoconferéncia.

Segmentos de cliente - os clientes da To Beauty s&do divididos em dois
segmentos, sendo um deles, pessoas de todas as idades que demandam
servigos de beleza e profissionais de beleza, inicialmente, apenas manicures e
pedicures.

Estrutura de custos — dentre os custos da To Beauty, estdo: o pagamento do
pro-labore dos diretores, renovagdo de dominio e hospedagem do website,
locagdes, honorarios contabeis, manutengao da plataforma digital mobile e
website, acdes de marketing, etc.

Fontes de receita — como fontes de receita a To Beauty contara, principalmente,
com a assinatura dos planos Basico, Classico e Premium contratados pelos
profissionais de beleza e, como forma de receitas secundarias, serao inseridos

anuncios no website da empresa, ligados ao segmento de beleza, que irdo
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possibilitar o pagamento de comissbes no Programa de Afiliados do site
Afiliados da empresa B2W. No Programa de Afiliados, a cada venda de
produtos ligados a beleza das marcas da B2W e de lojistas parceiros, a To
Beauty recebera a comissédo de 4,5% por transacao, conforme apresenta a
Figura 24.

Figura 24 — Comissionamentos do Programa de Afiliados

DEPARTAMENTO COMISSAO
(%)
Fun Kitchen, Casa & Conforto, La Cuisine, Life Zone, Utilidades 5 0%
Domeésticas e Cama, Mesa e Banho ek
Beleza e Satide, Perfumaria e Livros 4.5%
Cool Stuff, Moda, Cine & Foto e Esporte e Lazer 4.0%
Informatica, Moveis, Games e Consoles e Eletroportateis 3,5%
Celulares, Eletronicos, Eletrodomésticos, Automotivo, Brinquedos e 3 0%
Climatizacio A
Outrosyy 3,0%

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

4.4.2 Analise ambiental da organizagdo

Para realizar a analise ambiental da To Beauty, foi utilizada a ferramenta SWOT
apresentada no Quadro 27. Essa ferramenta é utilizada para auxiliar na analise dos
ambientes internos como as forcas e fraquezas da empresa e nos ambientes externos,

onde verificam-se as oportunidades e ameagas.
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Quadro 27 - Ferramenta SWOT To Beauty

FORCAS

FRAQUEZAS

- Atendimento padronizado
- Oferecer comodidade
- Histdrico personalizado dos clientes

- Falta de capital financeiro
- Padronizacéo dos servigos
- Auséncia de marketing agressivo

|
- Seguranca N
- Horario de trabalho personalizado de acordo T
com o profissional E
- Maior abrangéncia no horario de atendimento | R
(cliente) N
- Maior rentabilidade para o profissional o
- Blog de relacionamento com os clientes e
profissionais
- Canal de atendimento segmentado
- Treinamentos para os profissionais
OPORTUNIDADES AMEACAS
- Lei 13552/2016 Saléo Parceiro - Concorrentes
- Crescimento do segmento da beleza - Dificuldade em captar profissionais de beleza
- Mobilidade urbana - Mobilidade urbana (clientes e profissionais de
- Aumento do uso de smartphones beleza)
- Constante busca por comodidade e conforto - Inseguranca (clientes)
E |- Mao de obra qualificada (profissionais de
X |beleza)
T |- Conhecimento limitado em informatica
E |(clientes e profissionais de beleza)
R |- Crise econdmica (clientes e profissionais de
N |beleza)
0 |- Capacidade de atendimento (profissionais de

beleza)

- Adesao ao servigo (clientes e profissionais de
beleza)

- Adaptagao as politicas da empresa (clientes e
profissionais de beleza)

- Transmissao de doencgas (clientes e

profissionais de beleza)

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Quanto as forgas apresentadas no Quadro 26, tém-se:

e Atendimento padronizado: a empresa ira padronizar com exceléncia o

atendimento ao cliente em todos os canais de comunicagao, seja virtual ou

pessoal. Todos os profissionais de beleza serao instruidos nos treinamentos de

integracdo para atender os clientes da mesma forma, prezando sempre a

exceléncia.

e Oferecer comodidade: o objetivo da empresa € oferecer comodidade, tanto

para os profissionais de beleza que trabalham de forma, quanto para os clientes

que podem receber esse servico em casa ou em outro local adequado.
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Histdrico personalizado dos clientes: cada cliente To Beauty tera um historico
a partir do primeiro atendimento realizado pelo profissional de beleza, neste
histdrico ficardo registrados detalhes como: a cor que o cliente utilizou, a marca
escolhida, como costuma fazer as cuticulas, o formato das unhas, etc.
Seguranga: a empresa possui um processo de recrutamento bastante
criterioso, com a verificagado do histérico do profissional de beleza, verificagdo
dos antecedentes criminais, rastro social e a busca por referéncias de clientes
que ja foram atendidos, assim como os locais que ja trabalharam.

Horario de trabalho personalizado de acordo com o profissional: o profissional
de beleza ficara responsavel por fazer a gestao dos seus horarios.

Maior abrangéncia no horario de atendimento (cliente): o cliente podera ser
atendido em horarios ndo comerciais, como por exemplo, apds as sete da noite
e aos domingos, quando geralmente n&o ha outras opgdes no mercado.

Maior rentabilidade para o profissional: ao trabalhar com a To Beauty o
profissional de beleza tera maior rentabilidade, pois, ndo precisara pagar
comissao por servigos prestados e ndo ira arcar com despesas de um local fixo,
ou ainda, ter despesas com a captacdo de clientes. O profissional vai pagar
apenas uma mensalidade fixa para ter acesso a todos os beneficios que a To
Beauty oferece.

Blog: a empresa oferecera, para ao profissionais e clientes, um blog
institucional, com tendéncias do mercado de beleza, treinamentos e cursos
sobre a organizagao das finangas pessoais, exercicios de ginastica laboral e
dicas de saude.

Canal de atendimento segmentado: a To Beauty possui dois segmentos de
clientes (clientes/usuarios e profissionais de beleza), portanto possui canais de
atendimentos especificos para cada segmento, personalizando o atendimento
e mensurando expectativas distintas com suporte direcionado a cada um deles.
Treinamentos para as profissionais de beleza: quando os profissionais séo
selecionados para trabalhar na To Beauty, eles passam por um treinamento de
integracdo, onde s&o passadas orientagbes de como prestar um bom
atendimento no padréo To Beauty.
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Quanto as fraquezas descritas no Quadro 26, tém-se:

Falta de capital: os sécios possuem capital limitado para constituir a empresa
e desenvolver o aplicativo mobile.

Padronizacdo dos servigos: o controle da padronizagdo dos servicos € um
ponto fraco para a To Beauty, devido a dificuldade em ministrar esses
processos.

Auséncia de marketing agressivo: a empresa nao possui um marketing
agressivo para inserir a marca no mercado e torna-la uma referéncia para os

clientes.

Quanto as oportunidades expostas no Quadro 26, tém-se:

Lei 13552/2016 Saldo Parceiro: a lei do saldo parceiro beneficia o formato de
trabalho da To Beauty, visto que, a lei desobriga os estabelecimentos de beleza
de contratar os profissionais pelo regimento da CLT, permitindo que
cabeleireiros, barbeiros, esteticistas, manicures, depiladores e maquiadores
sejam empreendedores individuais.

Crescimento do segmento da beleza: na pagina 61 e 62 deste projeto, estao
relatados alguns dados de pesquisas realizadas pela ABIHPEC (Industria de
Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosméticos), que confirmam o crescimento do
setor de beleza.

Mobilidade wurbana: atualmente a mobilidade urbana nas regides de
Floriandpolis, Biguagu, Palhoga e Sao José, enfrentam grandes problemas,
principalmente, com filas extensas e, com isso, as pessoas tendem a fugir do
transito, o que torna o servigo da To Beauty mais cémodo para os clientes que
os solicitam.

Aumento do uso de smartphones: nos ultimos anos houve um grande aumento
do uso de smartphones, principalmente, para utilizagdo em e-commerce, na
pagina 73 deste projeto sdo indicados alguns dados que comprovam esse
crescente.

Constante busca por comodidade e conforto: a proposta de valor da empresa
€ oferecer conforto para os dois segmentos de clientes, pois, nota-se o

interesse das pessoas por servigos relacionados a praticidade e a comodidade.
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Quanto as ameacgas apresentadas no Quadro 26, tém-se:

Concorrentes: a empresa possui poucos concorrentes diretos, porém, os
indiretos sao muito fortes no mercado e tornam-se a maior ameaca para a To
Beauty. O Quadro 17 da pagina 77 apresenta os concorrentes da empresa.
Dificuldade em captar profissionais de beleza: a escassez dos profissionais de
beleza no mercado de trabalho ou a inatividade no aplicativo para atender as
solicitagdes dos clientes, sao pontos de grande ameacga para empresa.
Mobilidade urbana: a mobilidade urbana se torna uma ameaca, pois, as cidades
onde a empresa ira atuar possuem dificuldades de locomog¢édo em horarios de
pico, e isso podera atrasar a chegada dos profissionais de beleza ao local de
atendimentos dos clientes.

Inseguranca: cliente com medo de receber o profissional To Beauty em casa,
pois 0s servigos de beleza oferecidos na plataforma digital da To Beauty seréo
realizados a domicilio ou onde o cliente solicitar, desde que seja em local
adequado. Contudo, muitas pessoas nédo se sentem seguras de receber os
profissionais de beleza em casa.

Mao de obra qualificada: a caréncia de méao de obra qualificada para fornecer
os servigos de beleza pode ser um grande problema para a To Beauty.
Conhecimento limitado em informatica: por meio de um aplicativo mobile o
servico de beleza sera solicitado pelos clientes, os pagamentos serao
efetuados, o cadastramento dos profissionais de beleza sera transmitido e,
portanto, os dois segmentos de clientes precisam possuir um conhecimento
minimo em informatica. A pesquisa realizada com a empresa Manicury, relatou
que os profissionais de beleza e os clientes tém dificuldades em “mexer” no
aplicativo.

Crise econOmica: devido a crise econbémica, a empresa pode sofrer com a
reducado na demanda dos servigcos de beleza.

Capacidade de atendimento: a To Beauty precisa ter uma quantidade suficiente
de profissionais disponiveis em diferentes horarios para suprir a demanda por
servicos de beleza, a falta desses profissionais compromete a capacidade de

atendimento da empresa.
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e Adesao ao servigo: assim como € preciso ter profissionais de beleza suficientes
para suprir a demanda dos clientes, também é necessario que a empresa tenha
clientes para que os profissionais de beleza possam ter rentabilidade.

e Adaptacao as politicas da empresa: a To Beauty opera de forma diferenciada
no setor de beleza e possui padrées e regras internas, conforme consta no
Apéndice B da pagina 225, a ndo adaptacao dos clientes e dos profissionais de
beleza com os padrdes da To Beauty é uma forte ameaca.

e Transmissao de doengas: conforme o Apéndice B, é obrigatdria a utilizagdo de
luvas descartaveis durante os atendimentos, evitando assim, a transmisséo de
doengas, porém, o grande obstaculo da empresa, € o controle desse

procedimento no dia a dia.

4.4.3 Definicdo da estratégia e posicionamento da organizagdo

Como estratégia competitiva de posicionamento no mercado de beleza, a To
Beauty criou uma forma diferenciada de entregar o servigo de manicure e pedicure
aos clientes, proporcionando mais comodidade com preco justo e, isso vai ao encontro
da proposta de valor da empresa. A To Beauty € uma plataforma digital que oferece
servigos de beleza e, desenvolveu uma solugdo diferenciada para entrega desses
servicos, se dara através de profissionais independentes que vao até o cliente,
poupando tempo sem comprometer a rotina das pessoas.

A empresa concede aos profissionais de beleza, autonomia para realizarem os
servicos em horarios flexiveis, da forma que preferirem e, um aumento da
rentabilidade, possibilitando também, que os clientes tenham uma experiéncia
singular de beleza por um preco acessivel ao solicitar os servigos a domicilio ou onde
quer que estejam (desde que seja possivel prestar os servicos).

Diante disso, entendeu-se que o principal fator de diferenciagdo da To Beauty,
estd na entrega do servigo aos seus dois segmentos de clientes, para facilitar a
intermediacao entre os profissionais de beleza e os clientes, a solicitagdo do servigo
sera por meio de um aplicativo mobile, pratico e de facil manuseio, possibilitando que
os profissionais atendam os clientes que estdo mais proximos, de acordo com o0s
critérios de raio de atendimento personalizado no perfil dos profissionais.

Os clientes terao mais opgdes de pagamento dos servigos, havera a opgao de

caixa de didlogo (chat) com o intuito de facilitar a comunicagdo e alinhamento do
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atendimento a ser realizado e, ainda, a opcado de avaliacdo das profissionais de
beleza, para garantir mais qualidade a prestagdo dos servigos, em resumo, O
posicionamento esta baseado em Porter (1999), diferenciagédo, que aposta em novas

tecnologias e mais comodidade, etc.
4.4.4 Analise de cenarios competitivos da empresa
A partir da criagcdo da matriz SWOT, foram descritas as forcas motrizes e

fatores chaves que auxiliam na elaboracao dos cenarios competitivos, possibilitando

a analise sobre as incertezas criticas da To Beauty. Também, sera possivel fazer a

prospecgao dos, possiveis, cenarios futuros.

O Quadro 28 apresenta as forgas motrizes e fatores chaves classificadas pelo

nivel de importancia e certeza.

Quadro 28 - Forgas motrizes e fatores chaves To Beauty

FORCAS ’ GRAU DE GRAU DE
MOTRIZES DESCRIGAO  INTERNA/EXTERNA | \ubORTANCIA =~ CERTEZA

AMEACAS
Financeiro Crise econdmica Externa Muito Importante Certeza Total
Comercial Concorréncia Externa Muito Importante Certeza Total
Recursos Mao (.1.6 obra Externa Muito Importante Certeza Total
Humanos qualificada
Demografico| Mobilidade Urbana Externa Importante Certeza
Sociocultural Inseguranca Externa Importante Certeza
Recursos Mgo de 0 bra Externa Muito Importante Certeza Total
Humanos disponivel
Caréncia de
Tecnoldégico conhecimento em Externa Muito Importante Certeza Total
informatica
Tecnoldgico | Adesédo ao aplicativo Externa Importante Certeza
Comercial Capac@ade de Externa Muito Importante Certeza Total
atendimento
OPORTUNIDADES
Econdmico | Segmento da Beleza Externa Importante Certeza
Comodidade no
Clientes atendimento a Externa Muito Importante Certeza Total
domicilio
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FRAQUEZAS \

Investimento no

Financeiro . Interno Muito Importante Certeza Total
projeto

Hg;;%rgaee Controle da Higiene Interno Muito Importante Certeza Total

Marketing Publicidade Interno Muito Importante Certeza Total

Recursos Padronizagao dos Interno Muito Importante Certeza Total

Humanos processos

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Com base no Quadro 27, identificaram-se as variaveis internas e externas mais
importantes para a empresa, tais como: controle da higiene e saude, capacidade de
atendimento, crises econémicas, entre outros.

No Quadro 29, estao descritas as forgas motrizes em resultado hierarquico com

certeza total de impacto.

Quadro 29 - Resultado das forcas motrizes

RESULTADO/HIERARQUIA
DAS FORGAS MOTRIZES INCERTEZAS (INTERNAS E EXTERNAS)

Economia Com crise X sem crise
Comercial Com capacidade de atendimento X sem capacidade de atendimento
Recursos Humanos Com méao de obra qualificada X sem mé&o de obra qualificada
Clientes Com adeséo ao aplicativo X sem ades&o ao aplicativo
Comercial Com correntes X sem concorrentes
Financeiro Com investimento no projeto X sem investimento no projeto
Higiene e Saude Com controle da higiene X sem controle da higiene
Marketing Com marketing eficiente X sem marketing eficiente
Com padronizagao dos processos X sem padronizagao dos
Recursos Humanos
processos

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

De acordo com o Quadro 29, a variavel economia tem como incerteza a crise
econdmica, pois, impacta na situacdo financeira dos consumidores que tendem
reduzir seus gastos. As varidveis comerciais ttm como incertezas, a capacidade de
atendimento, pois, a To Beauty precisa ter uma quantidade razoavel de profissionais

de beleza cadastrados na plataforma digital para conseguir suprir a demanda. Quanto
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aos concorrentes, os mesmos dividlem com a empresa 0s, possiveis, clientes que
demandariam servigos de beleza.

A variavel recursos humanos, tem como incerteza a mao de obra qualificada
pois, impacta na qualidade do servico prestado ao cliente, assim como, a
padronizagao dos processos, com o intuito de prestar um atendimento no padréao To
Beauty.

A variavel cliente tem como incerteza a adesao do aplicativo, tanto por parte
dos clientes que solicitam os servicos de beleza, quanto para os prestadores de
servicos de beleza na plataforma, pois, se ndo aderirem ao aplicativo da empresa,
sera inviavel manter o negocio.

A variavel financeira tem como incerteza os recursos para investir no projeto,
pois, sem 0s recursos financeiros necessarios, nao sera possivel abrir a empresa. A
variavel higiene e saude tem como incerteza o controle da higiene, que é
extremamente importante para a To Beauty, isso porque, os profissionais de beleza
serdo instruidos a utilizar materiais descartaveis e esterilizados em todos os
atendimentos, evitando assim, a contaminacao de doencas.

A variavel marketing tem como incerteza a eficiéncia das agdes de marketing
da empresa, visto que se trata de uma entrega diferenciada dos servigos de beleza,
portanto, a To Beauty precisara fazer inumeras campanhas de marketing eficientes,
atraindo positivamente o publico-alvo da organizagao e, assim, conquistando grandes
fatias do mercado. Com base nos resultados das forgas motrizes, projetou-se um

possivel cenario de maior impacto para a To Beauty, representado no Quadro 30.

Quadro 30 - Cenario To Beauty

c CLIENTES ADEREM AO APP TO BEAUTY E

I|' - Clientes sem atendimento - Faturamento alto "1

E |- Clientes insatisfeitas - Alta rentabilidade para os profissionais de beleza | g

N - ~ . :

T |- Altos indices de reclamagdes - Clientes divulgam a To Beauty T

5 - Inimeros clientes desinstalando o - Expansé&o do mercado E
aplicativo - Fortalecimento da empresa

N |- Baixo retorno financeiro - Alta demanda de clientes 3

é - Aumento dos custos com esforgo de E
venda =
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vTU>» O =EmMAIMO>

- Faturamento baixo - Profissionais de beleza com baixa rentabilidade 5
- Aumento dos custos - Profissionais de beleza substituindo o aplicativo
- Endividamento dos sdcios por outros fornecedores A
- Diversas avaliagGes negativas sobre |- Faturamento em constante queda 0
a empresa - Insatisfagdo dos profissionais de beleza A
- Dificuldade em prospectar novos - Insatisfagdo dos antigos clientes ,':
clientes e profissionais de beleza - Desmotivagao dos profissionais de beleza
- Aplicativo entra em desuso

CLIENTES NAO ADEREM AO APP TO BEAUTY

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Pode-se observar no Quadro 30 que a variavel cliente, que tem como incerteza a

adesao do aplicativo, para os dois publicos-alvo da To Beauty, que sédo os

clientes/usuarios e os prestadores de servigcos de beleza.

Como historico do cruzamento feito no Quadro 29 foram prospectados quatro,

possiveis, cenarios futuros que impactariam nos negécios da To Beauty, sao eles:

Cenario Cotidiano - a variavel cliente foi cruzada respectivamente as
incertezas, com adesao do aplicativo por parte dos clientes e sem adesao do
aplicativo por parte dos profissionais de beleza. Este cenario tem grande
impacto para a To Beauty visto que, se os clientes solicitarem os servigos de
beleza e a empresa ndo possuir uma quantidade razoavel de profissional para
suprir a demanda do mercado, a plataforma perdera a credibilidade, visto que
os clientes ficariam sem atendimento. Com isso, as taxas de reclamacdes por
falta de prestadores de servicos de beleza irdo aumentar e, consequentemente,
os clientes vao desinstalar o aplicativo.

Cenario Apocalipse - foi utilizada a variavel cliente, onde foram cruzadas
respectivamente as incertezas, sem adesdo do aplicativo por parte dos
profissionais de beleza e sem adesao do aplicativo por parte dos clientes. Este
€ 0 cenario mais impactante para a To Beauty, pois, o aplicativo entrara em
desuso para os dois segmentos de clientes da empresa e, consequentemente,
a To Beauty recebera inumeras avaliagdes ruins na rede, o faturamento nao
sera suficiente para cobrir as despesas e, em contrapartida, a empresa
precisara fazer investimentos massivos em campanhas de marketing.

Cenario Nostradamus - a variavel cliente foi cruzada respectivamente as
incertezas, sem adesao do aplicativo por parte dos clientes e com adesao do
aplicativo por parte dos profissionais de beleza. Neste cenario, a empresa

precisara fazer um esforgo maior em publicidade voltado a atingir um maior
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numero de clientes, tendo em vista que, os profissionais de beleza estaréo
desmotivados devido ao baixo fluxo de clientes e poder&o substituir a To Beauty
por outro fornecedor.

e Cenario Shangri-la: foi utilizada a variavel cliente, onde foram cruzadas
respectivamente as incertezas, com adesao do aplicativo por parte dos clientes
e com adeséao do aplicativo por parte dos profissionais de beleza. Neste cenario
otimista, a empresa apresentara alto faturamento e rentabilidade para os
profissionais de beleza, os clientes irdo divulgar a empresa aos seus contatos,
havera a expansdo da empresa para outras regides e, consequentemente,

elevara as demandas pelos servigos da To Beauty.

4.4.5 Estratégias e indicadores de desempenho da organizagéo

A To Beauty prioriza a satisfagdo dos clientes através do atendimento
diferenciado e, para que seja possivel atingir os objetivos da empresa, foram criados
alguns indicadores de desempenho interligados a agdes estratégicas que visam suprir
essas lacunas. A ferramenta Balanced Score Card (BSC) auxiliou na elaboragéo de
quatro perspectivas que sao relevantes para a empresa: aprendizado e crescimento,
processos internos, clientes e perspectiva financeira. O Quadro 31 apresenta o BSC
da To Beauty.

Quadro 31 - BSC da empresa To Beauty

Visao: Sempre oferecer um atendimento diferenciado e com qualidade, viabilizando resultados
positivos e promovendo a satisfagao e o bem-estar de todos os nossos Clientes.
Estratégia: Viabilizar a abertura da empresa To Beauty

Perspectiva Mapa’d§ Objetw_os Indicadores Metas Acoes
Estratégia | Estratégicos
Tornar a Obter o retorno Desenvolver
. . Retorno do . .
Financeira : empresa ROI do investimento campanhas de
Investimento . .
viavel em 24 meses marketing
Criar promogoes,
Atrair e Oferecer Ga_ranterque a _ contgudos de
. . . ~ satisfagdo dos | divulgagao nas redes
Clientes manter atendimento | Satisfacao : . S ~
. . . clientes esteja | sociais e contratagao
clientes diferenciado o :
entre 70 e 85% de micro
influenciadores digitais
Mapear A Fomgntar 0 Produzir e divulgar
Processos [0CESSOS Manter os Eficiéncia | aproveitamento Manuais bara os
Internos P padrbées operacional | do tempo entre nanuais p
adequados 90 e 95% profissionais de beleza
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Aprendizado
e
Crescimento

prestadores
de servigos de
beleza
capacitados e
treinados

Treinar e
capacitar os
profissionais

de beleza

Avaliagdes
dos clientes

Eficacia dos
treinamento
s

Obter
avaliagoes
positivas dos
clientes entre
70 e 85%

Alcancar a
eficacia nos
treinamentos

entre 90 e 95%

Elaborar e executar
treinamentos on-line
que poderéao ser
acessados a qualquer
tempo e em qualquer
lugar

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

A partir da perspectiva Aprendizado e Crescimento, a To Beauty busca

aprimorar a capacitacdo dos profissionais de beleza, seus conhecimentos sobre o

segmento e melhoramento das técnicas e habilidades profissionais. Ja a perspectiva

Processos Internos, busca mapear os processos da empresa para oferecer um

atendimento padronizado e aumentar a eficiéncia operacional dos profissionais de

beleza, sendo assim, foi desenvolvido o manual do profissional que consta no

Apéndice B da pagina 225.

A perspectiva Clientes visa atrair e manter os usuarios da plataforma, visto que

sao necessarios para a operagao dos profissionais de beleza e sua fidelizagao

auxiliara na prosperidade da To Beauty e, por fim, a perspectiva Financeira, visa obter

o retorno do investimento em dois anos, tornando a abertura da empresa viavel.

4.4.6 Plano de acéao da estratégia (6W2H)

Através das perspectivas apresentadas no item 4.4.5 (Financeira, Clientes,

Processos Internos, Aprendizado e Crescimento), foi elaborado o plano de agdo da

estratégia, o mesmo esta exposto no Quadro 32 com o 5W2H, onde foram

relacionados os seguintes objetivos:

YV V VYV V

tornar a empresa viavel;

manter os padrdes e

oferecer atendimento diferenciado,

treinar e capacitar os profissionais de beleza.



Quadro 32 - 5W2H do plano de acéo da analise estratégica

Objetivo O qué? Por qué?
Para atingir o

Tornar a Desenvolver . ,
maior nimero

empresa campanhas de ~

s . de adesao dos
viavel e marketing rofissionais
oferecer direcionadas P

na plataforma

atendimento | aos profissionais To Beauty e

diferenciado e clientes .
atrair clientes
Obter
Melhor as avaliagoes

positivas dos
clientes entre

avaliagoes dos
clientes/usuarios

; 80 e 85%
Treinar e
capacitar os
profissionais Aumentar o Alcancar a
de beleza nivel de icane
eficacia nos

eficiéncia dos
profissionais de
beleza

treinamentos
entre 90 e 95%

Quando?
Como? Quem?
Inicio Fim
Investimentos Comercial A partir do Na.louha
em campanhas e desenvolvimento . Previsao de
de marketing . . término desta
. Marketing do aplicativo ~
(vide texto) Jami agao
amila
Elaborar e
executar
treinamentos
on-line que Relagoes A partir da N&o ha
poderao ser com o abertura da previsao de
acessados a Mercado empresa em término desta
qualquer tempo | Kainara julho/18 agao

e em qualquer
lugar (vide
texto)

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Onde?

Busdoor

112

Quanto?

Busdoor - R$

1.050,00 (unico)

+ R$

Conteudos publicados @ 2.480,00(mensal)

Micro influenciadores

Treinamentos
disponibilizados na
"Area do Profissional
de Beleza" (website da
To Beauty) que
poderao ser
acessados através da
internet

Micro
influenciadores

R$ 1.500,00/més

R$ 349,90/més
Plataforma para
cursos on-line
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As estratégias mencionadas na coluna “Como?” do Quadro 31, sao:

» Investimentos em campanhas de marketing direcionadas aos profissionais de
beleza — as campanhas envolverdao temas relacionados a prospeccao de
profissionais de beleza, com o intuito de motivar o cadastramento dos mesmos,
na plataforma digital da To Beauty. As campanhas serdo vinculadas da
seguinte forma: anuncios em 6nibus do transporte urbano que circulam pela
Grande Florianopolis, posts nas paginas da web da To Beauty (Instagram,
Facebook, website) e parcerias com micro influenciadores indicados pela
empresa Celebryts (celebryts.com), que visa conectar diferentes segmentos de
influenciadores com pequenas, médias e grandes empresas, tornando
acessivel a realizagdo de planos de branded content mais abrangentes,
eficientes e focados nos publicos desejados. Sobre os posts, foi criado um

protétipo conforme apresentado na Figura 25.

Figura 25 — Protétipo de post To Beauty direcionado aos profissionais de beleza

%6 bpanhy-

QUER CONQUISTAR SUA
INDEPENDENCIA FINANCEIRA?

...gerencie seu proprio negdcio e seus horarios
Entre no site e saiba mais tobeauty.com.br

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

» Investimentos em campanhas de marketing direcionadas aos clientes — as
campanhas envolverdao temas relacionados a prospeccao e fidelizacdo dos
usuarios da plataforma que irdo contratar os servigos de beleza da To Beauty.
As campanhas serdo vinculadas da mesma forma que as campanhas

relacionadas aos profissionais de beleza, porém os anuncios irdo divulgar a
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comodidade oferecida pela To Beauty, conforme mostra o protétipo de cartaz
exposto na Figura 26.

Figura 26 — Protétipo de cartaz To Beauty direcionado aos clientes

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Elaborar e executar treinamentos on-line que poderdo ser acessados a
qualquer tempo e em qualquer lugar pelos profissionais de beleza — a Diretora

do Departamento de Relagbes com o Mercado desenvolvera conteudos de
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treinamento on-line na plataforma de cursos contratada pela empresa, os
conteudos serao voltados ao atendimento padréo To Beauty, visto que algumas
politicas de higiene e saude serdo compulsorias e precisardo ser comunicadas
de modo frequente, também seréo elaborados conteudos diversificados, como
de caracter financeiro, para melhorar a organizagéo pessoal dos profissionais,
de otimizacdo do tempo, entre outros. A capacitagcdo dos prestadores de
servicos de beleza tera como consequéncia uma valorizagdo maior deste
profissional, onde os profissionais estardo sendo motivados pela organizagao
a prestarem os servicos de beleza da melhor forma possivel, visando a
satisfacdo e fidelizagao dos clientes na plataforma To Beauty.

Algumas estratégias serdo desenvolvidas dentro da jornada de trabalho dos
sdcios, por isso ndo foram mencionadas no Quadro 31, porém, por se tratarem de

acgdes relevantes para a empresa, as mesmas foram citadas a seguir:

» Mapear os processos da empresa para reduzir gaps — o Departamento
Administrativo da To Beauty ira mapear os processos que envolvem todo o
negocio da organizagao, objetivando aperfeicoar cada dia mais o atendimento
aos profissionais de beleza e o atendimento aos clientes (que irdo contratar os
servigcos na plataforma digital). Os processos que apresentarem gaps serao
discutidos nas reunides mensais com os soécios, visando adequar as etapas e
tornando-as padronizadas e eficientes.

» Comunicar os padrdes To Beauty aos profissionais — através de manuais, dos
Termos de Uso do aplicativo e conteudos publicados no website da To Beauty,
o Departamento Comercial e Marketing ira divulgar o padrao de atendimento e
politicas da To Beauty alinhados em conjunto com o Departamento
Administrativo (visto que serdo mapeados e aperfeicoados constantemente),
dessa forma, entende-se que sera possivel aumentar a satisfagdo entre os

profissionais de beleza e clientes To Beauty.

4.5 Plano de marketing

O plano de marketing deve estar em sintonia com o planejamento estratégico
para que as metas, 0s objetivos e as estratégias sejam alinhados entre os
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departamentos, isso porque o mesmo visa auxiliar a To Beauty a entender o seu
publico-alvo, acompanhar as tendéncias e implementar as melhores estratégias de

mercado.

4.5.1 Segmentacdo de mercado da organizagdo

A proposta de negdcio da To Beauty é oferecer a intermediagao entre clientes
do segmento de beleza, que priorizam o conforto e a comodidade, e profissionais,
inicialmente, apenas manicures e pedicures que pretendem trabalhar por conta
propria e em horarios flexiveis. Aos profissionais de beleza a To Beauty oferece a
opgao de definicdo de jornada personalizada e com possibilidade de aumento na
rentabilidade, uma vez que a plataforma oferece uma escalabilidade maior que os
saldes de beleza e os profissionais independente e, para os clientes que irdo contratar
os servigos de beleza, a empresa oferece mais comodidade e conforto.

Os concorrentes indiretos da To Beauty, Manicury e Singu, possuem
caracteristicas distintas: a empresa Singu, atua somente em S&o Paulo e Rio de
Janeiro, por uma decis&do estratégica, com investimentos massivos em marketing e
direcionados a estes dois estados brasileiros e, a empresa Manicury atende em nivel
nacional, o que por sua vez, exige um investimento mais significativo em campanhas
de marketing. Porém, a Manicury nao fez os investimentos necessarios em fungéo das
prioridades dos socios, e apresenta dificuldades quanto ao seu alcance de clientes e
profissionais. Desta forma, também por decisdo estratégica, a empresa To Beauty,
neste primeiro momento, ira atuar nas principais cidades da Grande Floriandpolis,
incluindo-se, a capital Floriandpolis, Sdo José, Biguagu e Palhoga.

De acordo com o IBGE, a populagao estimada nessas cidades, em 2017, é de
aproximadamente 753.348, sendo 212.217 mulheres, em idade entre 20 e 49 anos,
onde mais de 60% da populacédo € economicamente ativa, com média salarial de 2,4
salarios minimos para Palhoga, Sao José e Biguacgu, e para Florianépolis a média
sobe para 4,8 salarios minimos (IBGE, 2018). O segmento do servigo To Beauty € o
mercado de beleza, que atualmente vive, segundo o SEBRAE (2017), um momento
de ruptura por exigéncia dos consumidores pelo proprio modelo de negdcio, que foi
se transformando e se especializando com o passar dos anos. De um lado, grandes
saldées com servigos premium e, de outro, espagos segmentados que priorizam

servigos eficientes, com a relagao entre prego e tempo.
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Ainda de acordo com SEBRAE (2017), os consumidores querem mais do que
cor, querem unhas saudaveis e bem tratadas. Muitos consumidores veem a
esmaltacdo como parte do processo de cuidado com as unhas, o que deve ser
explorado pelos pequenos negocios na criagdo de tratamento e embelezamento de
pés e maos.

Segundo dados da Fecomércio-SP, no Brasil, os gastos anuais com servigos
de beleza somam 20,3 bilhdes de reais, montante 18% maior do que o gasto com a
educacao. A classe C lidera o volume de consumo anual, com 11,8 bilhdes de reais.
Em seguida, vem a classe A com trés bilhdes de reais e na sequéncia a classe B com
2,9 bilhdes de reais, ja a classe D gasta 1,4 bilhdes e a classe E gasta em torno de
1,1 bilhdes com servigos de beleza, anualmente. Ao considerar o valor médio gasto
por pessoa, a classe A lidera com R$ 1.310,38 (um mil e trezentos e dez reais e trinta
e oito centavos) por més, seguidos pela classe C R$ 369,27 (trezentos e sessenta e
nove reais e vinte e sete centavos) e a classe E com R$ 83,95 (oitenta e trés reais e
noventa e cinco centavos) mensais.

Para a Grande Florianépolis, ndo foram encontrados dados especificos, no
entanto, o SENAC vem formando desde 2013 um numero consideravel de manicures
e pedicures. Segundo, a aluna Priscila Ferreira, que fez o curso em 2016, o
rendimento mensal fica entre R$ 1.000,00 (um mil reais) e R$ 3.000,00 (trés mil reais)
por més e os atendimentos chegam ao numero de 14 (quatorze) clientes por dia,
considerando que sempre ha novas solicitacbes de atendimento.

De acordo com Censo de 2010, tinha-se a informagdo de que em Santa
Catarina estimava-se a existéncia de 35.785 (trinta e cinco mil e setecentos e oitenta
e cinco) especialistas em tratamento de beleza e afins, sendo que, em Floriandpolis,
0 numero girava em torno de 3.100 (trés mil e cem) profissionais.

Considerando os dados apontados, a To Beauty acredita no potencial do
mercado de beleza, devido ao consideravel numero de clientes, sua renda e o fato de

a beleza ser considerada pelos consumidores como um item de primeira necessidade.
4.5.2 Pesquisa de marketing da To Beauty
Para validagdo da proposta de mercado da empresa To Beauty, foram

elaboradas trés pesquisas distintas, uma delas foi direcionada aos clientes (usuarios

da plataforma) e outros duas pesquisas foram feitas para manicures de saldo e
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autbnomas. Os questionarios foram elaborados com perguntas fechadas e
fomentaram as analises das necessidades dos entrevistados quando aos servigos que
a To Beauty pretende disponibilizar via plataforma digital.

A pesquisa de clientes foi aplicada entre os dias 23 de abril e 02 de maio de
2018, através do questionario elaborado na plataforma do Google Forms e foi
publicada via Facebook, Instagram e Whatsapp dos socios, nesta pesquisa obteve-se
o retorno de 115 entrevistados. Em relagao aos profissionais de beleza, a principio,
manicures e pedicures, a adesao ao negocio que a To Beauty pretende implantar é
de vital importancia. Os questionarios direcionados aos profissionais autbnomos e de
salao de beleza, também foram aplicados através da plataforma Google Forms e
publicados via Facebook, Instagram e Whatsapp dos sécios, entre os dias 23 de abril
a 06 de maio de 2018, com 34 retornos de profissionais que trabalham em salédo e 25
retornos de autbnomos.

O Grafico 1 apresenta o resultado da pesquisa feita com 115 clientes, onde
contatou-se que a faixa etaria mais relevante é entre 22 e 45 anos, pois abrange

72,2% dos respondentes.

Grafico 1 - Faixa etaria dos clientes
Qual sua faixa etaria?

@ até 17 anos

@ de 18 até 21 anos
de 22 até 45 anos

@ mais de 45 anos

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

No Grafico 2 é possivel verificar que a maior parte dos clientes respondentes

sdo do género feminino, com 95,7%.
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Grafico 2 — Género dos clientes

Com qual género vocé se identifica?

@ feminino
@ masculino

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Percebe-se no Gréfico 3 que 85,2% dos clientes fazem as unhas até quatro

vezes por més, ou seja, a0 menos uma vez por semana.

Grafico 3 — Contratagcdo mensal dos servigos de manicure e pedicure

Quantas vezes vocé costuma fazer suas unhas no més?

@ até quatro vezes por més

@ de cinco a oito vezes por més
@ mais de oito vezes por més

@ nenhuma vez

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

O Grafico 4 apresenta uma média de gastos mensais com servigos de
manicure e pedicure, onde cerca de 23,5% dos clientes gastam entre R$ 51,00
(cinquenta e um reais) e R$ 80,00 (oitenta reais), seguido por 22,6% dos clientes com

gastos entre R$ 31,00 (trinta e um reais) e R$ 50,00 (cinquenta reais).
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Grafico 4 - Média de gastos mensais com servigos de manicure e pedicure

Quanto vocé gasta por més com servigos de manicure e pedicure?

@ até RS 30,00 por més

@ de RS 31,00 a RS 50,00 por més
® de R$ 51,00 a RS 80,00 por més
@ mais de RS 81,00 por més

@ nZo gasto nenhum valor

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

A pesquisa de clientes revelou que apenas 7,8% ganham 1 (um) salario
minimo, 34,8% dos clientes recebem até dois salarios e 29,6% dos clientes ganham

entre dois e trés salarios, conforme apresenta o Gréfico 5.

Grafico 5 - Renda bruta mensal dos clientes

Qual sua renda bruta mensal?

2 resposias

@ até 1 saldrio minimo (RS 954,00)

@ entre 1 e 2 salarios minimos (de RS
955,00 a RS 1.908,00)

@ entre 2 e 3 salarios minimos (de RS
1909,00 a RS 2.862,00)

@ mais de 3 salarios minimos (mais de
RS 2.863,00)

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Quanto ao grau de instrugdo, pode-se observar no Grafico 6 que mais da
metade dos clientes tem nivel superior, ou seja, 52% dos entrevistados, seguidos de

26,4% de clientes que possuem apenas o ensino médio completo.
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Grafico 6 - Grau de instrucao dos clientes

Qual seu grau de instru¢ao?

115 respostas

@ até o Ensino Médio
@ Técnico(a)

@ Graduado(a)

@ Pos-Graduado(a)

14,8%

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Quanto as ferramentas de comunicagéo que os clientes gostariam de utilizar
durante a busca por manicures, obteve-se 53% de respostas favoraveis ao uso do
Whatsapp e outros 41,7% dos clientes apontaram que optariam por utilizar aplicativos

de celular. O Grafico 7 apresenta os dados citados.

Grafico 7 - Ferramentas de busca por manicures utilizada pelos clientes

Por qual meio vocé gostaria de entrar em contato com a sua manicure?

115 respostas

@ aplicativo de celular
@ site/blog

@ whatsapp

@ ligacdo telefonica
@ pessoalmente

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Seguindo para os questionarios aplicados as manicures de saldo, os Graficos
8 e 9 apresentam a posigao das mesmas quanto a trabalhar de forma auténoma e as
vantagens desta modalidade.
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Grafico 8 — Trabalho autbnomo na visdo das manicures de saldo

Vocé ja tentou trabalhar de forma auténoma?

34 respostas

@ nunca tentei e ndo tenho interesse
@ nunca tentei, mas tenho interesse
@ ja tentei e gostei da experiéncia
@ ja tentei, mas ndo deu certo

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Grafico 9 - Vantagens do trabalho autbnomo na visdo das manicures de salédo

O que te faria deixar de trabalhar em saldo para atender de forma
auténoma?

34 respost
o2& Iesposias

@ deixar de pagar a comissao ao saldo
@ ter bastante clientes para atender

529% @ poder escolher os horarios que vou
11,8% trabalhar . , )
@ nada me faria sair do saldo onde

trabalho

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Para validar a proposta de negdcio da empresa e ter ideia da precificagéo dos
servigos que serao oferecidos pela To Beauty, questionou-se as manicures de salao,
quanto ao rendimento mensal e quanto ao servigo prestado. Pode-se observar que
52,9% dos respondentes recebem até um salario minimo (novecentos e cinquenta e

quatro reais) mensal, conforme € visto no Grafico 10.
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Grafico 10 - Renda bruta mensal das manicures de saldo

Quanto vocé recebe bruto por més fazendo unhas?

@ 3até um saldrio minimo (RS 954,00)
@ de dois a trés saldrios minimos

@ de quatro a cinco saldrios minimos
@ mais de cinco saldrios minimos
V. i @ de R$2.501,00 a RS 3.000,00

@ acima de RS 3.000,00

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Ja o indice dos profissionais de manicure que atendem de forma autbnoma e
recebem apenas um salario minimo mensalmente, é ainda maior, conforme mostra o

Grafico 11, sdo 64% dos respondentes.

Grafico 11 - Renda bruta mensal das manicures autbnomas

@ até um saldrio minimo (RS 954,00)
@ de dois a trés salarios minimos
@ de quatro a cinco salrios minimos

@ mais de cinco saldrios minimos
@ de 1.001,00 a 1.500,00

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Com a possibilidade de os profissionais de manicure determinarem seu raio de
atendimento, buscou-se saber qual o meio de locomogao mais utilizado pelas

manicures autbnomas. O Grafico 12 mostra que 36,8% vao a pé até seus clientes.
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Grafico 12 - Meio de locomocgao mais utilizado pelas manicures autbnomas

Por qual meio de locomogao vocé chega até suas clientes? (Vocé pode
escolher mais de uma resposta)

Carro 12 (48%)

Moto
Onibus 6 (24%)
Bicicleta

A pé 14 (56%)

0 5 10 15

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Quando foi questionado aos profissionais autbnomos se desejariam conhecer
uma ferramenta que os colocasse em contato com um maior niumero de clientes, 80%
responderam que tem interesse e gostariam de saber mais sobre a ferramenta,

conforme apresenta o Grafico 13.

Grafico 13 - Interesse de conectividade das manicures autbnomas

O que vocé acha de continuar trabalhando de forma independente mas
com uma ferramenta que te conecte a varias clientes?

@ Acho interessante e gostaria de saber
mais

@ Acho interessante, mas ndo estou
interessada

@ N3o tenho interesse

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Observou-se que 38,2% dos profissionais autbnomos utilizam as redes sociais

para divulgar os servigos de manicure e pedicure, conforme mostra o Grafico 14.
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Grafico 14 — Formas de divulgagéo dos servigos das manicures autbnomas

Como vocé oferece e divulga o seu servigo? (Vocé pode escolher mais
de uma resposta)

Redes sociais(facebook,

21 (84%)
instagram)

Minhas clientes me indicam

19 (76%)
(boca-a-boca) (76%)

Por mensagem (whatsapp,

13 (52%)
sms, messenger)

Estética o de atendo durante a
semana

Cartdo de visita

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

4.5.3 Analise do comportamento do consumidor

A pesquisa de clientes (potenciais usuarios da plataforma) contou com 115
respostas, onde pode-se observar que 95,7% dos entrevistados sdo mulheres. Além
disso, 72,2% tém idade entre 22 e 45 anos, e 85,2% costumam fazer as unhas até 4
vezes no més.

Segundo reportagem da revista Superinteressante, mulheres bem cuidadas
ganham mais, a matéria destaca que quem é bem cuidado ganha em média 20% a
mais do que pessoas que nao cuidam da beleza. Este dado impacta, principalmente,
as mulheres no mercado de trabalho. Quando foi questionada a média de gastos
mensais com servicos de manicure e pedicure, identificou-se que mais de 45% dos
entrevistados gastam mais de R$ 50,00 (cinquenta reais) por més, sendo que outros
23,5% gastam mais de R$ 80,00 (oitenta reais) por més. Em um cenario onde, dos
115 entrevistados, 40 deles tém renda mensal entre um e dois salarios minimos,
representando 34,8%, considera-se que tais dados vao ao encontro da pesquisa do
SEBRAE (2017), que apontou que mesmo com a crise e queda do poder aquisitivo
das familias, o investimento em beleza ndo € deixado de lado, ou seja, os

consumidores priorizam a beleza em comparacdao com outras necessidades.



126

Com relagao a educacgao, pode-se observar que apenas 28,7% dos clientes
possuem apenas o ensino médio, e 47,8% possuem graduacgao, dado este que pode
influenciar na relagao de beleza com o perfil da mulher bem-sucedida.

Buscou-se ainda saber se os clientes gostariam que os profissionais de beleza
mantivessem um histérico dos atendimentos anteriores, quanto a cor favorita de
esmalte, tipo de cuticula, formato das unhas, etc. Para essa pergunta obteve-se que
92,2% dos clientes entrevistados desejam, sim, que os profissionais de beleza
mantenham esta informacéo. Com relagao a higiene, a pesquisa apontou que 81,7%
dos entrevistados preocupam-se e exigem materiais esterilizados, isso significa dizer
que, é importante, ter um processo de selecido dos profissionais ainda mais cauteloso
e padronizado, para manter o nivel de atendimento desejado pelos clientes.

Ao questionar aos clientes, quanto a utilizagcdo de um aplicativo para acessar
os servicos de beleza de forma rapida, obteve-se resposta positiva de 86,1% com
relacdo ao aplicativo mobile.

Outro ponto importante para validar a proposta da To Beauty, foi saber se os
clientes preferem ir até o saldo ou receber o profissional de beleza em casa. Obteve-
se que 90,4% receberiam os profissionais em casa e 69,6% preferem que o
atendimento seja em casa, ratificando a proposta de valor da To Beauty em oferecer
comodidade aos clientes.

Ainda foi relevante verificar se os clientes entrevistados tém dificuldades em
encontrar bons profissionais de beleza e se, em algum momento, ficaram sem fazer
as unhas por falta de horario ou de profissional. Dentre os clientes respondentes,
73,9% alegaram que ja ficaram sem fazer as unhas por ndo conseguir horario
disponivel com os profissionais e 58,3% disseram que tem dificuldade em localizar um
bom profissional. Dos entrevistados, 53% respondeu que prefere agendar o
atendimento com antecedéncia, desta forma, justifica-se assim a opgédo de
agendamento no desenvolvimento do aplicativo mobile da To Beauty.

Quanto a pesquisa com manicures que trabalham em salbées de beleza, dos 34
entrevistados, 79,4% afirmam que ja trabalharam de forma auténoma e voltariam a
atender os clientes a domicilio, e ainda 52,9% responderam que deixariam de
trabalhar em saldes devido a autonomia dos horarios de trabalho, reforgcando que ter
flexibilidade de horarios é relevante para os profissionais de beleza.

A To Beauty objetiva possibilitar mais autonomia e rentabilidade aos

profissionais, visto que parte do pagamento recebido pelos servigos prestados €&
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direcionado a comissionamentos aos saldes de beleza, a pesquisa de mercado do
presente trabalho identificou que 64,7% dos entrevistados pagam entre 20 e 46% de
comissao aos salbes. Desta forma, foi questionado aos profissionais de saldo de
beleza, qual seria a melhor opcédo entre pagar comissdo aos salées e contribuir
apenas com mensalidades fixas, onde 21 dos 34 entrevistados, responderam que
preferem contribuir com a mensalidade fixa.

Assim como observado na pesquisa de clientes, ha uma preferéncia pelo
agendamento de horarios entre as manicures autbnomas e de saldo, onde quase
100% dos profissionais de manicure de saldo e autbnomas, preferem utilizar o
agendamento dos atendimentos.

Quanto a média mensal de renda bruta, tanto para os profissionais que atuam
em saldes, quanto para os autbnomos, os Graficos 10 e 11 apresentaram numeros
semelhantes, onde 52,9% dos profissionais de saldo e 64% dos profissionais
auténomos, recebe apenas um salario minimo mensal de R$ 954,00 (novecentos e
cinquenta e quatro reais).

Quanto as escolhas que o profissional autbnomo faz para chegar até seus
clientes, questionou-se qual meio de locomog¢ao € mais utilizado por eles, onde 36,8%
dos entrevistados afirma ir a pé ao encontro dos clientes. A To Beauty oferecera a
possibilidade de definir a area em que os profissionais desejam atuar, ou seja, no
aplicativo mobile da empresa sera disponibilizada uma ferramenta que permite
delimitar o raio de atendimento, possibilitando assim, que os profissionais de beleza
tenham mais autonomia para gerenciar seu negocio e seus horarios.

O meio de comunicagdo mais utilizado pelos profissionais autbnomos na
prospeccao de clientes e divulgacao dos servigos € o Facebook, com 84%, seguido
do boca-a-boca com 76% e o Whatsapp com 52%.

O aplicativo mobile da To Beauty visa intermediar a conexdo entre os
profissionais de beleza e os clientes, possibilitando aumentar a rentabilidade dos
profissionais, pois a empresa investira em campanhas de marketing estratégico e
inovacao na plataforma digital. Dos profissionais autbnomos entrevistados, 84%
confirmaram que gostariam de atender mais clientes, reforgando a viabilidade do
negocio que a To Beauty pretende implantar no mercado.

Quanto a habitualidade de baixar aplicativos no smartphone, 76% dos
profissionais autbnomos e 73,5% dos profissionais de saldo indicaram que costumam

baixar aplicativos. Este dado demonstra que os profissionais tém conhecimentos
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basicos de informatica, fato relevante para a implantagao do aplicativo mobile da To

Beauty.

4.5.3.1 Definicdo do publico alvo

De acordo com a proposta da To Beauty, tém-se dois publicos-
alvo: profissionais de beleza e usuarios da plataforma digital (clientes). Entre os
clientes identificou-se que, em sua maioria, sdo mulheres economicamente ativas,
com idades entre 22 e 45 anos e, quanto aos profissionais, a To Beauty podera
prospectar trabalhadores de sal6es de beleza ou autbnomos, que buscam gerenciar
seu préprio negocio e ter mais flexibilidade de horarios.

A partir da segmentacado do mercado elaborou-se trés personas para o projeto
To Beauty, Fernanda, a usuaria da plataforma, a profissional de beleza de salao
chamada Claudete e a profissional de beleza autbnoma chamada Amanda, conforme

apresentam as Figura 27 e 28.

Figura 27 - Personas do projeto To Beauty

FERNANDA
CLIENTE

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).
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Figura 28 — Comportamento das personas do projeto To Beauty

FERNANDA 5 CLAUDETE f AMANDA
CLIENTE ' PROFISSIONAL DE SALAO | PROFISSIONAL AUTONOMA
35 anos 37 anos 20 anos
1 filhos 2 filhos Sem filhos
Bairro Centro Bairro Coqueiros Bairro Estreito
Mora com Filho Mora com ¢ marido e filhos Mora com o0s pais
Renda RS 3.500,00/més Renda RS 954,00/més Renda RS 954.00/més
Nivel de Ensino: superior Nivel de Ensino: médio Nivel de Ensino: médio
Gerente de loja Shopping Manicure no Saldo Star Manicure autonoma e Blogueira
LUGARES FAVORITOS LUGARES FAVORITOS LUGARES FAVORITOS
Shopping Beira Mar Parque de Coqueiros Cafeterias
Praia de Jureré Praia de Daniela Shopping Continente
PASSATEMPO PASSATEMPO PASSATEMPO
Cinema com as amigas Passear com os filhos Ler livros /Postar no blog
Passear com o filho Gosta de cozinhar Cinema com as amigas
REDES SOCIAIS REDES SOCIAIS REDES SOCIAIS
Facebook n @ Facebook n Facebook n @
Instagram Instagram @ Instagram
Whastsapp g Whatsapp g Whatsapp Q y
Linkedin m Twitter
OBJETIVOS OBJETIVOS OBJETIVOS
Crescer profissionalmente, ter | Contribuir com a renda familiar, | Ter um Iphone, fazer faculdade,
boa remuneracdo, viajar e ser proporcionar educacdo aos comprar um carro, uma casa,
feliz. filhos e ser feliz. formar uma familia e ser feliz.

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

4.5.4 Definicdo do mix de marketing

A To Beauty pretende desenvolver uma plataforma digital que visa conectar os
profissionais de beleza e os usuarios, que demandam servicos de beleza e
comodidade. Os clientes da To Beauty serdo os profissionais de beleza que irdo se
cadastrar na plataforma digital e através dos pilares do mix de marketing, serdo
definidos neste capitulo o produto, a praga, o preco e promogcao que a empresa

fomentara no negdcio.
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4.5.4.1 Estratégias do produto

A estratégia de produto da To Beauty baseia-se na forma inovadora de entregar
os servigcos de beleza através de uma plataforma digital que proporciona mais
comodidade e conforto, tanto para os profissionais cadastrados, quanto para os
usuarios. E o produto da To Beauty trata-se de uma assinatura mensal que sera
contratada pelos profissionais de beleza - inicialmente, serdo prospectados apenas
manicures e pedicures. As assinaturas dos planos serdo contratadas durante o
processo de cadastramento dos profissionais e se dividirdo em trés produtos distintos:
Plano Basico, Plano Classico e Plano Premium.

O Quadro 32 apresenta os planos To Beauty que serdo disponibilizados aos

prestadores de servigos de beleza cadastrados na plataforma da empresa.

Quadro 32 - Planos To Beauty

Planos Bésico Classico Premium
Vigéncia 3 meses 6 meses 12 meses
Sorteios Nivel 1 Nivel 2 Nivel 3

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

4.5.4.2 Estratéqgias de praca

A estratégia de praga do servico oferecido pela To Beauty leva em
consideragao a capacidade que a empresa tera em captar os profissionais de beleza,
ou seja, para que a plataforma seja colocada em operagdo, a empresa tera de
prospectar profissionais de beleza e ao ativa-los no aplicativo mobile poderdo ser
disponibilizados os servigos aos usuarios. Desta forma, por decisao estratégica dos
sbécios, a praca da To Beauty tera abrangéncia geografica inicial na Grande
Florianopolis, incluindo-se a Capital, Palhoga, S&o José e Biguacu.

Tanto os profissionais de beleza quanto os usuarios, deverao baixar o aplicativo
da To Beauty para acessar a plataforma, o mesmo sera disponibilizado gratuitamente
nas lojas oficiais da Google - Play Store e Apple Store. O principal meio de
comunicacao da To Beauty, sera o website e o blog, sendo que a operacionalizagao
da empresa sera virtual, visto que os diretores irdo atuar em home-office e o endereco

fiscal da To Beauty se dara na Avenida Desembargador Vitor Lima, 260 salas 908 e
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909 do Edificio Madison Center, Bairro Trindade, Cidade Florianopolis — SC, Cep
88040-400.

4.5.4.3 Estratégias de preco

Conforme o item 4.5.4.1, a empresa disponibilizara trés assinaturas de planos
aos profissionais de beleza To Beauty e a estratégia da formagao de precgo se baseara
no tempo de vigéncia dos contratos (quanto mais curta, maior sera o valor do plano),
na soma dos custos operacionais da empresa, na margem de lucro desejada pelos
sécios, nos percentuais reservados para investimentos em inovagdo do aplicativo
mobile e em campanhas de marketing e no retorno do investimento que é esperado
em dois anos. O Quadro 33 apresenta os percentuais que influenciardo na

precificagdo das assinaturas dos planos To Beauty.

Quadro 33 - Precificagao dos planos To Beauty

Bl Custos Margem Investimentos Investimentos Retorno do
ano
Operacionais de Lucro em Inovagéao em Marketing Investimento
Basico R$
60,00% 20% 5% 5% 10%
99,90
Classico
60,00% 20% 5% 5% 10%
R$ 89,90
Premium
60,00% 20% 5% 5% 10%
R$ 79,90

Fonte: Elaborado pelos autores (2018)

Conforme visto no Quadro 33, 60% do que for arrecadado com as assinaturas
mensais dos planos sera utilizado para cobrir os gastos operacionais da To Beauty,
outros 20% das assinaturas serdo reservados para a distribuicdo dos lucros aos
sdcios, 5% da receita bruta mensal sera direcionada aos investimentos com inovagao
no aplicativo To Beauty, outros 5% serdo reservados para investimentos em
campanhas de marketing e, por fim, 10% da receita auferida com a venda de
assinaturas sera utilizada para fomentar o retorno do investimento inicial dos sécios.

O Quadro 34 apresenta o rateio das mensalidades em reais (R$).
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Quadro 34 — Rateio das mensalidades To Beauty

Custos Margem Investimentos Investimentos Retorno do
Plano . . ~ : .
Operacionais de Lucro em Inovacao em Marketing Investimento
Ba;écgo% R$59,95 | R$ 19,98 RS 4,99 RS 4,99 RS$ 9,99
Classico
R$ 89,90 R$ 53,95 R$ 17,98 R$ 4,49 R$ 4,49 R$ 8,99
Premium
R$ 79.90 R$ 47,95 R$ 15,98 R$ 3,99 R$ 3,99 R$ 7,99

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

A estratégia de precificagdo da To Beauty sera revista pelos sécios,
anualmente, e caso encontre algum gap de ndo conformidade com o orgcamento da
empresa, a margem de lucros desejada ou o retorno do investimento, a revisao podera

ser feita antes desse periodo.

4.5.4.4 Estratégias da comunicacio

Quanto a estratégia de comunicagéo, a empresa To Beauty pretende utilizar
todos os canais apresentados no Business Model Canvas da Figura 23 na pagina 98,
visando propagar e incentivar a utilizagao do aplicativo mobile da To Beauty. Para este
projeto foi estipulado um valor de investimento de R$ 5.475,82 (cinco mil e
quatrocentos e setenta e cinco reais e oitenta e dois centavos) no primeiro més e R$
4.425,82 (quatro mil e quatrocentos e vinte e cinco reais e oitocentos e dois centavos)

nos meses seguintes:

e Google AdWords é a plataforma de publicidade do Google, onde os anuncios
sao exibidos nos resultados de pesquisas, relacionados as palavras-chave.
Assim, quando a busca no Google estiver relacionada a beleza, servigos de
manicure ou pedicure, o primeiro /ink exibido na pesquisa sera a empresa To
Beauty. Tal agdo visa prospectar usuarios e profissonais na plataforma e o
custo estipulado sera de R$ 100,00 (cem reais) mensais.

e Google Rede Display € uma ferramenta de comunicagao que alcanga, de forma
massiva, clientes com o perfil desejado pela To Beauty. Sdo anuncios
disparados na tela que podem ser direcionados ao publico-alvo da empresa,
em sua maioria, visam captar os visitantes das paginas com o perfil do negdcio.

Para a To Beauty, por exemplo, o cliente que visita sites relacionados a beleza
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recebera, na tela, anuncios que podem ser em texto, banners, video, de acordo
com o impulsionamento tracado pela empresa, nesse caso o investimento sera
de R$ 100,00 (cem reais) mensais. Os banners serdo em formato web
disponibilizados pela Wix (que foi a empresa escolhida para criagdo do website
To Beauty) com um investimento mensal de R$ 45,82 (quarenta e cinco reais
e oitenta e dois centavos).

Facebook e Instagram serao multiplicadores da marca, tanto para alcancgar
clientes quanto profissionais de beleza, pois através do impulsionamento
garante-se que a postagem aparega nos feeds dos seguidores. Sao
ferramentas de negdcio que ajudam a empresa a aumentar o reconhecimento
da marca, a demanda e incentivar as vendas. Os impulsionamentos serdo
contratados junto a plataforma do Facebook e Instagram, e a empresa pode
definir o quanto pode reservar para esta acdo deste modo, a To Beauty
disponibilizara R$ 100,00 (cem reais) mensais para o Facebook e 0 mesmo
valor para o Instagram. A criagao e gestédo das paginas Facebook e Instagram
serdo de responsabilidade da Diretora do Departamento Comercial e Marketing
da To Beauty.

Envio de e-mail marketing para os profissionais de beleza em formagéo,
através de parcerias com os centros e institutos de desenvolvimento de
profissionais de beleza, o foco sera cadastrar os profissionais que ja possuem
experiéncia na area e estdo apenas buscando a certificacdo, bem como
divulgar a marca To Beauty aos profissionais iniciantes que, futuramente, serao
potenciais prestadores de servigos de beleza na plataforma. O custo desta
acao esta incluso na mensalidade do site Wix.

Busdoor, midia movel localizada no para-brisas traseiro dos 6nibus municipais
e intermunicipais. A estratégia, a principio, € langar os anuncios do aplicativo
To Beauty em sete 6nibus que circularao durante doze meses na regiao central
de Floriandpolis, no Continente, em Sao José e em Palhoca. O investimento na
aplicagao da arte nos 7 banners sera de R$ 1.050,00 (um mil e cinquenta reais)
e o valor cobrado pela circulagdo mensal sera de R$ 620,00 (seiscentos e vinte
reais) por veiculo, um total de R$ 2.480,00 (dois mil e quatrocentos e oitenta
reais) por més, conforme apresenta o Anexo J (pagina 264). A arte da
campanha de marketing sera desenvolvida pelo Diretor de Criagao da empresa

Publicar, inclusive, este é um diferencial que ajudou na escolha da agéncia,
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pois o desenvolvido do especialista sera cortesia para a To Beauty. O objetivo
desta acdo é aumentar o numero de downloads do aplicativo, tanto pelos
clientes que irdo contratar os servicos, quanto pelos profissionais de beleza que
irdo se cadastrar na plataforma da To Beauty.

e Buzz marketing, vertente do Marketing que busca estimular as pessoas a
falarem da To Beauty, mais conhecido como boca-a-boca, é o consumidor final
vendendo e prospectando para a To Beauty. A empresa adotara a estratégia
de fomentar a marca através das parcerias, com os profissionais de beleza ja
cadastrados, centros de treinamentos e micro influenciadores. Para os micro
influenciadores serdo destinados R$ 1.500,00 (hum mil e quinhentos reais)
mensais e a contratacédo se dara através da empresa Celebryts.

e Blog - o0 blog sera um dos principais meios de comunicagao entre a empresa
To Beauty, os profissionais e os clientes, é através do blog que estara descrita
e embasada esta relagdo, bem como através do manual dos profissionais de
beleza, dos termos de uso do aplicativo, das dicas de tendéncias do mercado
da beleza, dicas sobre planejamento financeiro, entre outros. A criagdo e
gestdo das paginas da To Beauty serdo de responsabilidade da Diretora do

Departamento Comercial e Marketing da empresa.
No Quadro 35 foi exposta uma prévia dos investimentos em comunicagao previstos
pela To Beauty e mencionados neste capitulo. Mais especificagdes do plano de agéo

de marketing serdo expostas no Quadro 35 a ser visto na pagina 140.

Quadro 35 - Investimentos em comunicag¢ao

Canais Investimento Frequéncia

Google AdWords R$ 100,00 mensal
Google Display R$ 100,00 mensal
Wix R$ 45,82 mensal
Facebook R$ 100,00 mensal
Instagram R$ 100,00 mensal
Busdoor (aplicagao) R$ 1.050,00 unico
Busdoor (circulagao) R$ 2.480,00 mensal
Micro Influenciadores R$ 1.500,00 mensal
Total R$ 5.475,82

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).
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4.5.5 Escolha do posicionamento

De acordo com a proposta de valor da empresa, a To Beauty assume uma
posicdo de diferenciacdo, onde o foco é investir na marca para agregar valor ao
servigo oferecido, uma vez que a estratégia da organizagéo é focada em dois clientes

distintos:

e Para os clientes (usuarios) sera ofertada a comodidade, ou seja, a relagao
custo x beneficio, atender as necessidades do cliente no local e hora que
desejar, uma vez que a plataforma possibilita que os usuarios solicitem o
servico em tempo real, com atendimento a domicilio, o que vai ao encontro do

slogan da empresa: “A nossa meta € seu bem estar”.

Para os profissionais de beleza, a proposta € possibilitar o gerenciamento do
préprio negécio, disponibilizando aos profissionais que ja atuam de forma auténoma
um leque maior de clientes. E, para os profissionais que trabalham em saldes de
beleza, mais rentabilidade ao reduzir as comissbes pagas aos proprietarios dos
estabelecimentos, mais flexibilidade de horarios, autonomia quanto ao raio de
atendimento desejado e quanto aos géneros que pretende atender, como mostra a
Figura 43 da pagina 168.

Tanto para os profissionais autbnomos quanto para os profissionais que atuam
em saldes de beleza, a proposta de preco da To Beauty visa garantir maior
rentabilidade por menor custo, também fortalecendo a promocdao do bem-estar

mencionado no slogan da empresa.

4.5.6 Definicao da marca

Para identificacdo e definicdo visual da marca optou-se por trazer uma
expressao que faz referéncia a beleza, pois apesar de “Beauty” ser uma palavra com
origem inglesa, € comum a utilizagdo da mesma em empresas do ramo de beleza,
como por exemplo: a Smart Beauty Estética Avangada, Souls Beauty e Smalto Beauty,
todos saldes de beleza localizados na regido central de Floriandpolis. Desta forma,
definiu-se a marca “To Beauty”, traduzida do inglés para o portugués, significa “Para
a Beleza”. Por decisdo estratégica, inicialmente, os sécios implantardo apenas os
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servicos de manicure e pedicure, porém, a organizagdo pretende incorporar outros
servigos de beleza na plataforma digital, desde limpeza de pele, massagens, servigos
de cabeleireiros, entre outros. Por isso, a marca escolhida ja nos permite expandir o
leque de servicos assim que possivel.

Quanto a natureza da marca, segundo o Artigo 123, inciso |, da LPI, a marca
pode ser classificada em marca de produto, marca de servigco, marca coletiva ou
marca de certificacdo. A To Beauty classifica-se como marca de servico, utilizada para
identificar servigos de outros idénticos. Ainda quanto a marca, a empresa To Beauty
definiu-se, segundo as normas do Instituto Nacional da Propriedade Industrial (INPI)
como nominativa, visto que possui em sua constituicdo apenas letras, conforme

imagem apresentada na Figura 29.

Figura 29 - Marca To Beauty

5 beauhy-

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

As letras em caixa baixa vistas na Figura 29 da logomarca da To Beauty, além
de serem uma tendéncia no mercado de tipografia, torna-a mais amigavel, mais
descolada, mais jovem e com visual menos formal. A cor vermelha foi escolhida pelos
sdcios por ser vibrante, atraente e uma das cores mais utilizadas na esmaltacdo das
unhas dos clientes e, é encontrada em marcas de grande sucesso, como: Coca-Cola.

McDonalds, Toyota etc.

4.5.6.1 Reqistro da marca

Antes de utilizar a marca e registra-la fez-se necessario realizar uma pesquisa
junto ao website do 6rgao competente (INPI), o que permitiu verificar a existéncia do
registro da marca “To Beauty”. A pesquisa, realizada no dia trés de maio de 2018,

revelou que ndo ha outra empresa registrada como “To Beauty”, permitindo o uso da
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referida marca pelos socios fundadores. A Figura 30 apresenta o resultado da

pesquisa realizada no INPI.

Figura 30 - Pesquisa INPI
03/05/2018 INPI

BRASIL Acesso a informagao Participe Servigos Legislagdo Canais

Consulta a Base de Dados do INPI
[ Inicio | Ajuda? ]
» Consultar por: Pesquisa Basica | Marca | Titular | Céd. Figura ]

RESULTADO DA PESQUISA (03/05/2018 as 19:47:18)

Marca: To Beauty
- Nenhum resultado foi encontrado para a sua pesquisa. Para efetuar outra pesquisa, pressione o botio de
VOLTAR.
AVISO: Depois de fazer uma busca no banco de dados do INPI, ainda que os resultados possam parecer
satisfatorios, ndo se deve concluir que a marca podera ser registrada. O INPI no momento do exame do
pedido de registro realizara nova busca que sera submetida ao exame técnico que decidiré a respeito da
registrabilidade do sinal.

Dados atualizados até 02/05/2018 - N° da Revista:
Rua Mayrink Veiga, 9 - Centro - RJ - CEP: 20090-910 | Rua Séo Bento, 1 - Centro - RJ - CEP: 20090-010 ra@

Fonte: INPI (2018).

Para que se faga o registro, os socios deverdao cadastrar a empresa junto ao
INPI, onde serdo geradas as Guias de Recolhimento da Unido, com o devido pedido
de registro. A empresa devera acompanhar o andamento do processo, uma vez que
havera algumas etapas e poderéo ser solicitados documentos complementares. Apos
confirmada a efetivagdo do pedido de registro, sera necessario efetuar o pagamento
da taxa que refere-se ao primeiro decénio da marca e a emissao do certificado. A
validade do registro feito no INPI é de dez anos e a renovagao podera ser realizada
apos o vencimento deste prazo.

Além do registro da marca, os socios fizeram uma busca pela disponibilidade
de registro do dominio “tobeauty”, onde contatou-se o desimpedimento de registrar o

dominio no enderego “tobeauty.com.br”, conforme apresenta a Figura 31.
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Figura 31 - Registro dominio To Beauty

HostGator Brasil Hospedagem de Sites

Dﬂ O‘S t G a t.o [? Razao Social: Endurance Group Brasil Hospedagem de Sites LTDA
Rua Lauro Linhares, 589, Atico

HOSPEDAGEM DE SITES Trindade — Floriandpolis/SC - CEP:88036-001

CNPJ: 15.754.475/0001-40
Inscricdo Municipal: 477.078-1

Fatura #7823069
Data da Fatura: 24/04/2018
Vencimento: 29/04/2018

Faturado para
To Beauty Tecnologia Lida.

Descrigdo Total
Registro de Dominio - tobeauty.com.br - 1 Ano(s) (24/04/2018 - 23/04/2019) R$26,99
Sub Total R$26,99
Crédito R$0,00
Total R$26,99

Fonte: Hostgator (2018).

O dominio foi registrado na empresa Hostgator que, além de ser uma das
empresas mais conceituadas no ramo de dominio e hospedagem de sites, foi a que
ofereceu o menor custo a empresa. A vigéncia do registro do dominio contratado pela

To Beauty foi de doze meses e devera ser renovado em abril de 2019.

4.5.7 Plano de ac&o de marketing (6W2H)

As estratégias de marketing foram inseridas no Quadro 36 do SW2H do plano

de agédo de marketing, com o intuito de verificar a viabilidade de implantar acbes de

marketing na empresa.
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Quando?

Objetivo O qué? Por qué? Como? Quem? — - Onde? Quanto?
Inicio Fim
Para aumentar a 1%8%%‘/3 R§
Obter mais quantidade de Anuncios Google | Departamento IO MES
: Alcancar o profissionais e Rede de Display Comerciale | A partirde | Sem previsao | Google Rede de
assinantes da o - o . o :
publico-alvo usuarios na (estratégia no ltem Marketing 11/2018 de término Display ;
plataforma ; Wix R$
plataforma To 4.5.5.4) (Jamila) 45.82/més
Beauty )
Para aumentar a
quantidade de Palavra-chave no | Departamento
Divulaar a Marca Tornar a marca | profissionais e Google AdWords Comerciale | A partirde | Sem previsao Google AdWords R$ 100,00/
9 conhecida usuarios na (estratégia no ltem Marketing 11/2018 de término 9 més
plataforma To 4554) (Jamila)
Beauty
Impulsionamentos Facebook R$
Para aumentar a Departamento A
o . no Facebook e \ : - Facebook e 100,00/ més
Multiplicar a Fortalecer a abrangéncia de Comercial e | A partirde | Sem previsao
= Instagram : o Instagram da To
marca marca atuagao da o Marketing 11/2018 de término
(estratégia no ltem ; Beauty
empresa 455.4) (Jamila) Instagram R$
100,00/ més
Aplicagdo R$
- 1.050,00 /
. Prpspectgr Para prospectar Busdoor Departarr_]ento . o Onlbqs urbanos Unico
Divulgar a Profissionais e e e Comerciale | A partirde | Sem previsao | que circulam na
. profissionais de | (estratégia no ltem : .
plataforma Clientes para a beleza e clientes 455.4) Marketing 11/2018 de término grande . .
plataforma e (Jamila) Florianopolis Vmcylac_;ao do
anuncio R$
2.480,00/ més
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Micro -
Prospectar . : Departamento Redes sociais
: R Para prospectar influenciadores ; . . )
Divulgar a Profissionais e NN L Comercial e | A partirde | Sem previsao dos micro R$
. profissionais de digitais . - . . N
plataforma Clientes para a . Lo Marketing 11/2018 de término influenciadores | 1.500,00/més
beleza e clientes | (estratégia no Item : N
plataforma 4554) (Jamila) digitais
Reqistrar a Registro da Para garantir o | Registro da marca | Departamento | No registro | Renovavel a
r?\arca marca junto ao | uso exclusivo da | (estratégia no ltem | Administrativo | da marca cada 10 anos INPI R$ 464,00/ano
INPI marca 45.6.1) (Rodrigo) em 07/2018 | sucessivamente
. Garantir a S EEEY & Registro Dominio | Departamento .
Registrar o L busca e . . . Feito em Renova-se
I exclusividade s (estratégia no ltem | Administrativo Hostgator R$ 26,99/ano
dominio . visibilidade da . 05/2018 anualmente
do dominio 45.6.1) (Rodrigo)
marca na web
Google Play
. i Store U$
Disponibilizar o
aplicativo nas ggx}r?:;gz Possibilitar o Google Play Store | Departamento Goodle Pla 25,00/ano
lojas Google ¢ download do Apple Store Administrativo |Em 11/2018| Em 11/2018 gle miay
Play Store/ 95 2l aplicativo (estratégia no ltem (Rodrigo) SHOIE A SO
aplicativos Apple Store

Apple Store

4.5.5.4)

U$ 99,00/ano

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).
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4.5.8 Plano de vendas

Neste item, apresenta-se o plano de vendas definido para a empresa To

Beauty.

4.5.8.1 Tamanho da forca de vendas

A empresa contara, principalmente, com o Departamento Comercial e
Marketing, porém, os outros trés socios administradores, quando necessario, atuarao
em apoio aos processos operacionais de captacdo de profissionais, suporte de
atendimento a todos os usuarios da plataforma e acdes de pds-venda. O Quadro 37

apresenta as jornadas de trabalho e escala de horarios dos soécios.

Quadro 37 - Jornadas e escalas de trabalho dos sdécios

Escalas
Semanas do més | Dias da semana Folgas
07:00 - 15:00 14:00 - 22:00
Domingo Jamila Rodrigo Kainara e Viviane
Segunda Kainara Viviane Jamila e Rodrigo
Terga Kainara e Jamila | Rodrigo e Viviane -
Semana 1 Quarta Kainara e Jamila | Rodrigo e Viviane -
Quinta Kainara e Jamila | Rodrigo e Viviane -
Sexta Kainara e Jamila | Rodrigo e Viviane -
Sabado Kainara e Jamila | Rodrigo e Viviane -
Domingo Kainara Viviane Jamila e Rodrigo
Segunda Jamila Rodrigo Kainara e Viviane
Terca Kainara e Jamila | Rodrigo e Viviane -
Semana 2 Quarta Kainara e Jamila | Rodrigo e Viviane -
Quinta Kainara e Jamila | Rodrigo e Viviane -
Sexta Kainara e Jamila | Rodrigo e Viviane -
Sabado Kainara e Jamila | Rodrigo e Viviane -
Domingo Jamila Rodrigo Kainara e Viviane
Semana 3
Segunda Kainara Viviane Jamila e Rodrigo
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Terca Kainara e Jamila | Rodrigo e Viviane -

Quarta Kainara e Jamila | Rodrigo e Viviane -

Quinta Kainara e Jamila | Rodrigo e Viviane -

Sexta Kainara e Jamila | Rodrigo e Viviane -
Sabado Kainara e Jamila | Rodrigo e Viviane -
Domingo Kainara Viviane Jamila e Rodrigo
Segunda Jamila Rodrigo Kainara e Viviane

Terca Kainara e Jamila | Rodrigo e Viviane -

Semana 4 Quarta Kainara e Jamila | Rodrigo e Viviane -

Quinta Kainara e Jamila | Rodrigo e Viviane -

Sexta Kainara e Jamila | Rodrigo e Viviane -
Sabado Kainara e Jamila | Rodrigo e Viviane -

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Pode-se observar no Quadro 37 que cada sécio estara disponivel para a
empresa durante seis dias da semana, com jornada diaria de oito horas corridas. A
pausa para refeicdes esta dentro das oito horas e sera de trinta minutos diarios para
cada socio, garantindo assim, a cobertura de atendimento para todos os horarios de
funcionamento da operacao da plataforma. Essa escala permitira agendamentos no
periodo entre sete da manha e oito da noite.

Quanto as folgas dos socios, as mesmas serdo concedidas aos domingos e
segundas-feiras e serédo revezadas entre os socios que trabalham na mesma escala.
Vale ressaltar que o trabalho exercido pelos sécios sera home-office (escritério em
casa) onde o atendimento aos clientes e profissionais ocorrera por meio dos canais

de atendimento disponibilizados pela empresa.

4.5.8.2 Estrutura da forca de vendas

A To Beauty ira se relacionar com os profissionais de beleza e clientes através
dos canais apresentados na Figura 23 vista na pagina 98 do Business Model Canvas,
pois ndo dispde de um local fisico, apenas um endereco fiscal contratado através de
uma empresa terceirizada, chamada Virtuale. A comercializagcado dos servigos se dara

através do aplicativo To Beauty e website tobeauty.com.br.
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O aplicativo da To Beauty, sera disponibilizado nas lojas oficiais da Google-
Play Store e Apple Store e através do website e Whatsapp sera feito o cadastramento
dos profissionais, sendo estes, prestadores de servicos de beleza com experiéncia
profissional minima de seis meses e que atuam como manicure e pedicure na Grande
Floriandpolis. A experiéncia profissional sera verificada através das referéncias
profissionais e dos clientes atendidos anteriormente, conforme descrito no item 4.3.4,
em caso de falsa alegag¢ao do tempo de experiéncia do profissional sera excluido do
aplicativo da To Beauty, conforme consta nos Termos de Uso da plataforma digital da
empresa.

Para que o aplicativo seja disponibilizado nas lojas, havera o custo de U$ 25
dolares na Google - Play Store que sera pago apenas uma vez por ano € 0 processo
de publicacdo se dara a partir da criagcdo de uma conta de desenvolvedor, através da
conta do Gmail no Google Play. Quanto a publicagdo no Apple Store, a forma é
semelhante, através de conta de desenvolvedor, criada no website
developer.apple.com, o custo também é anual e o modelo disponivel para empresas
€ Organization ao custo de U$ 99 ddlares. Nesse tipo de cadastro, a Apple realizara
o cadastro e a aprovagao do CNPJ gerando DUNS Number para a To Beauty.

O website da To Beauty foi criado na plataforma da Wix, um dos maiores
construtores de sites do mercado e que oferece uma ampla variedade de
servigos/recursos de gerenciamento e promogao de negdcios.

No rodapé de todas as paginas do website tobeauty.com.br, constam o e-mail

e telefone de contato da organizagcédo, conforme mostra a Figura 32, sendo que o
telefone da To Beauty € movel e estd habilitado com o aplicativo Whatsapp for
Business e, também no website e aplicativo mobile, foi disponibilizado a todos os
usuarios um Chat On-line que atende nos horarios e escalas em que os soécios irdo

estar trabalhando.
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Figura 32 — Informacgdes de contato no website da To Beauty

Endereco Contatos Hordrio de Funcionamento Cadastre-se para receber
Av. Desembargador Vitor Tel: 43-9999 99 99 Segunda & Domingo nossas noticias por e-mail
Lima, 260 - Trindade, Email: tobeautyapp@gmail.com 7:00 da manha &s 08:00 da noite
Florianépolis - SC, 88040-
400 Nome

E-mail

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

4.5.8.3 Tamanho e potencial do mercado

De acordo com dados levantados no item 4.5.1 desta pesquisa, identificou-se
gue os brasileiros gastam mais com a beleza do que com educagao. Ainda conforme
apresentado no item 4.5.1, em 2013, Florianépolis possuia aproximadamente 3.100
profissionais de beleza. Contudo, segundo o site Terra (2017), para o setor de
cosmeéticos, a projecao de alta é de 10,2% ao ano até 2019, sendo assim, a projegao
do tamanho de mercado até o ano de 2018 € de 5.039 profissionais de beleza. Como
nao é possivel dividir esses profissionais em categorias para delimitar a quantidade
que atua com servigos apenas de manicure e pedicure, consideramos neste plano de
negocio que esse total de 5.039 profissionais no calculo para o tamanho do nosso
mercado.

Pode-se observar também com a pesquisa de mercado, que das profissionais
autébnomas respondentes, 80% afirmaram que se tornariam assinantes da plataforma.
E entre os profissionais que trabalham atualmente em salbes de beleza, 64,7%
responderam que também iriam assinar a plataforma para atender em casa e
continuariam a trabalhar no saldo de forma mutua. Desta forma, constatou-se que sera
possivel atender os dois publicos de profissionais, tanto os profissionais autbnomos
que pretendem gerenciar seus préprios horarios, quanto os profissionais atuantes em
saldo de beleza, que podem ter uma renda extra com a plataforma.

A partir destas informagdes, realizou-se um calculo para identificar o tamanho

de mercado da To Beauty. Foram utilizados os percentuais dos profissionais



145

respondentes na pesquisa de mercado, 80% autdbnomos e 64,7% profissionais
atuantes em saldo, utilizou-se entdo o calculo da média entre as duas porcentagens
chegando a 72,35%, que representam o total dos profissionais de beleza. Portanto,
para calcular o tamanho de mercado, fez-se necessario utilizar a proje¢ao de 72,35%
do total de 5.039 profissionais de beleza até o ano de 2018, chegando-se ao numero
aproximado de 3.645 profissionais que compdéem o tamanho de mercado da To
Beauty.

Ao decorrer das pesquisas para elaboracdo deste plano de negdcios,
Identificou-se que a empresa nao possui concorrentes diretos nas regides que ira
atuar. Portando, a empresa trabalhara com o numero de 3.645 profissionais que

compdem o tamanho de mercado para projetar os clientes em potencial da To Beauty.

4.5.8.4 Projecdo do volume de vendas e orcamento de vendas

A empresa optou por projetar para o primeiro més de operagéao, 50 assinaturas
de profissionais de beleza, sendo 20 assinaturas do plano Basico, 7 assinaturas do
plano Classico e 23 assinaturas do plano Premium, isso porque o maior esforco de
vendas da To Beauty sera nos planos Premium, visto que o tempo de vigéncia da
assinatura é de doze meses. Nossa hipotese, no entanto, a ser validada ao longo dos
primeiros 12 meses da empresa, € de que o plano basico pode ser o preferido dos
profissionais, devido a permanéncia ser mais curta, e isso podera influenciar nas
estratégias de vendas futuras. Para o més subsequente, a projecdo foi de uma
evolugao de cem por cento (100%) nas vendas, pois as campanhas de marketing irdo
iniciar nesse periodo.

O objetivo da empresa ¢é ativar o aplicativo em novembro de 2018 e, neste
mesmo periodo, ira iniciar o cadastramento dos primeiros profissionais de beleza na
plataforma, inicialmente, apenas manicures e pedicures. Portanto, a partir do terceiro
més do inicio das vendas de assinaturas, que se dara em janeiro de 2019, a projecao
de crescimento mensal para as novas contratagdes dos planos Basico, Classico e
Premium, diz respeito a vinte por cento (20%) do total de clientes existentes na
carteira.

Devido aos investimentos em campanhas de marketing, espera-se que haja a
adesao a proposta da To Beauty e por meio da projeg¢do do volume de vendas, ao

final de doze meses de operagédo, chegou-se a um total de 619 assinaturas
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acumuladas, ou seja, 619 profissionais cadastrados na plataforma digital da To

Beauty, conforme mostra o Quadro 38.

Quadro 38 - Projecéo de assinaturas acumuladas em 12 meses

Assinaturas

nov.18(dez.18|jan.19|fev.19|mar.19|abr.19|mai.19|jun.19|jul.19|ago.19|set.19|out.19
Acumuladas
Basico - 40% 20 40 48 58 69 83| 100( 119| 143| 172| 206| 248
Classico - 15% 7 14 17 20 24 29 35 42| 50 60 72 87
Premium - 45% 23 46 55 66 79 95| 114 137| 165| 198| 237| 285
Total 100% 50( 100| 120| 144 173| 207 249| 299| 358 430 516| 619

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Portanto, o Quadro 38 apresenta a projecéo ideal do volume de novas vendas,
nos doze primeiros meses de oferta das assinaturas To Beauty sendo que, a partir do
terceiro més de vendas, sera projetado um percentual de cinco por cento (5%) de
possiveis cancelamentos dos planos e desisténcia das renovacdes, conforme mostra
o Quadro 39.

Quadro 39 - Projecao de assinaturas excluindo cancelamentos e desisténcias

s nov.18|dez.18 |jan.19|fev.19| mar.19|abr.19 | mai.19|jun.19|jul.19|ago.19 | set.19 |out.19
Acumuladas

Premium 20| 40| 45| 55| 66| 78| 95| 112| 135 161| 194| 234
Classico 7| 14| 16| 19| 23| 28| 33| 41| 47| 57| 68| 82
Basico 23| 46| 53| 63| 75| 91| 108| 131| 158| 190| 228| 272
Total 95% 50| 100| 114| 137| 164| 197| 236| 284| 340| 408| 490| 588

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

A partir do Quadro 39, pode-se observar que ao final de doze meses havera
588 assinaturas efetivas, apds ter sido considerado o percentual de cancelamentos e
desisténcia nas renovagdes. Este cenario de redugdo nas contratagdes dos planos

aumentara o esfor¢o de vendas do Departamento Comercial e Marketing, que buscara
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recuperar as assinaturas “perdidas” mensalmente, evitando assim, impactar nas
receitas auferidas pela To Beauty.

Com relacédo ao orcamento de vendas, nos primeiros doze meses de operacao
da To Beauty, projetou-se obter R$ 281.349,20 (duzentos e oitenta e um mil trezentos
e quarenta e nove reais e vinte centavos) de receita bruta até outubro de 2019,
incluindo a reducdo de 5% referente aos cancelamentos e as desisténcias

mencionados anteriormente, conforme apresentada o Quadro 40.

Quadro 40 - Orgamento de vendas

Periodo Premium 79,90 Classico 89,90 Basico 99,90 Total
nov.18 R$ 1.598,00 R$ 629,30 R$ 2.297,70 R$ 4.525,00
dez.18 R$  3.196,00 R$ 1.258,60 R$ 4.595,40 R$ 9.050,00
jan.19 R$  3.595,50 R$  1.348,40 R$ 5.294,70 R$ 10.238,60
fev.19 R$  4.394,50 R$ 1.708,10 R$ 6.293,70 R$ 12.396,30
mar.19 R$ 5.273,40 R$ 2.067,70 R$ 7.492,50 R$ 14.833,60
abr.19 R$ 6.232,20 R$ 2.517,20 R$ 9.090,90 R$ 17.840,30
mai.19 R$ 7.590,50 R$ 2.966,70 R$ 10.789,20 R$ 21.346,40
jun.19 R$  8.948,80 R$ 3.685,90 R$ 13.086,90 R$ 25.721,60
jul.19 R$ 10.786,50 R$ 4.225,30 R$ 15.784,20 R$ 30.796,00
ago.19 R$ 12.863,90 R$ 5.124,30 R$ 18.981,00 R$ 36.969,20
set.19 R$ 15.500,60 R$ 6.113,20 R$ 22.777,20 R$ 44.391,00
out.19 R$ 18.696,60 R$ 7.371,80 R$ 27.172,80 R$ 53.241,20
Total R$ 98.676,50 R$ 39.016,50 R$143.656,20 R$ 281.349,20

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Para a To Beauty, a sazonalidade na projecdo de vendas n&o impactara nos
negocios, pois este indicador nao influencia na contratagdo das assinaturas. A
empresa ira provisionar uma reserva da receita bruta de vendas de cinco por cento
(5%) ao més, para futuros investimentos em marketing e outros cinco por cento (5%)

para inovagao e suporte técnico no aplicativo, conforme mostra Quadro 41.
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Periodo Marketing Inovagao
nov.18 R$226,25 R$226,25
dez.18 R$452,50 R$452,50
jan.19 R$511,93 R$511,93
fev.19 R$619,82 R$619,82
mar.19 R$741,68 R$741,68
abr.19 R$892,02 R$892,02
mai.19 R$1.067,32 R$1.067,32
jun.19 R$1.286,08 R$1.286,08
jul.19 R$1.539,80 R$1.539,80
ago.19 R$1.848,46 R$1.848,46
set.19 R$2.219,55 R$2.219,55
out.19 R$2.662,06 R$2.662,06

Total R$14.067,46 R$14.067,46

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

No Quadro 41 pode-se observar que a To Beauty projetou reservar R$

14.067,46 (quatorze mil e sessenta e sete reais e quarenta e seis centavos) para

investimentos em campanhas de marketing, inovacéo e suporte no aplicativo mobile

da empresa, e o intuito desta projegcao € manter-se competitiva no mercado.

4.5.8.5 Definicdo dos indicadores e formas de avaliacdo das vendas

Serao utilizados, para avaliacdo das vendas da empresa, os indicadores da

evolugao do volume de vendas mensal, do retorno sobre o investimento (ROIA) e da

Taxa de Churn (cancelamentos e desisténcias de renovagao). Os trés indicadores

serdo acompanhados pelos socios diretores da To Beauty, més a més.

e O indicador referente a evolugao do volume de vendas mensal, apresentara o

crescimento da receita bruta da To Beauty relacionada as assinaturas dos

planos. A projecdo dos socios € que a empresa ira crescer em torno de 20%

ao més. Se o resultado do indicador ficar abaixo de 20%, significa que o

crescimento das vendas nao esta dentro do esperado pelos sécios e esse

indicador precisa ser monitorado. Ja, os resultados iguais ou superiores a 20%
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sdo positivos para a saude econdmico-financeira da organizagao. Para medir

esse indicador sera utilizada a formula apresentada no Quadro 42.

Quadro 42 — Férmula do calculo do indicador de evolugao de vendas

A - Vendas do més 1
B - Vendas do més 2
C - Valor da diferenga entre o més 2 e o més 1

Férmula:

Passo1= B-A=C

Passo2=C/A. 100

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

o Retorno sobre o investimento (ROIA) - este indicador mede o retorno sobre
o investimento (ROIA), ou seja, o indice de lucratividade, sendo que a meta
de retorno para este indicador € de dois anos e sera acompanhada
mensalmente pelos gestores da To Beauty. A férmula de calculo do ROIA
esta exposta no Quadro 15 da pagina 62.

Taxa de Churn (cancelamentos e desisténcias de renovagdo) — neste
indicador o objetivo da empresa é categorizar os motivos do churn e
mensurar o nivel de fidelizagao e satisfagao dos profissionais de beleza. Este
indicador sera acompanhado mensalmente pelos gestores, assim como os
outros indicadores mencionados anteriormente. Espera-se que o percentual
de cancelamentos e desisténcias das renovagdes das assinaturas dos planos
To Beauty ndo ultrapasse 5% ao més. Resultados iguais ou inferiores a 5%
sao favoraveis e fomentam as projecdes elaboradas para a empresa, porém,
resultados acima de 5% significam que os cancelamentos e desisténcias de
renovacgao ultrapassaram a meta provisionada no indicador da taxa churn e
isso reflete negativamente nos resultados da empresa. O Quadro 43

apresenta a formula a ser utilizada para o calculo do indicador de churn.
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Quadro 43 — Férmula do calculo da taxa churn

A - Quantidade de assinaturas a renovar no més
B - Contratos cancelados

Formula= B/ A.100

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Os trés indicadores de desempenho das vendas de assinaturas da empresa
serdo acompanhados pelos sécios e diretores da To Beauty, todos os meses. Os
resultados das métricas serdo avaliados e discutidos nas reunides do “Tudo acaba em
pizza” onde seu objetivo principal € buscar a melhoria continua dos processos de
implementar agdes para conter e corrigir os resultados negativos dos indicadores e
potencializar os resultados positivos, fazendo com que a To Beauty se mantenha,

cada vez mais, competitiva no mercado de beleza.

4.5.8.6 Preco de venda

A To Beauty disponibilizara trés planos de assinaturas na plataforma digital da
empresa, o Plano Basico, o Plano Classico e o Plano Premium. Para diferenciagao no
preco dos planos, foi utilizado o critério de tempo de permanéncia do contrato de
adesdao. Com mais especificidade, as estratégias de precificagdo dos planos To
Beauty podem ser vistas no item 4.5.4.3 da pagina 132.

Com base nos custos da empresa, especificados no item 4.8.2 e na projegao
do volume de vendas, identificou-se que com o pre¢o sugerido para venda dos planos
de adesao, sera possivel alcangar a viabilidade econémica da empresa e garantir a
estabilidade financeira e a expansao do mercado de atuagao da To Beauty.

O maior esforgo de venda estara voltado ao Plano Premium, visto que possui
o contrato de permanéncia de doze meses com a To Beauty e oferece mais vantagens
ao cliente, como a participagédo nos sorteios do nivel trés promovidos pela empresa,
conforme ira mostrar o Quadro 54 da pagina 181.

Considerando a dificuldade na identificagdo de concorrentes diretos na regiao,
optou-se entdo, por uma estratégia de definicdo de prego de venda, que contemple

um valor moderado para os profissionais de beleza, a fim de promover mais
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rentabilidade, melhor gerenciamento do negdcio e melhor custo-beneficio. Portanto,
os precos de vendas dos planos To Beauty foram definidos com base no
posicionamento de marketing especifico, que vai ao encontro da proposta de valor da

empresa.

4.5.8.7 Definicio das estratéqgias de relacionamento com clientes

A To Beauty mantera relacionamento com seus clientes através das redes
sociais, midias digitais e ligagbes telefénicas. Para manter uma comunicagédo mais
agil no dia a dia, serdo utilizados canais como: Whatsapp, chat on-line, e-mail,
possibilitando uma interagdo mais rapida com todos os envolvidos no negécio, sendo
que o atendimento e a manutengado desses canais acontecerao conforme a jornada
de trabalho dos sécios apresentada no Quadro 37 da pagina 142.

O principal canal de relacionamento com os profissionais de beleza, sera
mantido através do Facebook, Instagram e blog. No blog serdo publicados artigos
sobre dicas de saude e bem-estar, temas estratégicos de fixagao sobre a importancia
de realizar a ginastica laboral com movimentos e exercicios especificos para diminuir
as dores lombares, também, serdo publicadas as tendéncias de produtos e servigcos
de beleza, orientacbes para manter o atendimento adequado, entre outras
informacdes importantes.

Nas redes sociais as comunicacgdes serdo voltadas para as promocdes,
divulgacdes de campanhas, langamentos de novos servigos que podem ocorrer na
plataforma e para o fortalecimento da marca. Além disso, as redes sociais vao auxiliar
na organizagado da estratégia de socializagao entre os profissionais e os soécios da
empresa, conforme apresentado no tépico 4.3.5 da pagina 93. Trimestralmente, a To
Beauty realizara encontros espontaneos ao ar livre, como: caminhadas, piqueniques,
momentos em parques ecoldgicos, com o intuito de incentivar a descontragao e
promover a socializacido entre todos os prestadores de servicos de beleza da

plataforma e os sdcios diretores.

4.5.8.8 Politica de p6s-venda

Para politica de pos-venda, a To Beauty adotou algumas medidas

consideradas importantes e obrigatorias a serem realizadas, como a integragcado do
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profissional ao assistir o video elaborado pelo Departamento de Relagbes com o
Mercado, durante o processo de cadastramento, através da apresentagao serao
repassadas informagdes primordiais da To Beauty, explicagdes quanto a utilizagao do
aplicativo mobile, orientagdes sobre atendimento ao cliente, entre outros temas.

Além disso, o profissional de beleza recebera também o manual do profissional,
onde constam informagdes operacionais importantes referentes aos processos de
trabalho, tais como, dicas de atendimento, higienizagdo adequada dos instrumentos
de trabalho, uso de equipamentos esterilizadores, conforme apresentado no Apéndice
B.

O profissional de beleza, devera estar de acordo com os termos de uso a serem
vistos no Apéndice C da pagina 244, no documento constam informacgdes gerais sobre
as politicas de vendas, pagamentos, cancelamentos e responsabilidades de ambas
as partes.

Na politica de pos-venda, a To Beauty concedera aos profissionais de beleza
0 member get member, ou seja, aqueles que indicarem novos profissionais para se
cadastrar na plataforma, irdo ganhar dez por cento (10%) de desconto na mensalidade
da assinatura, sendo que o maximo de indicacbes mensais permitidas para cada
prestador de servigcos de beleza, sao trés, alcangcando até trinta por cento de desconto
(30%), caso sejam feitas mais de trés indicagbes dentro do mesmo més, as
bonificagbes de desconto restantes serdo disponibilizadas nas proximas
mensalidades. Contudo, a indicagao so6 sera validada apds a contratacao dos servigos
e 0 pagamento da primeira mensalidade do plano.

Apos a efetivagdo do cadastro do profissional, a To Beauty enviara um e-mail
com os dados para acesso ao aplicativo, login e senha de acesso e uma nota de boas-
vindas, conforme a Figura 40 a ser vista na pagina 164. Para acompanhamento do
desenvolvimento dos profissionais de beleza e pesquisa de satisfagdo dos mesmos,
apos 30 dias da efetivagdo do cadastro, a To Beauty ira encaminhar por e-mail um
questionario envolvendo indagagdes quanto a utilizagao da plataforma da empresa.

As avaliagdes do atendimento prestado aos clientes da plataforma digital da To
Beauty serdo acompanhados pelos sécios diretores e irdo ocorrer interferéncias do
Departamento de Relagdes com o Mercado através de ligagdes telefénicas para os
profissionais quando ocorrerem feedbacks negativos sequenciais.
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4.6 Processos produtivos

Neste topico serdo apresentados alguns dos processos produtivos dos
envolvidos no negoécio da To Beauty, dentre eles: os clientes (usuarios), os
prestadores de servigos de beleza e a equipe To Beauty. Também apresentaremos a
capacidade de producao dos profissionais de beleza e os itens necessarios para a

prestacao dos servigos, tanto dos profissionais quanto da equipe To Beauty.

4.6.1 Mapeamento dos processos produtivos do negoécio

Para que a empresa consiga operar de maneira eficiente, organizada e
padronizada, foram mapeados alguns processos basicos da To Beauty.
Primeiramente, foi estruturado o processo de cadastramento dos prestadores de
servicos de beleza da To Beauty, 0 mesmo se dara de duas formas, pelo website
(tobeauty.com.br) ou via Whatsapp e ficara a critério do profissional, escolher qual o
melhor canal para se cadastrar.

O processo de cadastro dos prestadores de servigos de beleza da To Beauty
feito pelo Whatsapp segue os mesmos critérios do processo via website, porém, as
informagdes e documentos serao solicitadas durante a conversa entre o profissionais
de beleza que pretende se cadastrar na plataforma da To Beauty e o responsavel pelo
Departamento de Relacbées com o Mercado, na auséncia do responsavel pelo
cadastramento de novos prestadores de servigos de beleza, os outros gestores da To
Beauty que estiverem trabalhando irdo intermediar o cadastramento, isso porque o

processo estda mapeado e alinhado conforme as etapas demonstradas na Figura 33.



154

Figura 33 - Processo de cadastro dos profissionais de beleza pelo website
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Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

De forma descritiva, foram detalhados os processos mencionados na Figura 33
e ilustrados com base na criagcdo de um protétipo do website e do aplicativo da To
Beauty com o auxilio de algumas ferramentas da Wix. Através destes moldes, foram
capturadas, no protétipo do website da empresa, as imagens das paginas a que se
referem os processos, onde o inicio se da na necessidade de renda sentida pelos

profissionais de beleza:

e Acessar ao site tobeauty.com.br: os profissionais interessados em se cadastrar
como prestadores de servigos de beleza na plataforma da To Beauty, devem
acessar ao site tobeauty.com.br através da internet.

e Clicar em “Cadastre-se aqui”: na pagina “Inicio” do painel, clicar no botao
“Cadastre-se aqui” que fica no canto superior direito da tela, conforme mostra
a Figura 34.
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Figura 34 - Botao de cadastro no website da To Beauty

tb"@llldy Inicio AEmpresa Servicos Blog Contatos Area do Profissional de Beleza

Quer aumentar sua renda?
(adastre-se aqui

Quer se cadastrar pelo Whats? Q
Entre em contato conosco: (48) 99999 99 99

Bem vindo(a) a

1o Beauty

A To Beauty € uma empresa que se preocupa com seu bem-estar e
ua comodidade.

| E por isso que criamos um aplicativo que te conecta aos profissionais
de beleza mais proximos. Eles irdo até vocé na hora e no local que
| vocé desejar. Ndo é uma maravilha?

| Chega de ficar na mdo! Com a To Beauty vocé vai estar sempre bem!

| Olha s6 como é facil! Em nosso aplicativo vocé consultara o perfil dos
" profissionais e conseguird identificar qual deles atende melhor
sua necessidade.

s Os servigos podem ser contratados em horarios nunca vistos, desde
= as sete(07:00) da manha até 3s oito(20:00) da noite, de segunda a
domingo.
Quer tentar? Baixe nosso aplicativo e divirta-se!

o Baixar App To Beauty

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

o Verificar os requisitos minimos dos profissionais de beleza To Beauty: apds ter
clicado no botao “Cadastre-se aqui”, o profissional sera direcionado a pagina
“Area do Profissional de Beleza”. Nesta pagina, foram listados os requisitos
minimos exigidos dos profissionais de beleza, conforme mostra a Figura 35.
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Figura 35 - Requisitos minimos exigidos dos profissionais da To Beauty

Entrar

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

e Nao, os requisitos nao foram atendidos: o profissional que nado atende aos
requisitos para se tornar prestador de servigos de beleza na plataforma digital
da To Beauty nao devera clicar no botdo “Quero me cadastrar”, caso o
profissional clique no botdo, ao serem analisados os dados cadastrais e
checadas as informagdes, o Departamento de Relagbes com o Mercado
enviara um e-mail comunicando cordialmente que o cadastro foi reprovado,

conforme a Figura 36.
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Figura 36 - E-mail de reprovagao de cadastro do profissional

% boauly Ol4!

Agradecemos por vocé querer se cadastrar com a gente!
Infelizmente, alguns requisitos ndo foram atendidos, por isso, nado
conseguiremos efetivar seu cadastro. Desculpe :(

Nao desista!
Assim que estiver tudo ok, entre em contato conosco novamente.
Aproveite pra conhecer melhor nossa empresa e utilizar nossos
servigos! Grande abrago, da Equipe To Beauty.

Voltar para o site

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Sim, atende aos requisitos: o profissional que atende aos requisitos para se
tornar prestador de servicos de beleza na plataforma digital da To Beauty
devera clicar no botao “Quero me cadastrar”, que fica no canto inferior direito
da tela, conforme visto na Figura 34.

Preencher cadastro: apds clicar no botdo “Quero me cadastrar”, se abrirda uma
segunda aba (a primeira aba é onde foi aberto o website da To Beauty), com o
formulario de cadastro para os profissionais To Beauty, apresentado na Figura
37.
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Figura 37 - Formulario de Cadastro para os Profissionais To Beauty

1) DADOS PESSOAIS - Preenchimento obrigatorio*
Nome completo:

Nascimento: CPF:

E-mail: Telefone: ( )

Endereco:

Cidade: Bairro:

Escolaridade:

D Ensino Fundamental D Ensino Médio D Ensino Superior D Outro
Vocé possui conducdo prépria?

(] sim (] Nao

2) DADOS PROFISSIONAIS - Preenchimento obrigatorio*
Ha quanto tempo vocé trabalha como manicure/pedicure?

[] entre 6 meses e 1 ano (] entre 1 e2anos [] entre 2 e 3 anos (] Mais de 3 anos
Vocé ja participou de algum curso profissionalizante para manicures e pedicures?
Sim (sera necessario anexar o documento abaixo) ] Nao
Vocé ja trabalhou em saldo de beleza?
[J sim  Nome e telefone do salzo: [ Nao

Informe o nome e o telefone de trés Clientes que possam fornecer referéncias profissionais sobre seus servicos:
Referéncia 1:

Referéncia 2:

Referéncia 3:

3) OUTROS - Preenchimento obrigatorio*

Quais das técnicas abaixo vocé pretende realizar nos Clientes To Beauty?

[] unhas tradicionais [} Unhas decoradas O Esmaltagéo em gel

Marque os dias que vocé pretende estar disponivel para atendimento na plataforma da To Beauty:

O Segunda OJ Terca (] Quarta [ Quinta

[] sexta [] sabado O Domingo

Marque os periodos que vocé pretende estar disponivel para atendimento na plataforma da To Beauty:

[] atenderei pela manha [] atenderei 4 tarde [] atenderei apos as 18:00 [ todos os horarios disponiveis

4) ANEXAR DOCUMENTOS - Obrigatério*
a) Imagem da CNH ou RG (frente e verso).
b) Comprovante de residéncia atualizado (emitido nos ultimos 60 dias).
c) Trés fotos de trabalhos ja realizados para serem inseridas no seu perfil do aplicativo(fotos inadequadas néo serdo carregadas).
d) Ficha de antecedentes criminais (acessar aqui).
e) Certificado de participagdo em cursos profissionalizantes (caso tenha marcado essa opgao no item 2)

Anexar documentos & ENVIAR

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

No formulario de cadastro para os profissionais To Beauty existem dois campos
especificos que deverao ser acessados pelo profissional de beleza, sao eles: “acesse
aqui” e “Anexar documentos”.

O campo “acesse aqui” ira redirecionar o profissional para uma terceira aba (a
primeira aba € onde foi aberto o website da To Beauty e a segunda aba é onde foi
aberto o formulario de cadastro), na pagina de emissao da Ficha de Antecedentes

Criminais do Portal da Policia Federal, conforme a Figura 38.
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Figura 38 - Pagina de emissao de antecedentes criminais

Certiddao de Antecedentes Criminais - Emitir

Nome:
Nome do pai:
Nome da mae:

Data de
nascimento: / / (dd/mm/aaaa)

Nacionalidade:
Naturalidade: UF: v

Ndmero do
Passaporte:
Documento de
Identificacdo:
CPF:

Série do Passaporte:

Org&o Emissor: UF: v

Informe o cédigo da imagem

| Pesquisar || Limpar || Voltar

Instrugdes para o preenchimento :

1. Informar todos os nomes e sobrenomes sem abreviaturas.
2. Inserir apenas um espaco entre cada nome ou sobrenome.

Para gerar a certiddo em formato PDF € necessario que o Adobe Acrobat Reader esteja instalado no seu

computador. Caso ndo possua, clique na imagem '\‘ Get Acrobat
ndobe __ Reader

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

O profissional devera preencher os campos solicitados pelo Portal da Policia
Federal, emitir a Certiddo de Antecedentes Criminais e salvar o documento para que
seja anexado nos passos seguintes de preenchimento do Formulario de Cadastro
para os Profissionais To Beauty. O resultado desejado na Certidao de Antecedentes
Criminais é “Nada Consta”, em resultados contrarios o cadastro do prestador de
servigcos de beleza sera recusado e o mesmo recebera o e-mail do Departamento de
Relagbées com o Mercado comunicando cordialmente que o cadastro foi reprovado,
conforme a Figura 36.
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O campo “Anexar documentos”, que fica no rodapé do Formulario de Cadastro
para os Profissionais To Beauty, deve ser utilizado para anexar todos os documentos
listados no item 4 do formulario. O cadastro so sera efetivado apds o recebimento do
formulario e dos arquivos dos documentos listados no item 4. As informagdes
solicitadas no formulario sdo obrigatorias e ndo permitem que o prestador de servigos
de beleza passe para o proximo item sem ter preenchido o anterior. Apos ter
preenchido o formulario e ter inserido os arquivos dos documentos, o profissional
podera clicar no botdo “Enviar”’, que fica no canto inferior direito do formulario
apresentado na Figura 37. O profissional recebera uma confirmagao de envio da
documentagéo e sera necessario aguardar a aprovagao do cadastro por até 2(dois)

dias uteis, conforme a Figura 39.

Figura 39 - Mensagem de recebimento dos documentos de cadastro

b bpailly

Que bacana!

Recebemos seus documentos e em até 2(dois) dias Uteis
entraremos em contato com vocé para validar seu cadastro.

Em caso de dulvidas, poderemos fazer contato antes desta data.
Entdo, fique de olho em seu e-mail e telefone, viu?

Voltar para o site

P
Grande abraco, da Equipe To Beauty. ’ \‘

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Pode-se observar na Figura 39 que, caso haja alguma duvida quanto aos
documentos e informagdes do profissional, a To Beauty podera entrar em contato
antes do prazo de 2 (dois) dias uteis estimados para a analise dos documentos. Mas,
esse contato s6 acontecera quando as ndo conformidades ndo comprometerem a
aprovacao do cadastro, como por exemplo, duvidas quanto aos telefones das
referéncias profissionais ou de clientes que poderdo estdo incorretos, quanto a
qualidade das imagens dos documentos anexados e outras situagdes importantes,

porém, ajustaveis.
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Cadastro reprovado: conforme dito anteriormente, nos casos em que 0
cadastro do prestador de servigos de beleza seja reprovado, o mesmo recebera
o e-mail do Departamento de Relagcbes com o Mercado comunicando
cordialmente que o cadastro foi reprovado, conforme a Figura 36.

Cadastro aprovado: nos casos em que o cadastro do prestador de servigos de
beleza esteja aprovado, o Departamento de Relagdes com o Mercado entrara
em contato com o profissional por telefone até que consiga efetivar a ligagao.
Fazer pré integracédo: o Departamento de Relagdes com o Mercado tera um
roteiro padronizado com as informacgdes que serdo repassadas ao profissional
de beleza que pretende se cadastrar na plataforma digital da To Beauty. O
roteiro € apenas uma orientacdo de quais informacdes precisam ser
direcionadas aos prestadores de servigos de beleza, ndo é recomendado que
o contato seja inflexivel ou semelhante a contatos automatizados. A intengao
da empresa é que a pré-integracdo seja um momento feliz, agradavel e

esclarecedor tanto para o profissional quanto para a equipe To Beauty. O

Quadro 44 traz as informacdes do roteiro da pré-integragéo da organizagao.

Quadro 44 - Roteiro da pré integracédo dos profissionais da To Beauty

Roteiro da Pré-integragéo - Via Ligagao Telefonica

- Boas Vindas a To
Beauty.

Ola, seja bem-vindo(a)!

Meu nome é ...

Vou te passar algumas informacgdes basicas de como a To Beauty
funciona, ok?

- Processo basico de
atendimento.

Os clientes irdo te chamar no aplicativo para combinar alguns detalhes
sobre o atendimento no Chat To Beauty, que é muito semelhante ao
Whatsapp e depois ira recebé-lo onde ele desejar, desde que seja em
local adequado.

- Processo basico de
remuneracgao.

Vocé vai receber os valores pagos por seus clientes integralmente, e a
cada 15 dias nés depositaremos na sua conta bancaria.

- Obrigatoriedade do
uso de instrumentos
descartaveis e
esterilizagao.

Todos os instrumentos reutilizaveis precisam ser esterilizados e as lixas e
palitos precisam ser descartaveis. Também é obrigatdrio o uso de luvas.
Esses custos sado por sua conta.

- Avaliagdes dos
Clientes quanto ao

atendimento prestado.

Os clientes irdo avaliar o atendimento através do aplicativo e a avaliagdo
vai aparecer para todos os outros clientes que visualizarem o perfil dos
profissionais. Por isso, € muito importante prestar um bom atendimento.

- Apresentacdo dos
Planos To Beauty

A To Beauty ndo cobra comisséo sobre os servigos, mas oferece trés
tipos de assinaturas mensais a escolha: Plano Basico, Classico e
Premium que serao pagos através de fatura/boleto e o valor € muito mais
justo para o profissional. Plano Basico tem duragédo de 3 meses e
participa de sorteios do nivel 1, podendo ganhar: instrumentos de
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trabalho, esmaltes, maletas, etc. Plano Classico tem duragdo de 6 meses
e participa de sorteios do nivel 2, podendo ganhar: jantares e
hospedagens em hotéis de Santa Catarina. Plano Premium tem duragéo
de 12 meses e participa de sorteios do nivel 3, podendo ganhar:
smartphones e viagens nacionais.

- Politicas de excluséao
do aplicativo.

Situagcdes em que o perfil do profissional pode ser excluido do aplicativo:
- 3 cancelamentos de atendimentos ja confirmados com os clientes;

- 3 avaliagdes insatisfatérias sequenciais dos clientes e/ou

- mensalidades em atraso por mais de 5 dias, sem comunicagao.

- Esclarecimento de
duvidas.

Ficou com alguma duvida? Gostaria de ser nosso parceiro?

- Venda do Plano

Neste momento, caso o prestador de servigcos de beleza aceite as
condigbes da empresa, sera enviado um e-mail com o link do video de
integracao, o login e a senha para acessar ao aplicativo e o boleto para
pagamento.

- Informagoes finais

A liberagao do acesso ao aplicativo s6 se dara apds a compensagao do
pagamento do boleto.

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

e Prestador de servigos de beleza ndo aceita as condigbes da To Beauty: nos

casos em que o profissional ndo esteja de acordo com as condigdes da

empresa, sera questionado o motivo do posicionamento negativo do

profissional. As razbes coerentes e que dizem respeito aos processos da To

Beauty serdo armazenadas em um historico do Departamento de Relagdes

com o Mercado e apresentadas nas reunides mensais dos gestores. Dessa

maneira, 0s processos poderao ser aperfeicoados e a captacao de prestadores

de servigos de beleza sera mais assertiva. O Quadro 45 apresenta um modelo

de histérico que sera utilizado pelo Departamento de Relagdes com o Mercado.

Quadro 45 - Modelo de historico de desisténcia do profissional To Beauty

Profissional:

Data:

Motivo do posicionamento negativo: Posicionamento dos sécios:

Acbes corretivas:

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

e Prestador de servigos de beleza aceita as condigdes da To Beauty: nos casos

em que o profissional esteja de acordo com as condigbes da empresa, o

Departamento de Relagbes com o Mercado enviara um e-mail de aceite com
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informagdes sobre o acesso ao aplicativo To Beauty e o boleto referente ao

plano contratado em anexo, conforme a Figura 40.

Figura 40 - E-mail de aceite do cadastro do profissional na plataforma

% boaubly

Parabéns!
Seu cadastro foi aprovado!

Clique em Assistir Video de Integracdo e ndo esqueca de responder as
perguntinhas no final da apresentac3o.

Para acessar ao Aplicativo da To Beauty vocé precisara inserir os dados abaixo:
Login: tobeauty1t  Senha: CPF

N&o esqueca que a senha de acesso s30 os numeros do seu CPF e gue seu acesso

s0 sera permitido depois da compensacao do pagamento do boleto do seu plano.

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

e Pagar boleto e Assistir ao Video de Integragéo: o profissional sé conseguira
acessar ao perfil criado no aplicativo da To Beauty e na “Area do Profissional
de Beleza” do site da To Beauty, depois que o pagamento do boleto seja

compensado e os testes de fixagado sejam respondidos corretamente.
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O video de integragao foi elaborado a partir do roteiro criado pelo Departamento
de Relagdes com o Mercado e sera apresentado pela Diretora do departamento, na

Figura 41 esta exposto o script do video.

Figura 41 - Roteiro do Video de Integragéo

SCRIPT DO VIDEO DE INTEGRACAQ
- Seja Bem-vindo(a) a To Beauty.
- Historia da empresa.
- Apresentagao dos Socios.
- Missao, Visao e Valores.
- Beneficios de ser tornar fornecedor da To Beauty.
- Como a To Beauty espera que eu atenda os Clientes?
- Quais instrumentos de trabalho sao necessarios?
- A importancia da higiene e limpeza dos instrumentos de trabalho.
- Formas de avaliagoes do atendimento prestado.
- Agradecimentos Finais.

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

o Realizar o teste de fixacao: todos os prestadores de servicos de beleza que
pretendem se cadastrar na plataforma da To Beauty, deverado fazer o teste de
fixagdo que aparecera ao final da apresentagao do video de integragdo. Caso
duas, das trés respostas, estejam incorretas, o cadastro ficara pendente até
que o profissional consiga responder corretamente, ao menos duas questodes.
A Figura 42 apresenta uma lista com diversas perguntas relacionadas ao script
do video de integragdo, que aparecerdao de forma aleatdéria até que o
profissional consiga atingir o resultado desejado. E importante salientar que as

tentativas sdo ilimitadas.
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Figura 42 - Modelos de perguntas a serem aplicadas no teste de fixagao

Sobre o0s socios: Sobre os beneficios de ser parceiro da To Beauty:
- Quem sao os socios da To Beauty? - Quais as premiagoes a To Beauty me oferece?
D Jamila, Kainara, Rodirgo e Viviane D carros importados
[:] Janaina, Juliana, Rodrigo e Vanessa [:] premiagdes em niveis conforme a mensalidade contratada
E] Juliana, Kamila, Rogério e Vanessa E] prémios para quem cancela os atendimentos
Sobre a historia da empresa: Sobre o atendimento da empresa:
- Onde a To Beauty surgiu? - As manicures e pedicures devem:
[J  Florianépolis [[]  atender o Cliente respeitando as opges dele
[} Fortaleza [} fazer as unhas do Cliente conforme acharem melhor
E] Joinville E] decorar as unhas dos Clientes sem permissao
Sobre a Missdo Corporativa da To Beauty: - 0 atendimento ao Cliente deve proporcionar:
- A To Beauty presa pelo: E] estresse e ansiedade
E] atendimento diferenciado [:] desconforto e indignagao
E] atendimento igual ao dos concorrentes D satisfagao e bem-estar
- A To Beauty pretende: Sobre os instrumentos de trabalho:
E] ser referéncia no mercado de cosméticos - Os instrumentos que usarei para fazer as unhas devem:
D oferecer servigos sem credibilidade D ser esterelizados e abertos na frente do Cliente

O

- 0 que a To Beauty espera das manicures e pedicures?

O

E] que estejam felizes e trabalhando motivadas D esterelizar meus instrumentos de trabalho
D que atendam da maneira que acharem melhor [:] armazenar meus alicates

Sobre as avaliagdes de atendimento:

O
O
O

- Como saberei se meu atendimento é bom? - Sera preciso utilizar materiais descartaveis e luvas, pois:
vou perguntar para minhas Clientes [:] 530 mais baratos
a To Beauty vai me ver trabalhando [:] sao transmitidas doengas quando fazemos as unhas
os Clientes irdo me avaliar pelo aplicativo D $ao menores, economizando espago em minha mala

oferecer comodidade e conforto aos Clientes D estar em minha mala sempre que eu precisar

que fiquem insatisfeitas - Para qué o autoclave é utilizado?

Perguntas doTeste de Fixagao

E] ser reutilizados para que eu economize e ganhe mais dinheiro

E] guardar meus esmaltes e minhas lixas

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Baixar o aplicativo da To Beauty: para baixar o aplicativo da To Beauty o
profissional precisa seguir os passos listados no checklist apresentado no
Quadro 46, porém, conforme dito anteriormente, s6 conseguira acessar ao
perfil no aplicativo e website, apds ter validado o teste e quitado o boleto da
primeira mensalidade do plano contratado com a empresa. As descrigbes dos
planos disponibilizados aos prestadores de servigos de beleza da To Beauty

foram apresentados no Quadro 32 da pagina 131.



166

Quadro 46 — Checklist de como baixar o aplicativo da To Beauty

CHECKLIST PARA BAIXAR O APLICATIVO DA TO BEAUTY

Ter conexdo com a internet, wi-fi ou 3G, para o download do aplicativo.

Clicar no aplicativo do Google Play (Play Store) ou Apple Store no smartphone.

Pressionar o botdo de pesquisa, no canto superior direito da tela.

Buscar o aplicativo da To Beauty. Para isso, clique no espaco em branco, no topo da tela e
escreva o nome "To Beauty". Para confirmar, clicar na lupa do teclado do smartphone.

Clique no icone da To Beauty no botéo “Instalar”.

Leia os Termos de Uso do aplicativo e dé seu aceite, caso esteja de acordo.

Clicar em “Aceitar”.

S8R0 8 8N

Insira seus dados de Login e Senha que foram enviados para seu e-mail.

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Personalizar os critérios de atendimento: no perfil dos prestadores de servigos
de beleza sera preciso personalizar os critérios de atendimento disponibilizado
por cada um deles, sdo apenas dois critérios: o raio de atendimento em
quildbmetros e os tipos de géneros de clientes que poderao solicitar a prestagao
de servigos do profissional. Quanto a quilometragem nao ha limite minimo e
maximo de distancia a ser atendida pelos profissionais, esse critério dependera
dos meios de locomogao que o profissional utilizara para chegar no local de
atendimento desejado pelo cliente, por exemplo, caso o profissional se dirija
caminhando até o local de atendimento, possivelmente, o raio de atendimento
sera inferior ao raio de atendimento dos profissionais que utilizam carro, moto,
bicicleta ou até mesmo, transporte publico. Quanto aos tipos de géneros de
clientes que poderao solicitar a prestagdo de servicos do profissional, serdo
apenas dois tipos: género feminino e género masculino. Esse critério foi
pensado pela organizagdo, pois, muitos profissionais tém preferéncia em
atender somente o género feminino.

Ativar o aplicativo: apos preencher os critérios de distancia e género, o
profissional podera clicar no botdo “On-line” para que seu perfil apareca na
lista de profissionais disponiveis para atendimento. A Figura 43 apresenta a

tela de configuragao dos critérios de atendimento dos profissionais de beleza.
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Figura 43 - Critérios de atendimento dos profissionais de beleza To Beauty

to beauty =

Atenderei clientes até km de
distancia.

Jl;l_

Atenderei os géneros:

/.
T Buat

KN O

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

O processo de cadastramento dos prestadores de servigos de beleza finaliza
quando o aplicativo é baixado, o profissional efetua seu login, alinha os critérios de
atendimento e opta por estar disponivel para prestar servicos de beleza aos clientes
da plataforma digital da To Beauty. Caso o profissional ndo fique disponivel apos
15(quinze) dias corridos do cadastro ter sido aprovado, o Departamento de Relagdes
com o Mercado entrara em contato por telefone para verificar os motivos da auséncia
do profissional na plataforma.

Quanto ao desenvolvimento do aplicativo da To Beauty, sera contratada a
empresa Dub Solugdes Mobile (DSM), estabelecida no municipio de Palhoga/SC. A
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DSM cria e desenvolve aplicativos para Android, IOS e oferece suporte continuo e
apoio dedicado para a utilizacdo dos aplicativos desenvolvidos por eles, pois, conta
com um time de profissionais preparados e experientes no assunto. A utilizacdo das
imagens e informagdes recebidas na proposta da DSM e inseridas neste capitulo,
foram previamente autorizadas pelo responsavel comercial da empresa.

Através da estratégia, a DSM analisara os requisitos da To Beauty, as
descricbes dos problemas que o aplicativo pretende resolver, as etapas e o
cronograma de desenvolvimento, a publicagdo nas Lojas, a aquisi¢ao e retencao de
usuarios, e também as formas de monetizagdo que a To Beauty busca oferecer.
Dentro do cronograma de desenvolvimento, sera elaborado um prot6tipo que ajudara
a descrever o0s principais cenarios e o fluxo dos processos. Em seguida, sera criado o
modelo de design real de todas as telas que funcionam como uma instrugao para os
desenvolvedores e todos os moldes serdo aprovados pela To Beauty antes do
desenvolvimento. A Figura 44 mostra, basicamente, como sera o cronograma de

desenvolvimento do aplicativo da To Beauty.

Figura 44 - Cronograma de desenvolvimento do aplicativo da To Beauty

ESTRATEGIA/PESQUISA ; ux/ul DESENVOLVIMENTO

ENTENDER &
OBSERVAR PROTOTIPAR

ITERACAO/REPETICAO

Fonte: Proposta Comercial Dub Solugdes Mobile (2018).

Para a realizagdo do cronograma apresentado na Figura 44, serdo utilizados

dois dias uteis no planejamento das agdes de desenvolvimento, sessenta dias uteis
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para o desenvolvimento da ferramenta, vinte dias uteis para a prototipagem e design
do aplicativo mobile, oito dias uteis para fazer testes e ajustes finais, somando um
prazo estimado ao total de noventa dias uteis.

A Dub Solugbes Mobile desenvolveu o escopo do aplicativo da To Beauty a
partir das informagdes repassadas pelos socios que buscam suprir a demanda de
clientes que priorizam a comodidade e o conforto e, também, profissionais de beleza
gue anseiam por gerir seu préprio negocio, obtendo mais rentabilidade, visibilidade e
flexibilidade de horarios de trabalho. O Quadro 47 apresenta o escopo inicial criado
pela DSM.

Quadro 47 - Escopo inicial do aplicativo da To Beauty

Para os clientes Para os profissionais de beleza

Login profissional

Cadastro

Esqueceu a senha

Tela inicial servigos efetuados

Tela de perfil

Tela histérico de servigcos efetuados
Tela de configuragdes do perfil

Login Cliente

Cadastro

Esqueceu a senha

Tela inicial solicitar servigos

Tela de perfil

Tela de configuracdes de perfil

Tela de histérico de servigos solicitados
Avaliar profissional

Geolocalizagdo para encontrar o
profissional mais préximo

Fonte: Adaptado de Dub Solugdes Mobile (2018).

No Quadro 47, pode-se observar algumas funcionalidades especificas e
inovadoras do aplicativo da To Beauty, para os clientes, temos a informagdo do
histérico de servigos solicitados, a geolocalizagdo que permitira encontrar os
profissionais mais préximos e a avaliacdo do atendimento e, para os profissionais de
beleza, as configuragbes de perfil que possibilitam escolher quais géneros deseja
atender (feminino/masculino), em qual raio de distancia pretende prestar os servigos
de beleza e os histéricos de servigos efetuados que mostram as caracteristicas dos
clientes atendimentos pela To Beauty, facilitando a interagado entre os profissionais e
os clientes.

Além das funcionalidades percebidas pelos clientes e prestadores de servicos
de beleza, a DSM desenvolvera outras funcionalidades backoffice para uso da To

Beauty, que cuidardo da “retaguarda”, por meio de um conjunto de atividades
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essenciais para o funcionamento e gestdo das informagbes armazenadas no

aplicativo, essas funcionalidades foram apresentadas no Quadro 48.

Quadro 48 - Funcionalidades backoffice do aplicativo da To Beauty

Funcionalidades backoffice

Relatério de clientes cadastrados

Relatério de prestadores de servigos de beleza

Enviar notificacdo de push para os clientes

Relatorio de agendamento realizados

Integragdo com gateway de pagamento para cobranga dos servigos agendados

Fonte: Adaptado de Dub Solu¢des Mobile (2018).

No Quadro 48, as funcionalidades de gerenciamento das informacgdes inseridas
no aplicativo darao suporte a tomada de decisdes durante o processo de evolucao da
empresa, pois, por meio de relatérios como: clientes cadastrados, prestadores de
servicos de beleza cadastrados e agendamentos realizados, sera possivel
acompanhar o crescimento da To Beauty no mercado catarinense.

No inicio da implantagdo do aplicativo, a To Beauty contara com suporte de
trinta dias para corre¢cdes, em caso de erros nas funcionalidades especificadas no
escopo da DSM e, quando houver a necessidade, a equipe da DSM podera ser
acionada em dias uteis, por e-mail ou telefone fixo para fazer as devidas correcoes.

Além do suporte inicial de 30 dias, a DSM oferece outras trés modalidades de suporte,

conforme apresentado no Quadro 49.

Quadro 49 - Modalidades de suporte de software para a To Beauty

Suporte padrao ou anual

Suporte 7x24

Suporte on-site

E disponibilizado para o
usuario final coberto pelo
contrato para ajudar a
resolver problemas com o uso
do software licenciado das
8:30 horas da manha as 17:00
horas, no horario de Brasilia,
de 22 a 6?9 exceto nos
feriados. O Suporte pode ser
fornecido via telefone, e-mail,
Whatsapp ou redes sociais. O
ponto de origem do suporte é
para cidade de Palhoga/SC.
Caso sejam necessarias
despesas de viagem para
esta modalidade de suporte,

E prestado o mesmo servico
previsto no Suporte Padrao, e
adicionalmente, sera alocado
um profissional em regime de
plantdo durante todos os
periodos nao cobertos pelo
Suporte Padréo, ou seja, das
17:00 horas as 08:30 horas da
manha, no horario de Brasilia,
finais de semana e feriados. O
Suporte pode ser fornecido via
telefone, e-mail, Whatsapp ou
redes sociais. O ponto de
origem do suporte é a cidade
de Palhoga/SC. Caso sejam
necessarias despesas de

Pode ser contratado sob demanda,
com pelo menos 15 dias de
antecedéncia e com duragao
minima de 2 dias de

prestacdo de servigo, onde a DSM
ira alocar um profissional nas
instalacbes da To Beauty para
ajudar a resolver problemas com o
uso do software licenciado das
8:30 horas da manha as 17:30
horas, no horario de Brasilia, ou
periodo com duragao equivalente a
ser agendado de comum acordo
entre as partes, para execugao de
2% a 6%, exceto nos feriados. O
ponto de origem do suporte é a




171

estas despesas serdo | viagem para esta modalidade | cidade de Palhoga/SC. As
arcadas pela To Beauty. de suporte, estas despesas | despesas de viagem (caso
serdo arcadas pela To Beauty. | necessario) podem ser pré
estabelecidas em comum acordo
entre a DSM e a To Beauty, e
incluidas na proposta.

Fonte: Adaptado de Dub Solu¢des Mobile (2018).

As modalidades de suporte da DSM, poderdo ser contratadas por hora e o
custo médio é de R$ 180,00 (cento e oitenta reais) por hora disponibilizada para a To
Beauty e seus usuarios. Inicialmente, a To Beauty ndo contratara o suporte da DSM,
porém, serao reservados 5% da receita bruta mensal para investimentos pos
desenvolvimento e despesas com suporte técnico, pois, o propodsito é facilitar o acesso
dos clientes e profissionais na plataforma digital e website da empresa.

Quanto ao montante que a To Beauty devera investir no projeto de
desenvolvimento do aplicativo mobile, apds, ser feita a formalizagcdo da contratagao
da empresa DSM, estarao envolvidos custos com o desenvolvimento da ferramenta,
o design e impostos e, o pagamento podera ser dividido em cinco parcelas com
entrada, conforme exposto na Figura 45 e a proposta comercial que consta no Anexo
| da pagina 258.

Figura 45 - Investimento no aplicativo da To Beauty

Desenvolvimento programacao R$ 30.000,00
Tecnologias hibrida lonic

Design Ul — UX R$ 4.567,90
Impostos R$ 6.740, 74
INVESTIMENTO TOTAL RS$ 34.567, 90

Fonte: Proposta Comercial Dub Solugdes Mobile (2018).

Através das informagdes contidas na Figura 45, pode-se observar que o custo
do desenvolvimento do aplicativo mobile da To Beauty tera um investimento total de

R$ 34.567,90 (trinta e quatro mil quinhentos e sessenta e sete reais e noventa
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centavos). A To Beauty optou por fazer o pagamento em cinco parcelas com entrada,

no valor de R$ 6.914,30 (seis mil e novecentos e quatorze reais e trinta centavos).

Quanto ao mapeamento do processo de cadastro e atendimento dos clientes

da To Beauty, que tem seu inicio na necessidade de fazer as unhas, o mesmo foi

demonstrado na Figura 46.

Figura 46 - Processo de cadastro e atendimento dos clientes

Processo de Cadastro e Atendimento dos Clientes

Tentar?
Baixar Nio .

aplicativo To H4 profissional
Beauty disponivel?

Escolher se
deseja tentar
novamente

Necessidade de
fazer as unhas

Néo
Acessar sim Selecionar o
Abrir painel de (a)

aplicativo To servigos profissional
] LN Cliente sem
- "
c Selecionar a | atendimento
é’ i forma de
& v Realizar pagamento
.g Tem cadastro? cadastro Dinheiro Cartdo
2
g Selecionar Informar os
v pagamento em dados do
2 dinheiro cartdo
Q.

| Receber ofa) | Alinhar detalhes
profissional do atendimento
| de beleza I no Chat
[f)eflmr' Pagar Awvaliar o(a)
preferéncias G ;
servico prof|s§|or?al Servico
no aplicativo realizado
Y

©
P Sim .
- Nao
)
o A o
@ @ Finalizar
2 atendimento
[] :
< Servi¢o sendo
° N —- Pagamento em
3 dinheiro?
=
2
o

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

e Baixar e abrir aplicativo To Beauty: o processo utilizado para baixar o aplicativo

da empresa €, praticamente, o mesmo mostrado no Quadro 46 da pagina 167

sobre o Checklist de download do aplicativo da To Beauty, no caso do cliente,

€ preciso apenas desconsiderar o item “Insira seus dados de Login e Senha
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que foram enviados por e-mail”’, ja que as informagdes serdo inseridas pelo
cliente no momento do acesso. Ha também, a opcgao de efetuar o download do
aplicativo da To Beauty através do website da empresa, conforme o botao
“Baixar aplicativo To Beauty” apresentado no canto inferior direito da Figura 34
visto na pagina 156.

e Na&o, o cliente ndo tem cadastro na plataforma: caso o cliente ndo tenha
cadastro na plataforma, sera necessario que o mesmo se registre ou opte por

fazer o Login pelo Facebook ou Google+, conforme mostra a Figura 47.

Figura 47 — Acesso a plataforma To Beauty

Login

Login

Login com Google+

Senha

Login com Facebook

Lembre-se de mim Esqueceu sua senha?
Login

Ainda ndo tem uma conta? Registre-se

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

e Sim, o cliente tem cadastro na plataforma: caso o cliente tenha cadastro na
plataforma, sera necessario apenas inserir os dados de login e senha ou, se
preferir, fazer o Login pelo Facebook ou Google+, conforme mostrado na Figura
47.

e Acessar painel de servigos: para acessar ao painel de servigos da To Beauty,
sera necessario clicar na pagina “Servigos” e escolher o servigo desejado

clicando no botéo “Solicitar” conforme apresentam a Figura 48 e 49.
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Figura 48 - Painel de servigcos To Beauty

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).
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Figura 49 - Solicitar servico To Beauty

SOLICITAR

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Pode-se observar na Figura 49, que ao solicitar o atendimento, o cliente ja
estara ciente do valor e do tempo de duragado do servigo. Entdo, apés ter clicado no

botao “Solicitar”, o cliente efetuara o pagamento dos servigos contratados.

e Selecionar forma de pagamento: ao finalizar a escolha do profissional de

beleza, o cliente sera direcionado a tela de pagamento, onde podera optar por
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quitar o servico com dinheiro ou cartdo magnético na pagina do PagSeguro,
conforme apresentado na Figura 50.

Figura 50 - Formas de pagamento dos servigos de beleza
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Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

e Pagamento com cartdo: para pagamentos com cartdo de crédito ou débito, o
cliente devera marcar a opgédo “PagSeguro” e clicar no botdo “Compre Ja~,
assim, sera redirecionado ao website do PagSeguro e procedera com o

pagamento.

e Pagamento com dinheiro: para pagamentos em dinheiro, o cliente devera
marcar a opgao “Pagamento em dinheiro” e clicar no botao “Compre Ja”. O
cliente entregara o valor dos servigos diretamente ao profissional de beleza,
assim que a prestacao de servicos for finalizada.

Apoés efetuar o pagamento, o cliente visualizara a listagem de profissionais
disponiveis e escolhera o mais adequado a sua necessidade, pois, além do nome do
profissional de beleza, constam na lista informagdes como: tempo de experiéncia
profissional e avaliagdes dos clientes atendidos anteriormente, conforme apresenta a

Figura 54 a ser vista na pagina 189.
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Outro recurso desejado pelos sécios da To Beauty, sdo as informagdes de
geolocalizagdo, para que o cliente possa optar por chamar os profissionais mais
proximos ao local de atendimento, no protétipo criado na Wix, ndo foi possivel
adicionar essa ferramenta, mas é um recurso indispensavel do aplicativo To Beauty e

que sera pensado pela DSM durante o desenvolvimento do aplicativo.

e Alinhar detalhes do atendimento no Chat: como o atendimento sera a domicilio
ou em outro local adequado, como por exemplo, no local de trabalho do cliente,
os detalhes do atendimento deverdo ser alinhados no chat on-line antes da
prestacdo dos servigos, para que todos possam ter a seguranca de que nao
ocorrerao imprevistos, apesar de sabermos que, mesmo com o0 maximo de
precaucao, ainda podem existir situacdes em que o profissional e o cliente n&o
terdo controle, como condi¢des climaticas, transito, seguranga publica, entre
outros. O Quadro 50, apresenta algumas questdes sugeridas aos profissionais
de beleza da To Beauty no momento do alinhamento do atendimento com o

cliente no chat on-line.

Quadro 50 - Alinhamentos do atendimento a ser prestado ao cliente

.. Possiveis respostas
Profissional de Beleza P

do cliente

Saudar o cliente e Ola, seja bem-vindo(a)! QOla!
agradecer pela ] . o -
preferéncia. Obrigada por solicitar nossos servigos! Imagina!

No local, existe iluminagcao para fazer unhas? Sim!

No local, existe um lugar onde eu posso me Em minha mesa de
Verificar se no local |acomodar com os instrumentos de trabalho? jantar.
escolhido pelo Ha estacionamento de

Se for utilizar estacionamento, ja verifique as

cliente, sera possivel s
condigdes de uso.

visitantes, vocé pode

prestar o servico. deixar I3.
Se for em edificio, verifique como entrar e sair do Aperte 2103 que abro
local. pra vocé.
o . Recomendamos que ndo leve todo seu estojo de Quero fazer
Verificar quais as . . ~ . i
! I esmaltes, além de ser muito pesado, vocé pode francesinha no pé e
cores serao utilizadas . ) ~
X encontrar escadas e outros obstaculos no caminho nas maos vou usar
pelo cliente. X : . " '
até seu cliente. Seja pratico(a)! tons de vermelho.

Informar o tempo
estimado de
chegada.

Nao esqueca de levar em consideragao o transito e
os horarios do transporte coletivo (caso va utilizar).

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).
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e Receber o profissional de beleza e definir preferéncias: quando o profissional
chegar ao local de atendimento, ele fara alguns questionamentos quanto as
preferéncias do cliente. Assim, ficara mais agil e pratico prestar o atendimento,
além de transferir ao cliente a sensagao de seguranga e tranquilidade. O
Quadro 51 mostra as questdes de preferéncia que serdo levantadas antes do

atendimento iniciar.

Quadro 51 - Alinhamento das preferéncias do cliente

- Gostaria de cortar suas unhas ou somente lixar?

- Gostaria de lixar em qual formato?

- Prefere que eu tire a cuticula ou somente empurre-a?

- Vocé costuma usar extra brilho em suas unhas?

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

e Avaliar o profissional de beleza: ao final da prestagao de servigos, os clientes
serdo incentivados a avaliar os profissionais de beleza, assim, a To Beauty
conseguira aperfeigoar, cada dia mais, o atendimento dos profissionais e, se
preciso for reavaliar a permanéncia dos prestadores de servicos de beleza na
plataforma digital da empresa. Para isso, serdo disparados lembretes de pop
up no aplicativo dos clientes, com frases como: ndao esqueca de avaliar o
atendimento dos profissionais da To Beauty, s6 assim poderemos continuar lhe
oferecendo os melhores profissionais de beleza. Como forma de avaliacéo, a
To Beauty criou algumas questbes chaves que serdo respondidas pelos

clientes, conforme constam no Quadro 52.
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Quadro 52 - Avaliagéo do servigo prestado pelos profissionais To Beauty

étimo ]
—_— : . bom

Qual avaliacao voce faria do .

atendimento do profissional? ! "
P satisfatorio ]
ruim S ]
O profissional utilizou luvas sSim ]
descartaveis? nao (]
O profissional utilizou Sam L
instrumentos esterelizados? nao ]
Vocé contrataria novamente |SiM ]
0s servicos da To Beauty? nao ]

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Para os profissionais de beleza, ao finalizar a prestacdo de servigcos, sera
necessario preencher o histérico do cliente através de um checklist padronizado, que
sera aplicado a todos os prestadores de servicos de beleza cadastrados na plataforma
da To Beauty. O checkilist esta exposto no Quadro 53.

Quadro 53 - Checklist do historico dos clientes da To Beauty

Cor escolhida? Ex. Garota Verao

Marca escolhida? Ex. Colorama

Formato das unhas? Ex. Quadradas

Tipo de cuticula? Ex. Bastante finas

Informagdes complementares: Ex. Primeira vez que chamou a To Beauty, se mostrou satisfeita.

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Outro processo importante para a empresa, € 0 processo de cobranga das
faturas dos planos To Beauty, pois, como foi visto no processo de cadastro dos
profissionais de beleza, os mesmos, s6 poderdo operar na plataforma, apés ter sido
efetuado o pagamento da primeira mensalidade do plano contratado, dentre eles,
estdo: Plano Basico, Plano Classico e Plano Premium. Os boletos serdo emitidos pelo

home banking do Sicoob, que sera o banco contratado para gestao da conta corrente
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da To Beauty, ao custo de R$ 2,00 (dois reais) por boleto liquidado. O valor da cesta
mensal de servigos do Banco Sicoob é de R$ 39,90 (trinta e nove reais e noventa
centavos), conforme a proposta a ser vista no Anexo H da pagina 257.

Ap0s ter sido emitido o boleto da To Beauty, o documento sera enviado por e-
mail ao profissional que assinaram os Planos To Beauty apresentados no Quadro 32
da pagina 131. Os planos da To Beauty, darao direito aos prestadores de servigos de
beleza de participarem de sorteios mensais de prémios, serao trés sorteios por més e
os prémios serao divididos entre os niveis, 1, 2 e 3. Participarao dos sorteios do Nivel
1, todos os prestadores de servigos de beleza que contrataram o Plano Basico, ja os
profissionais que contrataram o Plano Classico participardo dos sorteios do Nivel e 2
e, por fim, aqueles que contrataram o Plano Premium, participarao dos sorteios do
Nivel 3. O Quadro 54 apresenta os itens que poderdo ser sorteados para 0s

prestadores de servigos de beleza em cada um dos niveis.

Quadro 54 - Premiagbes dos Planos To Beauty

Plano Nivel Prémio

Basico 1 Estufas / Esmaltes / Maletas
Classico 2 2 Diarias em Hotel / Jantares
Premium 3 Smartphones / Viagens Nacionais

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Os sorteios acontecerao todos os meses e sempre na segunda quinzena, para
que isso seja possivel, a To Beauty utilizara os recursos do website sorteador.com.br
que € uma ferramenta gratuita especializada em sorteios. Os prémios serdo entregues
pelo Departamento Comercial e Marketing da To Beauty até o quinto dia util do més
subsequente ao da realizacdo dos sorteios. Os itens sorteados poderdo variar
mensalmente, porém, sempre respeitando o teto maximo de cada nivel. Também,
para garantir a credibilidade e confiabilidade dos sorteios, os mesmos serao
apresentados em tempo real nas redes sociais da empresa pelo gestor do
Departamento de Relagbes com o Mercado. Os investimentos feitos na compra dos
prémios serao retirados das reservas mensais arrecadadas para as campanhas de

marketing, conforme apresentou o Quadro 41 da pagina 149. Na Figura 51 esta
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exposta a pagina principal da empresa Sorteador que sera flmada em tempo real nas

redes sociais da To Beauty.

Figura 51 - Pagina principal do website Sorteador

Sorteador de numeros aleatérios gratuito!

Sortear 1 numero entre 1 e 100

Inativo! Sortear os nameros com animacao

Inativo! Ordenar resultado

SORTEAR AGORA

Fonte: Site Sorteador (2018).

4.6.2 Apresentacgéo da capacidade de produgéo

A capacidade de atendimento da equipe To Beauty disponibilizada aos
profissionais de beleza e aos clientes, tem duracdo de 15 horas diarias/7 dias por
semana. Inicialmente, a equipe To Beauty sera composta pelos quatro sécios (Jamila,
Kainara, Rodrigo e Viviane) que se dividirdo em duas escalas, das sete da manha as
trés da tarde e das duas da tarde as dez da noite (horario de Brasilia), isso porque o
aplicativo aceitara agendamentos das sete da manh& as oito da noite. Os quatro
socios atenderam em home-office e estardo on-line para atendimento nos dias e
horarios apresentados no Quadro 37 da pagina 142.

Quanto a capacidade de armazenamento de dados e largura de banda no
website da To Beauty, foram expostas na Figura 52 as informagdes do Plano Unlimited
da Wix que sera contratado pela empresa em paralelo com a DSM, ou seja, a DSM
cuidara do aplicativo da To Beauty e a Wix sera o fornecedor criador do website da

empresa.
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Figura 52 - Capacidade de armazenamento e banda do website da To Beauty

MAIS USADO Conecte © seu dominio

Calendéaric sincronizadc

Unlimited

+ Wix Bookings Faturas profissionais

R$ 5 g2 Aceite pagamenics onine
I Jmee

Remover anuncios Wix

Dominioc gratis
Selecione

Agencamantos em OQrupc

Lemoretaes O ama

Largura de banda ILIMITADA - ,
Agenca da eguipe

10GB de amazenamento — —
S carpannas ce emalmas

Fonte: Site Wix (2018).

Sobre a capacidade de atendimento referente a problemas técnicos do website
da To Beauty, é possivel solicitar uma ligagao no call center da Wix, onde os horarios
de funcionamento sdo de segunda a sexta-feira das nove da manh& as nove da noite
(horario de Brasilia).

Quanto a capacidade de atendimento dos prestadores de servigos de beleza
da To Beauty, a mesma ¢é variavel e inconstante, pois, € condicionada ao tipo de
servico de beleza contratado e a sazonalidade da demanda que ocorre entre os dias
da semana. Depende, também, das habilidades individuais de cada profissional, da
distancia percorrida para se chegar ao local de atendimento, do meio de locomogéao
utilizado pelo profissional, das condi¢cdes climaticas, do transito em determinados
horarios, entre outros.

Para que se chegasse a um numero razoavel de atendimentos diarios, foi
estimado o tempo de deslocamento de trinta minutos entre um atendimento e outro
para a prestacao de servigos de beleza tradicionais de manicure e pedicure. A jornada
estimada para o profissional foi de oito horas, com intervalo para refeicées de trinta
minutos, sendo assim, para a operacao foram utilizadas apenas sete horas e trinta
minutos. E relevante mencionar que, por meio da inclusdo de informacdes de

geolocalizagao no aplicativo da To Beauty, o profissional de beleza podera delimitar a
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distancia do deslocamento pretendido por ele, conforme visto na Figura 43 da pagina
168. O Quadro 55, mostra a estimativa da capacidade produtiva diaria do profissional
de beleza To Beauty, considerando que ele inicie as sete da manha e encerre suas

atividades as trés da tarde.

Quadro 55 - Estimativa da capacidade produtiva diaria dos profissionais

Horario Status Atendimentos
07:00 Inicio

07:30 Em atendimento

08:30 Atendimento Finalizado 1
09:00 Em atendimento

10:00 Atendimento Finalizado 1
10:30 Em atendimento

11:30 Atendimento Finalizado 1

11:30 - 12:00 Almocgo Almogo

12:30 Em atendimento

13:30 Atendimento Finalizado 1
14:00 Em atendimento

15:00 Atendimento Finalizado 1
Total 5

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Pode-se observar no Quadro 55 que a capacidade produtiva diaria, sera de
cinco servicos executados, para os casos em que a locomogao entre um cliente e
outro, ocupe trinta minutos do tempo do profissional de beleza. Nesses termos, caso
esteja disponivel na plataforma digital da To Beauty seis dias por semana, este,
conseguira atender 30 (trinta) clientes por semana, e 120 (cento e vinte) clientes por
més, utilizando essa mesma proporgao.

A plataforma da To Beauty ndo tem limitagdo de cadastros de prestadores de
servigcos de beleza, sendo assim, se estimarmos a adesao de 100 (cem) profissionais
de beleza distribuidos pela Grande Floriandpolis, sera possivel atender a demanda de
até 500 (quinhentos) clientes por dia e 15.000 (quinze mil) clientes por més.

Quanto a renda mensal dos profissionais de beleza, se considerarmos que o

valor médio dos servigos ofertados na plataforma da To Beauty é de R$ 30,00 (trinta
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reais), e se utilizarmos os 120 (cento e vinte) clientes mensais por profissional, cada

um deles ird auferir ao final de cada més, R$ 3.600,00(trés mil e seiscentos reais).

4.6.3 Itens necessarios para a operacédo das politicas produtivas

Os quatro sécios da To Beauty atuardo como gestores de areas distintas e
ficardo disponiveis home office. Para que todos os socios consigam atender suas
demandas em casa, serao utilizados alguns itens de escritério importantes para a
operagdo, porém, como a To Beauty dispde de poucos recursos financeiros,
inicialmente, fara a locagcdo dos materiais de escritério dos socios e outros recursos
necessarios até que consiga abrir um escritério proprio e equipado para as operagdes

da empresa. Os itens locados foram apresentados no Quadro 56.

Quadro 56 - ltens para operacgao de produgao da To Beauty

Valor Total
Item Descrigao Qt. Valor cada locagao _
Locagéao
1 |Computadores 4 R$ 9,25 R$ 37,00
2 |Acesso a Internet 4 R$ 42,00 R$ 168,00
3 |Energia Elétrica 4 R$ 22,50 R$ 90,00
4 |Moveis de Escritério 4 R$ 2,31 R$ 9,24
R$ 76,06 R$ 304,24

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

O calculo utilizado na locacdo dos computadores e moveis de escritorio, foi
baseado na depreciagao correspondente ao encargo periodico que esses bens sofrem
por uso, obsolescéncia ou desgaste natural, isso porque serao utilizados pelos socios,
mas nao deixarao de ser de propriedade deles. O Quadro 57 apresenta o calculo de

depreciacéo dos itens 1 e 4 apresentados no quadro anterior.
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Quadro 57 - Calculo de depreciagcdo dos computadores e moveis dos sécios

Item Computadores Méveis
Valor médio do bem R$ 2.000,00 R$ 1.000,00
Taxa de depreciacao 20% 10%
Depreciagédo Anual R$ 400,00 R$ 100,00
Depreciagédo Mensal R$ 33,33 R$ 8,33
Depreciagéo 24h/dia R$ 1,11 R$ 0,27
Depreciagdo 8h/dia R$ 0,37 R$ 0,09
Depreciagao 8h/25 dias R$ 9,25 R$ 2,31

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Para o calculo do valor da locacido do acesso a internet, foi utilizada a média
de gastos mensais dos quatro sécios (R$ 150,00) e dividida pelos trinta dias do més,
chegando-se ao valor pago diariamente pelos servigos de fornecimento de internet de
R$ 5,00 (cinco reais). O valor pago diariamente pelo fornecimento de internet foi
dividido pelas vinte e quatro horas do dia e multiplicado pelas oito horas que cada
socio trabalhara para a To Beauty, feito isso, obteve-se o valor de R$ 1,68(um real e
sessenta e oito centavos). Sabendo-se que sdo pagos R$ 1,68/8h, multiplicou-se esse
montante por vinte e cinco dias uteis, que € o periodo mensal de trabalho de cada
socio, alcangando-se assim, o valor de R$ 42,00 (quarenta e dois reais) de reembolso
devido a cada socio pelo acesso a internet.

Quanto ao calculo do consumo de energia elétrica dos computadores, devido
a complexidade, foi utilizada o valor médio de consumo de 250 watts por equipamento,
ao converter o consumo em kilowatts/hora (250/1000) obteve-se 0,25 kWh de
consumo por hora. Ao multiplicar 0,25 kWh por oito horas diarias chegou-se a soma
de 2,0 kWh por dia de trabalho, apds multiplicou-se novamente os 2,0 kWh por vinte
e cinco dias uteis alcangcando-se o montante de 50 kWh mensal para cada socio da
To Beauty. Atualmente, as Centrais Elétricas de Santa Catarina S.A (Celesc), cobram
por kWh residencial aproximadamente R$ 0,45(quarenta e cinco centavos), gerando
um montante de gastos mensais com o consumo de energia elétrica de R$ 22,50 (vinte
e dois reais e cinquenta centavos) para cada sécio.

Para que o aplicativo e o website da To Beauty operem diariamente, sera

preciso contratar alguns servigos terceirizados, conforme apresentado no Quadro 58.
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Quadro 58 - ltens basicos para a operacéo da plataforma da To Beauty

Item Descrigao Fornecedor | Pagamento Valor Rateio Mensal
1 |Hospedagem do website Wix Mensal R$ 45,82 R$ 45,82
2 |Dominio do website Hostgator Anual R$ 26,99 R$ 2,25
6 |Endereco Fiscal Virtuale Trimestral R$ 315,00 R$ 105,00
7 |Linha telefénica movel Tim Mensal R$ 54,99 R$ 54,99
8 |Chip para celular Tim Unico R$ 10,00
Total R$ 208,06

Fonte: Elaborado pelos autores (2018)

Quanto aos itens basicos que serdo utilizados pelos profissionais de beleza

cadastrados na plataforma digital da To Beauty, os mesmos foram dispostos no

Quadro 59.

Quadro 59 - Itens minimos necessarios para a prestagao dos servigos

Item Descrigéo Quantidade Minima
1 Smartphone ou Tablet 1
2 Conexao com internet 1
4 Alicates para remogao de cuticulas 5
5 Cortadores de unhas 5
6 Esmaltes diversos 15 frascos
7 Algodéo 1 pacote
8 Toalhas pequenas 5
9 Lixas descartaveis para unhas 5
10 Lixas descartaveis para os pés 5
11 Luvas descartaveis 5
12 Palitos descartaveis 5
13 Estojo ou mala para transporte 1
14 Estufa ou Autoclave 1
15 Removedor de esmaltes 1 vidro
16 Hidratantes para méos e pés 1

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Pode-se observar no Quadro 59 que foi considerada a quantidade minima de

itens através da média de atendimentos diarios de cinco clientes por profissional,

conforme mencionado no item 4.6.2 relacionado a capacidade produtiva de cada

profissional de beleza. A empresa orientara todos os prestadores de servicos de

beleza da plataforma To Beauty a adquirir grandes quantidades de instrumentos de

trabalho, principalmente, os materiais descartaveis e esmaltes.
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A compra e gestado dos instrumentos de trabalho utilizados na prestagdo de
servicos de beleza, inicialmente, servicos de manicure e pedicure, sao de
responsabilidade dos prestadores de servigos de beleza e, para que haja o controle
de qualidade dos processos de utilizacdo de materiais descartaveis e esterilizados, a
empresa contara com as avaliagdes de atendimento feitas pelos clientes, conforme

visto no Quadro 52 visto na pagina 180.

4.7 Logistica

Neste capitulo serdo apresentados os recursos e informagdes para a execugao

das atividades da To Beauty.

4.7.1 Definicdo da cadeia logistica da organizagdo

A To Beauty oferece servigos de beleza por meio de uma plataforma digital,
que intermedia as relagdes entre prestadores de servicos de beleza e clientes
(usuarios) que demandam esses servigos. Na Figura 53 foi ilustrada a cadeia logistica
de servicos da To Beauty.
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Figura 53 - Cadeia logistica de servigos
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Fonte: Adaptado pelos autores (2018).

A cadeia logistica ilustrada na Figura 53, exemplifica o inicio, meio e fim do
processo de atendimento. O inicio se da no momento em que o cliente, apos ter
baixado o aplicativo e assinado os Termos de Uso Apéndice C, opta por solicitar o
atendimento do profissional de beleza, neste momento, ele visualizara a lista de
prestadores de servigcos de beleza disponiveis e escolhera o profissional que ira
atendé-lo. A lista de prestadores de servigos de beleza obedecera alguns critérios
hierarquicos, tais como: prioridade para os profissionais com as melhores avaliagdes,
com mais tempo de experiéncia no ramo e mais proximos dos clientes que estao
solicitando o servigo.

Apés o cliente ter selecionado o profissional de beleza que ira atendé-lo,
devera ser efetuado o pagamento dos servigos solicitados e, confirmado o pagamento,
o aplicativo abrira um chat on-line de conversagao entre ambos, com o objetivo de que
sejam alinhados os detalhes do atendimento, como por exemplo, o tempo de chegada
no local, as preferéncias por cor, as dificuldades e caracteristicas do local de
atendimento, entre outros. Sendo encerrados os detalhes do atendimento, o cliente

finaliza a compra e o profissional recebera a confirmagao para ir ao encontro do cliente
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no horario agendado para executar os servigos contratados na plataforma digital da
To Beauty, conforme a Figura 46 vista na pagina 173.
A Figura 54 ilustra o tipo de lista de profissionais que sera visualizada pelo

cliente.

Figura 54 — Prestadores de servigcos de beleza disponiveis
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Fonte: Adaptado pelos autores (2018).

O profissional s6 podera finalizar o atendimento, apds inserir o histérico de
atendimento do cliente. Neste historico serdo solicitadas quatro informacdes
padronizadas e havera um espaco livre para insercdo de comentarios relevantes ao
atendimento que ocorreu. As perguntas padronizadas serdo: cor escolhida, marca
escolhida, formato das unhas escolhido, tipo de cuticula. A Figura 55 ilustra como
ocorrera o processo de preenchimento do historico dos Clientes.
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Figura 55 — Preenchimento do histérico dos clientes

Historico da Cliente

il

Cor Escolhida

Marca Escolhida

Formato das Unhas

Tipo de Cuticula

Informagdes Complementares

@ Finalizar Atendimento

Fonte: Adaptado pelos autores (2018).

O profissional s6 aparecera na lista dos préximos clientes, apos ter finalizado o
atendimento anterior, caso contrario, ndo conseguira dar prosseguimento aos
atendimentos.

O cliente tera alguns canais de comunicagao que poderao ser utilizados antes,
durante e depois do processo de solicitagdao e agendamento dos servigos no aplicativo

da To Beauty. A Figura 56, ilustra esses canais de ligagao.
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Figura 56 - Canais de comunicagao dos clientes
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Fonte: Adaptado pelos autores (2018)

Os canais mostrados na Figura 56, serdo utilizados como suporte no
atendimento de reclamacgdes, sugestdes, cancelamentos e quaisquer outros assuntos
referentes a empresa e aos servigos oferecidos por intermédio dela e, no blog seré&o
publicados conteudos relacionados ao mercado de beleza, como tendéncias, por
exemplo.

Através de um numero de telefone movel e do Whatsapp, os clientes poderao
entrar em contato com a To Beauty, para o atendimento ao cliente havera um
responsavel disponivel para atendé-los nos horarios apresentados no Quadro 37 da
pagina 142. Por meio do e-mail de contato da equipe To Beauty exposto website da
empresa, o cliente também podera solicitar informacdes e através do chat on-line do

aplicativo e website, o cliente também podera entrar em contato com a empresa.

4.7.2 Prestadores de servigos de beleza

O website da To Beauty fara a captagao dos prestadores de servigos de beleza
através dos cadastros efetuados na pagina da To Beauty (tobeauty.com.br). Durante
o processo de pré cadastro, o profissional tera que preencher o formulario da empresa,
conforme mostra a Figura 37 da pagina 159, com as informagdes pessoais e
referéncias profissionais, anexar imagens de documentos com foto, comprovante de
residéncia, declaragdo de antecedentes criminais e imagens de servigos de manicure
e pedicure executados por ele. A Figura 57 ilustra como o processo de pré cadastro

se dara.
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Figura 57 - Processo de pré cadastro dos profissionais
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Fonte: Adaptado pelos autores (2018).

Apds o envio dos dados cadastrais, o diretor responsavel pelo Departamento
de Relagbées com o Mercado, fara a analise e validagcdo das informacbes e
documentos coletados, conforme informado no item 4.3.4 da pagina 88.

A qualquer tempo o profissional podera solicitar o cancelamento do cadastro
pelo chat on-line, e-mail, telefone ou whatsapp da To Beauty, utilizando os canais

ilustrados na Figura 58.

Figura 58 - Canais de atendimento para os profissionais
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Fonte: Adaptado pelos autores (2018)

ApOs a validagao do cadastro pelo Departamento de Relagdes com o Mercado,
o mesmo fara o contato telefébnico com o intuito de fazer a pré integracédo do

profissional. Estando de acordo com as politicas da To Beauty, o profissional recebera
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um e-mail com o link para acesso aos videos de integragéo e o boleto para pagamento
da primeira mensalidade de assinatura dos planos To Beauty. Apds ter sido aprovado
no teste de fixagdo, onde devem ser respondidas trés perguntas ao final do video, e
ter sido compensado o pagamento do boleto, o profissional estara apto a iniciar o
fornecimento dos servigos de beleza na plataforma da To Beauty. A Figura 59, ilustra

as ultimas etapas de validagao do cadastro do profissional.

Figura 59 - Validagao do profissional
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Fonte: Adaptado pelos autores (2018).

Caso o profissional ndo consiga validar o teste de fixagdo, 0 mesmo recebera
um aviso para “tentar novamente”, sendo possivel fazer o teste quantas vezes forem
necessarias. Apos ter validado o teste, o profissional podera fazer o download do
aplicativo da empresa e iniciar os trabalhos.

Os profissionais disponibilizardo seus servigos, agenda e localizagédo para que
os clientes possam encontra-los através de tecnologia de geolocalizagéo. A Figura 60
ilustra a disponibilidade do profissional em prestar os servicos de manicure e pedicure

na plataforma da To Beauty.
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Figura 60 - Inicio dos trabalhos
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Fonte: Adaptado pelos autores (2018).

Os clientes podem divulgar, na plataforma, avaliagbes sobre os servigos
prestados pelos profissionais, devendo essas serem informadas de maneira justa
através dos icones dispostos no aplicativo. Nao é permitida a pratica de auto avaliagao
por parte dos prestadores de servicos de beleza ou inducdo de clientes, devendo

utilizar a plataforma apenas para divulgagdo e agendamento de seus servigos.

4.7.3 Codificagéo e classificacdo dos materiais

Por se tratar de uma plataforma digital que faz a intermediacédo entre
profissionais de beleza, inicialmente, manicures e pedicures e diversos clientes, ndao
foram encontrados materiais para serem classificados e codificados.

4.7.4 Compras e estoque (volume e custos)

Como mencionado no item 4.7.2 ndo havera compra de materiais na empresa

To Beauty.
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4.7.5 Acondicionamento dos servigos

Os servigos de beleza ofertados na plataforma digital da To Beauty serao
disponibilizados por meio de um aplicativo mobile e conforme a disponibilidade de
atendimento dos prestadores de servigos de beleza cadastrados. Os servicos de
beleza foram apresentados na Figura 61.

Figura 61 - Servigos To Beauty
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Unhas Tradicionais
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. Manicure e Pedicure R$ S0,00
Somente Manicure R$ 25,00
. Somente Pedicure R$ 30,00

. Manicure R$ S0,00

Fonte: Adaptado pelos autores (2018).

Os servicos de manicure e pedicure tradicionais, seriam unhas feitas de forma
simples, sem arte detalhada. Ja as unhas decoradas, envolvem as francesinhas,
desenhos e tudo mais que nao estiver contemplado nas unhas tradicionais. No caso
da esmaltagdo das unhas em gel, por se tratar de um produto com permanéncia e
aspecto espelhado duradouro, o prego € diferenciado. A esmaltagdo em gel néo sera
oferecida para os casos de pedicure, pois devido ao seu custo elevado, nido se torna

um produto atraente para os clientes.

4.7.6 Estratégias de distribuicdo dos servigos

Como dito anteriormente, os servigos ofertados nos canais da To Beauty serao
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prestados pelos profissionais de beleza que se cadastrarem no site da empresa.
Dessa maneira, a estratégia de execugao dos servigos sera definida pelos préprios
prestadores de servicos de beleza, levando em consideragao a distancia até o local
de atendimento, o horario que sera efetuado o servigo (visto que, nos momentos de
pico, a mobilidade urbana fica bastante comprometida) e outras questdes relevantes
para ambos.

A Figura 62 ilustra os tipos de estratégias de distribuicdo que poderao ser
utilizados pelos prestadores de servigos de beleza da empresa To Beauty para a

execucao dos servigos de beleza.

Figura 62 - Estratégias de distribuicdo dos servigos
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Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Percebe-se na Figura 62, que o profissional de beleza To Beauty podera optar
pelos seguintes meios de transporte: veiculos terceirizados (ex. Taxi, Uber), transporte

publico, veiculo préprio, bicicleta ou a pé.
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4.8 Plano de viabilidade econdmico/financeira

Neste topico sera apresentado o plano de viabilidade econdmica e financeira
da To Beauty, com proje¢des do investimento inicial, dos custos operacionais e fluxos
de caixa. Com base nestes dados, sera possivel identificar em quanto tempo ocorrera

o retorno do investimento feito pelos sécios.

4.8.1 Levantamento do investimento inicial

Para o investimento inicial do projeto To Beauty, estimou-se um custo total de
R$ 65.000,00 (sessenta e cinco mil reais), com base na soma de todos os custos
administrativos que, referem-se aos gastos iniciais da empresa. Cada sécio ira
contribuir com um aporte pessoal, para alcangar o valor do investimento.

Os custos iniciais sdo compostos por itens como: custos de abertura da
empresa, custo com o desenvolvimento do aplicativo e custos para operagao do
processo de cadastro dos profissionais de manicure. O Quadro 60, apresenta o
levantamento do investimento inicial, que se fazem necessarios para a implantacao

da plataforma no mercado.

Quadro 60 - Investimento inicial dos sécios

Descrigao Investimento
Taxa de registro da empresa R$ 86,00
Taxa de registro da empresa R$ 21,00
Taxa de registro da marca R$ 464,00
Taxa de abertura de conta corrente R$ 100,00
Profissional de midia R$ 750,00
Desenvolvimento do Aplicativo R$ 34.567,90
Registro de dominio R$ 26,99
Capital de Giro R$ 28.984,11

Total: R$ 65.000,00

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).
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4.8.2 Demonstrativos de resultado, balancos patrimoniais e fluxos de caixa

Neste tépico, foram realizados os levantamentos dos custos fixos e variaveis,
que compdem a projecao do fluxo de caixa da To Beauty para o periodo de 36 meses,
considerando a abertura da empresa no més de julho de 2018. Na proje¢céo de vendas
para elaboracao fluxo de caixa, nao foram destacadas as taxas de cancelamento e
nao renovagao dos planos, visto que, a empresa buscara cobrir estas lacunas com a
forca de venda a cada més, portanto, para as receitas do fluxo de caixa vindas com
as vendas dos planos, foram considerados os montantes que a empresa recebera
més a més.

Além das receitas que a empresa recebera com as vendas dos planos To
Beauty, irdo haver também ganhos referentes a anuncios no website, por meio do
cadastro no programa de afiliados da empresa B2W, conforme mencionado na pagina
100. A receita sera advinda de comissionamentos sobre a venda de produtos e
servicos ligados a beleza e funcionara da seguinte forma: para cada consumidor que
realizar uma compra através do anuncio feito pelo website da To Beauty, a empresa
recebera 4,5% de comissao por transacao. Contudo, para validar o comissionamento
o consumidor tera que ser direcionado para o website da compra, clicando no anuncio
que estara publicado nos canais da To Beauty.

Realizou-se entéo, a projecao das entradas e saidas de recursos financeiros
da empresa, indicando como sera o saldo de caixa para cada més, conforme

apresentado nos Quadros 61, 62 e 63.



Quadro 61 — Fluxo de caixa Ano 1
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Receitas w8 [ agol® [ setis outi18 gy dez/1B ani19 fey/19 mari19 ahr/19 mail13 jun/13

N* de profissionais cadastrados | F8 - [0 i i 50 100 120 144 173 207 248 2

Plano Premium R$ 73,30 R A3 A3 A3 RS 179775 B3 3ESEED [ R &dwg0| RS RimE| A3 eife|R T4NE| RS BMET  [R3 WTHN

Plano Classico RS 9,30 R R A3 A3 Ri 67425| R3 13650 | R3 16IE20[R3 184184 R3S 230021[R3 279625| R3 30550 | R340

Plano Basico RS 93,30 R3 B3 A3 A3 R: 1500[ B3 398600 RS 47T20[R3 ATM| RS oG08 (RS B2 R3 S8 [R 1153189

it T R i R f R smm|R S0 | RS swgo|Rs swoo| R swm|ms swoo|m swm R s

| [Afiliados)

Total estimado mensal R3 A3 R A3 R 457000[ B3 944000 [ R3 112300 R3 1337340 RS 1R8N [R3 BOVAE| RS BTEm | R 570

Ano 1 e agof1d | setd outi1g AL dezié iania E mari3 ah13 maild fITE Soma
Entradas operacionais i RS R3 RS Ry 45m000| RS 944000 [ RS 1200 | A3 iaamdg0| RS i58dE32 | RS woweE| RS xS RS Zas70| RS 12393813
Custos Variaveis

Simples nacicnal B - |K - |’ - |’ - | RS B[R seB40 | RS G7igR| PR3 Bl2dZ[ R SEEAD| RS 104R3A| RS 108470 | RS 160160 | RS 743820
Custo fixo Mensal

Pro labore R3 186701 | B3 186701[ RS 286700 RS GEATO| R GEATOT[ R 36ET01 [ RS ABATI RS 3GATOI[ RS 36ET01| RS GBETOI| RS GBI R 166701 | R3  44.004,12
IN5S RS 423 (R 4R @O[Rm @O r ESn[m mB[[m SB[ @GR EL(m EB(m 85 (B &0 | R§ 54378
Provisao de férias e 13° RS 44420 | RS 44420 [ R3  aa20[ RS 4sa20 | RS au20| RS 4M20 [ RS 4a20(RS 4M20[ RS 4M0| RS 430 RS 4M20 RS 44420 | R 533035
Contabilidade RS 2000 [Rs 2000 R 0m| RS 000 | Rs mooo|Rs 000 RS 2ogo[Rs aooo| RS Aoo|RS 2omo|R om0 |[RS am | RS 240000
Custo Conta Corrente RS w30 Ry @0 RS w0 | RS Wa0 | RS 4s0| R 70 | RS BR[| RS i00aG0| RS i2wiz| RS 14F08E| RS 1TSM RS i | R Q73T
Plano Telefonia movel RS 539 | Ry S8Ry R4% RS M98 | R 4% | RS 54989 | RS sa9( RS 5439| R§ 54| RS M8 | RS a8 RS 543 | R§ 850,53
Eﬂg:”de'"mt'”“ e | m R m i RS MBS0\ RS 47200 | RS G604D| RS GGRMA| RS THT42|RS o580\ RS 14U |RS 13871 | R§ 10681
Socializagdo com os fomecedores | R3 . i - | B - | R - | R4 - | R - | i 000 | RS - | R4 - | RS G000 R3 : R - | R¥ 120,00
Reembalso Locagio R 24 | Rs s |Rs 2| RS | Re em| R | m eu|m M| R eM|m MR M2 | e | B3 365083
Socializagio do socios RS 1500 |Rs 12500 Rs 12500[ RS 12500 | Rs 12500 R8s 128500 [ RS 1ma0[ R 1500[ RS 0[RS 1m0 RS usm0 RS 12500 | R 1.500,00
Enderego Fiscal RS 3500 | RS R3 Ry 11500 | RS R3 Ry 31500] F3 R3 RS & RS 1.260,00
Plano Wix, Site R3 R3 4582 RS  45E2 [ RS 452 R3  ASEZ[ RS 452 [ RS 4sM2| RS &5A2[ RS s5A2[ RS 45A2[ RS 48E2 RS 4582 | R§ 504,02
Provisio para Marketing R3 R3 R3 RS Ri  2850[ B3 47200 | RS SE140[ RS eeedR| RS Tord2[ RS 9M80| RS 1M RS 13871 | R§ 619681
Investimento em Marketing R3 R RS R - [rs ismoo|Rs 2E000 [ RS 2eR000| RS 2EA000| RS 2EM000 RS 28R000| RS 288000 | RS B0 | RS 24.080.00
Plataforma Eal) B - | R R3 RS 4990 | R3  W800( RS MBS0 [ RS M030[ RS MEMO| RS MoE0[RS  E0[ RS 80 (RS MM | RS 314810
Despesas prg Operacionais Fi 147 | RS - | M - | F - | B - | R - | M R - | B - | F3 - | H : ] - | RE 144788
Fluxo de caixa operacional RS TOSI5E [RE 513430[.RE s3M0[RS oM RE S7MA[RE 13N [ RS IETI| RS 1EEM | RS 3BBME| RS GA24| R3S AEN0E | R3 12231 | RS 817.20
Fluxo de caixa Liguido RS TO5156 |RE 533436[.RE 53W3G[RS Gem28[RE 57MA9|RE  13EA[RE  I0ATI| R 1G7RS | R GBBSE|R3 GANAM|R3  AAI06 | R3 122431 | R§ 817,20
Fluxo de Caixa Acumulado RS TOGL56 | RS 1228534) RS 77| RS 23761 RE 295M410[-RS 0878 RE JLIG4E5|RE 2040361 [-RE ZGMAG1)RE IWME|-RE (4NT [RS ATE

F. Caixa de Financiamento

Integralizagao de Capital R§ 8500000 | RS | m R [’ [ B [ IE B IE [F R§  65.000,00
Fluxo de Caixa de Investimento

Aplicativo R 9130 | A3 6siid0] RS B911M0] RS 60100 RS Ae13a0| B £ [ F3 IE [ [ B RS 3450700

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).
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Receitas s agoi1d setlfd outi3 naw/13 dez/13 jan/20 fey/20 mari20 ahe20 junf20
N® de profissionais cadastrados | 35 410 516 &4 43 a7 e 9Eg 1088 1147 1316 1448
Plano Premium A% 79,50 R 1260333 | RS 1545080 [ RS 1655190 | RS 2226000 [ RS MTWAT | RS 2008635 [ RS 120200 [ R 0655740 RS 2001324 [ RS 430245 [ R3 478001 | R sa0seT2
Plano Classico R§ 23,90 Ri 4682 |R3 579R20 | RS 6EST96 | R AM4056 | RS 1001647 | RS 1102141 | B3 1212306 | R§ 1381581 | RS 1466050 | RS 1612645 | RS 17TE0M0 [ RS 1952501
Plano Basico R 93,90 R 1431839 | RS 718207 | RS 2061848 | RS 2474216 | RS 060061 | RS 26506 | RS G00564 | RS DOSIEM | RS 4347000 | RS 47A1T0G | RS E2S0E73 | RY  ET.ESEE1
;E;zt:js?'np”“'w"‘ R 50000 |R§ 50000 | R3 0000 | RS S000D | RS 0000 | RS 50000 | RS 50000 | RS 50000 | RS 50040 |RS 50000 | RS 50000 | R§ 50040
Total estimado mensal Ri 1251064 | RS 9804036 | RS 4662044 | B3 GEBSINZ | RS GO.0GS | R TISETA4 | RS BOBTAN0 | RS BASILE | RS OTTELTT | R3S 074760M [ RS 1BATEES| RE 12094343
Ano 2 julis agois seti1d outi13 nayi19 dez13 jan/20 fey/20 marf20 ahri20 mail20 unf20 Soma
Entradas operacionais R 1253164 |R3 3894036 [ R3 4662844 | B3 5665412 [ R3 601485 | R 7356744 [ R3 B0E7419 | RE BASUE [ RS 677577 RS 10747804 RS 1Bt7sgS| RS 12a4nd3| RS 037.584.34
Custos Varidveis
Simples nacional R 105207 | RS 249603 | B3 341921 | B3 450070 | P8 572 | AR AATET1 | RS A0TSR [ AR 024743 RS 064770 | A3 12069 | RS 1386300 | RS 16E5147 | RS 92.855.13
Custo fixo Mensal
Pra labore Ri 366701 | RS 66701 [ RS SEAT0 | R GEATOT [ RS GBATO1 | RS G667 [ RS ABETO1 | R§ 3867 [ RS ABETO1 RS A6ETM [ RS ABETM R A66T01 [ RS 44.00412
IN5S RI 45035 | RS 45003 [ RS 45321 | R 45020 [ RS 45105 | RS 4EIZ | AR 45100 RS 46023 [RE 45000 | RS 45023 [ RS 4IIG|RE 451G [ R 5433760
Provisao de férias e 13° Rl 442 RS 4420 [R5 460 R 442 [R 0| R N[ [ R (R o m 4 [Ry 4ul0|m 0[RS 533035
Contabilidade R 200 [RS w00 [ RS oo [RE 000 [ R 000 | RS awpo[ R 000 RS zogo [ 20000 (RS 2000 (RS ma0| R3S 2000 [ RS 2.400,00
Custo Conta Corrente Ri 251229 | RS S00E7T [ RS O60015 | RS 4012230 [ RS 598666 | RS 567003 [ AR 624905 | RS 6G6DA1 [RE 754500 [ RS A20ESO [ RS 912206 | R 1000050 [ RS 72.370,64
Plano Telefonia mavel BRI 54g | RS G480 [ RS 5409 | RS 5498 [ RS G490 RE G480 AR 5490 RS 5480 [RE 5480 | RS 5089 RS G480 | R§ 5480 | RS B50.28
Provisio deinv. em jpgy. APP | RS i606fd |R3 104702 [ R 235142 [R3 270071 | R3 35| R 367A07 [ R 404171 | B3 4M4E056 [R3 4@T@d [R3 537080 [R3 SO0ATO[RI 40717 | RS 48.870.24
TG ¥ CHin O R am RS i R BO0D | RS H RS 800D | RS R R B0 | RS H RS 24000
fornecedores i
Reembolso Locagio B3 o0 |RS 543 [ RS 1424 [ RS 3043 [ RS MM RS GMM RS MM | RS GMM R MM RS aMM[R MM[RS MM [R5 385083
Socializagdo do socios Ri 11500 | RS 12500 [ RS 12500 | R3 12600 [ RS 1500 | R§ 12500 )RR 12500 [ RS 13500 [ RS 12500 | RS 12500 [R§ 13500 | R§ 12500 | R§  1.500,00
Enderego Fiscal Ry 500 | RS Fi B3 31500 [ 3 R Ri 31500 [ R3 R3 R3 1500 [ R3 R3 RS  1.260.00
Plano Wix Site Tg Beauty. Ri 4582 |RS  4BA2 [ RS 4562 RS  45EE [ RS 452 RS 4sAR|RR 4R RS 4EM2 (RS 45E RS 4sM2[RS 4BE2|R3 <A [ RS 540,34
Provisdo para Marketing Ri 1GNGAE | RS 104702 [ RS 23342 | RS 27971 [ RS 904605 | RS GATEAT | AR 404071 [ RS 44455 [ RS 4G4 | RS SO7080 | RS GO0GTO | R 648717 | RS 46.870,24
Investimento em Marketing Ri 268000 | RS 268000 [ RS 268000 | R 26A000 [ RS 268000 | RS 268000 [ RS 268000 | R§ 268000 [ RS 268000 [ RS 26R000 [ R3 268000 | R 268000 [ RS 34.560,00
Plataforma Eal) Ry 880 [RS aes0 [ RS Meo0 [ RS M080 [ R a0 | RS mes0 R a0 | RS meso [ g0 [RS aes0 (R sad0| PR3 aes0 [ RS 4.108.80
Despesas pré Operacionais R3 . R3 - | R - | F - | Fa - | R ) ) - | RS R3 R3 L) Ry s
Fluxo de caixa operacional R 1501657 | RS 2070404 | RS J6A0685 | R 3265640 | RS 4047150 | R 4651307 | RS 4967619 | R§ BSOVOM | RS 6104442 | R ETSTEM | RS 7451051 | RS 6220774 | RS 57230805
Fluxo de caixa Liquido R 1581657 [ RS 2070404 [ RS 260685 | R 3255640 [ R3 40471859 | RS 4651027 [ R3 4967619 | RS BSOT0M [ RS 6104442 (RS E7ATEM [ RS TEmE [ RS e 4| RS 572.308.95
Fluxo de Caixa Acumulado Ri 167077 | RS 1741701 | 3 8354466 | R 9610100 | RS 13657264 | A3 16100506 R 2327625 RS 26740206 | RS MAATESA| A3 4184%48a | R 49098a41) AR 57121814
Fluxo de Caixa de
Financiamento
Integralizagdo de Capital 3 [ | Fa | 3 | Fa | Fd [ s [ s | m3 |’ | Fa | 3 RS -
Fluxo de Caixa de Investimento

R IE | Fa | Fa I [ Fi IS - [ | Fi I [ F3 | R3 IEE .

Aplicativo
|

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).




Quadro 63 — Fluxo de caixa Ano 3
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Receitas jul/20 age/20 seti20 out20 ngw/20 dez/20 jan21 few21 marf2 zho2 mail21 jun/21

. -
il R T 1477 1508 1537 1567 1589 1631 1643 163 1730 1785 1600 153
cadastrados
Plano Premium R$ 73,90 | F353.10081 | R35476283 | R3 5524619 [R3 5635111 | Ry 574761 RS SRAZTT0 | B3 SA0035 | R G0GGAZ5 | RY 221893 | R3 GA4E0S0 | B3 A4THT | R3BA0Z4N
Plano Classico R§ 8990 | R319.91661 | RS 20313802 [ RS 2070020 | A3 2118461 | RS 2155730 RS 2198344 | R3 2247821 | R3 2287878 | R 23343 | R3ZA6N00 |R32.2702 | R3 24725
Plano Basico R$ 99,90 REG.01676 | RIGO19610 | RS @1.40002 | B3 6262002 | B3 6188054 RS 6515819 | R3 6646135 | A3 &77%0539 | RS 8914839 | RS 7052932 |3 7193981 | R373378M1
Receitas N_ Operacionais | F3 50,00 5 £00,00 TS 500,00 RS £00.00 TS 500,00 RS £00,00 TS 500,00 TS £00,00 TS 500,00 RS £00,00 TS 500,00 RS £00,00
Total estimado mensal R§ 13254230 | R§ 13517295 | RR 13786641 | A3 14061371 | A3 14341601 | B3 14607430 | R§ 140.18082 | RS 15218361 | RS 15519668 | A3 15600082 | RS 16144664 | RS1B4.8E557
Ang 3 jul20 age/20 sed20 outl20 Dgxi20 dezi2( jans21 fewi21 marf21 ahr21 mailz1 juni21 Soma
Entradas operacionais R3 13253230 | RS 13517255 | R3 137 866,41 | B3 14061373 | RS 14341801 | RS 14607430 | RS 14918082 | RS 15216361 | RS 15519886 | A3 15629082 | RS 16144684 | RS 16486557 [ RS 1.770.829.07
Custos Variaveis
Simples nacional RI16.06728 | A3 1606461 | A3 1772408 [RE 1840738 [ RS 100442 [R5 1084338 | RS 2022604 [ A307esde [RE2aG402 [ R32I00005 [ RS 224M46 | A3 20777 | RS 23767202
Custo fizo Mensal
Pré labore R3 386701 | WS aB67, 01 FE 186701 | RS 266701 S 9867 01 TS 066701 S 867,01 TS 0.667,01 FE 186701 RS 086701 S 9867 01 RS ia6r 01 | RS 44.004,12
INS5 Fi3 453,23 5 453,23 RE 451,21 RS 453,23 & 451,21 5 453,23 S 453,23 TS 453,20 FE 451,23 TS 453,23 S 451,21 S 453,23 RS 543876
Provisio de férias e 13° R 48420 | FS 44420 FE 44420 RS 44420 AE 44320 RS 443,20 AS 44370 RS 44120 RS 44420 S 44420 FS 44320 RS 443,20 RS 5.330,35
Contabilidade R 200,00 R3 200,00 R 200,00 R3 20000 R 200,00 RS 200,00 R 200,00 RS 200,00 R3 200,00 R3 20000 R 200,00 R 200,00 RS 2.400,00
Custo Conta Corrente RE10.23031 [ RE 1043412 | RE106420 | R 1065405 | RE11.07033 R 1120084 | R31151586 | R311.74548 | R311.97958 [ R31221839 [Rii248186 [R312Tis0 [RS  137.153.53
Plano Telefonia movel R 54,99 A5 645 Y] RS 64,50 RSG5 7S 64,59 F5 645 TS 64,59 R .53 RS 64,50 Y] RS 64,50 RS B60.88
Provisao deinvest em | pooonney | pyarenes  |meesmam | RS 7omes | RS 7470m0 RS 731372 | RS 745848 | RS TEORME | RST7ERA | RS TEWMA | RSEOTLI | R3EZNZ | RS 8884145
inovagao no APP
Socializagao com os RS 80,00 R RS RS 8000 3 A3 R 6,00 RS R3 F3 60,00 F3 R RS 240,00
fornecedores
Reembolso Locagao F3 304,24 RS 304,24 5 104,24 RS 004,24 E 104,24 75 004,24 S 104,24 TS 004 24 S 104,24 75 004,24 S 104,24 5 308,24 EH 2 850,88
Socializagao do socios R 125,00 5 125.00 RS 125,00 RS 12500 RS 125,00 RS 125,00 S 125,00 RS 125,00 RS 125,00 RS 125,00 S 125,00 A5 125,00 RS 1.500,00
Enderego Fiscal R 31500 | R3 R3 R3 1500 | R R3 R¥ 31500 | R§ R3 R3  ME00 [ R3 ) RS 1.260,00
Plano Wix Site T Beauty | R 4562 TS 45 2 S 45,82 RS 45,2 S 45,52 TS 45,62 RS 45 62 TS 45,62 S 45,52 RS 45,2 TS 45,52 RS 45,62 RS 540 84
Provisao para Marketing | Fi6zial | RI675045 R36ES132 | A3 700060 RS 7.170,80 RS 701372 | R3T48040 RS 7804, 18 F3 7.758.04 R3 75145 | RS a0721d R3 42002 | RS 2534145
Investimento em Mark. S 45 52 5 4582 R5 4582 RS 45,82 R5 4552 5 45,52 RS 45 2 75 45,62 RS 45,82 RS 45,82 RS 4582 RS 45,52 RS 34 560,00
Plataforma Eal) A3 M0.90 75 348,90 5 8.0 RS 148,90 RS 48,90 RS 149,90 5 348,90 75 145,90 RS 18,490 RS 148,90 5 348,90 RS 148,90 RS 4108 80
Despesas I R RS Ri RS Ri RS R RS Ri RS R RS RS z
Operacionais
Fluxo de caixa

: R§EI.0Z10 | REE5.59754 | RS B6.ATI40 | RS 8830155 | RS 9012044 RS 9187319 | R30368045 | RS 9556883 | RS 975M20 | RS 9350062 | RS 1ME5617 | R3 10167147 | RS 1.118.127.08

operacional
Fluxo de caixa Liguido R3EI0A210 | R3E5.39754 | REBAETIAD | RIGAIN 55 | RI 9012048 RS 9187319 | F3 9166945 | A3 9556A53 | REG7.50420 | R3 9850062 | RS MNE517 | R3 10167147 | RS 1.118.127.08
F. de Caixa Acumulado R3 657 19024 | R3 74250570 | RAE2046817 | B3 91766072 | R3 100796120 | R3 109945429 [ R3 119354364 [ RS 128811077 | RS 138661497 | R3 1466 115,59 | B3 156767176 | RS1.691.041 22
F!um Qr-_l Caixa de R S m A3 ] ] R A3 R3 R3 Ri R3 RS -
Financiamento
Integralizagdo de Capital | F3 R3 ] R ] RS ] R ] R3 ] RS RS =
Fluxo de Caixa de RS 2
Investimento
Aplicativo R R R ] IS IE | m [ rs [ ra ] & F3 RS E

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).
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De acordo com o fluxo de caixa apresentado no Quadro 61, pode-se observar
gue no primeiro ano da plataforma no mercado, obteve-se fechamentos negativos nos
seis primeiros meses, pois, possuem mais gastos que receitas, isso porque, a
empresa iniciou as vendas dos planos To Beauty somente no més de novembro de
2018, neste mesmo més, terminaram os gastos com o aplicativo, entdo a partir do
sétimo més, a empresa conquistou seu ponto de equilibrio e passou a ter mais receitas
do que gastos.

Ainda no primeiro ano, juntamente com o inicio das vendas dos planos To
Beauty em novembro de 2018, iniciam-se as agdes de marketing, com o valor de R$
3.930,00 de custo no primeiro més e R$2.880,00, nos meses seguintes até o final de
todo o periodo. A empresa ainda ira provisionar a partir do més de novembro de 2018,
5% da receita que serao destinados para futuros investimentos em marketing e, 5%
que sera provisionado para investimento em inovagao no aplicativo.

O Quadro 62 apresenta o fluxo de caixa do segundo ano da plataforma no
mercado, neste periodo, a projecao de crescimento de vendas sofreu um declinio, a
partir do més de dezembro de 2019, a projecao caiu de 20% para 10% ao més.
Contudo, a empresa continua com fechamentos de saldos positivos a cada més
subsequente até o final do segundo ano.

Conforme apresentado no Quadro 63, no terceiro ano a plataforma se mantém
com saldos positivos até o final do periodo do fluxo. Entretanto, inicia-se 0 ano no més
de julho de 2020, com outro declinio na proje¢cao de vendas, passando a ser 2% ao
més. O objetivo da empresa € manter a cada més o maximo da carteira de clientes,
com isso, mantera os saldos positivos no fluxo de caixa.

O fluxo da To Beauty para o periodo de trés anos, foram elaborados a partir do
cenario provavel de acordo com estratégias de marketing, pode-se avaliar entéo, a
viabilidade do Plano de Negdcio sobre a 6tica financeira.

A partir dos fluxos de caixa, foi elaborada a Demonstragcdo de Resultado dos
Exercicios (DRE) do ano 1,2 e 3 da empresa, conforme apresentam os Quadros 64,
65 e 66.



Quadro 64 — DRE do Ano 1
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DRE ANO 1 R$
Receita bruta de vendas R$ 123.938,18
(-) Imposto sobre receitas R$ 7.436,29
(=) Receita Liquida R$ 116.501,89
(-) Custo do produto R$ -
(=) Lucro operacional bruto R$ 116.501,89
(-) Despesas administrativas R$ 73.927,76
(-) Despesas comerciais R$ 41.756,94
(=) Lucro Operacional R$ 817,20
(-) Depreciagdo R$ -
(=) Lucro antes de juros e IR R$ 817,20
(-) Despesas Financeiras R$ -
(+) Receitas financeiras R$ -
(=) Lucro antes do IR e CSLL R$ 817,20
(-) IRe CSLL R$ -
(=) Lucro Liquido R$ 817,20

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Quadro 65 — DRE do Ano 2

DRE ANO 2 R$
Receita bruta de vendas R$ 937.584,84
(-) Imposto sobre receitas R$ 92.855,13
(=) Receita Liquida R$ 844.729,71
(-) Custo do produto R$ -
(=) Lucro operacional bruto R$ 844.729,71
(-) Despesas administrativas R$ 186.142,88
(-) Despesas comerciais R$ 86.187,88
(=) Lucro Operacional R$ 572.398,95
(-) Depreciagao R$ -
(=) Lucro antes de juros e IR R$ 572.398,95
(-) Despesas Financeiras R$ -
(+) Receitas financeiras R$ 1.265,98
(=) Lucro antes do IR e CSLL R$ 571.132,97
(-)IRe CSLL R$ -
(=) Lucro Liquido R$ 571.132,97

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).




Quadro 66 — DRE do Ano 3
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DRE ANO 3 R$

Receita bruta de vendas R$ 1.776.829,07
(-) Imposto sobre receitas R$ 237.672,93
(=) Receita Liquida R$ 1.539.156,15
(-) Custo do produto R$ -
(=) Lucro operacional bruto R$ 1.539.156,15
(-) Despesas administrativas R$ 292.878,97
(-) Despesas comerciais R$ 128.150,09
(=) Lucro Operacional R$ 1.118.127,08
(-) Depreciagao R$ -
(=) Lucro antes de juros e IR R$ 1.118.127,08
(-) Despesas Financeiras R$ -
(+) Receitas financeiras R$ 1.299,97
(=) Lucro antes do IR e CSLL R$ 1.119.427,05
(-) IR e CSLL R$ -
(=) Lucro Liquido R$ 1.119.427,05

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

De acordo com os Quadros 64, 65 e 66 € possivel verificar que o resultado do

exercicio do primeiro ano da empresa To Beauty, fecha positivo com o valor de R$

817,20 no lucro liquido, ja no segundo ano, obteve-se um grande crescimento no lucro

liquido para o valor de R$ 571.132,97, mesmo ocorrendo uma queda de 10% na

projecdo de vendas dos planos, conforme apresentado no fluxo de caixa do mesmo

periodo. No terceiro ano do resultado do exercicio, a empresa obteve R$ 1.119.427,05

de lucro liquido.

Foram também elaborados os Balangos Patrimoniais (BP) da empresa To

Beauty referente a projecao de trés anos, alinhado com o fluxo de caixa e a DRE,

conforme apresentam os Quadros 67, 68 e 69.



Quadro 67 — Balango Patrimonial do Ano 1
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Balang¢o Patrimonial Ano 1

Ativo Passivo
Circulante R$ 31.249,30 | Circulante R$ -
Banco R$ 817,20 | Empréstimos/Debéntures R$ -
Duplicatas a receber R$ - ISmppgtos e Contribuigoes R$ -
ociais
L . . Obrigagbes Sociais e
Aplicagbes Financeiras | R$ 30.432,10 Trabalhista R$ -
Estoque R$ - | Dividendos a pagar R$ -
Nao Circulante R$ 34.567,90 | Nao circulante R$ -
llzeallzavel aLongo R$ - | Empréstimos/Debéntures R$ -
razo
Investimento R$ - | Fornecedores R$ -
Imobilizado R$ 34.567,90 |IR e CSLL Diferidos R$ -
Intangivel R$ - | Proviséo R$ -
Patriménio Liquido R$ 65.817,20
Capital Social R$ 65.000,00
Reservas e Lucros R$ 817,20
Total de Ativos R$ 65.817,20 |Total de Passivos R$ 65.817,20
Fonte: Elaborado pelos autores (2018).
Quadro 68 — Balango Patrimonial do Ano 2
Balango Patrimonial Ano 2
Ativo Passivo
Circulante R$ 602.382,27 | Circulante R$ 500.000,00
Banco R$ 571.132,97 | Empréstimos/Debéntures R$ -
Duplicatas a receber R$ gn postos e ContribuicGes R$ -
- ociais
L . . Obrigac¢des Sociais e
Aplicagbes Financeiras | R$  31.249,30 Trabalhista R$ -
Estoque _R$ Dividendos a pagar R$ 500.000,00
Nao Circulante R$ 34.567,90 | Nao circulante R$ -
llzeallzavel aLongo RS Empréstimos/Debéntures R$ -
razo -
Investimento _R$ Fornecedores R$ -
Imobilizado R$ 34.567,90 |IR e CSLL Diferidos R$ -
Intangivel _R$ Provisao R$ -
Patriménio Liquido R$ 136.950,17
Capital Social R$ 65.000,00
Reservas e Lucros R$ 71.950,17
Total de Ativos R$ 636.950,17 | Total de Passivos R$ 636.950,17

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).



Quadro 69 — Balango Patrimonial do Ano 3
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Balango Patrimonial Ano 3
Ativo Passivo

Circulante R$ 1.221.809,32 |Circulante R$ 500.000,00
Banco R$ 619.427,05 | Empréstimos/Debéntures R$ -
Duplicatas a receber R$ - ISn; réic;sitsos e Contribuiges R$ -
Aplicagdes Financeiras | R$  602.382,27 ?gt"%?ﬁ‘:: Sociais e RS ;
Estoque R$ - | Dividendos a pagar R$ 500.000,00
Nao Circulante R$ 34.567,90 | Nao circulante R$ -
Realizavel a Longo Prazo | R$ - | Empréstimos/Debéntures R$ -
Investimento R$ - | Fornecedores R$ -
Imobilizado R$ 34.567,90 | IR e CSLL Diferidos R$ -
Intangivel R$ - | Provisao R$ -

Patriménio Liquido R$ 756.377,22

Capital Social R$ 65.000,00

Reservas e Lucros R$ 691.377,22
Total de Ativos R$ 1.256.377,22 | Total de Passivos R$ 1.256.377,22

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

4.8.3 Avaliacao da viabilidade econémico/financeira

As andlises quantitativas do Plano de Negécios To Beauty, foram baseadas

nos seguintes indicadores: TMA, VPL, Payback, ROIA, IBC e TIR, respectivamente.

Para calculo da TMA, observou-se os critérios apresentados no Quadro 70.

Quadro 70 — Taxa minima de atratividade da To Beauty

TMA
Selic 9,53%
CRESCIMENTO DO MERCADO DA BELEZA 10,20%
MARGEM DE LUCRO SETOR DA BELEZA 40%
59,73/3 19,91%

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Optou-se por considerar os indicadores apresentados, uma vez que a taxa

SELIC (2018) € o indicador financeiro, utilizado como taxa média ajustada, tanto para

os financiamentos, quanto para as aplicacbes financeiras no mercado financeiro
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nacional, ou seja, se o valor que hoje os sécios To Beauty irdo despender para investir
na To Beauty estivessem aplicados no mercado financeiro o retorno estaria atrelado
a este indexador, ja quanto ao Crescimento do mercado da beleza no item 4.5.9.4,
pode-se observar que este € o percentual equivalente ao crescimento do setor em que
o projeto To Beauty esta inserido. E por fim a margem de lucro média dos servigcos e
produtos do setor da beleza, dados estes apresentados pela reportagem do site UOL
Economia (2017), desta forma a definiu-se a TMA como sendo a média dos trés
indicadores apresentados.

O Quadro 71 apresenta o Valor presente liquido - VPL dos trés primeiros anos
do projeto de viabilidade econdmica To Beauty, isso significa dizer que o projeto indica
um lucro em reais de R$ 982.173,58.

Quadro 71 — Valor presente liquido da To Beauty

VPL
ANO 0 1 2 3
FC ProjetoTo -R$ 65.000,00 R$ 817,20 R$ 571.132,97 | R$1.119.427,05
Beauty
VPL TO BEAUTY R$ 982.173,58

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

O Quadro 72 apresenta o tempo de retorno do investimento realizado no projeto
To Beauty, para o retorno simples (Payback Simples), o tempo necessario é de 1 ano
e 2 meses, passado este tempo os sécios terdo recebido de volta o valor investido
individualmente como aporte financeiro. Ainda na Tabela 20, o periodo para o retorno
do investimento, descontando a influéncia do tempo no dinheiro, é de 1 ano e 6 meses,
a baixa diferenga entre o Payback Simples e o Descontado da-se pelo motivo de o
aporte financeiro ser baixo e a projecao de fluxo de caixa mesmo apresentando um
volume modesto de clientes o retorno pode ser considerado alto.

Quadro 72 - Payback To Beauty

PAYBACK
Payback Simples 1 0,112378041 1,348536487 1 ano e 2 meses
Payback Descontado 1 0,135037387 1,620448647 1 ano e 6 meses

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).
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Outra ferramenta utilizada para analise quantitativa do investimento é o ROIA,
indicador este que faz uma analise da rentabilidade adicional de retorno para o
investidor em relacdo ao retorno médio esperado no segmento de mercado.
Apresenta-se no Quadro 73, o ROIA para o projeto To Beauty onde chegou-se a um

resultado de 170,08% de rentabilidade adicional.

Quadro 73 - ROIA To Beauty

ROIA 1,700804459

Fonte: Elaborado pelos autores (2018)

O indicador de indice Beneficio Custo (IBC), apresenta o quanto se espera
ganhar para cada unidade de capital investido, o IBC do projeto To Beauty é de R$
19,70, assim para cada R$ 1,00 que os sécios investirem no projeto, receberdo de
retorno ao fim dos 3 anos de fluxo de caixa projetados um montante de R$ 19,70,

conforme mostra o Quadro 74.

Quadro 74 - IBC To Beauty
IBC R$ 1.345.538,92 R$ 19,70

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

Por fim, o Quadro 75 apresenta o indicador TIR , referente a taxa de retorno do

investimento apds 3 anos, para o projeto To Beauty a TIR é de 276,66%.

Quadro 75 - TIR To Beauty

TIR 267,66%

Fonte: Elaborado pelos autores (2018).

4.8.4 Conclusao da viabilidade

Com base nas analises gerenciais quantitativas e qualitativas, conclui-se que a
execugao do projeto To Beauty, uma empresa de agenciamento de servigos de beleza

por meio de uma plataforma digital, é viavel.
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A empresa se mostrou rentavel e lucrativa pela optica quantitativa, tendo um
rapido retorno do investimento e alcangando os indicadores: ROIA, PAYBACK, TIR e
VPL no segundo ano de operagao da empresa.

Sob a optica qualitativa, o projeto se mostrou interessante por se tratar de uma
forma inovadora de entrega dos servigos de beleza, também pelo fato deste segmento
estar em constante crescimento, conforme apresentaram os resultados das pesquisas
deste plano de negdcios. A pesquisa de mercado realizada com os profissionais de
beleza que serao, possiveis, parceiros da To Beauty, apresentou boa aceitagéo.

Portanto, através da analise gerencial foi factivel identificar que o projeto se
mostrou lucrativo em relag&o aos custos e lucros a serem obtidos e, ainda, trara uma
tendéncia inovadora para o mercado da beleza na regido da Grande Florianépolis,

sendo assim, a decisao dos soécios é de apoiar o projeto.
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5 CONSIDERAGOES FINAIS

Este projeto apresentou a construgdo do Plano de Negdcios e o estudo de
viabilidade da implantacdo da empresa To Beauty na Grande Florianépolis/SC,
inicialmente, os servigcos a serem oferecidos serdo: manicure e pedicure. Diante disso,
originou-se a seguinte pergunta da pesquisa: E viavel o desenvolvimento de uma
plataforma multilateral, que conecta os profissionais de beleza com clientes que
demandam esses servigos?

Portanto, para responder a pergunta da pesquisa, fez-se necessario tragar
alguns objetivos especificos, sendo eles: Levantar a existéncia de demanda para os
servigos oferecidos pela To Beauty, junto aos clientes potenciais, suas reais
necessidades e expectativas com relacdo ao negocio; realizar um diagnostico, a fim
de identificar as variaveis externas que impactam no negocio e de que forma e aplicar
ferramentas de gestéo a fim de auxiliar na viabilidade do negdcio.

Para alcancar as respostas do primeiro objetivo especifico, foram
desenvolvidos trés questionarios e direcionados para os potenciais clientes da
empresa, sendo eles: os profissionais que atendem os clientes nos saldes de beleza,
outro questionario para os profissionais que atendem de forma autbnoma e, ainda, um
formulario para os clientes que demandam servigos de beleza. Os resultados obtidos
com as trés pesquisas foram favoraveis a implementacao da empresa, comprovou-se
que existe muita demanda para os servigos oferecidos aos clientes potenciais,
também, foi possivel identificar as necessidades e expectativas deste publico, o que
auxilia a empresa na prospecc¢ao de clientes e profissionais.

Referente ao segundo objetivo especifico, para realizar o diagndstico das
variaveis externas que impactam no negocio e de que forma, foram realizados estudos
sobre o segmento de beleza e concorrentes da To Beauty, a fim de avaliar os
principais impactos para a organizagdo. Através deste trabalho cientifico, pode-se
verificar que o setor de beleza ndo parou de crescer mesmo com as crises econémicas
enfrentadas pelo Pais e percebeu-se que existem muitas possibilidades a serem
exploradas pela empresa, devido a forma inovadora de entregar os servigos aos
clientes e devido ao fato de ndo terem sido encontrados concorrentes diretos e, os
concorrentes indiretos da empresa sao os profissionais dos saldes de beleza, porém,
estes poderao se tornar parceiros da To Beauty, haja vista que, estes profissionais

informaram na pesquisa de mercado que trabalhariam com o aplicativo em paralelo.
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No terceiro objetivo especifico, fez-se necessario aplicar as ferramentas de
gestao afim de auxiliar na viabilidade do negdcio, as ferramentas apresentadas no
capitulo 2.1.2, auxiliaram na construcdo de uma visdo ampla sobre as variaveis que
irdo impactar no desenvolvimento da empresa e assim, foi possivel tragar estratégias
gerenciais para tomadas de decisbes mais assertivas dos socios, com o intuito de
manter-se soélidos mercado. Quanto as ferramentas utilizadas nos processos
produtivos e de gestdo da qualidade, pode-se mapear os processos e verificar o
desempenho da empresa, com isso, poderdo haver resultados mais rapidos, redugao
de custos, aumento da produtividade e satisfagdo dos clientes.

Para contribuir a analise da viabilidade, foram feitos levantamentos dos custos
fixos, variaveis e do investimento inicial, elaboracdo do fluxo de caixa, do balanco
patrimonial, da DRE, a partir disso, pode-se verificar a viabilidade do negdcio sob a
optica financeira. Os indicadores: TIR, PAYBACK, ROIA e VPL sustentaram a analise
quantitativa e qualitativa do projeto e, respondem positivamente a pergunta da
pesquisa, o projeto é viavel.

Durante o desenvolvimento deste plano de negdcios, foram encontradas
algumas dificuldades, principalmente, com relagao a localizagdo de dados estatisticos
mais recentes, pois os dados referentes ao mercado de beleza estdo defasados,
especialmente, na area relacionada aos servigos de beleza, portanto, a equipe nao
conseguiu utilizar dados recentes e para a fundamentagdo deste projeto, seria
necessario retornar e atualiza-los.

No mais, foi um grande desafio para os integrantes desenvolverem este projeto
tdo inovador, ao decorrer do caminho, vao surgindo muitas ideias diferentes, por este
motivo nascem os conflitos, nem sempre é facil realizar trabalhos em grupo. Contudo,
a execucao em equipe foi essencial para o desenvolvimento humano e profissional
dos envolvidos nesse projeto cientifico. Percebeu-se que € importante saber respeitar
as limitagdes de cada individuo e é necessario conviver com as diferencgas, afinal, os
resultados positivos deste plano de negécios representam o esforgo e a perseveranga
de cada integrante.

Para finalizar, vale ressaltar que este projeto apresenta uma compreenséao
ampla dos processos realizados dentro de uma empresa e a forma que os
departamentos estao interligados para uma unica finalidade, atender as necessidades
e expectativas dos clientes. Para dar continuidade a este projeto seria necessaria a

implantagdo do mesmo no mercado e a analise continua do desempenho da empresa
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no mundo real. Espera-se entdo, que este plano de negdcios inspire novos

empreendedores e sirva de referéncia para outros alunos.



213

REFERENCIAS

ABIHPEC. Em ascensao, mercado da beleza brasileiro busca profissional
qualificado e servigos inovadores. 2014. Disponivel em:
<https://abihpec.org.br/2014/02/em-ascensao-mercado-da-beleza-brasileiro-busca-
profissional-qualificado-e-servicos-inovadores/> Acesso em: 27 abr. 2018.

. MEls do mercado de beleza crescem 567% em 5 anos. 2015. Disponivel
em: <https://abihpec.org.br/2015/04/meis-do-mercado-de-beleza-crescem-567-em-5-
anos/> Acesso em: 27 abr. 2018.

. Essencialidade dos produtos de higiene ajuda a colocar o Brasil entre
os maiores mercados do mundo. 2017. Disponivel em:
<https://abihpec.org.br/2017/09/ssencialidade-dos-produtos-de-higiene-ajuda-a-
colocar-o-brasil-entre-os-maiores-mercados-do-mundo/> Acesso em: : 27 abr. 2018.

. Setor de cosméticos e higiene pessoal cresce 2,8%. 2018. Disponivel
em: <https://abihpec.org.br/2018/04/setor-de-cosmeticos-e-higiene-pessoal-cresce-
28/> Acesso em: 10 abr. 2018.

ALBERTIN, A. L. Comércio Eletrénico: modelos, aspectos e contribui¢coes de
sua aplicagao. Colaboragcdo de Rosa Maria de Moura. 6 ed. Sdo Paulo: Atlas, 2010.

ANDION, M. C.; FAVA, R. Gestao empresarial / Fae School. Curitiba: Associagao
Franciscana de Ensino Bom Jesus, 2002.

ASSEN, M. V.; BERG, G. V. D.; PIETERSMA, P. Modelos de gestao: os 60
modelos que todo gestor deve conhecer. 2. ed. S&o Paulo: Pearson Prentice Hall,
2010.

BALLOU, R. H. Gerenciamento da cadeia de suprimentos/logistica empresarial.
5. ed. Porto Alegre: Bookman, 2006.

BALLESTERO-ALVAREZ, M. E. Administragao da qualidade e da produtividade:
abordagens do processo administrativo. Sao Paulo: Atlas, 2001.

BARNEY, J. B.; WRIGHT, P. M. On becoming a strategic partner: the role of human
resources in gaining competitive advantage. Human Resource Management, v. 37,
n. 1, 31-46, 1998.

BARROS, A. J. da S.; LEHFELD, N. A. de S. Fundamentos de metodologia
cientifica. 3. edicdo. Sao Paulo: Pearson Prentice Hall, 2007.

BASTOS, M. Analise SWOT (Matriz): conceito e aplicagao. [2014]. Disponivel em:
<http://www.portal-administracao.com/2014/01/analise-swot-conceito-e-
aplicacao.html>. Acesso em: 1 abr. 2018.

BATEMAN, T.; SNELL, S. Administragao: construindo vantagem competitiva. Sdo
Paulo: Atlas, 1998.



214

BRASIL. Lei n® 13.352, de 27 de outubro de 2016. Altera a Lei n2 12.592, de 18 de
janeiro 2012, para dispor sobre o contrato de parceria entre os profissionais que
exercem as atividades de Cabeleireiro, Barbeiro, Esteticista, Manicure, Pedicure,
Depilador e Maquiador e pessoas juridicas registradas como salao de beleza.
Brasilia, 27 out. 2016: Disponivel em:
<http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/_ato2015-2018/2016/lei/L13352.htm>. Acesso
em: 1 abr. 2018.

BERNARDI, L. A. Manual de plano de negécios: fundamentos, processos e
estruturacdo. Sao Paulo, SP: Atlas, 2006.

BOWERSOX, D. J.; CLOSS, D. J. Logistica empresarial: o processo de integragao
da cadeia de suprimento. Sdo Paulo: Atlas, 2009.

BOWERSOX, D. J.; CLOSS, D. J.; COOPER, M. B. Gestao da cadeia de
suprimentos e logistica. Rio de Janeiro: Elsevier, 2007.

CAMARGO, C. Planejamento financeiro. Sdo Paulo: Editora Ibpex, 2007.

CAMPOS, V. F. TQC controle da qualidade total: (no estilo japonés). 2. ed. Belo
Horizonte: Editora de Desenvolvimento Gerencial, 2004.

CASAROTTO FILHO, N. Geréncia de projetos/engenharia simultanea. Sdo Paulo:
Atlas, 2008.

CECCONELLO, A. R.; AUJSENTAL, A. A Construcao do plano de negécios:
percurso metodoldgico para caracterizagao da oportunidade, estruturagéo do projeto
conceptual, compreensao do contexto, definicdo do negdcio, desenvolvimento da
estratégia, dimensionamento das operagdes, projecao de resultados, analise de
viabilidade. S&o Paulo. SP: Saraiva, 2008.

CERVO, A. L.; BERVIN, P. A.; SILVA, R. da. Metodologia cientifica. 6. ed. Sdo
Paulo: Pearson Prentice Hall, 2007.

CHIAVENATO, I|. Gestao de pessoas: 0 novo papel dos recursos humanos nas
organizagdes. Rio de Janeiro: Campus, 1999.

. Gestao de pessoas: o novo papel dos recursos humanos nas
organizagoes. 4. ed. Sdo Paulo, SP: Manole, 2014.

CHING, H. Y. Gestao de estoques na cadeia de logistica integrada: suply chain.
3. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2009.

CHOPRA, S.; MEINDL, P. Gerenciamento da cadeia de suprimentos: estratégia,
planejamento e operagado. Sao Paulo: Pearson Prentice Hall, 2003.

CHURCHILL, G. A.; PETER, J. P. Marketing: criando valor para os clientes. 2. ed.
Sao Paulo, SP: Saraiva, 2010.



215

COBRA, M. Administragcao de marketing no Brasil. 3. ed. Sdo Paulo, SP:
Campus, 20009.

COLE, D. C. et al. Quality of working life indicators in Canadian health care
organizations: a tool for healthy, health care workplaces. Occupational Medicine, v.
55, n. 1, p. 54-59, 2005.

CORADI, C. D. O comportamento humano em administragao de empresas. Sao
Paulo, SP: Pioneira, 1985.

CUNHA, N. M. M. et al. Aspectos comportamentais da gestao de pessoas.
Rio de Janeiro. Editora FGV, 2003.

CURY, A. Organizacao e métodos: uma visao holistica. 8. ed., rev. e ampl. Sdo
Paulo, SP: Atlas, 2005.

DAFT, R. L. Organizagdes: teoria e projetos. 2. ed. Sdo Paulo, SP: Cengage
Learning, 2008.

DIAS, S. R. (Coord.). Gestao de marketing. Sdo Paulo, SP: Saraiva, 2003.

DORNELAS, J. C. A. Empreendedorismo: transformando ideias em negdcios. 2.ed.
rev. e atual. Rio de Janeiro, RJ: Campus, 2005.

. Plano de negécios: seu guia definitivo [0 passo a passo para vocé planejar
e criar um negocio de sucesso]. Rio de Janeiro, RJ: Campus, 2011.

DUB SOLUCOES MOBILE. Pesquisa de uso de aplicativos no Brasil - Junho
2017. 2017. Disponivel em:
<https://www.dubsolucoes.com/single-post/Pesquisa-de-uso-de-aplicativos-no-Brasil-
-Junho-2017> Acesso em: abri. 2018.

DUTRA, J. S. Gestao de pessoas: modelo, processos, tendéncias e perspectivas.
Séo Paulo, SP: Atlas, 2002.

D’ANGELO, J.; LOTZ, S.; DEITZ, S. Fundamentos de estética 1: orientacdes e
negocios. 10. ed. Sdo Paulo, 2001.

GITMAN, J. Principios de administragao financeira. 7. ed. Sdo Paulo: Editora
Harbra, 2002.

HELLER, R. Como aprimorar a gestao de pessoas. Sdo Paulo: Publifolha, 1999.
HOJI, M. Administragao financeira: uma abordagem pratica: matematica financeira
aplicada; estratégias financeiras; analise, planejamento e controle financeiro. Sdo

Paulo, SP: Atlas, 2004.

IBGE. Cidades. 2018. Disponivel em:<https://cidades.ibge.gov.br/>. Acesso em: 1
de abri. 2018.



216

WOOD JUNIOR, T.; PICARELLI FILHO, V. Remuneragio estratégica: a nova
vantagem competitiva. 3. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2004.

KOTLER, P. Administragcao de marketing. 10. ed. Sdo Paulo: Prentice Hall, 2000.

KOTLER, P.; KELLER, K. L. Administragao de marketing: [a biblia do marketing].
12. ed. Sdo Paulo, SP: Pearson Prentice Hall, 2006.

. Administracdo de marketing. 14. ed. S&o Paulo: Pearson Education do
Brasil, 2012.

KURY, L.; HANGREAVES, L.; VALENCA, M. T. Ritos do corpo. Rio de Janeiro:
Senac Nacional, 2000.

LAPPONI, J. C. Projetos de investimento na empresa. Rio de Janeiro: Elsevier,
2007.

LAS CASAS, A. L. Qualidade total em servigos: conceitos, exercicios, casos
praticos. 3. ed. Sdo Paulo: Atlas, 1999.

. Plano de marketing para micro e pequena empresa. 5. ed. Sdo Paulo,
SP: Atlas, 2007.

LIMONGI-FRANCA, A. C. Qualidade de vida no trabalho: conceitos, abordagens,
inovagdes e desafios nas empresas brasileiras, Revista Brasileira de Medicina
Psicossomatica, Rio de Janeiro, v. 1, n. 2, p. 79-83, abr./jun. 1997.

. Praticas de recursos humanos: PRH: conceitos, ferramentas e
procedimentos. 1. ed. 4 reimpr. Sdo Paulo, SP: Atlas, 2010.

LIMONGI-FRANCA, A. C.; ARELLANO, E. B. Os processos de recrutamento e
selecdo. In: FLEURY, M. T. L. (Org.). As pessoas nha organizag¢ao. Sao Paulo,
Gente, 2002.

LUCENA, M. D. da S. Planejamento de recursos humanos. 1. ed. Sdo Paulo:
Atlas, 2009.

MARCIAL, E. C. Aplicagao de metodologia de cenarios no Banco do Brasil no
contexto da inteligéncia competitiva. 1999. 173f. Dissertacdo (Mestrado em
Inteligéncia Competitiva) - Centre de Recherches Rétrospectives de Marseille -
CRRM de DEA, Université de Droite et dés Sciences d'Aix Marseille, 1999.

MARCIAL, E. C., GRUMBACH, R. J. dos S. Cenarios prospectivos: como construir
um futuro melhor. Rio de Janeiro: FGV, 2002.

MARCONI, M. de A.; LAKATOS, E. M. Fundamentos de metodologia cientifica. 6.
ed. S3o. Paulo: Atlas, 2009.

MARRAS, J. P. (Org.). Gestao estratégica de pessoas: conceitos e tendéncias.
Sao Paulo, SP: Saraiva, 2010.



217

MARSHALL JUNIOR, I. et al. Gestao da qualidade. 9. ed. Rio de Janeiro: Editora
FGV, 2008.

MAXIMIANO, A. C. A. Teoria geral da administragao: da revolugao urbana a
revolugao digital. 6. Ed. Sdo Paulo: Atlas, 2006.

MILKOVICH, G. T.; BOUDREAU, J. W. Administragao de recursos humanos. Sao
Paulo, Atlas, 2000.

MINTZBERG, H.; QUINN, J. B. O processo da estratégia. 3. ed. Porto Alegre, RS:
Bookman, 2001.

NOVAES, A. G. Logistica e gerenciamento da cadeia de distribuicao: estratégia,
operacgao e avaliacdo. 3. ed. Rio de Janeiro: Elsevier, 2007.

OLIVEIRA, D. de P. R. de. Planejamento estratégico: conceitos, metodologia e
praticas. Sao Paulo: Atlas, 2007.

OROFINO, M. A. R. Técnicas de criagao do conhecimento no desenvolvimento
de modelos de negécio. 2011. 233f. Dissertacdo (Mestrado em Engenharia e
Gestao do Conhecimento)-Centro Tecnoldgico, Programa de P6s-Graduagao em
Engenharia e Gestdo do Conhecimento, UFSC, Florianépolis, 2011.

ORLICKAS, E. Sele¢ao como estratégia competitiva. Sdo Paulo: Futura, 2001.

OSTERWALDER, A.; PIGNEUR, Y. Business Model Generation - inovagao em
modelos de negécios: um manual para visionarios, inovadores e revolucionarios.
Rio de Janeiro: Alta Books, 2011.

PALADINI, E. P. Qualidade total na pratica: Implantagcdo e avaliacdo de sistemas
de qualidade total. Sdo Paulo: Atlas, 1994.

POPCORN, F.; HANFT, A. O dicionario do futuro: as tendéncias e expressbes que
definirdo nosso comportamento. Rio de Janeiro: Campus, 2002.

PORTER, M. E. Estratégia competitiva: técnicas para analise de industrias e da
concorréncia. 7. ed. Rio de Janeiro, RJ: Campus, 1986.

RASOTO, A. Gestao financeira: enfoque em inovagao. Curitiba: Aymara Educacao,
2012.

REVISTA VEJA. Pesquisa mostra que brasileiro gasta mais com beleza do que com
educagao. 2015. Disponivel em: <https://veja.abril.com.br/economia/pesquisa-
mostra-que-brasileiro-gasta-mais-com-beleza-do-que-com-educacao/>. Acesso em:
16 abr. 2018.

RIBEIRO, A. L. Gestao de pessoas. Sdo Paulo: Saraiva, 2005.
SANTOS, A. P. de A. Apostila do curso manicure e pedicure da risque. Revista
Cabelos & Cia, v. 11, n. 130, dez. 2006.



218

SCHWARTZ, P. A arte da visao de longo prazo: planejando o futuro em um mundo
de incertezas. Sdo Paulo: Best Seller, 2000.

SEBRAE. Perspectivas de mercado até 2015: higiene pessoal, perfumaria e
cosmeéticos. [2015]. Disponivel em: <http://sebraemercados.com.br/perspectivas-de-
mercado-ate-2015-higiene-pessoal-perfumaria-e-cosmeticos/>. Acesso em: Acesso
em: 16 abr. 2018.

. Tendéncias do segmento de beleza. [2018]. Disponivel em:
<http://sebraemercados.com.br/tendencias-do-segmento-de-beleza/>. Acesso em:
Acesso em: 16 abr. 2018.

. Pre¢o x tempo de atendimento em negécios do mercado de beleza.
[2017]. Disponivel em: <http://www.sebraemercados.com.br/preco-x-tempo-de-
atendimento-em-negocios-do-mercado-de-beleza/>. Acesso em: Acesso em: 16 abr.
2018.

. Vale a pena montar um salao de beleza? [2013]. Disponivel em:
<http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/vale-a-pena-montar-um-salao-
de-beleza,efb8d62b2b886410VgnVCM1000003b74010aRCRD>. Acesso em:
Acesso em: 16 abr. 2018.

SILVA, E. L. da.; MENEZES, E. M. Metodologia da pesquisa e elaboragao de
dissertacao. 4. ed. rev. atual. Florianépolis: UFSC, 2005.

SILVA, E. C. da. Como administrar o fluxo de caixa das empresas. Sdo Paulo:
Editora Atlas, 2005.

SOUZA, A. B. de. Projetos de investimentos de capital: elaboracgéo, analise e
tomada de decis&do. Sao Paulo: Atlas, 2003.

SOUZA, A. Decisoes financeiras e analise de investimentos:
fundamentos, técnicas e aplicacdes. 6 ed. Sao Paulo: Atlas, 2008.

BOM SUCESSO, E. de P. Trabalho e qualidade de vida. Rio de Janeiro:
Qualitymark Editora e Dunya Editora, 1998.

TOLEDO, L. A.; LOURES, C. A. Virtual organizations. Cadernos EBAPE, v. 4, n. 2,
p. 1-17, 2006.

TURCHI, S. R. Estratégias de marketing digital e e-commerce. Sao Paulo, SP:
Atlas, 2012.

VAN MAANEN, J. Processando as pessoas: estratégias de socializagao
organizacional. In: FLEURY, M. T. L.; FISCHER, R. M (Org.). Cultura e poder nas
organizagoes. 2 ed. Sdo Paulo, Atlas, 1996.

VIGARELLO, G. Histéria da beleza. Rio de Janeiro: Ediouro, 2006.

WILLECKE, R. Cenarios prospectivos no contexto empresarial de inteligéncia.



219

Brasilia: ABRAIC, 2000.

APENDICE A - ENTREVISTA COM A CONCORRENTE MANICURY

» Como comecgou?

A empresa pertence a nossa entrevistada Leticia e mais dois sécios, Marcelo
e André, a ideia partiu dos dois, ambos passaram 6 meses morando nos Estados
Unidos, quando regressaram para o Brasil, ja& vieram com projeto de montar uma
Startup, desbravar o mundo da inovagao e tecnologia, e como eles ja trabalham no
ramo e tem suas proprias empresas resolveram encarar esse desafio.
A ideia partiu de uma conversa em um bar, sentar e tentar entender onde estavam as
oportunidades, por conta dos comentarios de mde e namorada e por conta da
experiéncia no exterior, onde esse mercado é mais latente, a mao-de-obra das
manicures e mais escassa e muitas manicures brasileiras ja estdo fazendo sucesso
pelo modelo de trabalho, e as mulheres comentam sobre a necessidade de localizar
uma manicure boa e que atenda, e ndo sabem onde encontrar, e em contrapartida as
manicures que em func¢ao do trabalho ndo tem tempo para divulgar seu servigo. Para
iniciar a Manycure, foi realizado um teste através de uma /and page, para validar se a
ideia faria sentido. Também captar cadastrados, informando que seria desenvolvido
um aplicativo, com a seguinte pergunta: para vocé que € manicure € interessante
divulgar o seu servico? O objetivo é confirmar se elas teriam interesse.
Com as respostas positivas, o préximo passo foi a pesquisa de mercado, onde o Brasil
se posicionava como 3° maior mercado no segmento da Beleza, e destaca ainda que
buscou um parceiro com destaque nacional em midias digitais, a RD — resultados
digitais. O egresso da Leticia na empresa, foi quando a ideia ja estava formatada, a
entrevistada afirma que foi convidada para fazer parte do negécio apos a saida do
trabalho anterior, e uma vez que o negocio era beleza e tinha apenas dois homens a
frente, o convite vem ao encontro do negdcio, pois os socios tinham experiéncia em
programacao e a Leticia especialista em marketing, o0 que vem a ser, confirmado pela
entrevistada, de “trio complementar”, fundamental para o bom funcionamento do
negocio, e cada um com seu papel de execugéo. Ja com a ideia validada, o aplicativo
foi desenvolvido com a melhor tecnologia e o proximo passo foi captar gente para

fazer o cadastro e ver o que ia acontecendo.
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* A equipe questiona sobre a empresa concorrente Singu? Qual a visédo?

A entrevistada explica que é parcialmente o mesmo nicho, pois a Manicury foca
em profissionais que trabalham apenas com unha, e a funcéo era proporcionar a total
independéncia para a profissional crescer. Na crise muitas mulheres passaram a fazer
unhas, para complementar a renda familiar, o objetivo é oferecer uma ferramenta que
proporcione ampliacdo do portfolio de clientes, uma vez que a manicure, ndo é
especialista, mas o Manicury é e pode fazer a parte de divulgagao ou propaganda por
ela. Ja as clientes teriam mais facilidades em encontrar a manicure, exemplos como:
foi viajar e precisa de uma manicure, mudou-se e n&o sabe a quem recorrer na nova
regiao, ndo consegue marcar com a manicure habitual, o aplicativo busca resolver

entdo dois problemas em um.

» Como manter o padrao da empresa?

O Manicury € uma plataforma para que as profissionais e clientes se conectem,
por isso as profissionais ndo sdo contratadas, porém a cliente tem a possibilidade de
avaliar a profissional apds o atendimento, esse € o termémetro para medir a satisfagéo
das clientes em relacdo ao servico prestado.

Processo de cadastro - a profissional realiza o cadastro na plataforma e o
suporte valida ou ndo, para fins de pesquisa € utilizado ainda as redes sociais da
profissional, como uma forma a mais de buscar informagdes. O suporte ndo consegue
oferecer garantia completa, porém o acompanhamento € necessario, conforme citado
acima as avaliagdes sao analisadas e servem também para analise do atendimento.
Atualmente as profissionais ndo despendem nenhum valor, porém para a prospecc¢ao
do negdcio a divulgacdo é necessaria, desta forma a empresa pretende alterar o

modelo e passar a captacio de renda.
« E dificil prospectar as clientes? Existe contrato?
No comeco foi dificil trazer as profissionais, porém com a experiéncia de

marketing, foram realizadas algumas ag¢des que permitiram a custo zero trazer as

manicures para a base, algumas acabam desistindo em fungdo da demanda que ainda
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nao é tdo grande, muito em fungdo da pouca divulgagdo e as manicures acabam
desistindo. A entrevistada afirma que a Manicury sera monetizada, em busca de
capital para investir em divulgagéo e assim aumentar a demanda. O modelo busca ser
diferente do tradicional, como a empresa visa oferecer independéncia financeira para
as manicures crescerem, perde o sentido cobrar no mesmo modelo dos saldes e até
mesmo como concorrente Singu, que cobra até 30% sobre o trabalho realizado.
Destaca ainda que diferencia-se do modelo da Singu que oferece o recurso de
controle de agenda pela central, ou seja, as clientes e manicures nao tem contato, o
administrador que faz o direcionamento. O Singu ainda oferece a opg¢éo de a cliente
escolher a profissional que deseja ser atendida. O modelo oferecido pela Manicury
sera como uma assinatura, para a manicure atender 10 ou 20 clientes o custo mensal
sera o mesmo, e futuramente ainda serdo criados niveis, por exemplo a assinatura
com pacote basico paga “X”, ja a profissional que paga o pacote super recebe mais
clientes, enfim, os pacotes definirdo a quantidade e beneficios que cada uma teria.

» Como é o processo de treinamento?

Atualmente o processo de validacdo dar-se somente pelos dados fornecidos
pela profissional no momento do cadastro, o objetivo € que com o novo modelo de
monetizacdo, seja implementado mais uma etapa de validagao, no caso a manicure
apresenta a indicacao de trés referéncias, ou seja, trés clientes que ja sao atendidas
pela profissional e a indicam para o servico. Futuramente, com mais profissionais
aderindo ao servigo, sera possivel realizar parcerias, com empresas especializados
em treinamento on-line, desta forma os videos ficardo disponiveis na plataforma para
auxiliar na demanda, atualmente apenas o manual de boas praticas serve como base

para balizar o} atendimento desejado pela plataforma.

* A Maricury atualmente atende todo o Brasil, qual o estado que hoje tem mais

demanda?

O estado de Sao Paulo é o estado que tem mais demanda, tanto de cliente

como de profissionais e sim, atende em todo Brasil.
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» Como é a concorréncia com a Singu?

O fundador da Singu é o mesmo que criou da - Easy taxi “Talles”, devido a
experiéncia e o modelo de negdcio a concorrente buscou minimizar a area de atuagao
para crescer mais rapido. A Manicury optou por atender a todo o Brasil para entender
o mercado, a diferenca entre as duas plataformas, esta basicamente na forma em que
os clientes e profissionais se conectam, no modelo da Singu a equipe faz a agenda e
no modelo da Manicury ela mesma controla, desta forma para a Manicury fica mais
facil atingir o territorio nacional, uma vez que ndo depende de uma grande equipe para
coordenar as agendas. Porém a divulgacédo da Singu que ficou focada na regido de
Sao Paulo é mais eficaz do que divulgar como a Manicury para o Brasil inteiro, o
trabalho sera realizado por regido, para alcangar o objetivo, porém a velocidade é

menor.

* A equipe ainda questiona a possibilidade de as manicures utilizarem as suas

proprias redes sociais para divulgagao do Aplicativo.

A entrevistada destaca que é umas das principais orientagdes repassadas as
manicures, e afirma que uma descoberta foi identificar que essas profissionais sao
carentes de conhecimento em tecnologia basica, apontando dificuldade até para
acessar redes sociais basicas, como Facebook e Instagram. Destaca ainda que € um
publico dificil de lidar, tem que ter um trabalho de preparo, orientagdes e mesmo assim
o resultado ainda é muito pequeno, sdo pessoas que estao procurando uma forma de

renda alternativa e atendem da melhor forma possivel.

* Hoje dentro do que foi planejado pela empresa, as expectativas foram

alcancadas nesses dois anos de atuagao?

Alega que em fungao de alguns contratempos pessoais a empresa ndo andou
conforme o desejado, até porque a empresa nao € o foco principal dos trés sécios e

nem a Unica fonte de renda deles.



223

* Quanto ao nivel de fidelizagdo desse publico?

Acredita que em funcdo das pausas e pouca efetividade nas melhorias a
empresa acaba tendo que comecgar praticamente do zero quando retoma as
atividades, e isso impacta sim na questao de fidelizagao, por que se o cliente procura
0 servigo e por mais de uma vez ndo consegue ser atendido, ele acaba desistindo.
Mas, que tem projetos e estratégias de fidelizagao ja listadas nas melhorias a serem

implementadas.

« Como fica a questdo do material utilizado pelas manicures? Como

acompanhar ou controlar os critérios minimos de higiene?

Atualmente a plataforma ndo consegue dar garantias, porém consta no
regulamento da manicure o que tem de utilizar e que faz parte das normas, em
contrapartida também consta no regulamento da cliente que fica a cargo da manicure
disponibilizar o material de forma adequada as normas estabelecidas,

e as avaliagdes das clientes continuam sendo o meio de validar o atendimento.

* A manicure que recebe comentarios negativos, como funciona?

Como hoje o nivel de agendamento & consideravelmente baixo (controlavel)
€ possivel acompanhar ja no primeiro feedback negativo da cliente, a plataforma
procura entender os dois lados, avalia, até porque algumas clientes sdo complicadas,

e aquele problema pode ser pontual.
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Manual

dos Profissionais de Beleza
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Seja bem-vindo (a)!

Estamos muito felizes em ter vocé em nossa equipe de
Fornecedores e Parceiros.

Pelo Aplicativo 70 Beauly, vocé podera conquistar mais
Clientes, ter mais rentabilidade, ter mais autonomia de horarios
e ainda encontrara diversos cursos profissionalizantes em nosso
Blog.

Acesse lobeauly.com.br e saiba mais.

Vamos comegar?
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Este Manual foi criado com o intuito de aperfei¢oar suas préaticas e seus
conhecimentos. Assim, poderemos oferecer mais qualidade e produtividade
aos nossos Clientes. Muito obrigada por fazer parte desse sonho que se tornou

realidade, a 70 ﬂeaaly.

Vocé sabe como sao feitas as unhas?

As unhas sao compostas por:
v Nitrogénio
v Cistina (a proteina responsavel pela dureza das unhas)
v/ Enxofre
v/ Tragos de metais

v/ Lipidio (gordura): O colesterol € o principal lipidio, possuindo

também efeito plastificante. O contato com produtos que
contenham solventes (detergentes, sabonetes, etc.) ocasiona
a perda de lipidio, resultando em unhas secas e quebradicas.

v/ Agua: em concentragdo entre 7 a 12%, é o principal
plastificante. Sua baixa concentragdo auxilia também na
rigidez das unhas. No extrato corneo da pele, a concentragao
de agua é de 15% a 25%.

O formato das unhas e suas partes

As unhas deixam menos sensiveis as extremidades dos

dedos, regides ricas em terminacdes nervosas. Sem elas, 0s
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nossos dedos poderiam doer ao tocar o teclado de um computador
ou exercer qualquer outra atividade manual. As unhas apresentam

forma quadrilatera, sdo esbranquicadas e possuem trés partes

distintas:

Corpo: é a parte visivel da unha, de forma “convexa” e em

constante crescimento.

Raiz: € a parte invisivel da unha, ou seja, a parte encravada na

derme e coberta pela cuticula.

Lanula ou meia-lua: € a regido esbranquicada em forma de

meia-lua, considerada com unha em crescimento.

Corpo

Lunula ou Meia-lua

As unhas crescem aproximadamente de 3 a Smm por més. O
crescimento delas se da com mais rapidez no verdao do que no

inverno. As unhas das maos desenvolvem-se mais rapidamente que

as unhas dos pés.
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Sobre a Matriz das Unhas

Conhecida como raiz da unha, a matriz compde-se de células
germinativas em constante reprodugao (mitose), o que explica o

crescimento da unha.

Sobre a Cuticula das Unhas

A cuticula é considerada uma produgdo cutanea (ou
epidérmica) que bordeja a unha, indicando a separagao entre a
parte visivel (corpo) e a parte invisivel (raiz). Ajuda a proteger a raiz
contra infecgdes e lesdes. Ela protege as unhas, por isso s6 deve

ser retirada com a permissao da cliente.

Unhas Fracas

Unhas fortes ou fracas dependem de diversos fatores internos
e externos. As unhas fracas podem ser decorrentes de onicopatias
diversas, em que a identificacdo e o diagnéstico passam
despercebidos ao leigo. Recomenda-se, em caso de suspeita,
indicar um dermatologista ou clinico-geral para o perfeito
diagnostico e solugao.

Unhas Manchadas

As manchas esbranquigadas que notamos em algumas unhas
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sa@o devido a queratinizagao incompleta da derme. Segundo alguns
especialistas, as manchas (ndo confundir com a meia-lua) sdo

bolhas de ar que penetram nas unhas durante sua formagao.

Unhas Roidas

Causas - A ansiedade em excesso leva as pessoas a roerem
as unhas, controlar esse sentimento ajuda a abandonar de vez esse
habito.

Muitas vezes, estar ansioso € a ponta do iceberg, por tras
podem estar outros sentimentos como: inseguranca, angustia,
desconforto, medo ou excesso de cobranca (as vezes, varios
sentimentos associados). Seja discreto(a), evitando se

aprofundar nas causas que levam o Cliente a roer as unhas.

Consequéncias - Sempre Umidas, as maos sdo um prato
cheio para o aparecimento das micoses. Por isso, deve-se utilizar

luvas descartaveis durante o atendimento.

Sobre os Formatos de Corte

Ha varios formatos para se definir o corte das unhas
femininas: o oval, o redondo, 0 quadrado e o pontiagudo. Mas nao
existem regras para definir o0 modelo, ha a chamada proporg¢ao
ideal:

e Para dedos curtos e grossos: unhas curtas e arredondadas.
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e Para dedos curtos e finos: unhas médias e ovaladas.

e Para dedos longos e grossos: unhas médias e quadradas.

e Para dedos longos e finos: unhas médias e pontiagudas.

O importante é que todas as unhas tenham o0 mesmo formato e

o0 mesmo comprimento desejado pelos Clientes.

A Figura abaixo ilustra os formatos e tipos de personalidades

relacionadas as unhas, veja que interessante:

Tipos de Personalidade

Redonda
(Feminina,
{
Stilleto e e
(Provocante, Sexy,
Adora um cesafic) (assertiva,
ambiciosa)

Quadrada
(lider, forte,
uma Diva)
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DICAS DE ATENDIMENTO

A Cor Certa

A ocasido em que o esmalte sera usado € muito importante,
um evento social exige uma cor diferente daquela que se usa no
dia-a-dia. Sem contar, que estar por dentro das tendéncias de moda
e respeitar as estagbes do ano pode ser de grande ajuda na hora
de indicar as cores ao Cliente.

Para unhas curtas usadas no dia-a-dia, as cores naturais sao
mais indicadas; esmaltes vermelhos exigem unhas mais longas e
ovaladas;

No verdo, o tom bronzeado da pele adquire realce com as
cores bege, rosa e branco.

Para eventos noturnos tons escuros como vermelho e
marrom, além de cores cintilantes e metalicas sdao uma otima

opc¢ao. Peles claras pedem cores escuras para contrastar.

Sobre as Maos

Veremos rapidamente os nomes dados a cada um dos dedos
das maos, pois € muito importante para uma manicure, autoridade
maxima no embelezamento das maos e das unhas, conhecer e saber

nomear esses membros, com 0s quais diariamente mantém um

contato.

Assim, sendo, apdés este aprendizado, vocé devera
esforcar-se para usar os termos certos, até se habituar a pronunciar
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automaticamente, sem precisar concentrar-se. Na figura abaixo,
temos:

Polegar

- Indicador

Médio

Anelar

Minimo

Sobre a Higiene

A higiene deve estar presente em todos os ramos da atividade
humana, principalmente, naqueles que exigem contatos diretos,
diarios e continuos com as pessoas, como no caso dos servigos de
beleza, cuja responsabilidade deve ser redobrada, visto que isso
demonstra a integridade profissional e consequentemente, a
preservacgao do Cliente.

A higiene é dever moral e social de toda pessoa civilizada.

Enumeramos abaixo alguns itens basicos das regras de
higiene:

v/ Regra geral: todos os instrumentos de trabalho, sem
excecdo, devem ser rigorosamente  desinfetados
(esterilizados), antes de cada trabalho, com o auxilio do
“autoclave”, ou de produtos destinados para esse fim.

v/ As toalhas, devem estar limpas.

v As maos devem ser lavadas antes e depois de cada trabalho,
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bem como recipientes de agua utilizados.

v O algodao devera estar sempre bem protegido em recipiente
com tampa, de preferéncia em vasilhames de vidro ou de
plastico transparente.

v Nunca reutilize a agua, para amolecer a cuticula de outra
cliente.

v/ As unhas da manicure devem estar sempre impecavelmente
limpas.

v/ Caso se confirme a existéncia de doencas nas unhas, 0
Cliente deve ser orientado a consultar um dermatologista ou

um outro médico apropriado.

Uso do Autoclave ou Estufa

A esterilizacdo € o processo que destréi todos os tipos de
virus, bactérias e fungos. Os dois métodos indicados para
esterilizacao dos instrumentos utilizados por manicures e pedicures
sao:

v/ Autoclave (vapor saturado sob pressao) — € o processo de
esterilizacdo mais seguro, eficiente e rapido, porque, uma vez
iniciado, o ciclo ndo pode ser interrompido. As recomendagdes
do fabricante quanto ao tempo, temperatura e pressao deverao
ser seguidas. O manual técnico do equipamento deve ficar em
local de facil acesso para eventuais consultas. Os instrumentos
devem ser acomodados em caixas ou embalagens que permitam

a passagem de vapor, como envelope de papel grau cirurgico.
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v/ Estufa (calor seco) - o processo de esterilizagdo por calor seco,
embora seja mais simples, exige cuidados especiais, como
manter a livre circulagdo de ar por toda a estufa e entre as caixas
de aluminio ou ago inoxidavel necessario observar
rigorosamente 0 tempo de exposicdo e a temperatura. Os
instrumentos precisam permanecer durante uma hora a 170°C ou
duas horas a 160°C. A estufa deve possuir, além do termostato
(botdo do equipamento que registra a temperatura), um
termOémetro externo. A porta da estufa ndo podera ser aberta
durante o processo de esterilizagdo e, quando isso ocorrer todo o
processo deve ser iniciado novamente. E importante que a
temperatura e o tempo da esterilizacdo sejam controlados
utilizando um impresso. Aproveite para mostrar o seu trabalho:
abra a embalagem ou caixa com instrumentos na frente do

Cliente.

Sobre os Esmaltes

Atualmente, existem trés tipos de esmaltes no mercado:

Esmalte natural: com cores suaves e transparentes que
oferecem facilidade de aplicacao, sendo ideais para uso diario. Sdo
as cores com maior aceitagao entre as usuarias.

Esmalte cremoso: da cobertura de cor as unhas.

Esmalte cintilante: sdo cores transparentes que deixam as
unhas com brilho perolado. Utilizado também para dar acabamento

especial aos esmaltes cremosos, obtendo-se um efeito metalico.
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Sobre os Tratamentos

Creme para as Maos: Sua férmula € especialmente
desenvolvida para o cuidado especifico das maos. Geralmente,
possuem filtro solar que previne a formagdo de manchas e o
envelhecimento precoce.

Creme Hidratante e Relaxante para os Pés: Contém
ingredientes como canfora e mentol, que proporcionam o
relaxamento dos pés, garantindo uma duradoura sensagao de alivio

e frescor.

Extra Brilho: Formula especial que devolve o brilho ao
esmalte e aumenta sua durabilidade, evitando que descasque.

Seda Base: Suaviza a superficie da unha corrigindo
imperfeicdes e auxilia na aderéncia do esmalte.

Base para Unhas Fracas: Indicada para unhas quebradicas e
ressecadas. Seus ingredientes especiais devolvem a flexibilidade as
unhas evitando que quebrem e descasquem.

Fortalecedor de Unhas com Calcio: Férmula enriquecida
com calcio que da firmeza as unhas finas e fracas, tornando-as
mais fortes e resistentes.

Oleo Secante: Acelera a secagem e protege as unhas contra

marcas, arranhdes e poeira.
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ATENGAO!!!

DOENGCAS E SEUS SINTOMAS

Relacionamentos um resumo das doengas de unhas mais
comuns e as suas principais caracteristicas, a fim de que vocé
possa identificar uma doenca nas unhas dos Clientes e tome as
medidas e precaugdes necessarias para o bem-estar de ambos.
Lembrando que, em qualquer caso, vocé deve sugerir ao Cliente
que procure orientagcao médica.

Onicogripose: E o encurvamento das unhas em forma de
garra, mudando a direcao do crescimento.

Onicélise: E o nome dado a doenca que causa O
desprendimento das unhas, ou seja, a queda inteira da unha.

Onicoma: E o tumor que verifica na raiz da unha, causando
inchaco e fortes dores, necessitando, em alguns casos, de cirurgia
para a extirpacao do tumor.

Onicomicose: E caracterizada pela produgdo de cogumelos

parasitos.

Onicorrex: as unhas tornam-se finas e quebram-se com

facilidade.

Unheiro: E uma infeccdo que se verifica na cuticula,
ocasionada principalmente pela ndao observancia das regras de
higiene (esterilizaga@o, etc.), bem como pela retirada excessiva de

cuticula.
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Micose de Praia: Micose que se localiza embaixo das unhas.
Quando nado cuidada em tempo, alastra-se por baixo da unha,
separando a mesma da derme, causando ardores. E atualmente
contagiosa.

Pessoas Anémicas: Unhas quebradicas, secas, opacas.

Pessoas com Doencas Cardiacas: Unhas curvadas para
baixo, alargada, coloragao arroxeada e pontos arroxeados.

Pessoas com Doengas Renais: Engrossamento das unhas,
coloragdo amarelada ou cinzenta.

Pessoas com Doengas Gastrintestinais: Pontos
hemorragicos, unhas doloridas e frageis, que se deslocam da parte
distal ou descamam.

Pessoas com Diabete: Unhas avermelhadas e com vasos na
pele, micose mais freqliente engrossamento e endurecimento das
pontas dos dedos.

Pessoas com Reumatismo: Unhas amareladas.

PEDICURE E SEUS PROBLEMAS PRINCIPAIS

Calos: A pele endurece em excesso, faz tanta pressao que até
causa dor. Se o calo for pequeno, uma pedicure mesmo resolve 0
caso. Do contrario, calos grandes e dolorosos precisam ser tratados
por um especialista: o Peddlogo.

Micoses: Deve-se procurar um dermatologista porque o

tratamento costuma ser bem demorado (as vezes mais de um ano).
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Para evitar as micoses deve-se enxugar bem os pés depois do
banho. Um truque € aproveitar o secador de cabelo para eliminar
toda a umidade entre os dedos. Use também talco anti-séptico.

Rachaduras: Porta de entrada para fungos e bactérias.

Unhas encravadas: Nao mexer e recomendar a sua cliente
que procure um podoélogo.

Descamacgao: Se ocorrer no meio da sola, provavelmente a
pele esta contaminada por fungos. Neste caso, recomendar que

procure um dermatologista.

Sobre sua postura

E importante manter elegancia quando estiver sentado, pois, quem
se senta mal, ndo tardara a ter problemas de coluna, etc. Quando
estamos sentados, devemos manter uma posi¢ao ereta, sem soltar
0 corpo sobre as pernas. Outra recomendagao importante € nao se
debrucar sobre uma mesa ou balcdo. Além da preocupagdo na
maneira de sentar-se, um ambiente de trabalho agradavel é

fundamental para o0 bom desenvolvimento profissional € humano.

DICAS

e Reserve alguns minutos, todos os dias, para limpar seus
utensilios de trabalho.
e Lembre-se do valor de seus préprios esforcos em manter tudo

limpo e em ordem.
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e  Os Clientes terdao uma boa impressao de vocé se virem que
seus equipamentos estado limpos e dispostos com asseio.

COMO ATENDER BEM O CLIENTE 70 Beauly

Olhar sempre nos olhos, cumprimentando com Bom dia, Boa tarde!

* Pergunte o nome do Cliente e repita varias vezes (as pessoas
sentir-se-ao importante).
e  Seja rapido e eficiénte, as pessoas sempre tem pressa.

e Mantenha a calma, mesmo que os Clientes estejam irritados.

e Tenha bastante conhecimento sobre os servigos que vocé
esta oferecendo, pesquise e se mantenha atualizado. Em nosso
Blog, temos diversas matérias interessante para voce ler. Valorize o
tempo que vocé tem disponivel.

e Seja cortés e educado usando palavras como: por favor,
obrigado(a).

e Mesmo que o Cliente esteja errado, sempre merece nosso
respeito.

e  Sendo gentil durante o atendimento, as pessoas serao gentis
com vocé também.

e  Ser gentil ndo significa ser inconveniente. Nao especule sobre
a vida do cliente e ndo conte seus problemas particulares.

e Se o Cliente tiver dificuldade de se expressar, ajude-0 na
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colocagao de idéias.

° Lembre-se: as pessoas nunca esquecem

um bom-atendimento”.
PASSO A PASSO DE MANICURE E PEDICURE ﬁﬂeaaly

MANICURE

e  Use luvas e materiais descartaveis.

e  Retire o esmalte velho, caso tenha.

e  Pergunte se o Cliente gostaria de cortar as unhas e qual seria
o formato desejado.

e Lixe as unhas do Cliente no formato escolhido por ele.

e  Use métodos que tornam as cuticulas macias para que possa
empurra-las(ndo esqueca de perguntar se o Cliente quer tirar a
cuticula das unhas).

e  Empurre as cuticulas com uma espatula, em seguida corte-as
com alicate de cuticulas esterilizado, passe o creme nas maos do
Cliente, massageando levemente, limpe as unhas com algodao
embebido em removedor de esmalte.

¢  Pinte a gosto do Cliente.

» Remova os borrdes envolta das unhas.

e Pergunte se o Cliente aceita finalizar a pintura com o extra
brilho.

To Beauty Beleza e Tecnologia Ltda.
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1 bpaubly

7l nossa mela é seu bem-estar!
PEDICURE
e  Use luvas e materiais descartaveis.
e  Retire o esmalte velho, caso tenha.

e Pergunte se o Cliente gostaria de lixar a sola dos pés, caso
aceite, mergulhe os pés do Cliente em agua morna.

e Retire um dos pés da agua e lixe a sola do pé do Cliente.
Volte o pé que foi lixado na agua e enquanto este fica de molho
faca o mesmo com o outro pé do Cliente.

® Retire da agua o pé que foi lixado primeiro e pergunte se o
Cliente gostaria de cortar as unhas e qual seria o formato desejado.
e Lixe as unhas do Cliente no formato escolhido por ele.

e  Empurre as cuticulas com uma espatula, em seguida corte-as
com alicate de cuticulas esterilizado, passe o creme nos pés do
Cliente, massageando levemente, limpe as unhas com algodao
embebido em removedor de esmalte.

e  Pinte a gosto do Cliente.

e  Remova os borrdes envolta das unhas.

e Pergunte se o Cliente aceita finalizar a pintura com o extra

brilho.

To Beauty Beleza e Tecnologia Ltda.
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% bpaubly

A nossa mela é seu bem-estar!

Sempre finalize seus atendimentos com um belo sorriso € com

agradecimentos! Seja grato(a), todo dia é dia de agradecer!

Frase de Esgpo: “Ninguém € lio grande que néo possa aprender,

nem ldo pequeno que nao possa ensinar.”

Esta Apostila foi adaptada pela Empresa 70 Beauly.

Referéncia: SANTOS, Ana Paula de Arruda. Apostila do Curso Manicure e Pedicure da Risque.
Revista Cabelos & Cia. (Ano 11 - n°® 130 - Edicdo més de Dezembro 2006.) Empresa Duetto
Editorial.

To Beauty Beleza e Tecnologia Ltda.
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APENDICE C - TERMOS DE USO DO APLICATIVO

Termos e condigdes de uso

Informagoes Gerais

Antes de efetuar seu cadastro certifique-se de ter lido e entendido os “Termos de
Uso e Politica de Privacidade” expostos neste documento. Ao confirmar seu
cadastro vocé automaticamente manifestara o “Aceite” indispensavel do Usuario
(Profissional e/ou Cliente) para qualquer forma de utilizagdo do aplicativo To Beauty.
Caso nao esteja de acordo com algum dos itens descritos nesta documentagéo,
orientamos que n&o finalize seu cadastro.

O simples cadastramento, independente da utilizagado do aplicativo ou servigos

apresentados, representa concordancia do Usuario em se vincular e cumprir os

Termos aqui descritos.

Objeto

A To Beauty oferece servigos de beleza através de uma plataforma digital
focada na intermediacdo entre profissionais de beleza que atuam como manicures e
pedicures (ou atividades relacionadas) e diversos clientes/usuarios. Tendo como
principal objetivo proporcionar bem-estar, conforto, comodidade e facilidade para seus
Usuarios. A To Beauty tem como premissa basica os cuidados com as unhas das
maos e dos pés por meio dos servigos ofertados pelos profissionais cadastrados na
base de contatos do aplicativo.

A To Beauty ndo se isenta de responsabilidades que estejam vinculadas a
prestacao de servigos, pois entende que é mediadora durante o contato entre Clientes
e Profissionais. Entao, o relacionamento da To Beauty com os mesmos n&o se encerra
quando esses se encontram e, as relagcdes a respeito do servigo podem e merecem
ser tratadas entre as partes (Clientes e Profissionais), mas sempre com o
conhecimento da empresa. Os profissionais sdo, ao mesmo tempo, fornecedores,
clientes e parceiros da To Beauty, porém nao poderiam ser caracterizados como
funcionarios, pois, sdo Usuarios da plataforma tanto quanto os clientes que serao
atendidos por eles.
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Cadastro e Utilizagao

Para utilizar o aplicativo os Profissionais de beleza deverdao fazer o
cadastramento pelo website da To Beauty (tobeauty.com.br). Ja os Clientes deverao
realizar o download da plataforma e se cadastrar. O cadastro também podera ser feito
através da sincronizagdo dos dados de midias sociais parceiras, de acordo com a
preferéncia do Usuario.

Ao completar as configuragdes de seu perfil, os Profissionais de beleza
disponibilizarédo seus servigos, agenda e localizagdo para que os Clientes possam
encontra-los através da tecnologia de geolocalizag&o, assim sera possivel selecionar
0s servigos e o Profissional desejado. Dessa maneira, os Usuarios estédo cientes que
a utilizagao do aplicativo tem como finalidade exclusiva de aproximacao entre Clientes
e Profissionais que oferecem, inicialmente, os servicos de manicure e pedicure, sendo
proibida sua utilizagdo para qualquer fim ilegal ou proibido por este Termos de Uso.

Os Clientes podem divulgar na plataforma avaliagbes sobre os servigos
prestados pelos Profissionais, devendo essas serem informadas de maneira justa
através dos icones dispostos no aplicativo. Nao é permitida a pratica de auto avaliagao
por parte dos Profissionais ou inducdo de Clientes, devendo utilizar a plataforma
apenas para divulgagao e agendamento de seus servigos.

Sao terminantemente proibidas, no ambiente To Beauty, mensagens, textos,
imagens e insercdao de qualquer tipo de itens indecorosos, preconceituosos,
desrespeitosos, discriminatérios, injuriosos, caluniosos, difamatérios e/ou que, de
qualquer forma, atentem contra a dignidade, a imagem, a reputagéo, a honra, a moral,
a integridade ou qualquer outro direito de qualquer pessoa, sua nacionalidade, etnia,
preferéncia politica ou religido, bem como que atentem contra a ordem publica, os
bons costumes e/ou qualquer norma juridica vigente e/ou que constituam qualquer
espécie de plagio. Os Clientes e Profissionais ficam cientes que responder&o
judicialmente por todo e qualquer dano causado pela infragdo a estas normas de
conduta.

E vedado também o uso da plataforma para danificar, inutilizar, sobrecarregar
ou prejudicar qualquer rede ou servidor associado, para obter acesso n&do autorizado
a qualquer parte do aplicativo, outras contas, sistemas de computadores, ou redes
conectadas aos servidores através de senha, hacking ou de mineragao de dados, bem
como tentar obter materiais ou informagdes através de quaisquer meios nao

intencionalmente disponibilizados.
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A To Beauty podera, a seu exclusivo critério, realizar as buscas que julgar
necessarias para apurar dados incorretos ou inveridicos, bem como solicitar dados
adicionais e documentos pertinentes para conferir dados pessoais informados.

Em caso de violagao do Usuério (Profissionais e Cientes) a quaisquer termos descritos
neste documento, a To Beauty podera cessar imediatamente a conta do Usuario e a
prestacdo de servicos ao mesmo.

Pagamento

A To Beauty disponibiliza em seu aplicativo uma tecnologia para pagamento
através da qual os Clientes poderao efetuar o envio dos valores eletronicamente,
bastando informar os dados de cartdo de crédito e demais informacgdes
complementares necessarias para a operacao.

Ao finalizar o processo de autorizagdo e liquidagao financeira da transagao junto a
operadora do cartdo de crédito, os valores recebidos serdo direcionados aos
Profissionais, no prazo de até 30 dias a contar da data de realizagao do servigo para
crédito na conta indicada pelas partes.

Os Profissionais efetuardo o pagamento das mensalidades fixadas em Contrato,
através de boleto bancario. Trés cancelamentos de atendimentos ja confirmados com
os Clientes, trés avaliagbes insatisfatdrias sequenciais ou mensalidades em atraso por
mais de 15 dias, sem comunicagdo a To Beauty, poderdo cessar imediatamente a
conta dos F Profissionais no aplicativo da To Beauty.

Para cada agendamento realizado através da plataforma To Beauty, o
Profissional declara estar ciente de que sera descontado do valor da tarifa referente
aos pagamentos via cartdo de crédito, o custo desta tarifa € fixada pela empresa
Pagseguro e possui o valor unico de 3,99% + R$ 0,40 (quarenta centavos) por
transacédo, considerando o valor da venda total do servigo, a To Beauty recebera o
pagamento do servigo ja com o abatimento da tarifa e fara a transferéncia via TED

para o Profissional no prazo de até 30 dias.

Cancelamento do agendamento
O Cliente podera cancelar os servicos agendados diante da impossibilidade de o
atendimento ser realizado obedecendo os prazos e condicbes para honrar o

compromisso estabelecido entre as partes:
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I. Para cancelamentos em até 48 (quarenta e oito) horas antes do horario

agendado: devolugéo integral do valor do servigo.

Il.  Para cancelamentos no prazo de 48 (quarenta e oito) até 24 (vinte e quatro)
horas antes do horario agendado: multa no valor de 10% (dez por cento) do
total do servigo ou valor fixo minimo de R$ 3,00 (trés reais), caso o percentual

nao atinja o teto minimo.

lll.  Para cancelamentos no prazo de 24 (vinte e quatro) até 06 (seis) horas antes
do horario agendado: multa no valor de 25% (vinte e cinco por cento) do total
do servigo ou valor fixo minimo de R$7,50 (sete reais e cinquenta centavos),

caso o percentual ndo atinja o teto minimo.

IV.  Para cancelamentos com menos de 06 (seis) horas de antecedéncia do horario
agendado: multa no valor de 50% (cinquenta por cento) do total do servi¢o ou
valor fixo minimo de R$15,00 (cinco reais), caso o percentual ndo atinja o teto

minimo.

V. Para cancelamentos sem aviso prévio implica no faturamento do valor integral

do servigo agendado.

Caso o atendimento n&o acontega por parte do Profissional, o Cliente tera o valor
integral do servigo estornado no mesmo cartdo de crédito utilizado no momento do
agendamento, de acordo com o prazo estabelecido pela operadora do cartdo. Se
registrar algum problema com o estorno, o Cliente devera entrar em contato com a

equipe To Beauty para solicitar suporte.

Responsabilidades
Profissionais

Ao efetuar o cadastro no website da To Beauty, o Profissional deve ter
experiéncia profissional comprovada de seis meses — independentemente de sua
atuacdo como autbnomo ou contratado — e se compromete em fornecer as
informacdes necessarias para a prestacao de servigos, sendo ele o total responsavel

pela veracidade e frequente atualizacdo dos dados indicados.
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O Profissional oferecera atendimento a domicilio ou em outro local adequado
para a execugao dos servicos e devera manter a disponibilidade de sua agenda
sempre atualizada, compreendendo que os agendamentos duplicados por falta de
indicacao no aplicativo sdo de sua inteira responsabilidade e nao deverao onerar o
Cliente. O Profissional que atuar de maneira duvidosa ou contra os itens detalhados
nesse Termo poderédo ter sua conta suspensa sem aviso prévio.

Caso sejam observados mais de 03 (trés) cancelamentos ou nao
comparecimento para prestagao dos servigcos partindo dos Profissionais em um prazo
inferior @ 07 (sete) dias e sem aviso prévio, o Profissional podera ter sua conta
suspensa.

Os Profissionais ndo poderao, entre outras atitudes previstas neste Termo,
manter algum tipo de comunicagao direta por e-mail ou qualquer outra forma, bem
como divulgar dados pessoais de contato por qualquer meio ou espago do aplicativo.
Caso seja observado este comportamento, a To Beauty podera solicitar o ajuste da
informacgéo, apagar os dados que violem itens descritos neste Termo ou ainda
suspender ou inativar imediatamente a conta do Usuario e a prestagao de servigcos

aos mesmos.

Clientes/Usuarios

O Cliente se compromete em honrar seus agendamentos e atender a politica
de cancelamento de acordo com as definicdes deste Termo.

Ao finalizar cada atendimento solicitamos que realize a avaliagdo do
Profissional. Caso sejam registrados mais de 03 (trés) cancelamentos ou n&o
comparecimentos sem aviso prévio em um prazo inferior a 15 (quinze) dias, o cliente
podera ter sua conta suspensa.

To Beauty

A To Beauty garante e se responsabiliza pelo servigo de intermediacdo do
pedido de reserva do Cliente ao Profissional selecionado e a comunicagao entre as
partes. O Cliente e o Profissional reconhecem e concordam que a remuneragao paga
a To Beauty se refere apenas aos servigos de intermediacdo dos agendamentos,
tendo controle e responsabilidade limitados sobre os servigos prestados pelo

Profissional.
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Cabe ainda a To Beauty o processamento e utilizagdo dos dados dos Usuarios
cadastrados de acordo com a Politica de Privacidade expressa neste documento,
mantendo a confidencialidade e seguranga das informacoes.

A To Beauty esta autorizada a transferir ou ceder, total ou parcialmente, os
seus direitos e deveres decorrentes deste Termo mediante comunicagao e aprovagao

dos Usuarios.

Propriedade Intelectual

A marca, nome, forma e o conteudo do aplicativo To Beauty sao de propriedade
exclusiva da To Beauty Beleza e Tecnologia Ltda - ME, com excecdo dos dados e
conteudos divulgados dentro da plataforma pelos préprios Usuarios cadastrados
(Profissionais e Clientes).

E expressamente proibida a utilizagdo ou divulgagéo indevida de quaisquer
conteudos apresentados neste aplicativo sem a autorizagao prévia da To Beauty.
Politicas de cancelamento

A To Beauty aplicara multa de fidelizagdo com o cliente, portanto, para
cancelamento da assinatura o cliente devera arcar com 10% do valor total referente
ao prazo remanescente. O valor da multa € proporcional ao tempo que falta para o
término da fidelizagdo. Apds a solicitagdo de cancelamento da assinatura, sua conta
sera automaticamente fechada ao fim do periodo de cobranca em andamento e o
usuario do aplicativo sera bloqueado para acesso.

O cancelamento automatico da assinatura se dara pela suspensdo do
pagamento das mensalidades, para o caso de inadimpléncia de 15 dias no pagamento
da mensalidade, o Profissional sera questionado pelo setor financeiro da To Beauty e
tera um prazo para regularizagdo dentro do més, implicando no cancelamento
automatico antes de gerar a fatura més posterior e no bloqueio do profissional no
aplicativo. Em ultimos casos, ndo ocorrendo o pagamento da mensalidade em atraso,
o Profissional declara estar ciente que sera descontado da quantia de repasse dos

servigos a receber, referente aos pagamentos via Pagseguro.

Sem mais,

Equipe To Beauty



ANEXO A - REQUERIMENTO ELETRONICO JUCESC

03/05/2018 JUCESC 1° REGISTRO - CONSTITUICAO
@ Requerimento Eletrénico para
1° REGISTRO - CONSTITUIGAO

JUCESC

Junta Gamarsial do Estado de

SANTA CATARINA

Tempo restante da sessdo
Para gerar o requerimento, digite o niimero do Pedido de Viabilidade, nimero do DBE da RFB,clique em AVANCAR, selecione a Natureza

Juridica e cliqgue em "AVANCAR".

Novo Requerimento

Numero do Pedido de Viabilidade
Ndmero DBE da RFB

Natureza Juridica: v

Obs.: O Requerimento Eletronico é compativel com os navegadores Internet Explorer e Mozilla Firefox em modo de compatibilidade.

Junta Comercial do Estado de Santa Catarina  Tel: (48) 3665-5958
Avenida Rio Branco, 387 - Centro - 2 SC  e-mail: sup g .sc.gov.br

Verséo 7.0.1 16/04/2018

http://regin jucesc.sc.gov.br/requerimentoV2/EntradaRequerimentoNovo.aspx?

mn

249
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ANEXO B - PEDIDO DE VIABILIDADE

03/05/2018 regin.jucesc.sc.gov.br/tax.jucesc/ViabilidadePedidoAlteracaoV4.aspx?tipoViabilidade=101&idMunicipio=81051&ValidarNire=false&. ..
' 3wa
REGIN PEDIDO DE VIABILIDADE joar
PROSOLUT

2.7.3 - 18/05/2017
59:50 Tempo restante da sessao

EVENTO

Inscrigdo de primeiro estabelecimento

— @ Dados do Solicitante

(Contabilista ou Responsavel)

Solicitante é Contador Sim ®Nao
® CPF ' CNPJ Solicitante

Nome do Solicitante

Email Solicitante

— @ Dados da Pessoa Juridica

Inscrigao Imobiliaria (IPTU) (0 se for zona rural)

Tipo Juridico ‘ v

Natureza Juridica |
Area do Estabelecimento (m2)

Solicitara Inscrigdo Estadual | v/

Tipo de Unidade [ Unidade Produtiva v

— Forma de Atuacao

Estabelecimento Fixo Porta a Porta, Postos Méveis ou por Ambulantes
Internet Televendas

Em Local Fixo Fora de Loja Méquinas Automaticas

Correio ivi Fora do

Endereco da Pessoa Juridica
ATENGAO:

Digite o CEP desejado e clique em BUSCAR CEP. Caso néo saiba o CEP ou o informado néo for localizado pelo sistema, clique PESQUISAR ENDERECO.
Para preencher o complemento do endereco clique em TIPO DE COMPLEMENTO

Informe o CEP

UF

Municipio
Bairro/Loteamento
Tipo de Logradouro
Logradouro
Numero

Complemento

http://regin.jucesc.sc.gov.br/tax.jucesc/ViabilidadePedidoAlteracaoV4.aspx?tipoViabilidade=101&idMunicipio=810518&ValidarNire=false&codigo=&login=&tipo=&g
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ANEXO C - DBE PARA EMISSAO DO CNPJ

03/05/2018 Coletor Nacional

Services Barra GovBr

Coletor Nacional

ATENGAO

Existem restricdes quanto ao uso de navegadores especificos. Verifique a

compatibilidade do seu navegador, clicando aqui
(https:/iwww38.receita.fazenda.gov.br/cadsincnac/jsp/main/browsers.jsp).

Para transmissdo com certificado digital, verifique as orientagdes, clicando

aqui
(https:/iwww38.receita.fazenda.gov.br/cadsinchac/jsp/coleta/ajuda/certificado/instrucoes_applet.ht

Selecionar opgéo desejada:

® Preencher nova solicitagao
Recuperar solicitagao
Ja possuo protocolo de viabilidade (apenas UF habilitada)

Confira aqui se sua UF ja esta habilitada.
(http:/iwww.redesimples.gov.br/conheca-a-redesim/cronograma-
expansao-fase-3-redesim)

UF
SC v

Domicilio no exterior
Municipio
FLORIANOPOLIS ¥

Fundo/Clube de Investimento

Selecione abaixo o ato de cadastro:
®/Inscricéo
Alteragao

Baixa

Foi informado um dos eventos de viabilidade abaixo?

Inscrigdo de primeiro estabelecimento

Inscrigdo dos demais estabelecimentos

Inscrigdo de missdes diplomaticas, reparticdes consulares, representantes
de organismos internacionais

®Sim N&o

Protocolo de Viabilidade '

https://iwww38.receita.fazenda.gov.br/redesim/ 1/2
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ANEXO D - PLANILHA DE CUSTOS CURSO EAD

Tabela de pregos

Planos com espago/recursos/ciclos e valores que atendem a sua necessidade.

STANDARD BASIC PREMIUM ‘ UNIVERSITY
Alunos / Cursos / . c....o . -
Trafego llimitados llimitados llimitados llimitados
Provas por curso 1 llimitadas llimitadas llimitadas
Controle de acesso a - : . .
il Nao Sim Sim Sim
Armazenamento 10 GB 20 GB 40 GB 80 GB
Ciclo de Pagamento Mensal Mensal Mensal Mensal
Valor RS 229,90/mes RS 349,90/més RS 579,90/mes R$ 929,90/mes

* Obtenha 2 meses de desconto no pagamento anual de qualquer plano.

® EAD Plataforma — Plataforma para Cursos Online




ANEXO E - IMPULSIONAMENTO NO FACEBOOK

Impulsionar publicagdo

Criar novo publico
ORCAMENTO E DURACAO
Crcamento total @

50,00 BRL -

Estimativa de pesscas alcancadas L3 ]

320 - 1.600 pessoas por dia
I

)
|
{m ]
=i
C

=

=]

Refine seu publico ou adicione .um orcamenio para alcancar mais
2cSoas gue Sejam reievantes pard voce.

™

Duraciao @

1 dia T dias 14 dias

Veicular este andncio até 29/5/2018

Voce gastara uma média de R$ 3,57 por dia. Este
anancio sera veiculado por 14 dias, terminando em 29
de maio de 2018.

PAGAMENTO

Moeda

Real brasileiro =

253
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ANEXO F — PLANO TIM

3,5GB

Ligacoes llimitadas

para qualguer operadora

App a vontade

Oe <6

no cartdo de crédito

RS 94,99 mes

CONTRATAR AGORA

TIM Banca Virtual
TIM Music by Deezer

SMS ilimitado
Roaming nacional
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ANEXO G - ORGAMENTO VIDEO DE INTEGRAGAO

0la, Kainaral

Conforme conversamos, segue o orcamento formalizado para a producao do video:

- Video-depoimento de até 10 minutos para ser usado na integracdo com novos colaboradores: RS 750,00
Pagamento: 50% até o dia da gravacdo e 50% no dia da entrega do video editado.

Att.,

Luiz Gustavo Bossle
The Boss - Video & Foto Produgoes
(48) 9 9922-0195

thvideopZgmail.com
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ANEXO H - PROPOSTA BANCO SICOOB

V¥ SICOOB

Credisc
Floriandpolis, 28 de junho de 2018.

A/C To Beauty
Prezados,

Segue proposta para abertura de conta corrente junto ao Sicoob Credisc.

Cota Capital — R$ 100,00
Documentagao necessaria para ABERTURA DE CONTA:

Pessoa Juridica

v' Contrato Social — Registrado

v' Balango Patrimonial — (ultimo exercicio)

v" DRE (Demonstragéo do Resultado do Exercicio) assinado pelo Contador
e Administrador.

v' Previsdo de Faturamento dos ultimos 12 meses - assinado pelo
Contador e Administrador.

Documentos dos Socios/Administradores

v" Documento de Identificagcao
v' Comprovante de residéncia

v' Comprovante de Renda

PACOTE ECONOMICO PJ - INTERNET

Canal de Quantidade Mensal

SERVICOS INCLUIDOS Atendimento Valor Individual (RS) Incluida no Pacote Total (R$)
Confecgdo de cadastro para inicio de relacionamento - RS 0,00 - RS 0,00
Cartdo de Débito - RS 13,00 1 RS 13,00
Saque da conta de deposito a vista ATM RS 0,90 6 RS 5,40
Transferéncia entre contas na propria instituicdo Todos RS 2,00 ilimitado RS 0,00
Transferéncia por meio de TED Home Banking RS 6,90 2 RS 13,80
Extrato dos ultimos 30 dias ATM RS 1,50 8 RS 0,00
Extrato dos ultimos 30 dias Agéncia RS 1,50 4 RS 6,00
Fornecimento de extrato consolidado Agéncia RS 1,50 2 RS 3,00
Home Banking (para consultas) Home Banking - ilimitado RS 0,00
Fornecimento de Folhas de Cheque (10 folhas) - RS 1,30 20 RS 26,00
VALOR Total de custos com o pacote: RS 67,20

Desconto 30% = RS 39,90
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ANEXO | - PROPOSTA DESENVOLVIMENTO APLICATIVO

Palhog¢a, 21 de Junho 2018 Validade: 15 dias

PROPOSTA COMERCIAL

mobile

%’ Dus SoLucdes Projeto/Cliente Kainara

Sumario

Apresentagdaodaempresa................ 03
Nossos servigos ........................... 04
Objetivo dodocumento................... 06
Metodologla ...:....c.c.umoeeiminnceanansa 07
ESCOPO ;cuisssssisassisnssiisesssnssssians 09
CTORBEFBIE « 2« o0 x6 vieo wn vinn o wx 0510 970 wioia win 13
Valores do investimento.................. 14
1T T T - S T 15
IR . . i i 5o i s v s i s 5 B 16
MBI . s 50 w5 4 0 8 A 5 i 5 31
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Sobre a Dub Solugoes

Fundada em 2014, a Dub Solugdes € uma empresa com espirito jovem, que cria e desenvolve aplicativos
para Android, 10S. Nos temos a experiéncia e o know-how para desenvolver aplicativos cativantes, funcionais e
com design inovador.

Damos o suporte para a utilizacdo do aplicativo e oferecemos solugoes em UX-UI Design para que a
experiéncia do usuario seja Unica. Para isso contamos com um time de profissionais preparados e experientes no
assunto.

Assim vocé tera mais condigoes de interagir com seus clientes de forma tnica, mantendo contato direto com
eles e divulgando seus produtos e servicos na forma mais direta, impactante e rapida possivel: por meio dos
smartphones e tablets, que ficam nas maos e nos bolsos de seus clientes o tempo todo. Desenvolvemos
Aplicativos sob demanda, para empresas e para startups.

Nés da Dub Solugées podemos criar um aplicativo mével sem que vocé se preocupe com isso.
Basta nos dizer o que deseja que o aplicativo faca e nés o desenvolvemos com todas as
funcionalidades e caracteristicas que desejar.

Nossos Servi¢os

J= ESTRATEGIA UI/UX DESIGN/PROTOTIPO

Comegamos o desenvolvimento de aplicativos com um
protétipo que ajuda a descrever os principais cenérios e o
fluxo . Em seguida, passamos a criar os modelos de design
reais de todas as telas que funciona como uma instrugao
para os desenvolvedores. Todos os mockups devem
receber a confirmagdo do cliente, antes de ser iniciado o

Extremamente importante para um projeto mobile bem
sucedido. A estratégia inclui anélise dos requisitos,
descricao dos problemas que o aplicativo resolve, as
etapas e o cronograma de desenvolvimento, a publicacao
nas Lojas, a aquisicao e reten¢ao de usuarios, e também
formas de monetizagao.

desenvolvimento.
N ~
w’o DESENVOLVIMENTO SUPORTE/EVOLUGAO
Nossa equipe de programadores sio mestres em Noés oferecemos um suporte continuo para 05 Nossos
desenvolvimento mobile e web. Dominam Java, Swift, clientes. Apoio dedicado é um dos nossos diferenciais. O
Angularjs entre outras tecnologias. Preparados para desenvolvimento de um projeto mobile ndo acaba na
desenvolver e construir aplicativos sob demanda com entrega do projeto, continuamos dando apoio a nossos
qualquer especificagdo, também sdo mestres em clientes, incluindo novas funcionalidades e atualizagoes
integragdo. Podemos integrar um aplicativo mével com em seus aplicativos.

uma API, ou sistema ERP existentes
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Escopo - Projeto

Funcionalidades app cliente

Login cliente

Cadastro

Esqueceu a senha

Tela inicial solicitar servigos,

Tela de perfil

Tela de configuragoes de perfil

Tela de histérico de servigos solicitados

Avaliar fornecedor

Geolocalizacao para encontrar fornecedor mais préximo

Funcionalidade app fornecedor

Login Fornecedor

Cadastro

Esqueceu a senha

Tela inicial servigos solicitados

Escopo - Projeto

Tela de perfil
Tela historico de servigos solicitados
Tela de configuracdes do perfil

Funcionalidade backoffice

Relatdrio de clientes cadastrados

Relatdrio de fornecedores

Enviar notificagdo de push para os clientes

Relatério de agendamento realizados

Integracdo com gateway de pagamento para cobranga dos servi¢cos agendados
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Escopo - Garantia

Suporte de 30 (DIAS) para correcoes, em caso de erros nas funcionalidades
especificadas neste escopo. Quando houver a necessidade, a equipe devera ser
acionada em dias uteis, pelos meios abaixo e fara a correcao imediatamente

E-mail:
contato@dubsolucoes.com
projetos@dubsolucoes.com

Fone: 48-3017-2403
(NN
Cronograma
Planejamento .......................o00.. 02 dias Gteis
Design e prototipagem ................... 20 dias Gteis
Desenvolvimento Estimado = .. . .. 60 dias Gteis
Testese Ajustes ..................coovuunn 08 dias uteis

Total desenvolvimento 90 dias uteis
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|nvestimento Proposta valida por 15 dias
Desenvolvimento programagao R$ 30.000,00
Tecnologias hibrida lonic
NP B
Impostos R$ 6.740, 74
INVESTIMENTO TOTAL R$ 34.567, 90
Formas de pagamento: avista 5% | Parcelado em boleto
Entrada R$ 6.914,30 + 4x R$6.913,40
Su porte Sao oferecidas trés modalidades de Suporte de Software:
Suporte Padrao ou Suporte anual Suporte 7x24 Suporte anual Suporte On-Site

E disponibilizado para o usuario final
coberto pelo contrato para ajudar a
resolver problemas com o uso do software
licenciado das 830 horas da manha as
17:00 horas, no horario de Brasilia-BR, de
segunda-feira a sexta-feira, exceto nos
feriados. O Suporte pode ser fornecido via
telefone, email, whatsapp ou redes sociais.
O ponto de origem do suporte é para
cidade de Palhoga, SC . Caso sejam
necessarias despesas de viagem para esta
modalidade de suporte, estas despesas
serao arcadas pelo cliente.

E prestado 0 mesmo servico previsto no
Suporte Padrao, e adicionalmente, sera
alocado um profissional em regime de
plantao durante todos os periodos nao
cobertos pelo Suporte Padrdo, ou seja,
das 17:00 horas as 0830 horas da
manha, no horario de Brasilia-BR, finais
de semana e feriados. O Suporte pode
ser fornecido via telefone, email,
whatsapp ou redes sociais. O ponto de
origem do suporte é a cidade de
Palhoca, SC. Caso sejam necessarias
despesas de viagem para esta
modalidade de suporte, estas despesas
serao arcadas pelo cliente.

Pode ser contratado sob demanda, com
pelo menos 15 dias de antecedéncia e
com duracao minima de 2 dias de
prestagao de servico, onde a DUB
SOLUGOES MOBILE alocarda um
profissional  nas  instalagbes  da
Contratante para ajudar a resolver
problemas com o uso do software
licenciado das 8:30 horas da manha as
17:30 horas, no horario de Brasilia-BR, ou
periodo com duracao equivalente a ser
agendado de comum acordo entre as
partes, para execugao de segunda-feira
a sexta-feira, exceto nos feriados. O
ponto de origem do suporte é a cidade
de Palhoga SC. As despesas de viagem
(caso  necessario)  podem  ser
pré-estabelecidas em comum acordo
pela DUB SOLUCOES MOBILE e cliente,
eincluidas na proposta.
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AVENIDA DAS AGUIAS 231,

SALA 212
X EDIFICIO INAITEC
< DUB SOLUCOES CIDADE PEDRA BRANCA
. PALHOGA - SC
mobile 88137-280

+ 55 48 3017 2403

www.dubsolucoes.com
+ 55 48 99124 2403 (WHATS)

CONTATO@DUBSOLUCOES.COM
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ANEXO J - PROPOSTA DA PUBLICAR (BUSDOOR)

Publicar Marketing e Propaganda Ltda.
Fone (48) 3233-1777
www.publicar.com.br

PUBLICAR

ROD. JOAO PAULO, 3020
BAIRRO JOAO PAULO
88030-415 FLORIANOPOLIS/SC

08/06/2018 Autorizacao 33575530
‘ Cliente Agente Contato CGC/CCPF
| To Beauty Viviane
| Endereco Bairro Cidade UF | CEP Insc. Est.
! FLORIANOPOLIS SC
‘ Meios de Comunicacao Produto/Atividade
1 991887588 / viviane.nass@gmail.com / Viviane Campanha
‘ Quantidade Vir.Unit.Tabela Ac./Dc. Vir.Unit.Neg. Vir. Total
i Producao
‘ Aplicacao Busdoor 7 R$ 150,00 R$ 0,00 R$ 150,00 R$ 1.050,00
| Aplicacao Busdoor 4 R$ 150,00 R$ 0,00 R$ 150,00 R$ 600,00
‘ R$ 1.650,00
‘ Quantidade Vir.Unit.Tabela Ac./Dc. Vir.Unit.Neg. Vir. Total
} Veic. 12 meses
| Executivo Fpolis Regido CENTRAL 1 R$ 1.400,00 R$ -780,00 R$ 620,00 /MES R$ 620,00/MES
‘ Busdoor Fpolis Regido 1 - CONTINENTE 1 R$ 1.400,00 R$ -780,00  R$ 620,00 /MES R$ 620,00/MES
; Busdoor Regiao 2 - SAO JOSE 1 R$1.40000 R$-780,00 RS$ 620,00 /MES R$ 620,00/MES
; Busdoor Regiao 3 - PALHOCA - SANTO AMARO DA IM 1 R$ 1.400,00 R$ -780,00 RS 620,00 /MES R$ 620,00/MES
\ R$ 2.480,00/MES
Quantidade Vir.Unit.Tabela Ac./Dc. Vir.Unit.Neg. Vir. Total
Veic. 6 meses
Executivo Fpolis Regiao CENTRAL 1 R$ 1.400,00 R$ -750,00 R$ 650,00 /MES R$ 650,00/MES
Busdoor Fpolis Regiao 1 - CONTINENTE 2 R$1.400,00 R$-750,00 RS 650,00/MES RS 1.300,00/MES
Busdoor Regiao 2 - SAO JOSE 2 R$1.40000 R$-750,00 RS 650,00/MES  R$ 1.300,00/MES
Busdoor Regiao 3 - PALHOCA - SANTO AMARO DA IM 2 R$ 1.400,00 R$ -750,00 R$ 650,00 /MES  R$ 1.300,00/MES
R$ 4.550,00/MES
[ Informagoes complementares
Vélido até
23/06/2018
Obs:
. Forma de pagamento: 30 (trinta), dias apds o inicio da veiculagéo.
. Garantia da producéo: Se for produzido pela Publicar, durante toda a vigéncia do contrato.
. As artes e autorizacdes devem ser entregues, no minimo 4 (quatro) dias Uteis antes do inicio da campanha.
. Quando produzido por outro fornecedor, o adesivo utilizado para impresséo, devera ser com espessura minima de 0,10mm,
laminado, ser entregue refilado, produzir 10% de reposicdo e sera cobrado a colagem (valores sob consulta).
. A disponibilidade de regides, estdo sujeitas a disponibilidade.
De acordo,

Priscila Lopez
Publicar

To Beauty
Cliente




