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1.‌ ‌DESCRIÇÃO‌ ‌DA‌ ‌EMPRESA:‌ ‌ 

‌ 

1.1‌ ‌Dados‌ ‌da‌ ‌Empresa‌ ‌ 

A‌ ‌MAJU‌ ‌Design‌ ‌é‌ ‌um‌ ‌estúdio‌ ‌de‌ ‌sobrancelhas,‌ ‌que‌ ‌foi‌ ‌desenvolvido‌ ‌por‌‌                       

meio‌ ‌da‌ ‌paixão‌ ‌pela‌ ‌estética,‌ ‌juntamente‌‌com‌‌o‌‌lado‌‌empreendedor‌ ‌das‌‌gestoras:‌‌                       

Juliene‌ ‌Marques‌ ‌e‌ ‌Marilene‌ ‌Marques.‌ ‌É‌ ‌um‌ ‌hobby‌ ‌ligado‌ ‌ao‌ ‌profissionalismo,‌‌                     

denominado:‌ ‌Trabalho‌ ‌com‌ ‌amor.‌ ‌Nossa‌ ‌função‌ ‌é‌ ‌proporcionar‌ ‌o‌ ‌design‌ ‌ideal‌ ‌de‌‌                       

sobrancelhas,‌ ‌de‌ ‌modo‌ ‌que‌ ‌realce‌ ‌a‌ ‌beleza‌ ‌e‌ ‌a‌ ‌expressão‌ ‌natural‌ ‌de‌ ‌cada‌ ‌rosto.‌ ‌ 

É‌‌uma‌‌área‌‌que‌‌vem‌‌ganhando‌‌território,‌ ‌devido‌‌às‌‌suas‌‌técnicas,‌‌também‌‌                       

pelas‌ ‌necessidades‌ ‌do‌ ‌público,‌ ‌mostrando‌ ‌a‌ ‌cliente‌ ‌que‌ ‌ela‌ ‌pode‌ ‌ser‌ ‌quem‌ ‌ela‌‌                         

quiser,‌‌investindo‌‌em‌‌si,‌‌dando‌‌vida‌‌ao‌‌olhar,‌‌principalmente‌‌em‌‌época‌‌de‌‌pandemia,‌‌                         

onde‌‌o‌ ‌sorriso‌‌está‌‌coberto,‌ ‌o‌ ‌olhar‌ ‌deve‌‌ser‌‌marcante,‌‌vai‌‌além‌‌de‌‌remover‌‌pêlos,‌‌                             

trata‌ ‌da‌ ‌renovação‌ ‌da‌ ‌autoestima.‌‌ ‌  

Segundo‌ ‌o‌ ‌SEBRAE‌ ‌(2015)‌ ‌os‌ ‌centros‌ ‌estéticos‌ ‌e‌ ‌salões‌ ‌de‌ ‌beleza‌‌                     

cresceram‌ ‌na‌ ‌ordem‌ ‌de‌ ‌600%‌ ‌no‌ ‌Brasil,‌ ‌entre‌ ‌2010‌ ‌e‌ ‌2015.‌ ‌Com‌ ‌isso,‌ ‌pode-se‌‌                           

observar‌ ‌que‌ ‌esse‌ ‌ramo‌ ‌está‌ ‌em‌ ‌constante‌ ‌evolução,‌ ‌é‌ ‌uma‌ ‌oportunidade‌ ‌de‌‌                       

geração‌ ‌de‌ ‌empregos‌ ‌e‌ ‌realização‌ ‌de‌ ‌sonhos.‌ ‌ 

‌ 

1.1.1‌ ‌Natureza‌ ‌do‌ ‌Negócio‌ ‌ 

A‌‌empresa‌‌se‌‌encaixa‌‌na‌‌prestação‌‌de‌‌serviços‌‌de‌‌beleza‌‌feminina‌‌(nossos‌‌                       

serviços‌ ‌serão‌ ‌procedimentos‌ ‌estéticos),‌ ‌ou‌ ‌seja,‌ ‌o‌ ‌segmento‌ ‌é‌ ‌o‌ ‌de‌ ‌beleza‌ ‌e‌‌                         

estética.‌ ‌Somos‌‌responsáveis‌ ‌por‌ ‌idealizar‌‌a‌‌melhor‌‌sobrancelha‌‌para‌‌cada‌‌tipo‌‌de‌‌                       

rosto,‌‌serão‌‌nossas‌‌clientes:‌‌Mulheres‌‌entre‌‌15‌‌e‌‌60‌‌anos,‌‌que‌‌residam‌‌em‌‌Salvador,‌‌                           

independente‌ ‌da‌ ‌escolaridade‌ ‌e‌ ‌do‌ ‌estado‌‌civil,‌ ‌classe‌‌média/alta,‌ ‌fascinadas‌‌por‌‌                     

cuidarem‌ ‌de‌ ‌si‌ ‌mesmas‌ ‌e/ou‌ ‌pessoas‌ ‌com‌ ‌o‌ ‌perfil‌ ‌semelhante.‌ ‌ 

‌ 

1.1.2‌ ‌Missão‌ ‌e‌ ‌Visão‌ ‌ 

Conforme‌ ‌Costa‌ ‌(2007),‌ ‌os‌ ‌alicerces‌ ‌estratégicos‌ ‌da‌ ‌organização‌ ‌são:‌‌                 

missão,‌ ‌visão‌‌e‌ ‌valores.‌‌Para‌‌Chiavenato‌‌(2005),‌‌missão‌‌significa‌‌uma‌‌tarefa‌‌que‌‌é‌‌                         

recebida.‌‌É‌‌a‌‌razão‌‌da‌‌existência‌‌da‌‌organização.‌‌Ou‌‌seja,‌‌missão‌‌é‌‌o‌‌propósito‌‌da‌‌                             

empresa‌ ‌existir,‌ ‌razão‌ ‌de‌ ‌ser‌ ‌e‌ ‌a‌ ‌nossa‌ ‌é:‌‌ ‌  
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Oferecer‌ ‌um‌ ‌ambiente‌ ‌aconchegante‌ ‌e‌ ‌dedicado‌ ‌para‌ ‌as‌ ‌mulheres,‌ ‌com‌‌                   

produtos‌‌e‌‌serviços‌‌de‌‌excelência‌‌e‌‌qualidade.‌‌Superar‌‌as‌‌expectativas‌‌dos‌‌nossos‌‌                       

clientes‌ ‌bem‌ ‌como‌ ‌promover‌ ‌um‌ ‌ambiente‌ ‌de‌ ‌trabalho‌ ‌aos‌ ‌nossos‌‌colaboradores‌‌                     

propiciando‌ ‌a‌ ‌criatividade‌‌e‌ ‌o‌ ‌bem‌‌estar‌ ‌de‌‌todos,‌ ‌de‌‌modo‌‌que‌‌idealize‌‌a‌ ‌melhor‌‌                             

sobrancelha‌ ‌para‌ ‌cada‌ ‌tipo‌ ‌de‌ ‌rosto‌ ‌que‌ ‌nos‌ ‌busque.‌ ‌ 

Já‌‌a‌‌visão‌‌é‌‌a‌‌situação‌‌em‌‌que‌‌a‌‌empresa‌‌deseja‌‌chegar,‌‌sendo‌‌que‌‌a‌‌nossa‌‌                               

é‌‌no‌‌período‌‌de‌‌um‌‌ano,‌‌ser‌‌uma‌‌empresa‌‌admirada‌‌por‌‌seus‌‌clientes,‌‌colaboradores‌‌                           

e‌‌fornecedores,‌‌além‌‌de‌‌ser‌‌referência‌‌nos‌‌segmentos‌‌em‌‌que‌‌atuam‌‌pela‌‌qualidade‌‌                         

dos‌ ‌serviços‌ ‌oferecidos.‌ ‌A‌ ‌métrica‌ ‌a‌ ‌ser‌ ‌utilizada‌ ‌serão‌ ‌os‌ ‌indicadores‌ ‌de‌‌                       

desempenho,‌ ‌tais‌ ‌como:‌ ‌Lucratividade,‌ ‌Eficácia,‌ ‌‌Nível‌ ‌de‌ ‌serviço‌ ‌de‌‌entregas‌‌e‌ ‌a‌‌                       

Taxa‌ ‌de‌ ‌sucesso‌ ‌em‌ ‌vendas.‌ ‌ 

1.1.3‌ ‌Objetivos‌ ‌Estratégicos‌ ‌ 

Os‌‌nossos‌‌objetivos‌‌estratégicos,‌‌são‌‌as‌‌metas‌‌do‌‌estúdio‌‌e‌‌estão‌‌ligadas‌‌a‌‌                         

nossa‌‌missão‌‌e‌‌sempre‌‌que‌‌alcancemos‌‌uma‌‌delas,‌‌será‌‌sinal‌‌que‌‌estaremos‌‌mais‌‌                         

próximos‌ ‌de‌ ‌atingir‌ ‌a‌ ‌visão.‌ ‌Seguem‌ ‌os‌ ‌nossos:‌ ‌ 

-‌ ‌Aumento‌ ‌do‌ ‌faturamento‌ ‌em‌ ‌30%‌ ‌no‌ ‌período‌ ‌de‌ ‌1‌ ‌ano;‌ ‌ 

-‌ ‌Alcançar‌ ‌a‌ ‌satisfação‌ ‌dos‌ ‌clientes‌ ‌em‌ ‌80%,‌ ‌dentro‌ ‌de‌ ‌1‌ ‌ano;‌ ‌ 

-‌ ‌Treinamento,‌ ‌assim‌ ‌elevando‌ ‌o‌ ‌índice‌ ‌de‌ ‌capacitação‌ ‌dos‌ ‌funcionários‌ ‌em‌ ‌30%;‌ ‌ 

-‌ ‌Implementação‌ ‌dos‌ ‌cursos‌ ‌de‌ ‌Design‌ ‌de‌ ‌Sobrancelhas‌ ‌e‌ ‌Micropigmentação;‌ ‌ 

-‌ ‌Investimento‌ ‌em‌ ‌marketing‌ ‌digital,‌ ‌no‌ ‌bimestre‌ ‌anterior‌ ‌a‌ ‌inauguração;‌ ‌ 

-‌ ‌Estudar‌ ‌as‌ ‌sazonalidades,‌ ‌os‌ ‌meses‌ ‌de‌ ‌possíveis‌ ‌lucros‌ ‌maiores‌ ‌e‌ ‌quais‌ ‌serão‌‌                         

mais‌ ‌difíceis.‌ ‌ 

-‌ ‌Cadastro‌ ‌no‌‌Google‌‌Meu‌‌Negócio,‌ ‌pois‌ ‌quando‌‌alguém‌‌procurar‌ ‌pelo‌ ‌serviço‌‌na‌‌                         

região,‌ ‌o‌ ‌negócio‌ ‌será‌ ‌destacado‌ ‌pela‌ ‌proximidade.‌ ‌ 

‌ 

‌ 
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1.1.4‌ ‌Abrangência‌ ‌de‌ ‌Atuação‌ ‌ 

A‌ ‌área‌ ‌de‌ ‌abrangência‌ ‌geográfica‌ ‌do‌ ‌serviço‌‌indica‌‌quais‌ ‌serão‌‌os‌‌locais‌‌                       

que‌‌o‌‌estúdio‌‌alcançará,‌‌pretendemos‌‌atingir‌‌toda‌‌Cidade‌‌de‌‌Salvador‌‌(inicialmente),‌‌                     

isso‌‌porque‌‌nosso‌‌público‌‌alvo‌‌reside‌‌na‌‌capital.‌‌Apesar‌‌de‌‌não‌‌ser‌‌regra,‌‌as‌‌nossas‌‌                             

redes‌‌sociais‌‌estarão‌‌abertas‌‌(então‌‌terá‌‌uma‌‌cobertura‌‌maior),‌‌caso‌‌alguém‌‌que‌‌nos‌‌                         

acompanhe‌‌por‌‌meio‌‌delas,‌‌tendo‌‌muita‌‌inspiração‌‌e‌‌condições‌‌de‌‌viajar,‌‌poderá‌‌vir‌‌                         

fazer‌ ‌qualquer‌ ‌tipo‌ ‌de‌ ‌procedimento,‌ ‌pois‌ ‌ainda‌ ‌não‌ ‌teremos‌ ‌filiais.‌ ‌ 

‌ 

1.1.5‌ ‌Estágio‌ ‌Atual‌ ‌da‌ ‌Empresa‌ ‌ 

Estamos‌‌no‌‌Plano‌‌de‌‌negócio,‌‌ou‌‌seja,‌‌em‌‌fase‌‌de‌‌planejamento.‌‌Porém,‌‌as‌‌                         

atividades‌ ‌do‌ ‌empreendimento‌ ‌estão‌ ‌previstas‌ ‌para‌ ‌iniciar‌ ‌em‌ ‌03/04/2022.‌ ‌ 

‌ 

1.1.6‌ ‌Diferenciais‌ ‌Competitivos‌ ‌ 

O‌ ‌SEBRAE‌ ‌define‌ ‌diferenciais‌ ‌competitivos‌ ‌como‌ ‌atributos‌ ‌que‌ ‌tornam‌ ‌a‌‌                   

empresa‌‌única‌‌e‌‌superior‌‌aos‌‌seus‌‌principais‌‌concorrentes.‌‌Ou‌‌seja,‌‌as‌‌vantagens‌‌e‌‌                         

benefícios‌ ‌exclusivos‌ ‌que‌ ‌o‌ ‌estúdio‌ ‌proverá‌ ‌aos‌ ‌seus‌ ‌clientes‌ ‌e‌ ‌que‌‌por‌ ‌hora,‌ ‌os‌‌                           

concorrentes‌ ‌ainda‌ ‌não.‌ ‌Os‌ ‌nossos‌ ‌são:‌ ‌ 

-‌ ‌Profissionais‌ ‌especializadas‌ ‌(mulheres);‌ ‌ 

-Ambiente‌ ‌voltado‌ ‌para‌ ‌as‌ ‌mulheres‌ ‌(clientes);‌ ‌ 

-Melhores‌ ‌produtos‌ ‌e‌ ‌utensílios;‌ ‌ 

-Colaboradores‌ ‌apenas‌ ‌do‌ ‌sexo‌ ‌feminino;‌ ‌ 

-Agendamento‌ ‌para‌ ‌atendimento‌ ‌dos‌ ‌serviços;‌ ‌ 

-Sistema‌ ‌de‌ ‌pontos‌ ‌para‌ ‌descontos‌ ‌nos‌ ‌serviços‌ ‌diversos‌ ‌da‌ ‌empresa.‌ ‌ 

1.1.7‌ ‌Localização‌ ‌Geográfica‌ ‌ 

Kotler‌ ‌e‌ ‌Lee‌ ‌(2011)‌ ‌afirmam‌ ‌que‌ ‌a‌ ‌localização‌ ‌da‌ ‌organização‌ ‌é‌ ‌um‌ ‌dos‌‌                         

fatores‌ ‌mais‌ ‌relevantes‌ ‌para‌ ‌o‌ ‌sucesso‌ ‌organizacional.‌ ‌Esse‌ ‌é‌ ‌o‌ ‌local‌ ‌que‌‌                       

pretendemos‌ ‌nos‌ ‌instalar:‌ ‌Edf‌ ‌Empresarial‌ ‌Bom‌ ‌Jesus‌ ‌-‌ ‌Av.‌ ‌Ulysses‌ ‌Guimarães,‌‌                     

4295‌ ‌-‌ ‌Sala‌ ‌000‌ ‌-‌ ‌Sussuarana,‌ ‌Salvador‌ ‌-‌ ‌BA,‌ ‌41213-000.‌ ‌ 
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Google‌ ‌Maps:‌ ‌‌https://goo.gl/maps/xRggNJbQUEVByYFPA‌.‌ ‌‌Algumas‌‌       

vantagens:‌ ‌Local‌ ‌acessível;‌ ‌Grande‌ ‌circulação‌ ‌de‌ ‌pessoas;‌ ‌Comodidade,‌‌               

visibilidade;‌ ‌Segurança;‌ ‌Estacionamento;‌ ‌Compatibilidade‌ ‌com‌ ‌o‌ ‌público-alvo.‌ ‌ 

‌ 
1.1.8‌ ‌Exigências‌ ‌Legais‌ ‌para‌ ‌o‌ ‌funcionamento‌ ‌da‌ ‌empresa‌ ‌ 

Para‌ ‌funcionar‌ ‌legalmente‌ ‌é‌ ‌preciso‌ ‌seguir‌ ‌o‌ ‌processo‌ ‌citado‌ ‌abaixo:‌ ‌ 

-‌‌Criação‌‌do‌‌contrato‌‌social,‌‌onde‌‌consta‌‌o‌‌tipo‌‌de‌‌empresa,‌‌a‌‌descrição‌‌dos‌‌sócios‌‌e‌‌                               
o‌ ‌capital‌ ‌inicial;‌ ‌ 

-‌ ‌Registro‌ ‌na‌ ‌Junta‌ ‌Comercial,‌ ‌para‌ ‌validação‌ ‌do‌ ‌contrato‌ ‌e‌ ‌gerar‌ ‌o‌ ‌CNPJ;‌ ‌ 

-‌ ‌Secretaria‌ ‌da‌‌Receita‌‌Federal,‌‌para‌‌verificar‌‌se‌‌existem‌‌pendências‌‌em‌‌nome‌‌dos‌‌                         
sócios‌ ‌à‌ ‌mesma;‌ ‌ 

-‌ ‌Registro‌ ‌na‌ ‌Secretaria‌ ‌da‌ ‌Fazenda‌ ‌e‌ ‌recebimento‌ ‌do‌ ‌Cartão‌ ‌de‌ ‌Inscrição;‌ ‌ 

-‌ ‌Registro‌ ‌na‌ ‌Prefeitura‌ ‌para‌ ‌obter‌ ‌o‌ ‌alvará‌ ‌de‌ ‌funcionamento;‌ ‌ 

-‌ ‌IPTU‌‌do‌‌imóvel‌ ‌e‌ ‌Cópia‌‌do‌‌contrato‌‌de‌‌locação,‌‌apresentar‌‌para‌‌receber‌‌o‌‌Termo‌‌                             
de‌ ‌Viabilidade‌ ‌e‌ ‌Localização,‌ ‌que‌ ‌é‌ ‌fornecido‌ ‌pela‌ ‌SUCOM,‌ ‌para‌ ‌analisar‌ ‌a‌‌                       
atividade‌ ‌e‌ ‌localização.‌ ‌ 

-‌ ‌Pagamento‌ ‌da‌ ‌taxa‌ ‌de‌ ‌fiscalização‌ ‌de‌ ‌estabelecimento.‌ ‌ 

Conforme‌ ‌a‌ ‌ANVISA,‌ ‌também‌ ‌é‌ ‌necessário:‌ ‌Alvará‌ ‌de‌ ‌Localização‌ ‌e‌‌                   
Funcionamento;‌ ‌Alvará‌‌de‌‌Autorização‌‌Sanitária;‌‌Manual‌‌de‌‌boas‌‌práticas;‌‌Registro‌‌                   
de‌‌manutenção‌‌preventiva‌‌e‌‌corretiva‌‌dos‌‌equipamentos;‌‌Registro‌‌de‌‌monitoramento‌‌                   
da‌‌esterilização;‌‌Comprovante‌‌de‌‌recolhimento‌‌dos‌‌resíduos‌‌perfura‌‌cortantes.‌‌Além‌‌                   
da‌ ‌estrutura‌ ‌física‌ ‌estar‌ ‌de‌ ‌acordo‌ ‌com‌ ‌as‌ ‌regras‌ ‌na‌ ‌estética‌ ‌estabelecidas‌ ‌pela‌‌                         
Vigilância‌ ‌Sanitária.‌ ‌ 

1.1.9‌ ‌Alianças‌ ‌Estratégicas‌ ‌ 
Segundo‌‌Hitt‌‌(2002,‌‌p.‌‌362),‌‌alianças‌‌estratégicas‌‌são‌‌parcerias‌‌entre‌‌firmas,‌‌                     

em‌ ‌que‌ ‌seus‌ ‌recursos,‌ ‌capacidades‌ ‌e‌ ‌competências‌ ‌essenciais‌ ‌são‌ ‌combinados‌‌                   
para‌ ‌perseguirem‌ ‌interesses‌ ‌mútuos‌ ‌ao‌ ‌projetar,‌ ‌manufaturar‌ ‌e‌ ‌distribuir‌ ‌bens‌ ‌e‌‌                     
serviços.‌ ‌E‌ ‌as‌ ‌nossas‌ ‌serão:Parceria‌ ‌com‌ ‌fornecedores‌ ‌dos‌ ‌produtos‌ ‌para‌ ‌o‌ ‌uso‌‌                       
exclusivo,‌ ‌objetivando‌ ‌padrão‌ ‌de‌ ‌qualidade‌‌elevado‌‌para‌‌ganho‌‌da‌‌confiança‌‌das‌‌                     
clientes;‌‌Troca‌‌de‌‌divulgação,‌‌cartão‌‌fidelidade,‌‌além‌‌dos‌‌cupons‌‌de‌‌descontos‌‌para‌‌                       
serviços‌ ‌em‌ ‌lojas‌ ‌parceiras‌ ‌e‌ ‌sistema‌ ‌de‌ ‌pontos‌ ‌para‌ ‌descontos‌ ‌nos‌ ‌serviços‌‌                       
diversos‌ ‌da‌ ‌empresa.‌ ‌ 

‌ 
‌ 
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1.1.10‌ ‌Responsabilidade‌ ‌Social‌ ‌ 
(...)‌ ‌é‌ ‌muito‌ ‌mais‌ ‌do‌ ‌que‌ ‌um‌ ‌conceito.‌ ‌Responsabilidade‌ ‌social‌ ‌[será]‌ ‌um‌‌                       

valor‌ ‌pessoal‌ ‌e‌ ‌institucional‌ ‌que‌ ‌se‌ ‌reflete‌ ‌nas‌ ‌atitudes‌ ‌das‌ ‌empresas,‌ ‌dos‌‌                       
empresários‌‌e‌ ‌de‌‌todos‌‌os‌‌seus‌‌funcionários‌‌e‌‌parceiros‌‌(Melo‌‌Neto‌‌e‌‌Froes,‌‌2001:‌‌                           
179).‌ ‌Conforme‌ ‌Ethos,‌ ‌é‌ ‌sobre:‌ ‌ 

‌ 

Conduzir‌ ‌os‌ ‌negócios‌ ‌da‌ ‌empresa‌ ‌de‌ ‌tal‌ ‌maneira‌ ‌que‌ ‌a‌ ‌torna‌ ‌parceira‌ ‌e‌‌                         
corresponsável‌ ‌pelo‌ ‌desenvolvimento‌ ‌social.‌ ‌A‌ ‌empresa‌ ‌socialmente‌‌             
responsável‌ ‌é‌ ‌aquela‌ ‌que‌ ‌possui‌ ‌a‌ ‌capacidade‌ ‌de‌ ‌ouvir‌ ‌os‌ ‌interesses‌ ‌das‌‌                       
diferentes‌ ‌partes‌ ‌(acionistas,‌ ‌funcionários,‌ ‌prestadores‌ ‌de‌ ‌serviço,‌‌             
fornecedores,‌ ‌consumidores,‌ ‌comunidade,‌ ‌governo‌ ‌e‌ ‌meio‌ ‌ambiente)‌ ‌e‌‌               
consegue‌ ‌incorporá-los‌ ‌no‌ ‌planejamento‌ ‌de‌ ‌suas‌ ‌atividades,‌ ‌12‌ ‌buscando‌‌                 
atender‌ ‌às‌‌demandas‌‌de‌‌todos‌‌e‌ ‌não‌‌apenas‌‌dos‌‌acionistas‌‌ou‌‌proprietários.‌‌                       
(ETHOS,‌ ‌2000).‌ ‌ 

Essas‌ ‌serão‌ ‌algumas‌ ‌implantadas:‌ ‌Valorização‌ ‌da‌ ‌mão‌ ‌de‌ ‌obra,‌ ‌ética‌ ‌e‌‌                     

empatia;‌ ‌Consumir‌ ‌menos‌ ‌água‌ ‌e‌ ‌energia;‌ ‌Cumprimentos‌ ‌das‌ ‌suas‌ ‌obrigações‌‌                   

tributárias;‌‌Utilizar‌‌menos‌‌matéria-prima‌‌e‌‌gerar‌‌menos‌‌resíduos,‌‌pela‌‌otimização‌‌do‌‌                     

processo;‌ ‌Reutilizar,‌ ‌reciclar‌ ‌ou‌ ‌vender‌ ‌resíduos,‌ ‌quando‌ ‌possível.‌ ‌ 

2.‌ ‌ESTRUTURA‌ ‌ORGANIZACIONAL:‌ ‌ 

Trata‌‌da‌‌área‌‌da‌‌gestão‌‌que‌‌busca‌‌organizar‌‌a‌‌empresa‌‌no‌‌que‌‌se‌‌refere‌‌a‌‌                             

atividades‌ ‌e‌ ‌recursos‌ ‌necessários‌ ‌para‌ ‌o‌ ‌cumprimento‌ ‌dos‌ ‌objetivos‌‌estratégicos.‌‌                   

Segundo‌ ‌OLIVEIRA‌ ‌(1994),‌ ‌a‌ ‌estrutura‌ ‌organizacional‌ ‌é‌ ‌o‌ ‌conjunto‌ ‌ordenado‌ ‌de‌‌                     

responsabilidades,‌ ‌autoridades,‌ ‌comunicações‌ ‌e‌ ‌decisões‌ ‌das‌ ‌unidades‌‌             

organizacionais‌ ‌da‌‌empresa‌‌e‌ ‌CHANDLER‌‌(1962)‌ ‌define‌‌a‌ ‌estrutura‌‌como‌‌modelo‌‌                     

de‌ ‌organização‌ ‌através‌ ‌do‌ ‌qual‌ ‌a‌ ‌empresa‌ ‌é‌ ‌administrada.‌ ‌ 

‌ 

2.1‌ ‌Estrutura‌ ‌Legal‌ ‌do‌ ‌Negócio‌ ‌ 

2.1.1‌ ‌Estrutura‌ ‌Legal‌ ‌do‌ ‌Negócio‌ ‌ 

O‌‌Stúdio‌‌MAJU‌‌será‌‌uma‌‌empresa‌‌de‌‌sociedade‌‌simples‌‌limitada‌‌composta‌‌                     

por‌ ‌duas‌ ‌sócias,‌ ‌se‌ ‌enquadra‌ ‌na‌ ‌forma‌ ‌jurídica‌ ‌do‌‌Simples‌‌Nacional,‌ ‌as‌ ‌mesmas‌‌                         

serão‌ ‌gestoras‌ ‌do‌ ‌negócio,‌ ‌sendo‌ ‌elas‌ ‌Juliene‌ ‌Marques‌ ‌com‌ ‌o‌ ‌cargo‌‌de‌‌Diretora‌‌                         

Comercial‌‌e‌‌Administrativa‌‌e‌‌Marilene‌‌Marques‌‌com‌‌o‌‌cargo‌‌de‌‌Diretora‌‌Financeira‌‌e‌‌                         

Produção,‌ ‌que‌ ‌terão‌ ‌um‌ ‌pró-labore‌ ‌mensal‌ ‌e‌ ‌uma‌ ‌retirada‌ ‌trimestral‌ ‌dos‌ ‌lucros‌‌                       

obtidos‌ ‌em‌ ‌determinado‌ ‌período.‌ ‌Caberá‌ ‌50%‌ ‌para‌ ‌cada,‌ ‌esse‌ ‌plano‌ ‌de‌ ‌negócio‌‌                       

será‌ ‌financiado‌ ‌com‌ ‌capital‌ ‌próprio‌ ‌investido‌ ‌pelas‌ ‌sócias.‌ ‌ 
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2.2‌ ‌Gerência‌ ‌e‌ ‌Estrutura‌ ‌Organizacional‌ ‌ 

‌ 
Figura‌ ‌1:‌ ‌ 

‌ 
2.2.1‌ ‌Descrição‌ ‌do‌ ‌Organograma‌ ‌ 

Através‌ ‌desse‌ ‌organograma‌ ‌pode-se‌ ‌visualizar‌ ‌graficamente‌ ‌a‌ ‌estrutura‌‌               

organizacional‌ ‌do‌‌Stúdio‌‌MAJU,‌ ‌de‌‌modo‌‌que‌‌descarte‌ ‌qualquer‌ ‌tipo‌‌de‌‌ruídos‌‌de‌‌                         

comunicação,‌ ‌seguem‌ ‌os‌ ‌cargos‌ ‌destrinchados:‌ ‌ 

Diretora‌ ‌Administrativa‌ ‌‌-‌ ‌‌Atuará‌ ‌gerenciando‌ ‌processos‌ ‌e‌ ‌pessoas,‌‌               

planejando,‌ ‌organizando‌ ‌e‌ ‌controlando‌‌as‌‌atividades‌‌das‌‌áreas‌‌administrativas‌‌da‌‌                   

Organização.‌ ‌Além‌‌de‌‌definir‌ ‌e‌ ‌gerenciar‌ ‌estratégias;‌‌Fazer‌‌o‌‌acompanhamento‌‌de‌‌                     

resultados‌ ‌visando‌ ‌o‌ ‌melhor‌ ‌desempenho‌ ‌das‌ ‌atividades.‌ ‌ 

Diretora‌ ‌Financeira‌ ‌-‌ ‌Atuará‌ ‌‌desenvolvendo‌ ‌normas,‌ ‌processos‌ ‌e‌‌               

procedimentos‌ ‌de‌ ‌finanças‌ ‌com‌ ‌a‌ ‌finalidade‌ ‌de‌ ‌gerenciar‌ ‌os‌ ‌departamentos‌‌                   

financeiro,‌ ‌de‌‌contabilidade‌‌e‌ ‌fiscal,‌ ‌respondendo‌‌pela‌ ‌organização‌‌e‌ ‌crescimento,‌‌                   

além‌ ‌de‌ ‌planejar,‌ ‌organizar,‌ ‌dirigir‌ ‌e‌ ‌controlar‌ ‌todas‌ ‌atividades‌ ‌financeiras,‌ ‌entre‌‌                     

balanços,‌ ‌salários.‌ ‌ 

Diretora‌ ‌Comercial‌ ‌-‌ ‌‌Atuará‌ ‌respondendo‌ ‌pela‌ ‌direção‌ ‌das‌ ‌atividades‌ ‌e‌‌                   

políticas‌‌do‌‌departamento‌‌comercial,‌‌alinhando‌‌a‌‌área‌‌aos‌‌objetivos‌‌estratégicos‌‌da‌‌                     

empresa.‌‌Além‌‌de‌‌avaliar‌‌resultados,‌‌acompanhar‌‌os‌‌indicadores‌‌de‌‌desempenho‌‌e‌‌                     

desenvolver‌ ‌o‌ ‌plano‌ ‌de‌ ‌negócios‌ ‌para‌ ‌cumprimento‌ ‌das‌ ‌metas.‌ ‌ 
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Diretora‌ ‌de‌ ‌Produção‌ ‌-‌ ‌‌Atuará‌‌acompanhando‌‌e‌ ‌avaliando‌‌resultados‌‌da‌‌                   

produção.‌ ‌Além‌ ‌de‌ ‌planejar,‌ ‌organizar‌ ‌e‌ ‌controlar‌ ‌os‌ ‌serviços‌ ‌da‌ ‌empresa,‌‌                     

formulando‌ ‌e‌ ‌recomendando‌ ‌políticas‌ ‌e‌ ‌programas‌ ‌para‌ ‌produzir.‌ ‌ 

Assistente‌‌(recepcionista)‌ ‌-‌ ‌Atuará‌‌realizando‌‌agendamentos,‌ ‌fornecendo‌‌             

informações,‌ ‌além‌‌de‌‌atender‌‌e‌‌filtrar‌‌ligações‌‌telefônicas,‌‌anotar‌‌recados‌‌e‌‌receber‌‌                       

visitantes,‌ ‌gerenciamento‌ ‌de‌ ‌compra‌ ‌de‌ ‌materiais‌ ‌de‌ ‌escritório‌ ‌e‌ ‌higiene,‌ ‌envio,‌‌                     

recebimento‌‌e‌ ‌controle‌‌de‌‌correspondências,‌‌direcionamento‌‌de‌‌ligações,‌‌gerenciar‌‌                 

a‌ ‌agenda‌‌da‌‌diretoria,‌ ‌marcar‌ ‌reuniões,‌ ‌arquivar‌ ‌documentos,‌ ‌responder‌ ‌perguntas‌‌                   

sobre‌‌a‌‌empresa‌‌e‌‌esclarecer‌‌dúvidas,‌‌controlar‌‌as‌‌chaves‌‌e‌‌acessos,‌‌registrar‌‌todas‌‌                         

as‌ ‌informações‌ ‌e‌ ‌realizará‌ ‌pesquisa‌ ‌de‌ ‌satisfação.‌ ‌ 

Designers‌‌-‌‌‌Atuará‌‌desenhando‌‌as‌‌sobrancelhas‌‌das‌‌clientes‌‌de‌‌forma‌‌que‌‌                     

harmonize‌‌perfeitamente‌‌com‌‌o‌‌formato‌‌do‌‌rosto,‌‌além‌‌de‌‌realizar‌‌o‌‌alongamento‌‌dos‌‌                         

cílios.‌ ‌ 

Serviços‌‌Gerais‌‌-‌ ‌‌Atuará‌‌oferecendo‌‌auxílio‌ ‌e‌ ‌suporte‌ ‌rápidos‌‌aos‌‌setores‌‌                     

da‌‌MAJU.‌ ‌Além‌‌de‌‌atuar‌‌na‌‌limpeza‌‌e‌‌na‌‌manutenção‌‌da‌‌higiene‌‌e‌‌organização‌‌do‌‌                             

ambiente,‌ ‌também‌ ‌ficará‌ ‌responsável‌ ‌em‌ ‌ajudar‌ ‌no‌ ‌controle‌ ‌de‌ ‌materiais.‌ ‌ 

‌ 

2.2.2‌ ‌Descrição‌ ‌e‌ ‌Experiência‌ ‌dos‌ ‌Executivos‌ ‌Chaves‌ ‌ 

Juliene‌ ‌Marques‌ ‌Amancio‌ ‌dos‌ ‌Santos‌ ‌(Diretora‌ ‌Comercial‌ ‌e‌‌               

Administrativa),‌ ‌formanda‌ ‌na‌ ‌Universidade‌ ‌Católica‌ ‌do‌ ‌Salvador,‌ ‌no‌ ‌curso‌‌                 

Administração‌ ‌de‌ ‌Empresas.‌ ‌Nascida‌ ‌em‌ ‌02/04/1999,‌ ‌solteira‌ ‌e‌ ‌residente‌‌na‌‌Rua‌‌                     

Campo‌‌da‌‌Bola,‌‌Nº51,‌‌Mata‌‌Escura,‌‌Salvador‌‌-‌‌BA.‌‌Estagiou‌‌por‌‌2‌‌anos‌‌na‌‌Prefeitura‌‌                             

Municipal‌ ‌de‌ ‌Salvador,‌ ‌com‌ ‌atividades‌ ‌administrativas.‌ ‌ 

Marilene‌ ‌Marques‌ ‌dos‌ ‌Santos‌ ‌(Diretora‌ ‌Financeira),‌ ‌formada‌ ‌em‌‌               

Contabilidade‌ ‌na‌ ‌UniJorge.‌ ‌Nascida‌ ‌em‌ ‌11/03/1965,‌ ‌casada‌ ‌e‌ ‌residente‌ ‌na‌ ‌Rua‌‌                     

Campo‌‌da‌‌Bola,‌ ‌Nº50,‌ ‌Mata‌‌Escura,‌‌Salvador‌‌-‌‌BA.‌‌Proprietária‌‌do‌‌Ateliê‌‌da‌‌Arte‌‌e‌‌                             

do‌ ‌Empório‌ ‌da‌ ‌Perfumaria,‌ ‌tornou-se‌ ‌investidora‌ ‌do‌ ‌Stúdio‌ ‌MAJU.‌ ‌ 

‌ 

2.3‌ ‌Descrição‌ ‌e‌ ‌Experiência‌ ‌do‌ ‌Comitê‌ ‌Diretivo‌ ‌ 

‌ 

2.3.1‌ ‌Descrição‌ ‌e‌ ‌Experiência‌ ‌do‌ ‌Comitê‌ ‌Diretivo‌ ‌ 
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Como‌ ‌será‌ ‌uma‌ ‌empresa‌ ‌de‌ ‌cotas‌ ‌de‌ ‌responsabilidade‌ ‌Ltda,‌ ‌o‌ ‌comitê‌‌                     

diretivo‌‌será‌‌composto‌‌pelas‌‌sócias,‌ ‌ou‌‌seja,‌ ‌ficará‌‌na‌‌responsabilidade‌‌de‌‌nossas‌‌                       

experiências.‌ ‌ 

‌ 

2.4‌ ‌Política‌ ‌de‌ ‌Recursos‌ ‌Humanos‌ ‌ 

Foi‌ ‌definido‌‌uma‌‌palavra,‌ ‌como‌‌lema‌‌do‌‌Stúdio‌‌MAJU:‌ ‌Empatia,‌‌ou‌‌seja,‌‌a‌‌                         

arte‌‌de‌‌se‌‌colocar‌‌no‌‌lugar‌‌do‌‌outro.‌‌É‌‌desafiador,‌‌mas‌‌não‌‌é‌‌impossível‌‌e‌‌com‌‌isso‌‌                                 

pretendemos‌ ‌desenvolver‌ ‌práticas‌ ‌que‌ ‌temos‌ ‌no‌ ‌nosso‌ ‌manual‌ ‌de‌ ‌conduta,‌ ‌tais‌‌                     

como:‌‌ ‌  

Reconhecer‌ ‌cada‌ ‌uma‌ ‌como‌ ‌única‌ ‌e‌ ‌ter‌ ‌sua‌ ‌subjetividade‌ ‌preservada,‌‌                   

respeitar‌‌sempre‌‌a‌‌diferença‌‌de‌‌opinião‌‌e‌‌a‌‌diversidade,‌‌ser‌‌airoso‌‌ao‌‌solicitar‌‌ajuda‌‌                           

ou‌‌cobrar‌‌alguma‌‌tarefa‌‌de‌‌um‌‌colega,‌‌solicitar‌‌sempre‌‌que‌‌necessário,‌‌o‌‌apoio‌‌das‌‌                           

colegas,‌ ‌independentemente‌ ‌do‌ ‌nível‌ ‌de‌ ‌hierarquia,‌ ‌para‌ ‌trocar‌ ‌ideias‌ ‌sobre‌ ‌o‌‌                     

trabalho‌‌ou‌‌sobre‌‌situações‌‌inusitadas,‌‌isso‌‌traz‌‌benefícios‌‌e‌‌fortalece‌‌ainda‌‌mais‌‌as‌‌                         

relações.‌ ‌Preservar‌ ‌os‌ ‌direitos‌ ‌e‌ ‌deveres,‌ ‌motivá-los,‌ ‌entre‌ ‌outros‌ ‌tópicos‌ ‌do‌ ‌manual.‌ ‌ 

Em‌‌suma,‌ ‌isso‌‌será‌‌uma‌‌troca‌‌de‌‌grande‌‌valor‌ ‌onde‌‌todos‌‌os‌‌funcionários‌‌                         

devem‌ ‌ter‌ ‌uma‌ ‌postura‌ ‌alinhada‌ ‌com‌‌os‌‌valores,‌ ‌com‌‌a‌‌missão‌‌e‌ ‌com‌‌a‌‌visão‌‌da‌‌                               

empresa.‌ ‌Portanto,‌ ‌ser‌ ‌gentil‌ ‌com‌‌o‌‌outro,‌ ‌respeitar‌ ‌a‌ ‌diversidade,‌ ‌esforçar-se‌‌para‌‌                       

ser‌ ‌produtivo,‌ ‌seja‌ ‌coletivamente‌ ‌ou‌ ‌individualmente,‌ ‌e‌ ‌contribuir‌ ‌para‌ ‌manter‌ ‌o‌‌                     

ambiente‌ ‌de‌ ‌trabalho‌ ‌saudável‌ ‌é‌ ‌o‌ ‌esperado‌ ‌de‌ ‌todos‌ ‌por‌ ‌parte‌ ‌da‌ ‌empresa.‌‌ ‌  

‌ 

2.4.1‌ ‌Plano‌ ‌de‌ ‌Carreira‌ ‌e‌ ‌Compensação‌ ‌ 

Esse‌ ‌plano‌ ‌será‌ ‌baseado‌ ‌na‌ ‌média‌ ‌salarial‌ ‌do‌ ‌Brasil,‌ ‌com‌ ‌os‌ ‌salários‌‌                       

apresentados.‌ ‌ 
Quadro‌ ‌1:‌ ‌ 

‌ 
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CARGO‌ ‌  SALÁRIO‌ ‌  PRÓ‌ ‌-‌ ‌LABORE‌ ‌ 

Diretor‌ ‌  -‌ ‌  2000,00‌ ‌ 

Assistente‌ ‌  1300,00‌ ‌  -‌ ‌ 

Designer‌ ‌  1500,00‌ ‌  -‌ ‌ 

Serviços‌ ‌Gerais‌ ‌  1100,00‌ ‌  -‌ ‌ 



2.4.2‌ ‌Plano‌ ‌de‌ ‌Incentivo‌ ‌ 

O‌ ‌desempenho‌ ‌de‌ ‌cada‌ ‌um‌ ‌será‌ ‌analisado‌ ‌mediante‌ ‌as‌ ‌pesquisas‌ ‌de‌‌                     

satisfação‌‌e‌‌os‌‌feedbacks,‌‌além‌‌da‌‌produção,‌‌ou‌‌seja,‌‌quantidade‌‌de‌‌procedimentos‌‌                       

realizados.‌‌Adotaremos‌‌o‌‌funcionário‌‌do‌‌mês,‌‌o‌‌que‌‌mais‌‌se‌‌destacar‌‌nos‌‌12‌‌meses,‌‌                           

no‌‌final,‌ ‌ganhará‌‌uma‌‌viagem;‌‌Café‌‌da‌‌manhã,‌‌toda‌‌primeira‌‌segunda-feira‌‌do‌‌mês,‌‌                         

possíveis‌ ‌almoços‌ ‌trimestrais‌ ‌e‌ ‌folga‌‌para‌‌a‌ ‌aniversariante.‌ ‌Além‌‌de‌‌recompensas‌‌                     

por‌ ‌alcance‌ ‌de‌ ‌metas.‌ ‌ 

‌ 
2.4.3‌ ‌Recrutamento‌ ‌e‌ ‌Seleção‌ ‌ 

Para‌‌fazer‌‌esse‌‌processo,‌‌dividiremos‌‌em‌‌etapas:‌‌1ª‌‌Inscrição;‌‌2ª‌‌Dinâmica;‌‌                     

3ª‌ ‌Entrevista.‌ ‌Para‌‌assim,‌ ‌observar‌ ‌o‌ ‌perfil‌ ‌de‌‌cada‌‌uma‌‌e‌‌mensurar‌‌a‌‌capacidade.‌‌                           

Segue‌ ‌os‌ ‌cargos,‌ ‌perfis,‌ ‌funções‌ ‌e‌ ‌vagas.‌ ‌ 

‌ 
Quadro‌ ‌2:‌ ‌ 

‌ 
‌ 

2.4.4‌ ‌Avaliação‌ ‌de‌ ‌Desempenho‌ ‌ 

Essa‌‌será‌‌uma‌‌das‌‌ferramentas‌‌mais‌‌importantes‌‌para‌‌a‌‌gestão‌‌de‌‌pessoas‌‌                       

no‌ ‌Stúdio‌ ‌MAJU,‌ ‌pois‌ ‌tem‌ ‌como‌ ‌objetivo‌ ‌analisar‌ ‌o‌ ‌desempenho‌ ‌individual‌ ‌e‌ ‌do‌‌                         

grupo‌ ‌de‌ ‌funcionárias.‌ ‌Por‌ ‌meio‌ ‌desse‌ ‌processo,‌ ‌diagnosticamos‌ ‌e‌ ‌analisamos‌ ‌o‌‌                     

período‌ ‌de‌ ‌tempo‌ ‌determinado.‌ ‌Se‌ ‌dará‌ ‌por‌ ‌avaliações‌ ‌de‌ ‌desempenho‌‌                   

trimestralmente‌‌a‌‌questão‌‌da‌‌empatia‌‌será‌‌um‌‌dos‌‌principais‌‌pontos‌‌a‌‌ser‌‌destacado,‌‌                         

desejamos‌ ‌que‌ ‌sua‌ ‌função‌ ‌seja‌ ‌desenvolvida‌‌mediante‌‌a‌ ‌execução‌‌de‌‌atividades‌‌                     
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CARGO‌ ‌  PERFIL‌ ‌  FUNÇÃO‌ ‌  VAGAS‌ ‌ 

Assistente‌‌ 
(Recepcionista)‌ 

Ensino‌ ‌Superior‌ ‌Completo,‌‌ 
Sexo‌ ‌feminino,‌ ‌Experiência‌‌ 
na‌ ‌área;‌ ‌ 

Exercer‌ ‌funções‌‌ 
administrativas‌ ‌no‌ ‌geral;‌ ‌ 

1‌ ‌ 

Designers‌ ‌  Ensino‌ ‌Médio‌ ‌Completo,‌‌ 
Sexo‌ ‌feminino,‌ ‌Experiência‌‌ 
na‌ ‌área;‌ ‌ 

Exercer‌ ‌o‌ ‌Design‌‌ 
natural,‌ ‌Henna,‌‌ 

Micropigmentação,‌‌ 
Microblading‌ ‌e‌‌ 

Alongamento‌ ‌de‌ ‌cílios;‌ ‌ 

3‌ ‌ 

Serviços‌‌ 
Gerais‌ ‌ 

Ensino‌ ‌Médio‌ ‌Completo,‌‌ 
Sexo‌ ‌feminino,‌ ‌Experiência‌‌ 
na‌ ‌área.‌ ‌ 

Atuar‌ ‌na‌ ‌limpeza‌ ‌e‌ ‌na‌‌         
manutenção‌ ‌e‌ ‌suporte‌‌     
em‌ ‌outros‌ ‌setores.‌ ‌ 

1‌ ‌ 



atendendo‌ ‌as‌ ‌expectativas‌ ‌das‌ ‌clientes.‌ ‌Também‌ ‌através‌ ‌de‌ ‌feedbacks‌ ‌no‌ ‌nosso‌‌                     

aplicativo,‌ ‌além‌ ‌da‌‌observação‌‌diária‌ ‌do‌‌desenvolvimento‌‌das‌‌atividades‌‌para‌‌e‌ ‌o‌‌                       

comprometimento‌ ‌com‌ ‌as‌ ‌metas‌ ‌estabelecidas‌ ‌pela‌ ‌gestão.‌ ‌ 

‌ 

2.4.5‌ ‌Treinamento‌ ‌e‌ ‌Desenvolvimento‌ ‌ 

Trata-se‌‌do‌‌conjunto‌‌de‌‌procedimentos,‌‌que‌‌tem‌‌o‌‌objetivo‌‌de‌‌contribuir‌‌para‌‌                       

a‌ ‌evolução‌ ‌de‌ ‌um‌ ‌colaborador‌ ‌a‌ ‌curto‌ ‌e‌ ‌longo‌ ‌prazo.‌ ‌Pretendemos‌ ‌oferecer‌‌                       

treinamentos‌ ‌básicos,‌ ‌como‌ ‌por‌ ‌exemplo‌ ‌o‌ ‌atendimento‌ ‌ao‌‌cliente,‌ ‌também‌‌sobre‌‌                     

possíveis‌‌riscos‌‌com‌‌pessoal‌‌interno‌‌e‌‌externo,‌‌isso‌‌com‌‌a‌‌participação‌‌da‌‌diretoria,‌‌                         

além‌ ‌dos‌ ‌treinamentos‌ ‌e‌ ‌cursos‌ ‌profissionalizantes,‌ ‌assim‌ ‌elevando‌ ‌o‌ ‌índice‌ ‌de‌‌                     

capacitação‌ ‌dos‌ ‌funcionários‌ ‌em‌ ‌30%‌ ‌e‌ ‌permitindo‌ ‌uma‌ ‌formação‌ ‌continuada‌ ‌e‌‌                     

preparatória‌ ‌para‌ ‌o‌ ‌Mercado‌ ‌5.0,‌ ‌Workshops,‌ ‌treinamento‌‌para‌‌que‌‌saibam‌‌como‌‌                     

proceder,‌ ‌caso‌‌ocorra‌‌alguma‌‌situação‌‌emergencial,‌‌uso‌‌de‌‌extintores,‌‌utilização‌‌de‌‌                     

EPIs,‌ ‌entre‌ ‌outros.‌ ‌ 

‌ 

3‌ ‌PRODUTOS‌ ‌E‌ ‌SERVIÇOS:‌ ‌ 

O‌ ‌Stúdio‌ ‌MAJU‌ ‌Design‌ ‌atuará‌ ‌com‌ ‌serviços.‌ ‌ 

‌ 

3.1‌ ‌Descrição‌ ‌dos‌ ‌Produtos‌ ‌ 

3.1.1‌ ‌Descrição‌ ‌dos‌ ‌Produtos‌ ‌ 

Design‌‌simples‌‌-‌‌‌Trata‌‌da‌‌remodelação‌‌das‌‌sobrancelhas,‌‌ao‌‌remover‌‌pelos‌‌                     

com‌ ‌lâmina‌ ‌ou‌ ‌pinça.‌ ‌ 

Design‌‌com‌‌henna‌‌-‌‌‌Trata‌‌da‌‌junção‌‌do‌‌design‌‌simples‌‌mais‌‌a‌‌henna,‌‌que‌‌                           

corrige‌ ‌pequenas‌ ‌falhas,‌ ‌alonga‌ ‌e‌ ‌realça‌ ‌as‌ ‌sobrancelhas.‌ ‌ 

Micropigmentação‌‌-‌‌‌Trata‌‌da‌‌implantação‌‌de‌‌pigmento‌‌na‌‌pele,‌‌‌é‌‌feita‌‌como‌‌                       

dermógrafo,‌ ‌um‌ ‌tipo‌ ‌de‌ ‌indutor‌ ‌elétrico.‌ ‌ 

Microblading‌‌(Fio-a-fio)‌ ‌-‌ ‌‌Já‌‌nesse‌‌procedimento,‌‌os‌‌fios‌‌são‌‌desenhados,‌‌                   

um‌‌a‌ ‌um,‌ ‌é‌ ‌feito‌ ‌com‌‌o‌‌tebori,‌ ‌um‌‌tipo‌‌de‌‌indutor‌‌manual‌‌(é‌‌uma‌‌técnica‌‌um‌‌pouco‌‌                                   

mais‌ ‌invasiva).‌ ‌ 

Alongamento‌‌de‌‌cílios‌‌-‌ ‌‌Serve‌‌para‌‌aumentar‌‌e‌‌alongar‌‌os‌‌fios.‌‌O‌‌fio‌‌a‌‌fio‌‌é‌‌                                

uma‌ ‌técnica‌ ‌que‌ ‌além‌ ‌de‌ ‌proporcionar‌ ‌maior‌ ‌volume,‌ ‌trata‌ ‌da‌‌definição,‌ ‌ajudando‌‌                       

também‌ ‌a‌ ‌preencher‌ ‌falhas‌ ‌que‌ ‌prejudicam‌ ‌a‌ ‌intensidade‌ ‌do‌ ‌olhar.‌ ‌ 
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3.1.2‌ ‌Especificações‌ ‌e‌ ‌Requisitos‌ ‌Técnicos‌ ‌ 

A‌‌ANVISA‌‌-‌ ‌Agência‌‌Nacional‌ ‌de‌‌Vigilância‌ ‌Sanitária,‌ ‌a‌‌atribuição‌‌que‌‌lhe‌‌                       

confere‌‌o‌‌inciso‌‌IV‌‌do‌‌artigo‌‌13‌‌do‌‌Regulamento‌‌aprovado‌‌pelo‌‌decreto‌‌3.029,‌‌de‌‌16‌‌                             

de‌ ‌abril‌ ‌de‌ ‌1999,‌ ‌considerando‌ ‌a‌ ‌necessidade‌ ‌de‌ ‌atualizar‌ ‌as‌ ‌normas‌ ‌e‌‌                       

procedimentos‌‌constantes‌‌da‌‌Resolução‌‌n°‌ ‌79,‌ ‌de‌‌28‌‌de‌‌agosto‌‌de‌‌2000,‌‌referente‌‌                         

aos‌‌registros‌‌de‌‌produtos‌‌de‌‌higiene‌‌pessoal,‌ ‌cosméticos‌‌e‌‌perfumes‌‌e‌‌outros‌‌com‌‌                         

abrangência‌ ‌neste‌ ‌contexto.‌ ‌ 

Com‌ ‌base‌ ‌na‌ ‌lei‌ ‌6.360,‌ ‌de‌ ‌23‌ ‌de‌ ‌setembro‌ ‌de‌ ‌1976‌ ‌e‌ ‌seu‌‌Regulamento,‌‌                           

decreto‌‌79.094,‌ ‌de‌‌janeiro‌‌1977‌‌e‌‌na‌‌Resolução‌‌ANVISA‌‌n°‌‌335,‌‌de‌‌22‌‌de‌‌julho‌‌de‌‌                               

1999,‌‌suas‌‌atualizações‌‌e/ou‌‌instrumento‌‌legal‌‌que‌‌vierem‌‌a‌‌ser‌‌atribuídas.‌‌O‌‌Stúdio‌‌                         

MAJU‌ ‌Design,‌ ‌seguirá‌ ‌coerentemente‌‌as‌ ‌especificações‌‌e‌ ‌requisitos‌‌necessários,‌‌                 

adotando‌‌práticas‌‌de‌‌ética,‌‌facilitando‌‌e‌‌respeitando‌‌as‌‌normas‌‌e‌‌o‌‌consumidor‌‌dos‌‌                         

serviços‌ ‌oferecidos.‌ ‌ 

‌ 

3.1.3‌ ‌Uso‌ ‌e‌ ‌Apelo‌ ‌ 

O‌‌intuito‌‌é‌‌resolver‌‌problemas‌‌de‌‌baixa‌‌autoestima,‌‌bem‌‌como,‌‌questões‌‌de‌‌                       

estilo.‌‌Utilizando‌‌técnicas‌‌para‌‌assim‌‌valorizar‌‌as‌‌sobrancelhas,‌‌realçar‌‌a‌‌beleza‌‌e‌‌a‌‌                         

autoestima‌ ‌das‌ ‌clientes.‌ ‌Somos‌ ‌responsáveis‌ ‌por‌ ‌idealizar‌ ‌a‌ ‌melhor‌ ‌sobrancelha‌‌                   

para‌ ‌cada‌ ‌tipo‌ ‌de‌ ‌rosto‌,‌ ‌nossa‌ ‌profissão‌‌é‌ ‌atuar‌ ‌no‌‌campo‌‌da‌‌arte,‌ ‌transformando‌‌                           

sobrancelhas‌‌caídas,‌ ‌ralas‌‌ou‌‌sem‌‌formato‌‌em‌‌uma‌‌parte‌‌importante‌‌e‌‌essencial‌‌no‌‌                         

visual‌‌feminino,‌‌de‌‌modo‌‌que‌‌valorize‌‌o‌‌olhar‌‌e‌‌embelezamento‌‌para‌‌o‌‌rosto,‌‌com‌‌o‌‌                             

objetivo‌ ‌de‌ ‌trazer‌ ‌simetria‌ ‌adequada.‌ ‌ 

‌ 

3.1.4‌ ‌Estágio‌ ‌evolutivo‌ ‌de‌ ‌cada‌ ‌linha‌ ‌ 

Segundo‌ ‌o‌ ‌SEBRAE‌ ‌(2015)‌ ‌os‌ ‌centros‌ ‌estéticos‌ ‌e‌ ‌salões‌ ‌de‌ ‌beleza‌‌                     

cresceram‌‌na‌‌ordem‌‌de‌‌600%‌‌no‌‌Brasil,‌‌entre‌‌2010‌‌e‌‌2015,‌‌com‌‌esse‌‌crescimento‌‌da‌‌                             

tecnologia‌ ‌no‌‌segmento‌‌de‌‌estética,‌‌tem‌‌se‌‌alcançado‌‌um‌‌grande‌‌desempenho‌‌nos‌‌                       

procedimentos‌ ‌realizados.‌‌ ‌  

A‌ ‌MAJU‌ ‌tem‌ ‌o‌ ‌intuito‌ ‌de‌ ‌oferecer‌ ‌atendimento‌ ‌especializado‌ ‌e‌‌                   

personalizado,‌ ‌profissionais‌ ‌capacitados,‌ ‌inovação‌‌a‌ ‌todo‌‌vapor,‌ ‌afinal‌ ‌estamos‌‌no‌‌                   

mercado‌ ‌5.0,‌ ‌segurança‌‌e‌ ‌qualidade,‌ ‌objetivando‌‌tornar-se‌‌referência‌ ‌no‌‌mercado.‌‌                   

Com‌‌a‌‌contemporaneidade,‌‌o‌‌uso‌‌de‌‌aparelhos‌‌excelentes,‌‌juntamente‌‌com‌‌métodos‌‌                     
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de‌ ‌tratamentos‌ ‌manuais‌ ‌(nossos‌ ‌serviços),‌ ‌pretende-se‌ ‌aplicar‌ ‌procedimentos‌‌               

seguros‌ ‌e‌ ‌rápidos.‌ ‌ 

Vamos‌ ‌unir‌ ‌a‌ ‌experiência‌ ‌acadêmica‌ ‌e‌ ‌experiência‌ ‌de‌ ‌vida‌ ‌das‌ ‌diretoras‌‌                     

quanto‌ ‌à‌ ‌vivência‌ ‌empreendedora,‌ ‌acompanhando‌ ‌o‌ ‌desenvolvimento‌‌e‌ ‌interação‌‌                 

das‌ ‌nossas‌ ‌funcionárias,‌ ‌com‌ ‌as‌ ‌atividades‌ ‌que‌ ‌desenvolvem‌ ‌e‌ ‌o‌ ‌feedback‌‌dado‌‌                       

pelas‌‌clientes‌‌sobre‌‌os‌‌serviços.‌‌De‌‌modo‌‌que‌‌garanta‌‌e‌‌assegure‌‌qualidade,‌‌além‌‌                         

de‌ ‌sempre‌ ‌investir‌ ‌em‌ ‌capacitações‌ ‌continuadas,‌ ‌cursos‌ ‌e‌ ‌workshop‌ ‌para‌‌                   

aperfeiçoamento‌ ‌e‌ ‌de‌ ‌reciclagem‌ ‌quanto‌ ‌a‌ ‌área‌ ‌de‌ ‌atuação‌ ‌de‌ ‌cada‌ ‌colaborador.‌‌ ‌  

‌ 

3.1.5‌ ‌Potencial‌ ‌e‌ ‌Vantagens‌ ‌competitivas‌ ‌dos‌ ‌Produtos‌ ‌ 

Para‌ ‌cada‌ ‌procedimento‌ ‌teremos‌ ‌produtos‌ ‌e‌ ‌utensílios‌ ‌de‌ ‌altíssima‌‌                 

qualidade,‌ ‌objetivando‌ ‌ter‌ ‌padrões‌‌elevados,‌ ‌além‌‌profissionais‌ ‌especializados,‌ ‌o‌‌                 

ambiente‌ ‌será‌ ‌voltado‌ ‌para‌ ‌as‌‌mulheres,‌ ‌colaboradores‌‌apenas‌‌do‌‌sexo‌‌feminino,‌‌                     

agendamento‌‌para‌‌atendimento‌‌dos‌‌serviços‌‌e‌‌ofereceremos‌‌sistema‌‌de‌‌pontos‌‌para‌‌                     

descontos‌ ‌nos‌ ‌serviços‌ ‌diversos‌ ‌da‌ ‌empresa.‌ ‌ 

‌ 

3.1.6‌ ‌Propriedade‌ ‌Intelectual‌ ‌Associada‌ ‌ 

A‌ ‌marca‌ ‌MAJU‌ ‌Design‌ ‌será‌ ‌registrada‌ ‌no‌ ‌INPI‌ ‌(Instituto‌ ‌Nacional‌ ‌da‌‌                     

Propriedade‌ ‌Industrial),‌ ‌esse‌ ‌registro‌ ‌formaliza‌ ‌a‌ ‌proteção‌ ‌e‌ ‌propriedade‌‌sobre‌‌os‌‌                     

elementos‌ ‌de‌ ‌identidade,‌ ‌de‌ ‌acordo‌ ‌com‌ ‌a‌ ‌lei‌ ‌9.279/96‌ ‌(Lei‌ ‌da‌ ‌Propriedade‌‌                       

Industrial).‌ ‌O‌‌nome‌‌da‌‌nossa‌‌empresa‌‌será‌‌registrado‌‌na‌‌Junta‌‌Comercial‌‌da‌‌Bahia‌‌                         

como:‌ ‌Stúdio‌ ‌MAJU‌ ‌Design‌ ‌Ltda.‌ ‌ 

‌ 

3.1.7‌ ‌Habilidade‌ ‌de‌ ‌Atender‌ ‌as‌ ‌Necessidades‌ ‌dos‌ ‌Clientes‌ ‌ 

A‌ ‌capacitação‌ ‌ocorrerá‌ ‌constantemente,‌ ‌para‌ ‌desenvolvimento‌ ‌de‌‌             

habilidades,‌‌no‌‌ramo‌‌de‌‌designer,‌‌pois‌‌a‌‌cada‌‌dia‌‌é‌‌criado‌‌algo‌‌e‌‌no‌‌relacionamento‌‌                             

com‌ ‌as‌‌clientes‌‌e‌ ‌colaboradoras,‌ ‌para‌‌que‌‌seja‌ ‌perceptível‌ ‌a‌ ‌diferença,‌ ‌não‌‌só‌‌no‌‌                           

serviço,‌ ‌mas‌ ‌nas‌ ‌relações‌ ‌humanas.‌ ‌Será‌ ‌realizado‌ ‌o‌ ‌levantamento‌ ‌de‌ ‌dados‌ ‌de‌‌                       

serviços‌ ‌já‌ ‌realizados,‌ ‌para‌ ‌termos‌ ‌e‌ ‌passar‌ ‌aos‌ ‌clientes‌ ‌segurança‌ ‌ao‌ ‌realizar‌‌                       

procedimentos.‌‌ ‌  

‌ 

3.2‌ ‌Descrição‌ ‌dos‌ ‌Novos‌ ‌Produtos‌ ‌ 
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3.2.1‌ ‌Descrição‌ ‌dos‌ ‌Novos‌ ‌Produtos‌ ‌ 

Quando‌ ‌a‌ ‌MAJU‌ ‌estiver‌ ‌preparada,‌ ‌vamos‌ ‌implantar‌ ‌novos‌ ‌serviços,‌ ‌os‌‌                   

procedimentos‌ ‌novos‌ ‌serão‌ ‌analisados‌ ‌para‌ ‌estar‌ ‌de‌ ‌acordo‌ ‌com‌ ‌o‌ ‌perfil‌ ‌da‌‌                       

empresa.‌‌Pretende-se‌‌a‌‌implantação‌‌de‌‌cursos‌‌de‌‌designer,‌‌para‌‌‌qualificar‌‌as‌‌alunas‌‌                       

através‌ ‌de‌ ‌capacidades‌ ‌práticas,‌ ‌que‌ ‌podem‌ ‌ser‌ ‌aplicadas‌ ‌no‌ ‌dia‌ ‌a‌ ‌dia‌ ‌de‌ ‌uma‌‌                           

designer.‌‌ ‌  

E‌‌novos‌‌procedimentos‌‌como‌‌limpeza‌‌facial,‌‌‌que‌‌tem‌‌como‌‌objetivo‌‌remover‌‌                     

as‌ ‌impurezas‌ ‌do‌ ‌rosto,‌ ‌‌e‌ ‌a‌ ‌depilação‌ ‌‌que‌ ‌trata‌ ‌da‌ ‌remoção‌ ‌de‌ ‌pêlos‌ ‌rente‌ ‌à‌‌                             

superfície‌ ‌da‌ ‌pele‌ ‌não‌ ‌sendo‌ ‌atingido‌ ‌as‌ ‌porções‌ ‌internas‌ ‌dos‌ ‌folículos‌ ‌pilosos‌,‌‌                       

teremos‌ ‌também‌ ‌a‌ ‌criação‌ ‌de‌ ‌pacotes‌ ‌e‌ ‌para‌ ‌fidelização‌ ‌dos‌ ‌clientes,‌ ‌além‌ ‌de‌‌                         

pacotes‌ ‌para‌ ‌ocasiões‌ ‌especiais‌ ‌comprovadas.‌ ‌ 

‌ 

3.2.2‌ ‌Especificações‌ ‌e‌ ‌Requisitos‌ ‌Técnicos‌ ‌ 

O‌‌Stúdio‌‌MAJU‌‌Design‌‌seguirá‌‌padrões‌‌e‌‌especificações‌‌da‌‌ANVISA,‌‌para‌‌                     

manter‌ ‌nossos‌ ‌serviços‌ ‌no‌ ‌padrão‌ ‌de‌ ‌qualidade‌ ‌e‌ ‌higiene‌ ‌exigidas‌ ‌pela‌ ‌mesma.‌ ‌ 

‌ 

3.2.3‌ ‌Uso‌ ‌e‌ ‌Apelo‌ ‌ 

A‌‌MAJU‌‌estará‌‌engajada‌‌na‌‌busca‌‌de‌‌novos‌‌procedimentos.‌‌Como‌‌já‌‌citado‌‌                       

acima,‌ ‌pretende-se‌ ‌a‌ ‌implantação‌ ‌de‌ ‌cursos‌ ‌de‌ ‌designer‌ ‌e‌ ‌novos‌ ‌procedimentos‌‌                     

como‌ ‌limpeza‌ ‌facial‌ ‌e‌ ‌depilação,‌ ‌além‌‌disponibilizar‌ ‌para‌‌nossos‌‌clientes,‌ ‌cartões‌‌                     

fidelidade‌ ‌e‌ ‌descontos‌ ‌promocionais,‌ ‌de‌ ‌modo‌ ‌que‌ ‌chame‌ ‌atenção‌ ‌o‌ ‌nosso‌‌                     

público-alvo,‌ ‌e‌ ‌oferecendo‌ ‌oportunidades‌ ‌para‌ ‌que‌ ‌façam‌‌uso‌‌de‌‌nossos‌‌serviços‌‌                     

com‌ ‌valores‌ ‌acessíveis.‌ ‌ 

‌ 

3.2.4‌ ‌Potencial‌ ‌e‌ ‌Vantagens‌ ‌Competitivas‌ ‌ 

Manteremos‌‌a‌‌política‌‌da‌‌exclusividade,‌‌atuamos‌‌com‌‌pacotes‌‌promocionais‌‌                 

de‌‌nossos‌‌serviços,‌ ‌para‌‌aguçar‌ ‌na‌‌cliente‌‌a‌ ‌fidelidade‌‌ao‌‌nosso‌‌estúdio,‌‌devido‌‌a‌‌                           

vantagem‌‌financeira,‌‌essas‌‌clientes‌‌poderão‌‌escolher‌‌a‌‌profissional‌‌para‌‌assim‌‌fazer‌‌                     

seus‌ ‌procedimentos.‌ ‌ 

‌ 

3.2.5‌ ‌Propriedade‌ ‌Intelectual‌ ‌Associada‌ ‌ 
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O‌ ‌Stúdio‌ ‌MAJU‌ ‌Design‌ ‌estará‌ ‌registrado‌ ‌junto‌ ‌ao‌ ‌INPI‌ ‌para‌ ‌garantir‌ ‌a‌‌                       

exclusividade‌‌da‌‌marca,‌‌objetivando‌‌a‌‌expansão‌‌pelo‌‌território‌‌nacional‌‌por‌‌contratos‌‌                     

de‌ ‌franquias.‌ ‌ 

‌ 

3.2.6‌ ‌Habilidade‌ ‌de‌ ‌Atender‌ ‌Necessidades‌ ‌dos‌ ‌Clientes‌ ‌ 

Nosso‌ ‌intuito‌ ‌é‌ ‌atender‌ ‌as‌ ‌nossas‌ ‌clientes‌ ‌com‌ ‌excelência‌ ‌de‌ ‌modo‌ ‌que‌‌                       

supere‌‌suas‌‌expectativas‌‌quanto‌‌aos‌‌serviços‌‌oferecidos‌‌e‌ ‌quanto‌‌as‌‌criações‌‌dos‌‌                       

pacotes,‌ ‌estarão‌ ‌em‌ ‌conformidade‌ ‌ao‌ ‌desejo‌ ‌do‌ ‌cliente.‌‌ ‌  

‌ 

3.3‌ ‌Atividades‌ ‌de‌ ‌Pesquisas‌ ‌e‌ ‌Desenvolvimentos‌ ‌ 

Será‌ ‌realizado‌ ‌Pesquisas,‌ ‌com‌ ‌o‌ ‌intuito‌ ‌de‌ ‌fazer‌ ‌um‌ ‌levantamento‌ ‌sobre‌‌                     

esse‌ ‌ramo.‌ ‌ 

‌ 

3.3.1‌ ‌Atividades‌ ‌Correntes‌ ‌ 

Para‌ ‌cada‌ ‌procedimento‌ ‌teremos‌‌o‌ ‌pós-venda,‌ ‌acompanhado‌‌da‌‌pesquisa‌‌                 

de‌‌satisfação‌‌com‌‌os‌‌clientes,‌‌para‌‌‌a‌‌empresa‌‌receber‌‌objetivamente‌‌o‌‌feedback‌‌de‌‌                         

seu‌ ‌serviço‌ ‌oferecido‌ ‌no‌ ‌geral.‌ ‌ 

‌ 

3.3.2‌ ‌Atividades‌ ‌Futuras‌ ‌ 

Como‌ ‌já‌ ‌mencionado,‌ ‌iremos‌ ‌implantar‌ ‌novos‌ ‌serviços,‌ ‌observando‌ ‌as‌‌                 

necessidades‌‌e‌‌se‌‌condiz‌‌com‌‌a‌‌proposta‌‌do‌‌estúdio.‌‌Através‌‌das‌‌capacitações,‌‌ver‌‌                         

novos‌ ‌procedimentos‌ ‌que‌ ‌possivelmente‌ ‌serão‌ ‌mais‌ ‌eficazes.‌ ‌Além‌ ‌disso,‌ ‌vamos‌‌                   

incentivar‌ ‌e‌ ‌mobilizar‌ ‌nosso‌ ‌público‌ ‌a‌ ‌darem‌ ‌depoimentos‌ ‌para‌ ‌que‌ ‌possamos‌‌                     

divulgar‌ ‌nas‌ ‌nossas‌ ‌mídias,‌ ‌desse‌ ‌modo‌ ‌atraindo‌ ‌novos‌ ‌clientes‌ ‌e‌ ‌ganhando‌‌                     

credibilidade,‌ ‌mostrando‌ ‌o‌ ‌quanto‌ ‌a‌ ‌MAJU‌ ‌influenciou‌ ‌em‌ ‌suas‌ ‌vidas.‌ ‌ 

‌ 

3.3.3‌ ‌Tecnologia‌ ‌aplicada‌ ‌aos‌ ‌Produtos‌ ‌ 

Pretende-se‌ ‌criar‌ ‌um‌ ‌aplicativo‌ ‌para‌ ‌agendamentos‌ ‌e‌ ‌adquirir‌ ‌o‌ ‌software‌‌                   

Lexos‌ ‌que‌ ‌é‌ ‌de‌ ‌automação‌ ‌comercial,‌ ‌que‌ ‌leva‌ ‌confiabilidade‌ ‌e‌ ‌agilidade‌‌para‌‌a‌‌                         

gestão‌‌da‌‌mesma.‌ ‌Para‌‌automatizar‌ ‌os‌‌processos,‌ ‌integrar‌ ‌desde‌‌os‌‌operacionais‌‌                     

de‌‌gestão‌‌de‌‌estoque‌‌e‌ ‌aquisições,‌ ‌cadastro‌ ‌de‌‌clientes‌‌até‌‌a‌‌venda‌‌e‌‌geração‌‌de‌‌                             

notas‌‌fiscais,‌‌além‌‌de‌‌estar‌‌atentos‌‌aos‌‌aparatos‌‌tecnológicos‌‌e‌‌mídias‌‌sociais‌‌mais‌‌                         
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badaladas‌ ‌pelo‌ ‌nosso‌ ‌público,‌ ‌de‌ ‌forma‌ ‌que‌ ‌os‌ ‌serviços‌ ‌sejam‌ ‌passados‌ ‌com‌‌                       

eficiência.‌‌ ‌  

‌ ‌  

4.‌ ‌PLANO‌ ‌DE‌ ‌MARKETING:‌ ‌ 

O‌‌Marketing‌‌pode‌‌ser‌ ‌conceituado‌‌como‌‌a‌ ‌“definição‌‌e‌ ‌o‌ ‌conhecimento‌‌de‌‌                       

determinado‌‌produto‌‌ou‌‌serviço‌‌e‌‌a‌‌forma‌‌como‌‌eles‌‌são‌‌elaborados‌‌e‌‌colocados‌‌no‌‌                           

mercado”‌ ‌(YANAZE,‌ ‌2007).‌ ‌Para‌ ‌Kotler‌ ‌(2000‌ ‌apud‌ ‌SHIMOYAMA‌ ‌e‌ ‌ZELA,‌ ‌2002)‌‌                     

marketing‌ ‌é‌ ‌um‌ ‌“processo‌ ‌social‌ ‌por‌ ‌meio‌ ‌do‌ ‌qual‌ ‌pessoas‌ ‌e‌ ‌grupos‌‌de‌‌pessoas‌‌                           

obtêm‌ ‌aquilo‌ ‌de‌‌que‌‌necessitam‌‌e‌ ‌desejam‌‌por‌ ‌meio‌‌da‌‌criação,‌ ‌oferta‌ ‌e‌ ‌troca‌‌de‌‌                             

produtos‌ ‌e‌ ‌serviços”.‌ ‌ 

O‌‌marketing‌‌pode‌‌ter‌‌o‌‌foco‌‌no‌‌produto‌‌como‌‌os‌‌4‌‌Ps‌‌ou‌‌no‌‌cliente‌‌4‌‌Cs.‌‌Os‌‌                                   

4‌ ‌Cs‌ ‌são‌ ‌compostos‌ ‌por:‌ ‌Cliente,‌ ‌Custo,‌ ‌Conveniência‌ ‌e‌ ‌Comunicação.‌ ‌A‌‌                     

abordagem‌‌de‌‌produto‌‌para‌‌cliente‌‌acontece‌‌quando‌‌a‌ ‌empresa‌‌percebe‌‌o‌ ‌que‌‌os‌‌                         

clientes‌ ‌realmente‌ ‌desejam,‌ ‌tendo‌ ‌oportunidade‌ ‌de‌ ‌negociar‌ ‌mais‌ ‌efetivamente‌‌                 

(SWITT,‌ ‌2001).‌ ‌Ao‌ ‌realizar‌ ‌a‌ ‌mudança‌ ‌de‌ ‌perspectiva‌ ‌focando‌ ‌no‌ ‌cliente,‌ ‌tem‌ ‌a‌‌                         

finalidade‌‌do‌‌marketing‌‌de‌‌gerar‌ ‌valor‌ ‌com‌‌lucros,‌ ‌perceptível‌ ‌pelo‌ ‌cliente‌‌(SWITT,‌‌                       

2001).‌ ‌ 

4.1‌ ‌Descrição‌ ‌do‌ ‌Setor‌ ‌da‌ ‌Economia‌‌ ‌  

Setor‌ ‌Terciário.‌ ‌ 

4.1.1‌ ‌Características‌ ‌do‌ ‌Setor‌ ‌da‌ ‌Economia‌ ‌ 

O‌‌Stúdio‌‌MAJU‌‌está‌‌inserido‌‌no‌‌setor‌‌terciário,‌‌conforme‌‌o‌‌dicionário‌‌do‌‌site‌‌                         

significados,‌ ‌o‌ ‌setor‌ ‌terciário‌ ‌também‌ ‌chamado‌ ‌de‌ ‌setor‌ ‌de‌‌serviços,‌ ‌é‌ ‌o‌ ‌ramo‌‌da‌‌                           

economia‌‌que‌‌engloba‌‌as‌‌atividades‌‌de‌‌prestação‌‌de‌‌serviços‌‌e‌‌de‌‌comércio.‌‌A‌‌área‌‌                           

é‌ ‌chamada‌‌de‌‌terceiro‌‌setor‌‌pois‌‌faz‌‌parte‌‌de‌‌um‌‌espectro‌‌amplo‌‌composto‌‌por‌‌três‌‌                             

setores.‌‌O‌‌setor‌‌primário‌‌corresponde‌‌às‌‌atividades‌‌agropecuárias‌‌e‌‌de‌‌extrativismo‌‌                     

e‌ ‌o‌ ‌setor‌ ‌secundário‌ ‌é‌ ‌formado‌ ‌pelas‌ ‌atividades‌ ‌industriais.‌ ‌ 

O‌ ‌setor‌ ‌terciário‌ ‌é‌ ‌fundamental‌ ‌para‌ ‌o‌ ‌aquecimento‌ ‌e‌ ‌crescimento‌ ‌da‌‌                     

economia‌ ‌do‌ ‌país,‌ ‌relacionando-se‌ ‌diretamente‌ ‌com‌ ‌o‌ ‌índice‌ ‌do‌ ‌Produto‌ ‌Interno‌‌                     

Bruto‌ ‌(PIB),‌ ‌a‌ ‌criação‌ ‌de‌ ‌empregos‌ ‌e‌ ‌a‌ ‌renda.‌ ‌De‌ ‌acordo‌ ‌com‌ ‌informações‌ ‌do‌‌                           

Ministério‌ ‌da‌ ‌Indústria,‌ ‌Comércio‌ ‌Exterior‌ ‌e‌ ‌Serviços,‌ ‌as‌‌atividades‌‌desenvolvidas‌‌                   
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pelo‌‌setor‌ ‌terciário‌ ‌nos‌‌últimos‌‌anos‌‌tiveram‌‌influência‌‌direta‌‌sobre‌‌o‌‌PIB‌‌do‌‌Brasil.‌‌                           

Na‌‌última‌‌década,‌ ‌o‌ ‌setor‌ ‌de‌‌comércio‌ ‌e‌ ‌serviços‌‌foi‌‌responsável‌‌pelo‌‌aumento‌‌de‌‌                           

7,5%‌ ‌do‌ ‌PIB‌ ‌nacional.‌ ‌ 

O‌ ‌desenvolvimento‌ ‌econômico‌ ‌do‌ ‌setor‌ ‌também‌ ‌é‌ ‌influenciado‌ ‌pelo‌ ‌seu‌‌                   

relacionamento‌ ‌com‌ ‌os‌ ‌setores‌ ‌primário‌ ‌e‌ ‌secundário.‌ ‌As‌ ‌empresas‌ ‌destes‌ ‌dois‌‌                     

setores‌ ‌são‌ ‌consumidoras‌ ‌dos‌ ‌seus‌ ‌serviços‌ ‌e‌ ‌produtos‌ ‌do‌ ‌setor‌ ‌terciário,‌‌                     

especialmente‌‌das‌‌matérias-primas,‌ ‌fornecidos‌‌por‌‌ele.‌‌As‌‌principais‌‌características‌‌                 

desse‌ ‌setor‌ ‌de‌ ‌atividades‌ ‌são:‌ ‌ 

● É‌ ‌o‌ ‌setor‌ ‌responsável‌ ‌por‌ ‌fornecer‌ ‌ao‌ ‌mercado‌ ‌produtos‌ ‌e‌ ‌serviços;‌ ‌ 

● Atua‌ ‌na‌ ‌área‌ ‌de‌ ‌comércio‌ ‌e‌ ‌de‌ ‌vendas;‌ ‌ 

● É‌ ‌heterogêneo,‌ ‌pois‌ ‌inclui‌ ‌atividades‌ ‌de‌ ‌diversos‌ ‌tipos‌ ‌de‌ ‌prestação‌ ‌de‌‌                     

serviços‌ ‌e‌ ‌de‌ ‌venda‌ ‌de‌ ‌produtos.‌ ‌ 

4.1.2‌ ‌Limitações‌ ‌e‌ ‌Entraves‌ ‌do‌ ‌Setor‌ ‌da‌ ‌Economia‌ ‌ 

As‌‌limitações‌‌são‌‌sobre‌‌o‌‌surgimento‌‌de‌‌novos‌‌concorrentes‌‌com‌‌o‌‌mesmo‌‌                       

foco.‌‌Região‌‌com‌‌um‌‌grande‌‌número‌‌de‌‌concorrentes.‌‌Resistência‌‌da‌‌população‌‌nos‌‌                       

procedimentos‌ ‌realizados.‌ ‌Sabemos‌ ‌que‌ ‌estamos‌ ‌em‌ ‌um‌ ‌período‌ ‌pandêmico‌ ‌e‌‌                   

arriscado,‌ ‌com‌ ‌isso‌ ‌enfrentaremos‌ ‌a‌ ‌Anvisa-‌ ‌Agência‌ ‌Nacional‌ ‌de‌ ‌Vigilância‌‌                   

Sanitária,‌ ‌temos‌‌a‌ ‌regulamentação,‌ ‌que‌‌deve‌‌controlar‌ ‌e‌ ‌fiscalizar‌ ‌tudo‌‌que‌‌venha‌‌                       

causar‌ ‌perigo‌ ‌à‌ ‌saúde,‌ ‌é‌ ‌necessária‌ ‌a‌ ‌autorização‌ ‌para‌ ‌funcionamento‌ ‌da‌ ‌MAJU.‌ ‌ 

‌ 

4.1.3‌ ‌Panorama‌ ‌Atual‌ ‌e‌ ‌Principais‌ ‌Tendências‌ ‌do‌ ‌Setor‌ ‌ 

Atualmente‌ ‌o‌ ‌ramo‌ ‌de‌ ‌design‌ ‌cresceu‌ ‌porque‌ ‌a‌ ‌estética‌ ‌tem‌ ‌grande‌‌                     

influência‌‌sobre‌‌nossa‌‌sociedade,‌‌com‌‌a‌‌pandemia‌‌esses‌‌serviços‌‌foram‌‌declarados‌‌                     

não‌ ‌essenciais.‌ ‌Com‌ ‌a‌ ‌contemporaneidade‌ ‌as‌‌estruturas‌‌das‌‌organizações‌‌estão‌‌                   

evoluindo‌‌constantemente.‌‌É‌‌preciso‌‌ser‌‌visionário‌‌e‌‌criar‌‌estratégias‌‌para‌‌entrar‌‌no‌‌                       

mercado‌ ‌e‌ ‌se‌ ‌manter,‌ ‌temos‌ ‌a‌ ‌economia‌ ‌de‌ ‌escala,‌ ‌prospecção‌ ‌profissionais‌‌                     

dispostos‌‌a‌ ‌vestir‌ ‌a‌ ‌camisa‌‌da‌‌empresa‌‌para‌‌assim‌‌oferecer‌‌serviços‌‌de‌‌qualidade,‌‌                         

desde‌‌um‌‌"oi''‌ ‌no‌‌whatsapp‌‌até‌ ‌o‌ ‌pós‌‌venda.‌‌A‌‌diferenciação‌‌é‌‌essencial‌‌para‌‌que‌‌                             

seja‌ ‌reconhecida‌ ‌como‌ ‌um‌ ‌estúdio‌ ‌único‌ ‌e‌ ‌exclusivo.‌ ‌ 

‌ 
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4.1.4‌ ‌Tamanho‌ ‌e‌ ‌Taxa‌ ‌de‌ ‌Crescimento‌ ‌do‌ ‌Setor‌ ‌da‌ ‌Economia‌‌ ‌  

A‌ ‌área‌ ‌de‌ ‌designer‌ ‌está‌ ‌evoluindo‌ ‌de‌ ‌uma‌ ‌forma‌ ‌tão‌ ‌rápida,‌ ‌segundo‌ ‌o‌‌                         

SEBRAE‌ ‌(2015)‌ ‌os‌ ‌centros‌ ‌estéticos‌ ‌e‌ ‌salões‌ ‌de‌ ‌beleza‌ ‌cresceram‌ ‌na‌‌ordem‌‌de‌‌                         

600%‌ ‌no‌ ‌Brasil,‌ ‌entre‌ ‌2010‌ ‌e‌ ‌2015.‌ ‌Podemos‌ ‌ver‌ ‌que‌ ‌só‌ ‌aumenta,‌ ‌é‌ ‌uma‌‌                           

oportunidade‌‌de‌‌geração‌‌de‌‌empregos‌‌e‌‌realização‌‌de‌‌sonhos,‌‌além‌‌de‌‌ser‌‌um‌‌ramo‌‌                           

independente‌ ‌em‌ ‌tempos‌ ‌difíceis‌ ‌como‌ ‌o‌ ‌qual‌ ‌estamos‌ ‌vivenciando.‌ ‌ 

‌ 

4.1.5‌  ‌Segmentação‌ ‌no‌ ‌Setor‌ ‌da‌ ‌Economia‌ ‌ 

Esse‌ ‌segmento‌ ‌está‌ ‌relacionado‌‌com‌‌a‌‌perspectiva‌‌que‌‌divide‌‌as‌‌práticas‌‌                     

econômicas,‌ ‌tratando‌ ‌d‌as‌ ‌atividades‌ ‌do‌ ‌comércio‌ ‌e‌ ‌da‌ ‌prestação‌ ‌de‌ ‌serviços,‌ ‌o‌‌                       

mercado‌ ‌tem‌ ‌se‌ ‌mostrado‌ ‌promissor‌ ‌e‌ ‌vem‌ ‌aguçando‌ ‌o‌ ‌interesse‌ ‌de‌ ‌novos‌‌                       

empreendedores‌ ‌e‌ ‌de‌ ‌organizações‌ ‌já‌ ‌existentes,‌ ‌contudo‌ ‌precisarão‌ ‌investir‌ ‌em‌‌                   

capacitação‌ ‌e‌ ‌equipamentos‌ ‌adequados,‌ ‌com‌ ‌base‌ ‌no‌ ‌estúdio.‌ ‌ 

‌ 

4.2‌ ‌Mercado‌ ‌Alvo‌ ‌ 

O‌‌Stúdio‌‌MAJU‌‌será‌‌um‌‌negócio‌‌de‌‌beleza‌‌feminina‌‌de‌‌pequeno‌‌porte,‌‌com‌‌                         

marca‌ ‌própria,‌ ‌voltado‌ ‌para‌ ‌o‌ ‌público‌ ‌feminino,‌ ‌com‌‌uma‌‌faixa‌‌etária‌ ‌de‌‌15‌‌a‌ ‌60‌‌                             

anos,‌ ‌com‌‌renda‌‌mínima‌‌de‌‌1‌‌salário‌‌mínimo,‌‌localizado‌‌no‌‌bairro‌‌da‌‌Sussuarana‌‌-‌‌                           

Salvador‌ ‌e‌ ‌adjacentes,‌ ‌independente‌‌da‌‌escolaridade.‌‌O‌‌público‌‌são‌‌mulheres‌‌que‌‌                     

valorizam‌‌a‌‌beleza,‌‌gostam‌‌de‌‌estar‌‌na‌‌moda,‌‌não‌‌gostam‌‌de‌‌perder‌‌tempo,‌‌faremos‌‌                           

atendimento‌ ‌personalizado‌ ‌e‌ ‌de‌ ‌qualidade.‌ ‌ 

‌ 

4.2.1‌  ‌Características‌ ‌do‌ ‌Mercado‌ ‌Alvo‌ ‌e‌ ‌seus‌ ‌Segmentos‌ ‌ 

Público‌ ‌“Free‌ ‌Time”:‌ ‌Mulheres‌‌que‌‌moram‌‌no‌‌bairro‌ ‌e‌ ‌que‌‌tem‌‌tempo‌‌livre‌‌                         

disponível‌‌para‌‌ficar‌‌um‌‌pouco‌‌mais‌‌no‌‌estúdio‌‌para‌‌se‌‌cuidar,‌‌são‌‌principalmente‌‌as‌‌                           

mulheres‌ ‌donas‌ ‌de‌ ‌casa,‌ ‌estudantes‌ ‌que‌ ‌ainda‌ ‌não‌ ‌exercem‌ ‌uma‌ ‌profissão.‌ ‌ 

Público‌‌“Passageiro”:‌ ‌Mulheres‌‌que‌‌trabalham‌‌na‌‌região,‌‌devido‌‌à‌‌vocação‌‌                   

comercial‌ ‌do‌ ‌local,‌ ‌que‌ ‌procuram‌ ‌um‌ ‌lugar‌ ‌que‌ ‌ofereça‌ ‌serviço‌ ‌rápido‌ ‌e‌ ‌com‌‌                         

qualidade.‌‌Essas‌‌pessoas‌‌frequentarão‌‌o‌‌estúdio‌‌no‌‌final‌‌do‌‌expediente‌‌e‌‌no‌‌horário‌‌                         

de‌ ‌almoço.‌ ‌ 

Público‌‌“Hard‌‌Work”:‌‌Mulheres‌‌que‌‌moram‌‌na‌‌região‌‌e‌‌trabalham‌‌longe,‌‌mas‌‌                       

gostaria‌ ‌de‌ ‌passar‌ ‌no‌‌final‌ ‌do‌‌expediente‌‌para‌‌usufruir‌ ‌dos‌‌serviços.‌ ‌Esse‌‌público‌‌                         
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apesar‌ ‌de‌ ‌estar‌ ‌longe,‌ ‌gostaria‌ ‌de‌ ‌ter‌ ‌o‌ ‌atendimento‌ ‌mais‌ ‌personalizado‌ ‌de‌ ‌um‌‌                         

estabelecimento‌ ‌de‌ ‌bairro,‌ ‌que‌ ‌possa‌ ‌fornecer‌ ‌vários‌ ‌serviços‌ ‌em‌ ‌apenas‌ ‌um‌ ‌local.‌ ‌ 

‌ 

4.2.2‌ ‌Tamanho‌ ‌do‌ ‌Mercado‌ ‌Alvo‌ ‌ 

De‌ ‌acordo‌ ‌com‌ ‌os‌ ‌dados‌ ‌dos‌ ‌infográficos,‌ ‌em‌ ‌2010,‌ ‌o‌ ‌bairro‌ ‌Sussuarana‌‌                       

contava‌ ‌com‌ ‌uma‌ ‌população‌ ‌total‌ ‌de‌ ‌28.809‌ ‌habitantes,‌ ‌a‌ ‌maior‌ ‌parte‌ ‌se‌‌                       

autodeclarou‌ ‌parda‌ ‌(52,68%)‌ ‌e‌ ‌preta‌ ‌(34,93%),‌ ‌do‌ ‌sexo‌ ‌feminino‌ ‌(52,04%)‌ ‌e‌ ‌se‌‌                       

encontrava‌ ‌na‌ ‌faixa‌ ‌etária‌ ‌de‌ ‌20‌ ‌a‌ ‌49‌ ‌anos‌ ‌(52,64%).‌ ‌No‌ ‌que‌ ‌diz‌ ‌respeito‌ ‌aos‌‌                             

domicílios,‌‌7,38%‌‌dos‌‌responsáveis‌‌não‌‌eram‌‌alfabetizados‌‌e‌‌apesar‌‌de‌‌42,7%‌‌estar‌‌                       

na‌‌faixa‌‌de‌‌0‌ ‌a‌ ‌1‌ ‌salário‌ ‌mínimo,‌ ‌a‌‌renda‌‌média‌‌dos‌‌responsáveis‌‌por‌‌domicílio‌‌no‌‌                               

bairro‌ ‌era‌ ‌de‌ ‌R$985,00.‌‌ ‌  
‌ 

Gráfico‌ ‌1:‌ ‌ 

‌ 
‌ 

‌ 

‌ 

‌ 

‌ 

‌ 

‌ 
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Gráfico‌ ‌2:‌ ‌ 

‌ 

‌ 

4.2.3‌ ‌Cobertura‌ ‌Geográfica‌ ‌ 

A‌ ‌Sussuarana‌ ‌é‌ ‌um‌ ‌bairro‌ ‌que‌‌fica‌‌no‌‌centro‌ ‌da‌‌península‌‌soteropolitana,‌‌                       

próximo‌‌ao‌‌CAB‌‌-‌ ‌Centro‌‌Administrativo‌‌da‌‌Bahia.‌ ‌Em‌‌2012,‌ ‌o‌‌iBahia‌‌pesquisou‌‌a‌‌                           

vida‌ ‌cultural‌ ‌do‌ ‌bairro.‌ ‌‌É‌‌subdividida‌‌em‌‌Nova‌‌Sussuarana‌‌e‌ ‌Sussuarana‌‌Velha‌‌e‌‌                         

Novo‌‌Horizonte.‌‌Grande‌‌parte‌‌do‌‌bairro‌‌é‌‌formada‌‌por‌‌loteamentos‌‌e‌‌ainda‌‌possui‌‌os‌‌                           

conjuntos‌‌habitacionais‌ ‌e‌ ‌pertence‌‌a‌ ‌Prefeitura-Bairro‌ ‌VIII‌ ‌Cabula/Tancredo‌‌Neves.‌ ‌                 

Kotler‌‌e‌‌Lee‌‌(2011)‌‌afirmam‌‌que‌‌a‌‌localização‌‌da‌‌organização‌‌é‌‌um‌‌dos‌‌fatores‌‌mais‌‌                             

relevantes‌ ‌para‌ ‌o‌ ‌sucesso‌ ‌organizacional.‌‌ ‌  

‌ 

4.2.4‌ ‌Segmentação‌ ‌ 

Segmentação‌‌geográfica‌‌-‌ ‌o‌‌estabelecimento‌‌fica‌‌localizado‌‌no‌‌estado‌‌da‌‌                   

Bahia,‌ ‌na‌ ‌cidade‌ ‌de‌ ‌Salvador,‌ ‌no‌ ‌bairro‌ ‌denominado‌ ‌Sussuarana,‌ ‌é‌ ‌uma‌ ‌zona‌‌                       

urbana/comercial.‌ ‌‌Segmentação‌ ‌demográfica‌ ‌-‌ ‌‌público‌‌feminino,‌ ‌com‌‌faixa‌‌etária‌‌                 

entre‌ ‌15‌‌e‌ ‌60‌‌anos,‌ ‌classe‌‌média/alta,‌ ‌independente‌‌da‌‌escolaridade,‌ ‌de‌‌qualquer‌‌                       

religião,‌ ‌pois‌ ‌o‌ ‌que‌ ‌impera‌ ‌é‌ ‌o‌ ‌respeito.‌ ‌ 

Segmentação‌ ‌psicográfica‌ ‌-‌ ‌‌atendemos‌ ‌todos‌ ‌os‌ ‌tipos,‌ ‌sendo‌ ‌elas:‌‌                 

pessoas‌ ‌que‌ ‌praticam‌ ‌esportes‌ ‌ou‌ ‌não,‌ ‌nerds,‌ ‌socialites‌ ‌entre‌ ‌outros‌ ‌rótulos.‌‌                     
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Segmentação‌‌Comportamental‌‌-‌‌‌pode‌‌haver‌‌a‌‌possibilidade‌‌de‌‌algum‌‌cliente‌‌parar‌‌                     

de‌‌utilizar‌‌nossos‌‌serviços‌‌por‌‌um‌‌tempo,‌‌principalmente‌‌quando‌‌houver‌‌aumento‌‌de‌‌                       

preços,‌ ‌mas‌ ‌com‌ ‌certeza‌ ‌vamos‌ ‌ter‌ ‌clientes‌ ‌que‌ ‌serão‌ ‌fiéis‌ ‌e‌ ‌por‌ ‌fim‌ ‌aqueles‌‌                           

aparecem‌ ‌sempre‌ ‌que‌ ‌disponibilizarmos‌ ‌um‌ ‌brinde‌ ‌ou‌ ‌lançarmos‌ ‌alguma‌ ‌promoção.‌ ‌ 

‌ 

4.2.5‌ ‌Tempo‌ ‌de‌ ‌Entrada‌ ‌no‌ ‌Mercado‌ ‌Alvo‌ ‌ 
‌ 

Quadro‌ ‌3:‌ ‌ 

‌ 

A‌‌previsão‌‌do‌‌tempo‌‌de‌‌entrada‌‌tem‌‌o‌‌período‌‌de‌‌um‌‌ano,‌‌sabemos‌‌também‌‌                           

que‌ ‌mercado-alvo,‌ ‌refere-se‌ ‌ao‌ ‌grupo‌ ‌o‌ ‌qual‌ ‌a‌ ‌atividade‌ ‌da‌ ‌empresa,‌ ‌será‌‌                       

direcionada,‌‌que‌‌são‌‌mulheres,‌‌não‌‌demos‌‌entrada‌‌no‌‌mercado‌‌alvo‌‌ainda‌‌por‌‌meio‌‌                         

da‌ ‌divulgação,‌ ‌pois‌ ‌nossas‌ ‌atividades‌ ‌estão‌ ‌previstas‌ ‌para‌ ‌iniciar‌ ‌na‌ ‌primeira‌‌                     

semana‌ ‌de‌ ‌abril‌ ‌de‌ ‌2022‌ ‌e‌ ‌estamos‌ ‌seguindo‌ ‌processos.‌‌ ‌  

Ao‌‌finalizarmos‌‌o‌‌plano‌‌de‌‌marketing,‌‌vamos‌‌dar‌‌início‌‌a‌‌essa‌‌divulgação‌‌e‌‌                         

as‌‌campanhas‌‌de‌‌marketing,‌‌para‌‌assim‌‌entrar‌‌no‌‌mercado‌‌alvo,‌‌nosso‌‌objetivo‌‌é‌‌dar‌‌                           

entrada‌ ‌o‌ ‌mais‌ ‌breve‌ ‌possível,‌ ‌para‌‌começarmos‌‌com‌‌tudo.‌ ‌No‌‌entanto,‌ ‌duas‌‌das‌‌                         

estratégias‌‌é‌‌conhecê-lo‌‌por‌‌meio‌‌de‌‌pesquisas‌‌e‌‌nos‌‌comunicarmos‌‌com‌‌o‌‌mesmo,‌‌                         

para‌ ‌sabermos‌ ‌bem‌ ‌com‌ ‌quem‌ ‌estamos‌ ‌lidando‌ ‌para‌ ‌assim‌ ‌contribuir‌ ‌com‌‌nossa‌‌                       

empresa‌ ‌e‌ ‌saber‌ ‌qual‌ ‌é‌ ‌a‌ ‌necessidade‌ ‌do‌ ‌cliente‌ ‌dentro‌ ‌do‌ ‌mercado.‌ ‌ 

‌ 

‌ 
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Abril‌ ‌a‌ ‌junho‌ ‌2021‌ ‌  Planejamento‌ ‌ 

Julho‌ ‌e‌ ‌agosto‌ ‌2021‌ ‌  Custos‌ ‌iniciais‌ ‌ 

Setembro‌ ‌e‌ ‌outubro‌ ‌  Prospectação‌ ‌de‌ ‌profissionais‌ ‌(técnicas)‌ 

Novembro‌ ‌e‌ ‌dezembro‌‌ ‌   Trâmites‌ ‌legais‌ ‌(licenciamento,‌‌ 

fiscalização‌ ‌governamentais)‌ ‌ 

Janeiro‌ ‌a‌ ‌março‌‌ ‌   Finalização‌ ‌ 

Abril‌‌ ‌   Entrada‌ ‌no‌ ‌mercado‌ ‌ 



4.2.6‌ ‌Pesquisa‌ ‌de‌ ‌Mercado‌ ‌ 

Para‌‌definir‌‌a‌‌pesquisa‌‌de‌‌mercado,‌‌definimos‌‌o‌‌objetivo‌‌da‌‌pesquisa‌‌que‌‌é‌‌                         

a‌ ‌otimização‌‌dos‌‌preços,‌‌divulgação,‌‌qualidade,‌‌variedade‌‌e‌‌cobertura‌‌de‌‌vendas‌‌e‌‌                       

serviços,‌ ‌estamos‌ ‌em‌ ‌processo‌ ‌de‌‌verificação‌‌do‌‌mercado/público-alvo,‌ ‌quem‌‌são‌‌                   

fornecedores,‌‌concorrentes,‌‌clientes,‌‌traçamos‌‌também‌‌a‌‌amostragem‌‌com‌‌o‌‌número‌‌                   

de‌‌participantes‌‌já‌‌definido,‌‌foi‌‌preparado‌‌um‌‌roteiro‌‌com‌‌questões‌‌simples‌‌e‌‌diretas,‌‌                         

para‌‌ser‌ ‌aplicado‌‌e‌ ‌assim‌‌levantarmos‌‌dados,‌ ‌para‌‌ao‌‌finalizar‌ ‌fazer‌‌a‌‌análise‌‌das‌‌                           

respostas‌‌da‌‌pesquisa‌‌e‌‌trazer‌‌em‌‌pauta‌‌os‌‌resultados,‌‌com‌‌o‌‌objetivo‌‌de‌‌entender‌‌o‌‌                             

mercado‌ ‌e‌ ‌acelerar‌ ‌o‌ ‌desenvolvimento‌ ‌do‌ ‌Stúdio‌ ‌MAJU.‌ ‌ 

Rosa‌ ‌(2007)‌ ‌divide‌ ‌a‌ ‌análise‌ ‌de‌ ‌mercado‌ ‌em‌ ‌três‌ ‌etapas:‌ ‌estudo‌ ‌dos‌‌                       

clientes,‌‌estudo‌‌dos‌‌concorrentes‌‌e‌‌estudo‌‌dos‌‌fornecedores.‌‌Ao‌‌analisar‌‌o‌‌mercado‌‌                       

consumidor‌‌o‌‌empreendedor‌‌deve‌‌verificar‌‌qual‌‌o‌‌perfil‌‌do‌‌comprador,‌‌o‌‌que‌‌ele‌‌está‌‌                           

comprando‌‌atualmente,‌‌porque‌‌ele‌‌está‌‌comprando,‌‌quais‌‌os‌‌fatores‌‌que‌‌influenciam‌‌                     

na‌‌compra‌‌e‌‌como,‌‌quando‌‌e‌‌com‌‌que‌‌periodicidade‌‌é‌‌feita‌‌a‌‌compra‌‌(DORNELAS,‌‌                           

2001).‌‌ ‌  

‌ 

4.2.7‌ ‌Potencial‌ ‌de‌ ‌Entrada‌ ‌no‌ ‌Mercado‌ ‌Alvo‌ ‌ 

Os‌‌estúdios‌‌são‌‌populares‌‌no‌‌Brasil‌‌e‌‌em‌‌todo‌‌o‌‌mundo,‌‌pois‌‌é‌‌um‌‌serviço‌‌                             

de‌ ‌beleza,‌ ‌atualmente‌‌é‌ ‌muito‌ ‌cobiçado,‌ ‌por‌ ‌ser‌ ‌fator‌ ‌de‌‌elevação‌‌da‌‌auto‌‌estima,‌‌                           

bem‌‌como‌‌estar‌ ‌apresentável‌ ‌diante‌‌da‌‌nossa‌‌sociedade.‌ ‌Para‌‌que‌‌a‌ ‌organização‌‌                       

estabeleça‌ ‌uma‌ ‌estratégia‌ ‌de‌ ‌marketing‌ ‌vencedora‌ ‌deve‌ ‌conhecer‌ ‌muito‌ ‌bem‌ ‌o‌‌                     

mercado‌‌onde‌‌atua‌‌ou‌‌pretende‌‌atuar‌‌(DORNELAS,‌‌2001).‌‌A‌‌análise‌‌de‌‌mercado‌‌é‌‌                         

algo‌‌que‌‌envolve‌‌um‌‌trabalho‌‌bem‌‌cuidadoso.‌‌É‌‌necessário‌‌compreender‌‌o‌‌contexto‌‌                       

de‌ ‌atuação‌ ‌da‌ ‌instituição,‌ ‌bem‌ ‌como‌ ‌as‌ ‌suas‌ ‌variáveis.‌‌ ‌  

‌ 

4.2.8‌  ‌Tendências‌ ‌e‌ ‌Mudanças‌ ‌previstas‌ ‌no‌ ‌mercado-alvo‌ ‌ 

A‌ ‌mudança‌ ‌tem‌ ‌a‌ ‌ser‌ ‌cada‌ ‌dia‌ ‌melhor,‌ ‌o‌ ‌ramo‌ ‌da‌ ‌estética‌ ‌vem‌ ‌tendo‌‌                           

crescimento‌‌extraordinário,‌ ‌é‌ ‌um‌‌mercado‌‌muito‌‌promissor.‌‌Com‌‌as‌‌opções‌‌de‌‌dois‌‌                       

serviços‌ ‌acabará‌ ‌resultando‌ ‌em‌ ‌otimização‌ ‌de‌ ‌tempo‌ ‌para‌ ‌os‌ ‌clientes.‌ ‌ 

‌ 

4.2.9‌ ‌Perfil‌ ‌dos‌ ‌Clientes‌ ‌ 
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Mulheres‌ ‌entre‌ ‌15‌ ‌e‌ ‌60‌ ‌anos,‌ ‌que‌‌residam‌‌em‌‌Salvador,‌ ‌independente‌‌da‌‌                       

escolaridade‌ ‌e‌ ‌do‌ ‌estado‌ ‌civil,‌ ‌classe‌ ‌média/alta,‌ ‌fascinadas‌ ‌por‌ ‌cuidarem‌ ‌de‌ ‌si‌‌                       

mesmas,‌ ‌ou‌‌seja,‌ ‌pessoas‌‌com‌‌o‌‌perfil‌‌semelhante.‌‌O‌‌público‌‌foi‌‌definido,‌‌pelo‌‌fato‌‌                           

desse‌ ‌grupo‌ ‌ter‌ ‌maior‌ ‌interesse‌ ‌em‌ ‌nossos‌ ‌serviços,‌ ‌além‌ ‌de‌ ‌adquiri-los,‌ ‌nos‌‌                       

trazendo‌ ‌lucros.‌ ‌Também‌ ‌por‌ ‌residirem‌ ‌na‌ ‌capital,‌ ‌apesar‌ ‌de‌ ‌não‌ ‌ser‌ ‌regra,‌ ‌pois‌‌                         

nossas‌ ‌redes‌ ‌sociais‌ ‌são‌ ‌abertas‌ ‌e‌ ‌alguém‌ ‌que‌ ‌nos‌ ‌acompanhe‌ ‌por‌ ‌meio‌ ‌delas,‌‌                         

tendo‌ ‌muita‌ ‌inspiração‌ ‌e‌ ‌condições‌ ‌de‌ ‌viajar,‌ ‌poderá‌ ‌vir‌ ‌fazer‌ ‌qualquer‌ ‌tipo‌ ‌de‌‌                         

procedimento,‌ ‌pois‌ ‌ainda‌ ‌não‌ ‌há‌ ‌previsão‌ ‌de‌ ‌filiais.‌‌ ‌  

‌ 

4.2.10‌ ‌Necessidades‌ ‌dos‌ ‌Consumidores‌ ‌ 

Essas‌‌consumidoras,‌‌costumam‌‌necessitar‌‌dos‌‌nossos‌‌serviços‌‌entre‌‌uma‌‌a‌‌                   

duas‌‌vezes‌‌no‌‌mês,‌‌pagando‌‌entre‌‌R$30,00‌‌e‌‌R$40,00‌‌nos‌‌serviços‌‌mais‌‌simples‌ ‌e‌‌                           

entre‌ ‌R$100,00‌ ‌e‌ ‌500,00‌ ‌nos‌‌mais‌ ‌avançados‌‌para‌‌a‌ ‌beleza‌‌feminina.‌ ‌Já‌‌para‌‌os‌‌                           

nossos‌‌futuros‌‌cursos,‌ ‌entre‌ ‌R$250,00‌‌e‌ ‌500,00.‌‌Elas‌‌levam‌‌em‌‌consideração‌‌para‌‌                       

adquirir‌‌o‌‌serviço,‌‌a‌‌qualidade‌‌e‌‌a‌‌marca‌‌dos‌‌produtos‌‌que‌‌utilizamos,‌‌e‌‌não‌‌buscam‌‌                             

apenas‌ ‌o‌ ‌preço,‌ ‌preferem‌ ‌um‌ ‌atendimento‌ ‌personalizado‌ ‌com‌ ‌ambiente‌‌                 

aconchegante.‌ ‌ 

‌ 

4.2.11‌ ‌Mercados-alvo‌ ‌secundários‌ ‌ 

São‌ ‌aqueles‌ ‌que‌ ‌põem‌ ‌em‌ ‌segundo‌ ‌plano‌ ‌o‌ ‌produto‌ ‌ou‌ ‌serviço.‌ ‌As‌‌                       

características‌ ‌do‌ ‌mercado‌ ‌secundário‌ ‌são‌ ‌totalmente‌ ‌diferentes‌ ‌daqueles‌ ‌do‌‌                 

mercado-alvo‌ ‌normal,‌ ‌a‌ ‌fonte‌ ‌de‌ ‌receita‌ ‌não‌ ‌é‌ ‌a‌ ‌‌principal,‌ ‌o‌ ‌nosso‌ ‌principal‌ ‌é‌ ‌o‌‌                               

design,‌ ‌em‌ ‌segundo‌ ‌as‌ ‌micro‌ ‌e‌ ‌futuramente‌ ‌os‌ ‌cursos.‌ ‌ 

‌ 

4.2.12‌ ‌Oportunidades,‌ ‌Ameaças‌ ‌e‌ ‌Fatores‌ ‌Críticos‌ ‌de‌ ‌Sucesso‌ ‌ 
Quadro‌ ‌4:‌ ‌ 
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OPORTUNIDADES‌ ‌  AMEAÇAS‌ ‌  FATORES‌ ‌CRÍTICOS‌‌ 

DE‌ ‌SUCESSO‌ ‌ 

Datas‌ ‌sazonais‌ ‌  Regulamentações‌ ‌  Parcerias‌ ‌estratégicas‌ 



‌ 

4.3‌ ‌Concorrência‌ ‌ 

Segundo‌‌Kotler‌ ‌e‌ ‌Keller‌ ‌(2006),‌ ‌“a‌‌concorrência‌‌inclui‌‌todas‌‌as‌‌ofertas‌‌e‌‌os‌‌                         

substitutos‌ ‌rivais,‌ ‌reais‌ ‌e‌ ‌potenciais‌ ‌que‌ ‌um‌ ‌comprador‌ ‌possa‌ ‌considerar‌ ‌[...]”,‌ ‌ou‌‌                       

seja,‌ ‌qualquer‌ ‌outra‌ ‌empresa‌ ‌que‌ ‌distribui‌ ‌produtos‌ ‌que‌ ‌possam‌ ‌ser‌ ‌escolhidos‌‌                     

pelos‌ ‌mercados,‌ ‌em‌‌prejuízo‌‌da‌‌escolha‌‌por‌ ‌aqueles‌‌que‌‌são‌‌oferecidos‌‌pela‌ ‌sua‌‌                         

empresa.‌ ‌ 

‌ 

4.3.1‌ ‌Descrição‌ ‌dos‌ ‌Concorrentes‌ ‌por‌ ‌Produto‌ ‌ 

Design‌ ‌de‌ ‌sobrancelhas,‌ ‌Micropigmentação,‌ ‌Microblading‌ ‌(Fio-a-fio),‌‌           

Alongamento‌ ‌de‌ ‌cílios,‌ ‌além‌ ‌do‌ ‌oferecimento‌ ‌de‌ ‌cursos‌ ‌(planos‌ ‌para‌ ‌depois‌ ‌da‌‌                       

entrada‌ ‌no‌ ‌mercado).‌‌ ‌  

Existe‌ ‌concorrência‌ ‌do‌ ‌negócio‌ ‌como‌ ‌um‌ ‌todo,‌ ‌ou‌ ‌seja,‌ ‌outro‌ ‌estúdio‌ ‌de‌‌                       

designer.‌ ‌Porém‌ ‌temos‌ ‌os‌ ‌indiretos‌ ‌que‌ ‌não‌ ‌deixam‌ ‌de‌ ‌ser‌ ‌nossos‌ ‌concorrentes,‌‌                       

sendo‌ ‌eles‌ ‌o‌ ‌salão‌ ‌de‌ ‌beleza,‌ ‌os‌ ‌maquiadores,‌ ‌tanto‌ ‌profissionais,‌ ‌como‌ ‌“amadores”.‌‌ ‌  

‌ 

4.3.2‌ ‌Concorrentes‌ ‌Indiretos‌ ‌ 

Neste‌‌ramo,‌‌são‌‌os‌‌salões‌‌de‌‌beleza‌‌e‌‌pessoas‌‌que‌‌estão‌‌começando,‌‌pois‌‌                         

oferecem‌ ‌serviços‌‌similares‌‌parcialmente.‌ ‌Dependendo‌‌do‌‌serviço,‌ ‌eles‌‌participam‌‌                 
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de‌‌forma‌‌parcial‌ ‌ou‌‌total.‌‌Exemplo:‌‌Um‌‌salão‌‌de‌‌beleza,‌‌o‌‌foco‌‌do‌‌salão‌‌é‌‌diferente‌‌                               

de‌ ‌um‌ ‌estúdio,‌ ‌então‌ ‌atua‌ ‌de‌ ‌forma‌ ‌parcial,‌ ‌já‌ ‌um‌ ‌outro‌ ‌estúdio‌ ‌participa‌ ‌da‌‌                           

concorrência‌‌do‌‌negócio‌‌como‌‌um‌‌todo.‌‌Ou‌‌seja,‌‌nossos‌‌concorrentes‌‌indiretos‌‌são:‌‌                       

salão‌ ‌de‌ ‌beleza‌ ‌e‌ ‌maquiadores.‌ ‌ 

‌ 

4.3.3‌ ‌Participação‌ ‌de‌ ‌Mercado‌ ‌de‌ ‌cada‌ ‌Concorrente‌ ‌ 

Conforme‌ ‌o‌ ‌dicionário,‌ ‌Market‌ ‌Share‌ ‌é‌ ‌o‌ ‌grau‌ ‌de‌ ‌participação‌ ‌de‌ ‌uma‌‌                       

empresa‌‌no‌‌mercado‌‌em‌‌termos‌‌das‌‌vendas‌‌de‌‌um‌‌determinado‌‌produto;‌‌fração‌‌do‌‌                         

mercado‌‌controlada‌‌por‌‌ela.‌‌Ou‌‌seja,‌‌caso‌‌o‌‌Stúdio‌‌MAJU‌‌tenha‌‌receita‌‌de‌‌R$15‌‌mil‌‌                             

e‌ ‌a‌ ‌indústria‌ ‌faturar‌ ‌R$50‌ ‌mil,‌ ‌dividindo‌ ‌15‌ ‌por‌ ‌50‌ ‌chegará‌ ‌à‌ ‌participação‌ ‌de‌ ‌30%.‌ ‌ 

‌ 

4.3.4‌ ‌Forças‌ ‌e‌ ‌Fraquezas‌ ‌dos‌ ‌Concorrentes‌ ‌ 

Forças:‌ ‌Serviço‌ ‌mais‌ ‌barato,‌ ‌sem‌ ‌agendamentos‌ ‌prévios;‌ ‌Fraquezas:‌‌               

Certificações,‌ ‌qualidade‌‌do‌‌serviço,‌ ‌do‌‌atendimento,‌‌preços,‌‌promoções‌‌interativas,‌‌                 

localização,‌ ‌visibilidade‌ ‌nas‌ ‌redes‌ ‌sociais.‌ ‌ 

‌ 

4.3.5‌ ‌Importância‌ ‌do‌ ‌Mercado‌ ‌Alvo‌ ‌para‌ ‌os‌ ‌Concorrentes‌ ‌ 

Para‌ ‌o‌ ‌salão‌ ‌de‌ ‌beleza‌ ‌é‌ ‌um‌ ‌mercado‌ ‌alvo‌ ‌secundário,‌ ‌para‌ ‌estúdios‌ ‌é‌‌                         

primário.‌ ‌ 

‌ 

4.3.6‌  ‌Barreiras‌ ‌à‌ ‌entrada‌ ‌no‌ ‌Mercado‌ ‌ 

As‌‌principais‌ ‌barreiras‌‌são:‌‌Financeiras‌‌(custos‌‌iniciais‌‌elevados);‌‌Técnicas‌‌                 

(bens/serviços‌ ‌que‌ ‌requerem‌ ‌demasiados‌ ‌conhecimentos‌ ‌específicos);‌ ‌Legais‌‌             

(patentes,‌ ‌licenciamento,‌ ‌fiscalização‌ ‌governamental).‌ ‌Fidelidade‌ ‌aos‌ ‌servidores,‌‌             

concorrência,‌ ‌insegurança.‌ ‌Instabilidade‌ ‌econômica‌ ‌e‌ ‌política‌ ‌no‌ ‌país,‌ ‌entre‌ ‌outras.‌ ‌ 

‌ 

4.4‌ ‌Estratégia‌ ‌de‌ ‌Marketing‌ ‌ 

Segundo‌ ‌Kotler‌ ‌(1998),‌ ‌o‌ ‌marketing‌ ‌não‌ ‌deve‌ ‌ser‌ ‌apenas‌ ‌compreendido‌‌                   

como‌ ‌“dizer‌ ‌e‌ ‌vender”,‌ ‌mas‌ ‌também,‌ ‌e‌ ‌especialmente,‌ ‌satisfazer‌ ‌as‌‌necessidades‌‌                     

dos‌‌clientes.‌‌Também‌‌afirmando‌‌que‌‌a‌‌estratégia‌‌de‌‌marketing‌‌é‌‌a‌‌lógica‌‌pela‌‌qual‌‌a‌‌                             

unidade‌ ‌de‌ ‌negócios‌ ‌espera‌ ‌atingir‌ ‌seus‌ ‌objetivos‌ ‌de‌ ‌marketing.‌ ‌ 

‌ 
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4.4.1‌ ‌Estratégia‌ ‌de‌ ‌Entrada‌ ‌no‌ ‌Mercado‌ ‌ 

Conforme‌ ‌Kotler‌ ‌(2000),‌ ‌desde‌ ‌as‌ ‌civilizações‌ ‌antigas‌‌havia‌ ‌pessoas‌‌com‌‌                   

visão‌ ‌de‌ ‌marketing,‌ ‌considerando‌ ‌que‌ ‌muitos‌ ‌artesãos‌ ‌conheciam‌ ‌seus‌ ‌clientes,‌‌                   

suas‌‌características,‌‌suas‌‌necessidades‌‌e‌‌buscavam‌‌atender‌‌seus‌‌pedidos.‌‌Plano‌‌de‌‌                     

marketing,‌ ‌desenvolvimento‌‌nas‌‌redes‌‌sociais.‌‌Ele‌‌também‌‌defende‌‌que‌‌o‌‌conceito‌‌                     

de‌‌marketing‌‌deve‌‌proporcionar‌‌um‌‌padrão‌‌de‌‌vida‌‌superior.‌‌Para‌‌entrar‌‌no‌‌mercado,‌‌                         

é‌ ‌necessário‌ ‌elaborar‌ ‌estratégias‌ ‌fortes‌ ‌e‌ ‌decisivas.‌ ‌ 

‌ 

4.4.2‌  ‌Estratégia‌ ‌de‌ ‌Crescimento‌ ‌ 

Cobra‌‌(2009,‌‌p.‌‌39),‌‌diz‌‌que‌‌a‌‌essência‌‌do‌‌marketing‌‌é‌‌o‌‌estado‌‌da‌‌mente‌‌e‌‌                               

portanto‌‌as‌‌decisões‌‌de‌‌marketing‌‌adotam‌‌o‌‌ponto‌‌de‌‌vista‌‌do‌‌consumidor.‌‌A‌‌partir‌‌                           

disso,‌ ‌deve-se‌‌observar‌ ‌a‌ ‌necessidade‌‌do‌‌consumidor‌ ‌e‌‌procurar‌‌satisfazê-la,‌‌para‌‌                     

assim‌ ‌alavancar‌ ‌o‌ ‌negócio.‌‌ ‌  

Pretende-se‌ ‌prospecção,‌ ‌divulgação‌ ‌através‌ ‌de‌ ‌parcerias‌ ‌digitais,‌‌             

investimento‌‌em‌‌marketing‌‌digital,‌‌de‌‌modo‌‌que‌‌alavanque‌‌com‌‌os‌‌anúncios‌‌pagos,‌‌                       

treinamentos‌‌dos‌‌funcionários,‌‌assim‌‌elevando‌‌o‌‌índice‌‌de‌‌capacitação‌‌dos‌‌mesmos‌‌                     

em‌‌30%,‌‌além‌‌da‌‌distribuição‌‌de‌‌placas‌‌e‌ ‌banners‌‌em‌‌bairros‌‌vizinhos,‌‌para‌‌quem‌‌                           

não‌ ‌sabe‌ ‌utilizar‌ ‌uma‌ ‌mídia‌ ‌social,‌ ‌possa‌ ‌ter‌ ‌acesso‌ ‌a‌ ‌apresentação‌ ‌da‌ ‌empresa.‌ ‌ 

Outra‌ ‌estratégia‌ ‌é‌ ‌fazer‌ ‌um‌ ‌planejamento‌ ‌anual,‌ ‌onde‌ ‌as‌ ‌datas‌‌                   

comemorativas‌ ‌terão‌ ‌enfoque,‌ ‌exemplo:‌ ‌dia‌ ‌das‌ ‌mães,‌ ‌dia‌ ‌da‌ ‌mulher,‌ ‌levando‌‌                     

promoções,‌‌sorteios‌‌e‌‌brindes.‌‌Além‌‌de‌‌parcerias‌‌comerciais‌‌e‌‌um‌‌aplicativo‌‌onde‌‌o‌‌                         

serviço‌‌possa‌‌ser‌‌agendado‌‌de‌‌forma‌‌mais‌‌prática,‌‌nele‌‌a‌‌cliente‌‌terá‌‌um‌‌cadastro‌‌e‌‌                             

um‌ ‌dos‌ ‌dados‌ ‌solicitados‌ ‌será‌ ‌a‌ ‌data‌ ‌de‌ ‌nascimento,‌ ‌para‌ ‌que‌ ‌a‌ ‌empresa‌ ‌tenha‌‌                           

ciência‌ ‌do‌ ‌aniversário,‌ ‌para‌ ‌oferecer‌ ‌algo‌ ‌ao‌ ‌aniversariante‌ ‌do‌ ‌dia/mês.‌ ‌ 

‌ 

4.4.3‌  ‌Canais‌ ‌de‌ ‌Distribuição‌ ‌ 

Cobra‌‌(1992,‌‌p.44),‌‌a‌‌distribuição‌‌precisa‌‌levar‌‌o‌‌produto‌‌certo‌‌no‌‌lugar‌‌certo‌‌                         

através‌‌dos‌‌canais‌‌de‌‌distribuição‌‌adequados,‌‌a‌‌entrega‌‌será‌‌feita‌‌presencialmente,‌‌                     

pois‌ ‌será‌‌uma‌‌prestação‌‌de‌‌serviço‌‌que‌‌a‌ ‌única‌‌forma‌‌de‌‌realizar‌‌procedimentos‌‌é‌‌                           

pelo‌ ‌toque.‌ ‌O‌‌canal‌ ‌de‌‌distribuição‌‌é‌ ‌o‌ ‌direto,‌ ‌pois‌ ‌ele‌ ‌dá‌‌controle‌ ‌total‌‌a‌‌empresa‌‌                               

sobre‌‌o‌ ‌canal‌ ‌de‌‌distribuição,‌ ‌sendo‌‌a‌‌única‌‌responsável‌‌por‌‌entregar‌‌o‌‌produto‌‌ao‌‌                           
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consumidor,‌ ‌não‌ ‌tendo‌ ‌intermediários‌ ‌para‌ ‌chegar‌ ‌no‌ ‌destino‌ ‌final.‌ ‌Além‌‌de‌‌fazer‌‌                       

parte‌ ‌do‌ ‌canal‌ ‌nível‌ ‌0,‌ ‌ele‌ ‌trata‌ ‌da‌ ‌relação‌ ‌direta‌ ‌entre‌ ‌o‌ ‌servidor‌ ‌e‌ ‌o‌ ‌cliente.‌ ‌ 

‌ 

4.4.4‌ ‌Estratégia‌ ‌de‌ ‌Marca‌ ‌ 

A‌‌logomarca‌‌foi‌‌pensada‌‌para‌‌ser‌‌simples‌‌e‌‌objetiva,‌‌mostrando‌‌de‌‌fato‌‌qual‌‌                         

o‌‌produto‌‌final,‌‌a‌‌imagem‌‌da‌‌sobrancelha,‌‌abrangendo‌‌os‌‌olhos,‌‌assim‌‌apresentando‌‌                       

a‌‌área‌‌que‌‌será‌‌explorada.‌‌Tem‌‌a‌‌mesclagem‌‌das‌‌flores‌‌de‌‌girassol‌‌e‌‌com‌‌caligrafia‌‌                             

delicada,‌‌são‌‌elementos‌‌que‌‌as‌‌mulheres‌‌estão‌‌acostumadas‌‌visualmente‌‌e‌‌o‌‌nome‌‌                       

do‌ ‌Stúdio‌ ‌que‌ ‌é‌ ‌a‌ ‌junção‌ ‌dos‌ ‌nomes‌ ‌das‌ ‌gestoras,‌ ‌dando‌ ‌devido‌ ‌valor‌ ‌a‌ ‌nossa‌‌                             

história.‌‌Sobre‌‌o‌‌girassol,‌‌tem‌‌por‌‌significado‌‌“Flor‌‌do‌‌Sol”,‌‌simbolizando‌‌a‌‌felicidade.‌‌                         

A‌ ‌cor‌ ‌amarela‌ ‌ou‌ ‌os‌ ‌tons‌ ‌cor‌ ‌de‌ ‌laranja‌ ‌das‌ ‌pétalas‌ ‌simbolizam‌ ‌calor,‌ ‌lealdade,‌‌                           

entusiasmo‌ ‌e‌ ‌vitalidade,‌ ‌reflete‌ ‌a‌ ‌energia‌ ‌positiva‌ ‌do‌ ‌sol.‌ ‌Segue‌ ‌a‌ ‌logomarca:‌ ‌ 

‌ 
Figura:‌ ‌2‌ ‌ 

‌ 

‌ 

4.4.5‌ ‌Estratégia‌ ‌de‌ ‌Comunicação‌ ‌ 

Etapa‌‌1-‌ ‌Identificar‌ ‌o‌‌público-alvo:‌ ‌‌Nossas‌‌clientes‌‌serão‌‌mulheres‌‌entre‌‌                   

15‌‌e‌‌60‌‌anos,‌‌que‌‌residam‌‌em‌‌Salvador,‌‌independente‌‌da‌‌escolaridade‌‌e‌‌do‌‌estado‌‌                           

civil,‌ ‌classe‌‌média/alta,‌‌fascinadas‌‌por‌‌cuidarem‌‌de‌‌si‌‌mesmas‌‌e/ou‌‌pessoas‌‌com‌‌o‌‌                         

perfil‌ ‌semelhante.‌‌ ‌  
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Etapa‌‌2-‌‌Determinar‌‌os‌‌objetivos‌‌da‌‌comunicação:‌‌É‌‌uma‌‌categoria‌‌muito‌‌                     

importante,‌‌pois‌‌representa‌‌a‌‌imagem‌‌do‌‌cliente,‌‌tem‌‌um‌‌forte‌‌impacto‌‌na‌‌autoestima.‌‌                         

Realizaremos‌ ‌atendimento‌ ‌online,‌ ‌oferecemos‌ ‌serviços‌ ‌exclusivos‌ ‌diferenciados,‌‌             

com‌‌o‌‌intuito‌‌influenciá-los‌‌a‌‌ter‌‌atitude‌‌em‌‌relação‌‌à‌‌marca‌‌e‌‌despertar‌‌a‌‌intenção‌‌de‌‌                               

uso‌ ‌da‌ ‌mesma.‌ ‌Serão‌‌serviços‌‌personalizados,‌ ‌pois‌ ‌temos‌‌o‌ ‌objetivo‌‌de‌‌tornar‌ ‌se‌‌                         

referência‌‌no‌‌mercado,‌‌contribuindo‌‌com‌‌a‌‌satisfação‌‌e‌‌bem-estar‌‌dos‌‌clientes.‌‌Com‌‌                       

o‌ ‌intuito‌ ‌de‌ ‌utilizar‌ ‌a‌ ‌visibilidade‌ ‌nas‌ ‌redes‌ ‌sociais‌ ‌como‌ ‌oportunidade‌ ‌de‌‌                       

apresentação‌‌dos‌‌seus‌‌serviços,‌‌de‌‌modo‌‌que‌‌alcance‌‌um‌‌número‌‌maior‌‌de‌‌clientes,‌‌                         

tenha‌ ‌contato‌ ‌com‌ ‌o‌ ‌seu‌ ‌público‌ ‌e‌ ‌criar‌ ‌conteúdos‌ ‌que‌‌sejam‌‌de‌‌relevância‌‌para‌‌                           

comunicar‌ ‌e‌ ‌incentivar‌ ‌as‌ ‌pessoas‌ ‌a‌ ‌buscarem‌ ‌atendimento.‌‌ ‌  

Etapa‌ ‌3-‌ ‌Elaborar‌ ‌a‌ ‌comunicação:‌ ‌‌Visto‌ ‌a‌ ‌estratégia‌ ‌perfeita‌ ‌para‌ ‌a‌‌                     

criação‌‌de‌‌um‌‌perfil‌‌comercial,‌‌utilizando‌ ‌nome‌‌da‌‌MAJU‌‌e‌‌realizando‌‌atualizações‌‌                       

com‌ ‌frequência,‌ ‌de‌ ‌forma‌ ‌que‌ ‌interaja‌ ‌e‌ ‌responda‌ ‌o‌ ‌chat.‌ ‌Nossa‌ ‌missão‌ ‌é‌ ‌ser‌‌                           

diferencial‌ ‌no‌ ‌mercado,‌ ‌estamos‌ ‌preocupados‌ ‌com‌ ‌a‌ ‌aparência‌ ‌do‌ ‌cliente,‌ ‌é‌‌                     

necessário‌‌à‌‌apresentação‌‌e‌‌oferecimento‌‌de‌‌nossos‌‌produtos,‌‌por‌‌meio‌‌das‌‌mídias‌‌                       

e‌‌dos‌‌resultados.‌‌Por‌‌ser‌‌uma‌‌estúdio-conceito,‌‌investimos‌‌no‌‌ambiente‌‌interno‌‌e‌‌em‌‌                         

design‌‌de‌‌qualidade‌‌em‌‌parceria‌ ‌com‌‌fornecedores‌‌deste‌‌tipo‌‌de‌‌serviço,‌‌tudo‌‌isso‌‌                         

para‌ ‌obtenção‌ ‌de‌ ‌bons‌ ‌resultados,‌ ‌além‌ ‌de‌ ‌evoluirmos‌ ‌com‌ ‌estilo‌ ‌e‌ ‌produzindo‌‌                       

felicidade.‌‌ ‌  

Etapa‌‌4-‌ ‌Selecionar‌‌os‌‌canais‌‌de‌‌comunicação:‌ ‌Instagram,‌‌Facebook‌‌e‌‌                     

WhatsApp.‌ ‌Essas‌ ‌são‌ ‌as‌ ‌principais‌ ‌para‌ ‌esse‌ ‌serviço.‌‌ ‌  

Etapa‌‌5-‌‌Decidir‌‌sobre‌‌o‌‌mix‌‌de‌‌comunicação:‌‌‌Teremos‌‌o‌‌marketing‌‌direto‌‌                       

e‌ ‌marketing‌ ‌interativo,‌ ‌pretendemos‌ ‌interagir‌ ‌bastante‌ ‌por‌ ‌meio‌ ‌do‌ ‌instagram,‌ ‌até‌‌                     

porque‌ ‌trabalhamos‌ ‌com‌ ‌uma‌ ‌geração‌ ‌conectada,‌ ‌teremos‌ ‌sorteios‌ ‌mensais,‌‌                 

tiraremos‌ ‌dúvidas,‌ ‌divulgaremos‌ ‌nossos‌ ‌serviços,‌ ‌clientes,‌ ‌de‌ ‌modo‌ ‌que‌ ‌ambos‌‌                   

ganhem‌ ‌seguidores.‌ ‌ 

34‌ ‌ 



4.5‌ ‌Estratégia‌ ‌de‌ ‌Comercialização‌ ‌ 

Para‌ ‌Churchill‌ ‌e‌ ‌Peter‌ ‌(2000),‌ ‌Doyle‌ ‌(2000),‌ ‌Kotler‌ ‌e‌ ‌Lee‌‌(2011)‌ ‌e‌ ‌Brettel,‌‌                         

Strese‌ ‌e‌ ‌Flatten‌ ‌(2012),‌ ‌é‌ ‌necessário‌ ‌conhecer‌ ‌o‌ ‌mercado‌ ‌e‌ ‌os‌ ‌produtos‌ ‌e/ou‌‌                         

serviços‌‌comercializados,‌‌além‌‌dinâmica‌‌do‌‌ambiente‌‌competitivo,‌‌isso‌‌faz‌‌com‌‌que‌‌                     

as‌ ‌decisões‌ ‌finais‌ ‌sejam‌ ‌concretas,‌ ‌de‌ ‌modo‌ ‌que‌ ‌alavanque‌ ‌a‌ ‌potencialidade‌ ‌de‌‌                       

eficácia‌ ‌dos‌‌resultados‌‌mercadológicos,‌ ‌e‌ ‌maior‌ ‌probabilidade‌‌de‌‌sucesso‌‌na‌‌área‌‌                     

do‌ ‌marketing.‌ ‌ 

‌ 

4.5.1‌ ‌Força‌ ‌de‌ ‌Vendas‌ ‌ 

Fornecedores‌‌(que‌‌compramos‌‌os‌‌produtos),‌ ‌as‌‌excursões‌‌que‌‌entregarão,‌‌                 

teremos‌ ‌uma‌ ‌pessoa‌ ‌na‌ ‌administração‌ ‌das‌ ‌promoters,‌ ‌parceiros‌ ‌referente‌ ‌a‌‌                   

divulgação‌ ‌do‌ ‌Stúdio‌ ‌e‌ ‌outra‌ ‌pessoa‌ ‌com‌ ‌a‌ ‌administração‌ ‌das‌ ‌redes‌ ‌sociais,‌‌                       

postagem‌ ‌dos‌ ‌produtos‌ ‌e‌ ‌de‌ ‌interação‌ ‌com‌ ‌os‌ ‌clientes.‌ ‌ 

‌ 

4.5.2‌ ‌Composição‌ ‌de‌ ‌Preços‌ ‌ 

Foi‌ ‌dada‌‌mediante‌‌a‌‌análise‌‌de‌‌uma‌‌série‌‌de‌‌coisas,‌‌tais‌‌como:‌‌material‌‌do‌‌                           

procedimento‌ ‌escolhido,‌ ‌valor‌ ‌de‌ ‌custo,‌ ‌aluguel,‌ ‌separando‌ ‌os‌ ‌custos‌ ‌fixos,‌ ‌dos‌‌                     

custos‌‌variáveis.‌ ‌Além‌‌de‌‌observar‌‌a‌‌concorrência‌‌pois,‌‌devido‌‌ao‌‌perfil‌‌econômico‌‌                       

dessas‌‌mulheres‌‌ser‌ ‌limitado,‌ ‌de‌‌início‌ ‌não‌‌haverá‌‌aumento‌‌dos‌‌preços‌‌que‌‌estão‌‌                         

acostumadas,‌‌será‌‌mantido‌‌até‌‌ganharmos‌‌a‌‌confiança‌‌das‌‌clientes‌‌completamente.‌‌                   

Após‌‌a‌ ‌entrada‌‌no‌‌mercado,‌‌os‌‌preços‌‌terão‌‌ajustes‌‌conforme‌‌aumento‌‌dos‌‌custos,‌‌                         

juntamente‌‌com‌‌margem‌‌programada‌‌para‌‌lucro.‌ ‌Segue‌‌o‌‌quadro‌ ‌com‌‌valor‌‌de‌‌cada‌‌                         

procedimento:‌ ‌ 

Quadro‌ ‌5:‌ ‌ 
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1‌ ‌-‌ ‌Design‌ ‌simples‌ ‌  R$30,00‌ ‌ 

2-‌ ‌Design‌ ‌com‌ ‌henna‌ ‌  R$40,00‌ ‌ 

3-‌ ‌Micropigmentação‌ ‌  R$400,00‌ ‌ 

4‌ ‌-‌ ‌Microblading‌ ‌  R$500,00‌ ‌ 

5-‌ ‌Alongamento‌ ‌de‌ ‌cílios‌ ‌  R$100,00‌ ‌ 



4.5.3‌ ‌Projeção‌ ‌de‌ ‌Faturamento‌ ‌ 
‌ 

Tabela‌ ‌1:‌ ‌ 

‌ 

‌ 

4.5.4‌ ‌Efeitos‌ ‌de‌ ‌Sazonalidades‌ ‌ 

Independente‌ ‌de‌ ‌estações‌ ‌climáticas,‌ ‌as‌ ‌pessoas‌ ‌continuarão‌ ‌utilizando‌‌               

nossos‌ ‌serviços.‌ ‌No‌ ‌mês‌ ‌de‌ ‌festas‌ ‌como‌ ‌Carnaval,‌ ‌São‌‌João,‌ ‌Natal‌ ‌e‌ ‌Ano‌‌Novo,‌‌                           

provavelmente‌‌a‌ ‌demanda‌‌aumentará,‌ ‌pois‌ ‌é‌ ‌o‌ ‌período‌‌que‌‌as‌‌pessoas‌‌participam‌‌                       

de‌ ‌festas‌ ‌e‌ ‌procuram‌ ‌estar‌ ‌mais‌ ‌arrumadas.‌ ‌ 

‌ 

4.5.5‌ ‌Tempo‌ ‌de‌ ‌Entrega‌ ‌dos‌ ‌Produtos/Serviços‌ ‌ 

Dependendo‌ ‌do‌ ‌serviço,‌ ‌entre‌ ‌1h00‌ ‌-‌ ‌2h00.‌‌ ‌  

‌ 

4.5.6‌  ‌Processos‌ ‌de‌ ‌Pós-venda‌ ‌ 

Solicitação‌ ‌de‌ ‌feedback‌ ‌(pesquisa‌ ‌e‌ ‌satisfação),‌ ‌acompanhamento‌ ‌do‌‌               

resultado‌‌do‌‌serviço,‌‌mensagens‌‌mensais,‌‌aproveitamos‌‌e‌‌falamos‌‌sobre‌‌o‌‌possível‌‌                     
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retorno,‌ ‌cartão‌‌fidelidade,‌ ‌promoções,‌ ‌divulgação‌‌de‌‌ambas‌‌partes‌‌e‌‌solicitação‌‌de‌‌                     

“depoimentos”‌ ‌referente‌ ‌aos‌ ‌serviços‌ ‌da‌ ‌MAJU.‌ ‌ 

‌ 

5.‌ ‌PLANO‌ ‌OPERACIONAL:‌ ‌ 

É‌ ‌o‌ ‌conjunto‌‌de‌‌técnicas‌‌que‌‌faz‌‌uso‌‌do‌‌método‌‌científico‌‌para‌‌auxiliar‌ ‌as‌‌                           

pessoas‌ ‌a‌ ‌tomarem‌ ‌decisões,‌ ‌ou‌‌seja,‌ ‌é‌ ‌o‌ ‌ramo‌‌da‌‌ciência‌ ‌dedicado‌‌ao‌‌processo‌‌                           

decisório.‌‌Para‌‌Maximiano‌‌(2009,‌‌p.160)‌‌“[...]‌‌A‌‌identificação‌‌dos‌‌objetivos‌‌é‌‌o‌‌ponto‌‌                         

de‌ ‌partida‌ ‌para‌ ‌a‌ ‌elaboração‌ ‌dos‌ ‌planos‌ ‌operacionais.‌ ‌[...]”.‌ ‌Esse‌ ‌é‌ ‌dividido‌ ‌em‌‌                         

metas‌ ‌e‌ ‌objetivos,‌ ‌segundo‌ ‌Kotler‌ ‌(1998),‌ ‌as‌ ‌metas‌ ‌são‌ ‌a‌ ‌especificação‌ ‌dos‌‌                       

objetivos,‌ ‌quantificados‌ ‌e‌ ‌organizados‌ ‌em‌ ‌um‌ ‌espaço‌ ‌temporal.‌ ‌ 

‌ 

5.1‌ ‌Fluxo‌ ‌Operacional‌ ‌ 

O‌‌fluxo‌‌de‌‌caixa‌‌operacional,‌ ‌também‌‌chamado‌‌de‌‌FCO,‌‌é‌‌uma‌‌ferramenta‌‌                       

utilizada‌ ‌para‌ ‌medir‌ ‌o‌ ‌desempenho‌ ‌financeiro‌ ‌de‌ ‌uma‌ ‌empresa.‌ ‌Nele‌ ‌estarão‌‌                     

registradas‌ ‌as‌ ‌entradas‌ ‌e‌ ‌saídas‌ ‌de‌ ‌caixa‌ ‌relacionadas‌ ‌com‌ ‌as‌ ‌suas‌ ‌atividades‌‌                       

operacionais,‌ ‌ou‌ ‌seja,‌ ‌teremos‌ ‌os‌ ‌resultados‌ ‌finais‌ ‌a‌ ‌partir‌ ‌dele‌ ‌que‌ ‌será‌ ‌gerado‌‌                         

através‌ ‌das‌ ‌receitas‌ ‌e‌ ‌despesas‌ ‌da‌ ‌MAJU‌ ‌dentro‌ ‌determinado‌ ‌período.‌ ‌‌Segue‌‌                     

fluxograma‌ ‌do‌ ‌procedimento:‌ ‌ 
‌ 

Figura‌ ‌3:‌ ‌ 

‌ 

‌ 

‌ 

‌ 

‌ 

‌ 

‌ 

‌ 

‌ 

‌ 

‌ 

‌ 
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5.1.1‌ ‌Descrição‌ ‌do‌ ‌Fluxo‌ ‌Operacional‌ ‌ 

A‌ ‌cliente‌ ‌poderá‌ ‌acessar‌ ‌alguma‌ ‌das‌ ‌nossas‌ ‌redes‌ ‌sociais,‌ ‌podendo‌‌                   

também‌‌ligar‌‌ou‌‌ir‌‌diretamente‌‌no‌‌estúdio,‌‌iniciamos‌‌o‌‌atendimento‌‌para‌‌identificar‌‌a‌‌                         

necessidade‌ ‌da‌ ‌mesma,‌ ‌realizando‌ ‌orçamentos‌ ‌e‌ ‌provavelmente‌ ‌agendamento.‌‌               

Logo‌‌faremos‌‌o‌‌procedimento,‌‌no‌‌final‌‌ela‌‌realizará‌‌o‌‌pagamento‌‌e‌‌dará‌‌o‌‌feedback,‌‌                           

através‌‌da‌‌nossa‌‌pesquisa‌‌de‌‌satisfação‌‌com‌‌o‌‌intuito‌‌de‌‌melhorar‌‌cada‌‌vez‌‌mais‌‌e‌‌                             

por‌ ‌fim‌ ‌o‌ ‌processo‌ ‌pós-venda.‌‌ ‌  

5.2‌ ‌Planejamento‌ ‌da‌ ‌Capacidade‌ ‌de‌ ‌Produção‌ ‌ 

O‌‌planejamento‌‌da‌‌capacidade‌‌trata‌‌‌da‌‌quantidade‌‌máxima‌‌de‌‌serviços‌‌que‌‌                     

a‌ ‌MAJU‌ ‌conseguirá‌ ‌produzir‌ ‌em‌ ‌um‌ ‌determinado‌ ‌período,‌ ‌com‌ ‌os‌ ‌recursos‌‌                     

disponíveis,‌ ‌ou‌ ‌seja,‌ ‌‌diante‌ ‌dos‌ ‌equipamentos,‌ ‌da‌ ‌energia‌ ‌e‌ ‌da‌ ‌mão-de-obra.‌‌                     

Também‌ ‌com‌ ‌decisões‌ ‌agrupadas‌ ‌em‌ ‌termos‌ ‌de‌ ‌mix,‌ ‌podendo‌ ‌influenciar‌‌                   

investimentos‌ ‌de‌ ‌médio‌ ‌prazo‌ ‌e‌ ‌a‌ ‌maleabilidade‌ ‌operacional‌ ‌e‌ ‌considerando‌ ‌a‌‌                     

dimensão‌ ‌e‌ ‌as‌ ‌3‌ ‌profissionais,‌ ‌é‌ ‌possível‌ ‌fazer‌ ‌24‌ ‌procedimentos‌ ‌(volume)‌‌                     

diariamente‌ ‌de‌ ‌seg‌ ‌a‌ ‌sex.‌‌ ‌  

5.2.1‌ ‌Capacidade‌ ‌de‌ ‌Produção‌ ‌ 

Os‌ ‌serviços‌ ‌que‌‌a‌ ‌MAJU‌‌conseguirá‌ ‌produzir‌ ‌com‌‌os‌‌recursos‌‌disponíveis‌‌                     

são:‌ ‌Design‌ ‌simples,‌ ‌Design‌ ‌com‌ ‌henna,‌ ‌Micropigmentação,‌ ‌Microblading‌ ‌e‌‌                 

Alongamento‌‌de‌‌cílios.‌ ‌O‌‌limite‌‌máximo‌‌é‌‌de‌‌24‌‌procedimentos‌‌diários‌‌de‌‌segunda‌‌a‌‌                           

sexta.‌ ‌Inicialmente‌ ‌teremos‌ ‌3‌ ‌designers‌ ‌e‌ ‌pretendemos‌ ‌funcionar‌ ‌8h00/dia.‌‌                 

Considerando‌ ‌que‌ ‌cada‌‌procedimento‌‌leve‌‌1h00,‌ ‌conseguiremos‌‌atingir‌ ‌o‌ ‌objetivo‌‌                   

máximo.‌ ‌ 

5.2.2‌ ‌Capacidade‌ ‌de‌ ‌Entrega‌ ‌Interna‌ ‌e‌ ‌Externa‌ ‌ 

Teremos‌‌5‌ ‌funcionárias‌‌e‌ ‌pretendemos‌‌funcionar‌ ‌8h00‌‌diariamente,‌ ‌a‌ ‌meta‌‌                   

será‌ ‌fazer‌ ‌em‌ ‌média‌ ‌12‌ ‌-‌ ‌24‌ ‌procedimentos‌ ‌diariamente‌ ‌de‌ ‌segunda‌ ‌a‌ ‌sexta.‌‌                         

Considerando‌ ‌que‌ ‌cada‌ ‌procedimento‌‌leve‌‌1‌ ‌hora,‌ ‌3‌ ‌designers‌‌poderão‌‌realizar‌ ‌8‌‌                       

procedimentos‌ ‌estéticos‌ ‌diariamente,‌ ‌podendo‌ ‌ser:‌ ‌Design‌ ‌simples,‌ ‌Design‌ ‌com‌‌                 

henna,‌ ‌Micropigmentação‌ ‌ou‌ ‌Microblading,‌ ‌a‌ ‌quarta‌ ‌funcionária‌ ‌será‌ ‌a‌ ‌assistente‌‌                   

(recepcionista)‌ ‌e‌ ‌quinta‌ ‌será‌ ‌responsável‌ ‌pelos‌ ‌serviços‌ ‌gerais.‌ ‌ 

‌ 
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5.2.3‌ ‌Procedimentos‌ ‌de‌ ‌Entrega‌ ‌de‌ ‌Produtos‌ ‌ 

Dependendo‌ ‌do‌ ‌serviço‌ ‌será‌ ‌realizado‌ ‌(entregue)‌ ‌no‌ ‌período‌ ‌de‌ ‌1h00‌ ‌a‌‌                     

2h00.‌ ‌A‌ ‌cliente‌ ‌entrará‌ ‌em‌ ‌contato‌ ‌informando‌ ‌o‌ ‌procedimento‌ ‌desejado‌ ‌e‌ ‌então‌‌                       

começaremos‌‌o‌ ‌atendimento,‌ ‌ela‌ ‌aceitando‌‌as‌‌propostas‌‌fará‌‌o‌‌agendamento,‌‌logo‌‌                     

após‌ ‌o‌ ‌procedimento,‌ ‌o‌ ‌pagamento‌ ‌e‌ ‌será‌ ‌realizado‌ ‌o‌ ‌processo‌ ‌pós-venda.‌ ‌ 

5.2.4‌ ‌Previsão‌ ‌de‌ ‌Aumento‌ ‌de‌ ‌Capacidade‌ ‌ 

Está‌‌prevista‌‌em‌‌12‌‌meses,‌‌ir‌‌ajustando‌‌cada‌‌detalhe‌‌mensalmente‌‌e‌‌assim‌‌                       

aumentar‌ ‌a‌ ‌capacidade,‌ ‌de‌‌modo‌‌que‌‌aumento‌‌do‌‌faturamento‌‌em‌‌20%‌‌no‌‌período‌‌                         

de‌‌6‌‌meses;‌‌Aumento‌‌da‌‌satisfação‌‌dos‌‌clientes‌‌em‌‌20%;‌‌Treinamentos,‌‌para‌‌elevar‌‌                         

o‌ ‌índice‌ ‌de‌ ‌capacitação‌ ‌dos‌ ‌funcionários‌ ‌em‌ ‌30%;‌ ‌Implementação‌ ‌dos‌ ‌cursos‌ ‌de‌‌                       

Design‌ ‌de‌ ‌Sobrancelhas‌ ‌e‌ ‌Micropigmentação.‌ ‌ 

‌ 

5.2.5‌ ‌Vantagens‌ ‌Competitivas‌ ‌nas‌ ‌Operações‌ ‌ 

-‌ ‌Profissionais‌ ‌especializados;‌ ‌ 

-Ambiente‌ ‌voltado‌ ‌para‌ ‌as‌ ‌mulheres;‌ ‌ 

-Melhores‌ ‌produtos‌ ‌e‌ ‌utensílios;‌ ‌ 

-Colaboradores‌ ‌apenas‌ ‌do‌ ‌sexo‌ ‌feminino;‌ ‌ 

-Agendamento‌ ‌para‌ ‌atendimento‌ ‌dos‌ ‌serviços;‌ ‌ 

-Sistema‌ ‌de‌ ‌pontos‌ ‌para‌ ‌descontos‌ ‌nos‌ ‌serviços‌ ‌diversos‌ ‌da‌ ‌empresa.‌ ‌ 

‌ 

5.3‌ ‌Fornecedores‌ ‌e‌ ‌Terceiros‌ ‌ 

Para‌‌Chiavenato‌‌(2004),‌ ‌fornecedores‌‌são‌‌as‌‌empresas‌‌e/ou‌‌os‌‌indivíduos‌‌                   

que‌‌fornecem‌‌recursos‌‌ou‌‌insumos‌‌necessários‌‌ao‌‌funcionamento‌‌do‌‌negócio.‌‌Ainda‌‌                     

segundo‌ ‌Chiavenato‌ ‌(1999),‌ ‌fornecedores‌ ‌são‌ ‌os‌ ‌elementos‌ ‌que‌ ‌proporcionam‌‌                 

entradas‌ ‌ou‌ ‌insumos‌ ‌na‌ ‌forma‌ ‌de‌ ‌recursos,‌ ‌energia,‌ ‌serviços‌ ‌e‌ ‌informação‌ ‌à‌‌                       

organização.‌‌ ‌  
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5.3.1‌ ‌Identificação‌ ‌de‌ ‌Fornecedores‌ ‌críticos‌ ‌ 

Os‌‌possíveis‌‌fornecedores‌‌da‌‌MAJU‌‌são:‌‌Farmácias‌‌e‌‌a‌‌Sobelle‌‌que‌‌é‌‌uma‌‌                         

fornecedora‌ ‌crítica,‌ ‌pois‌ ‌com‌ ‌um‌ ‌descumprimento‌ ‌no‌ ‌prazo‌ ‌de‌ ‌entrega,‌ ‌nossos‌‌                     

procedimentos‌‌estarão‌‌comprometidos.‌‌Para‌‌Chiavenato‌‌(2005)‌‌,‌‌é‌‌necessário‌‌saber‌‌                   

onde‌‌encontrar‌‌fornecedores‌‌que‌‌sejam‌‌de‌‌confiança‌‌em‌‌termos‌‌de‌‌qualidade,‌‌preço‌‌                       

e‌ ‌entrega.‌‌ ‌  

5.3.2‌ ‌Descrição‌ ‌de‌ ‌Parceiros‌ ‌ 

As‌‌farmácias‌‌oferecem‌‌produtos‌‌para‌‌higienização‌‌pessoal‌‌e‌‌a‌‌Sobelle,‌‌loja‌‌                     

virtual‌ ‌que‌ ‌fornece‌ ‌acessórios‌ ‌e‌ ‌ferramentas‌ ‌deste‌ ‌cunho.‌ ‌O‌ ‌processo‌ ‌de‌‌                     

relacionamento‌‌com‌‌os‌‌fornecedores‌‌pode‌‌ser‌‌efetuado‌‌em‌‌quatro‌‌etapas,‌‌conforme‌‌                     

sugerido‌ ‌por‌ ‌Chiavenato‌ ‌(2002):‌ ‌Seleção‌ ‌do‌ ‌Fornecedor;‌ ‌Definição‌ ‌do‌‌                 

relacionamento‌ ‌entre‌ ‌os‌‌materiais‌ ‌e‌ ‌fornecedores‌‌aptos;‌ ‌Controle‌ ‌e‌ ‌gerenciamento‌‌                   

do‌ ‌fornecimento‌ ‌através‌ ‌de‌ ‌um‌ ‌processo‌ ‌e‌ ‌avaliação‌ ‌de‌ ‌desempenho‌ ‌dos‌‌                     

fornecedores;‌ ‌E‌ ‌o‌ ‌gerenciamento‌ ‌dos‌ ‌dados‌ ‌em‌ ‌busca‌ ‌da‌ ‌melhoria‌ ‌contínua‌ ‌da‌‌                       

qualidade.‌‌Segue‌‌quadro‌‌descritivo‌‌de‌‌cada‌‌produto‌‌fornecido‌‌por‌‌nossos‌‌parceiros,‌‌                     

que‌ ‌como‌ ‌citado‌ ‌acima‌ ‌é‌ ‌a‌ ‌Sobelle‌ ‌e‌ ‌a‌ ‌farmácia‌ ‌que‌ ‌respectivamente‌ ‌oferecem‌‌                         

produtos‌ ‌que‌ ‌auxiliam‌ ‌no‌ ‌processo‌ ‌de‌ ‌realização‌ ‌dos‌ ‌nossos‌ ‌serviços‌ ‌e‌ ‌na‌‌                       

higienização‌ ‌dos‌ ‌mesmos.‌‌ ‌  
Quadro‌ ‌6:‌ ‌ 
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Sobelle‌ ‌  Farmácia‌ ‌ 

Autoclave‌ ‌  Luvas‌ ‌ 

Espelho‌ ‌de‌ ‌mão‌ ‌  Lâminas‌ ‌ 

Iluminador‌ ‌LED‌ ‌  Máscaras‌ ‌ 

Kit‌ ‌designer‌ ‌  Algodão‌ ‌ 

Kit‌ ‌dermógrafo-Tebori‌ ‌  Álcool‌ ‌ 

Kit‌ ‌de‌ ‌cílios‌ ‌  Soro‌ ‌ 

 ‌Tintas‌ ‌de‌ ‌sobrancelha‌ ‌  Pinças‌ ‌diversas‌ ‌ 

Kit‌ ‌de‌ ‌Renas‌ ‌  Removedor‌ ‌ 

Paquímetro‌ ‌  Entre‌ ‌outros‌ ‌ 



5.3.3‌ ‌Requisitos‌ ‌de‌ ‌Tempo‌ ‌ 

O‌‌prazo‌‌de‌‌entrega‌‌do‌‌material‌‌utilizado‌‌na‌‌prestação‌‌de‌‌serviços‌‌de‌‌estúdio‌‌                         

Major‌ ‌são‌ ‌bem‌ ‌definidos‌ ‌ponto‌ ‌de‌ ‌continuação‌ ‌trata-se‌ ‌de‌ ‌produtos‌ ‌que‌ ‌tenham‌‌                       

prazo‌‌de‌‌entrega‌‌por‌ ‌parte‌ ‌dos‌‌fornecedores‌‌para‌‌reposição‌‌do‌‌estoque,‌‌contudo‌‌a‌‌                         

quantidade‌ ‌a‌ ‌ser‌ ‌solicitada‌ ‌será‌ ‌definida‌ ‌de‌ ‌acordo‌ ‌com‌ ‌a‌ ‌necessidade.‌ ‌ 

‌ 

5.4‌ ‌Sistema‌ ‌de‌ ‌Gestão‌ ‌ 

Estamos‌‌falando‌‌de‌‌um‌‌sistema‌‌que‌‌estabelece‌‌políticas‌‌e‌‌objetivos‌‌com‌‌o‌‌                       

intuito‌ ‌de‌‌alcançar‌ ‌os‌‌objetivos‌‌propostos.‌ ‌A‌‌implantação‌‌desse‌‌Sistema‌‌na‌‌MAJU,‌‌                       

significa‌ ‌contribuir‌ ‌para‌ ‌a‌ ‌obtenção‌ ‌dos‌ ‌nossos‌ ‌objetivos‌ ‌com‌ ‌eficácia‌ ‌e‌ ‌eficiência.‌ ‌ 

‌ 

5.4.1‌ ‌Gestão‌ ‌de‌ ‌Estoque‌ ‌e‌ ‌Inventário‌ ‌ 

Iremos‌‌controlar‌ ‌o‌ ‌estoque‌‌de‌‌matéria‌‌prima‌‌pelo‌‌método‌‌de‌‌ressuprimento:‌‌                     

Ponto‌‌de‌‌reposição,‌‌e‌‌lote‌‌Econômico‌‌de‌‌Compra,‌‌‌controlando‌‌o‌‌tempo‌‌gasto‌‌desde‌‌                         

a‌‌verificação‌‌de‌‌que‌‌um‌‌item‌‌chegou‌‌na‌‌quantidade‌‌média‌‌e‌‌precisa‌‌ser‌‌reposto‌‌até‌‌                             

a‌ ‌chegada‌‌efetiva‌‌do‌‌item‌‌no‌‌almoxarifado‌‌do‌‌estúdio.‌‌Serão‌‌realizados‌‌inventários‌‌                       

rotativos‌‌semanalmente.‌‌Segundo‌‌VIANA,‌‌o‌‌lote‌‌econômico‌‌pode‌‌ser‌‌calculado‌‌pela‌‌                     

fórmula:‌‌LEC‌‌=‌‌raiz[(2‌‌x‌‌D‌‌x‌‌P)‌‌/‌‌M]‌‌Onde:‌‌·‌‌D‌‌=‌‌quantidade‌‌do‌‌período‌‌em‌‌unidades‌‌·‌‌                                       

P‌‌=‌ ‌custo‌‌de‌‌pedir,‌ ‌por‌ ‌pedido‌‌=‌ ‌custo‌‌unitário‌ ‌do‌‌pedido‌‌de‌‌compra‌‌·‌‌M=‌‌custo‌‌de‌‌                                   

manter‌ ‌estoque‌ ‌no‌ ‌período,‌ ‌por‌ ‌unidade.‌ ‌ 

5.4.2‌ ‌Gestão‌ ‌da‌ ‌Qualidade‌ ‌ 

Com‌‌o‌‌intuito‌ ‌de‌‌exercer‌ ‌a‌ ‌excelência‌ ‌na‌‌realização‌‌dos‌‌serviços,‌‌a‌‌MAJU‌‌                         

utilizará‌‌a‌‌ferramenta‌‌de‌‌controle‌‌de‌‌qualidade,‌‌verificando‌‌cada‌‌funcionalidade‌‌dos‌‌                     

serviços,‌ ‌cada‌‌profissional‌ ‌passará‌‌por‌ ‌treinamentos,‌ ‌para‌‌se‌‌capacitar‌‌e‌‌aprimorar‌‌                     

sua‌ ‌função.‌ ‌Os‌ ‌produtos‌ ‌serão‌ ‌avaliados‌ ‌anteriormente,‌ ‌para‌ ‌garantir‌ ‌qualidade.‌ ‌ 

Pretende-se‌ ‌realizar‌ ‌uma‌ ‌pesquisa‌ ‌de‌ ‌satisfação,‌ ‌tratando‌ ‌do‌ ‌atendimento,‌‌                 

equipamentos,‌ ‌infraestrutura,‌ ‌localização,‌ ‌entre‌ ‌outros‌‌aspectos.‌ ‌Com‌‌o‌‌objetivo‌‌de‌‌                   

fidelizarmos‌‌e‌‌aproximar-nos‌‌de‌‌nossos‌‌clientes,‌‌promovendo‌‌melhorias‌‌no‌‌negócio,‌‌                   

desde‌ ‌a‌ ‌identificação‌ ‌de‌ ‌erros‌ ‌até‌ ‌a‌ ‌previsão‌ ‌de‌ ‌diligências‌ ‌do‌ ‌público‌ ‌alvo.‌‌ ‌  

Acreditamos‌‌que‌‌o‌‌investimento‌‌nesse‌‌tipo‌‌de‌‌pesquisa‌‌deve‌‌ser‌‌prioritário,‌‌                     

pois‌ ‌determina‌‌o‌ ‌rumo‌‌da‌‌Empresa.‌ ‌Porque‌‌cativar‌ ‌essas‌‌clientes‌‌é‌‌melhor‌‌do‌‌que‌‌                           
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buscar‌ ‌novas,‌ ‌sendo‌ ‌que‌ ‌também‌ ‌devemos‌ ‌procurar‌ ‌atrair,‌ ‌mas‌ ‌olhando‌‌                   

financeiramente‌‌as‌‌que‌‌já‌‌foram‌‌cativadas,‌‌já‌‌estão‌‌vinculadas‌‌e‌‌tendem‌‌a‌‌consumir‌‌                         

mais,‌‌por‌‌confiarem‌‌em‌‌nós,‌‌além‌‌de‌‌se‌‌tornarem‌‌impulsoras‌‌dos‌‌nossos‌‌serviços.‌‌E‌‌                           

nós,‌ ‌seguimos‌ ‌mostrando‌ ‌que‌ ‌nos‌ ‌preocupamos,‌ ‌dando‌ ‌devido‌ ‌valor‌ ‌e‌ ‌atenção.‌ ‌ 

‌ 

5.4.3‌ ‌Gestão‌ ‌de‌ ‌Segurança‌ ‌e‌ ‌Saúde‌ ‌ 

Neste‌ ‌momento‌ ‌em‌ ‌que‌ ‌estamos‌ ‌vivenciando,‌ ‌mais‌ ‌do‌ ‌que‌ ‌nunca‌‌                   

precisamos‌ ‌tomar‌ ‌medidas‌ ‌de‌ ‌prevenção‌ ‌e‌ ‌segurança,‌ ‌no‌ ‌Stúdio‌ ‌MAJU‌‌                   

trabalharemos‌ ‌para‌ ‌que‌ ‌esteja‌ ‌devidamente‌ ‌instrumentalizado‌ ‌com‌ ‌materiais‌‌               

adequados‌ ‌e‌ ‌obrigatórios‌ ‌para‌ ‌este‌ ‌tipo‌ ‌de‌ ‌segmento.‌ ‌Adotando‌ ‌medidas,‌ ‌tais‌ ‌como:‌ ‌ 

Vias‌ ‌de‌ ‌saídas‌ ‌emergenciais,‌ ‌caso‌ ‌seja‌ ‌necessário‌ ‌fazer‌ ‌evacuação,‌‌                 

instalação‌ ‌do‌ ‌sistema‌ ‌de‌ ‌alarme‌ ‌para‌ ‌que‌ ‌entre‌ ‌em‌ ‌contato‌ ‌diretamente‌ ‌comigo,‌‌                       

treinamento‌ ‌com‌ ‌as‌ ‌funcionárias,‌ ‌para‌ ‌que‌ ‌saibam‌ ‌como‌ ‌proceder,‌ ‌caso‌ ‌ocorra‌‌                     

alguma‌‌situação‌‌emergencial,‌ ‌instalar‌‌extintores,‌‌utilização‌‌de‌‌EPIs‌‌para‌‌realização‌‌                   

dos‌‌procedimentos,‌‌além‌‌do‌‌uso‌‌da‌‌máscara,‌‌do‌‌álcool‌‌70‌‌e‌‌do‌‌distanciamento.‌‌Além‌‌                           

da‌‌ergonomia,‌‌que‌‌‌é‌‌um‌‌campo‌‌de‌‌estudo‌‌que‌‌visa‌‌trazer‌‌maior‌‌conforto‌‌e‌‌condições‌‌                             

adequadas‌ ‌de‌ ‌atuação‌ ‌para‌ ‌nossas‌ ‌colaboradoras‌ ‌no‌ ‌ambiente‌ ‌laboral,‌ ‌tratando‌‌                   

desde‌ ‌os‌ ‌móveis‌ ‌e‌ ‌equipamentos,‌ ‌a‌ ‌postura‌ ‌das‌ ‌mesmas.‌ ‌ 

‌ 

5.4.4‌ ‌Gestão‌ ‌do‌ ‌Impacto‌ ‌Ambiental‌ ‌ 

(...)‌ ‌é‌ ‌muito‌ ‌mais‌ ‌do‌‌que‌‌um‌‌conceito.‌ ‌Responsabilidade‌‌social‌ ‌é‌ ‌um‌‌valor‌‌                         

pessoal‌ ‌e‌‌institucional‌‌que‌‌se‌‌reflete‌‌nas‌‌atitudes‌‌das‌‌empresas,‌‌dos‌‌empresários‌‌e‌‌                         

de‌‌todos‌‌os‌‌seus‌‌funcionários‌‌e‌‌parceiros‌‌(Melo‌‌Neto‌‌e‌‌Froes,‌‌2001:‌‌179).‌‌O‌‌Stúdio‌‌                             

MAJU‌ ‌pretende‌ ‌criar‌ ‌um‌ ‌programa‌ ‌de‌ ‌gestão‌ ‌ambiental,‌ ‌de‌ ‌modo‌ ‌que‌ ‌seja‌‌                       

reconhecido‌ ‌por‌ ‌sua‌ ‌participação‌ ‌na‌ ‌conscientização‌ ‌do‌ ‌seu‌ ‌público.‌‌ ‌  

Os‌‌projetos‌‌ecológicos,‌‌tais‌‌como:‌‌reciclagem‌‌de‌‌papel,‌‌notas‌‌fiscais,‌‌metais,‌‌                     

vidros,‌‌entre‌‌outros.‌‌Chamando‌‌atenção‌‌aos‌‌desperdícios‌‌do‌‌dia‌‌a‌‌dia‌‌com‌‌a‌‌água‌‌e‌‌                             

a‌ ‌luz,‌‌desse‌‌modo‌‌ajudamos‌‌o‌‌meio‌‌ambiente‌‌e‌‌os‌‌custos‌‌serão‌‌menores.‌‌Algumas‌‌                           

medidas:‌ ‌Consumir‌ ‌menos‌ ‌água‌ ‌e‌ ‌energia;‌ ‌Utilizar‌ ‌menos‌ ‌matéria-prima‌ ‌e‌ ‌gerar‌‌                     

menos‌‌resíduos,‌‌pela‌‌otimização‌‌do‌‌processo;‌‌Reutilizar,‌‌reciclar‌‌ou‌‌vender‌‌resíduos,‌‌                     

quando‌ ‌possível,‌ ‌entre‌ ‌outros.‌ ‌ 

‌ 
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5.4.5‌ ‌Sistemas‌ ‌de‌ ‌Informação‌ ‌e‌ ‌Automação‌ ‌ 

O‌‌Stúdio‌‌MAJU‌‌estará‌‌adquirindo‌‌o‌‌Lexos‌‌que‌‌é‌‌um‌‌software‌‌de‌‌automação‌‌                         

comercial,‌ ‌que‌‌leva‌‌confiabilidade‌‌e‌ ‌agilidade‌‌para‌‌a‌ ‌gestão‌‌da‌‌mesma.‌ ‌Nele‌‌será‌‌                         

automatizado‌‌todos‌‌os‌‌processos,‌ ‌integrando-os‌‌desde‌‌os‌‌operacionais‌‌de‌‌gestão‌‌                   

de‌‌estoque‌‌e‌‌aquisições,‌‌cadastro‌‌de‌‌clientes‌‌até‌‌a‌‌venda‌‌e‌‌geração‌‌de‌‌notas‌‌fiscais,‌‌                             

gerando‌ ‌informações‌ ‌financeiras‌ ‌e‌ ‌comerciais‌ ‌que‌ ‌serão‌ ‌essenciais‌ ‌para‌ ‌a‌ ‌gestão.‌ ‌ 

‌ 

6.0‌ ‌PLANO‌ ‌FINANCEIRO:‌ ‌ 

6.1‌ ‌Investimentos‌ ‌ 

O‌ ‌investimento‌ ‌do‌ ‌Stúdio‌ ‌MAJU,‌ ‌foi‌ ‌desenvolvido‌ ‌através‌ ‌dos‌ ‌itens‌‌                   

necessários‌‌para‌‌abertura‌‌da‌‌empresa.‌ ‌Para‌‌a‌ ‌elaboração‌‌do‌‌nosso‌‌planejamento,‌‌                     

foi‌ ‌feito‌‌o‌‌orçamento‌‌de‌‌todas‌‌máquinas,‌‌equipamentos‌‌e‌‌utensílios‌‌essenciais‌‌para‌‌                       

abertura‌ ‌e‌ ‌início‌ ‌de‌ ‌nossas‌ ‌atividades‌ ‌conforme‌ ‌estão‌ ‌descritas‌ ‌na‌ ‌tabela‌ ‌abaixo:‌ ‌ 

‌ 
Tabela‌ ‌2-‌ ‌Investimentos‌ ‌ 

‌ 
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6.1.1‌ ‌Parâmetros‌ ‌Financeiro‌‌ ‌  

O‌‌ramo‌‌de‌‌designer‌‌de‌‌sobrancelhas‌‌é‌‌um‌‌segmento‌‌que‌‌vem‌‌apresentando‌ ‌                       

um‌‌constante‌‌crescimento.‌‌De‌‌acordo‌‌com‌‌o‌‌SEBRAE‌‌(2015),‌‌os‌‌centros‌‌estéticos‌‌e‌‌                         

salões‌ ‌de‌ ‌beleza‌ ‌cresceram‌ ‌na‌ ‌ordem‌ ‌de‌ ‌600%‌ ‌no‌ ‌Brasil‌ ‌na‌ ‌última‌ ‌década‌‌                         

tornando-se‌‌um‌‌mercado‌‌em‌‌ascensão‌‌visto‌‌que,‌‌cada‌‌vez‌‌mais‌‌mulheres‌‌e‌‌homens‌‌                         

de‌ ‌diversas‌ ‌faixas‌ ‌etárias‌ ‌estão‌ ‌recorrendo‌ ‌estes‌ ‌profissionais‌ ‌e‌ ‌serviços‌ ‌para‌‌                     

melhorar‌ ‌sua‌ ‌imagem.‌ ‌ 

‌Por‌ ‌ser‌ ‌um‌ ‌mercado‌ ‌de‌ ‌crescimento‌ ‌incontestável,‌ ‌observa-se‌ ‌também‌‌a‌‌                     

existência‌ ‌de‌‌uma‌‌forte‌ ‌concorrência,‌‌altamente‌‌especializada‌‌e‌‌treinada‌‌e‌‌por‌‌isso‌‌                       

optamos‌ ‌por‌ ‌definir‌ ‌uma‌ ‌estimativa‌ ‌de‌ ‌crescimento‌ ‌não‌ ‌muito‌ ‌elevada‌ ‌para‌ ‌os‌‌                       

próximos‌ ‌anos‌ ‌4‌ ‌anos‌ ‌ficando‌ ‌em‌ ‌torno‌ ‌de‌ ‌3%,‌ ‌5%,‌ ‌7%‌ ‌e‌ ‌10%‌ ‌respectivamente,‌‌                           

considerando‌‌também‌‌o‌‌atual‌ ‌cenário‌ ‌econômico‌‌em‌‌razão‌‌da‌‌maior‌‌crise‌‌sanitária‌‌                       

vivida‌ ‌pelo‌ ‌Brasil‌ ‌nos‌ ‌últimos‌ ‌anos‌ ‌devido‌ ‌a‌ ‌pandemia‌ ‌do‌ ‌novo‌ ‌coronavírus.‌ ‌ 

Assim‌ ‌como‌ ‌o‌ ‌parâmetro‌ ‌de‌ ‌crescimento,‌ ‌a‌ ‌projeção‌ ‌do‌ ‌desenvolvimento‌‌                   

das‌‌despesas‌‌foi‌‌feita‌‌com‌‌base‌‌em‌‌pesquisas‌‌de‌‌mercado‌‌estando‌‌proporcional‌‌ao‌‌                         

crescimento‌ ‌e‌ ‌expansão‌ ‌do‌ ‌empreendimento‌ ‌no‌ ‌qual‌ ‌os‌ ‌gastos‌ ‌fixos‌ ‌tais‌ ‌como‌‌a‌‌                         

energia‌ ‌e‌ ‌contrato‌ ‌de‌ ‌locação‌‌podem‌‌ter‌ ‌acréscimos‌‌ao‌‌longo‌‌da‌‌continuidade‌‌do‌‌                         

serviço.‌‌ ‌  

Com‌ ‌relação‌ ‌a‌ ‌carga‌ ‌tributária‌ ‌no‌ ‌que‌ ‌diz‌ ‌respeito‌ ‌ao‌ ‌faturamento,‌‌                     

acompanhamos‌‌os‌‌valores‌‌determinados‌‌no‌‌anexo‌‌III‌‌da‌‌tabela‌‌do‌‌Simples‌‌Nacional‌‌                       

correspondente‌‌a‌‌nossa‌‌receita‌‌bruta‌‌a‌‌qual‌‌condiz‌‌com‌‌a‌‌3ª‌‌faixa‌‌(de‌‌R$‌‌360.000,00‌‌                             

a‌‌R$‌‌720.000,00),‌‌obtendo‌‌o‌‌valor‌‌da‌‌alíquota‌‌equivalente‌‌à‌‌13,50‌‌%‌‌sendo‌‌o‌‌valor‌‌a‌‌                               

deduzir‌‌igual‌‌a‌‌R$‌‌17.640,00‌‌descobrimos‌‌a‌‌taxa‌‌a‌‌ser‌‌aplicada‌‌sobre‌‌o‌‌faturamento‌‌                           

(10,7%).‌          ‌ ‌Tabela‌ ‌3-‌ ‌Parâmetro‌ ‌financeiro‌ ‌ 

‌ 
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‌ 

‌ 

6.2‌ ‌Projeção‌ ‌de‌ ‌Vendas‌ ‌ 

Devido‌ ‌a‌ ‌pandemia‌ ‌do‌ ‌novo‌ ‌coronavírus,‌ ‌os‌ ‌serviços‌ ‌atrelados‌ ‌à‌ ‌área‌‌                     

estética‌ ‌e‌ ‌beleza‌ ‌também‌ ‌acabaram‌ ‌sendo‌ ‌afetadas‌ ‌economicamente‌ ‌devido‌ ‌a‌‌                   

necessidade‌‌de‌‌paralisação‌‌total,‌‌porém,‌‌com‌‌as‌‌novas‌‌medidas‌‌de‌‌flexibilização,‌‌as‌‌                       

atividades‌ ‌estão‌ ‌retornando‌ ‌e‌ ‌com‌ ‌elas‌ ‌diferentes‌ ‌oportunidades.‌ ‌ 

Cientes‌ ‌disso‌ ‌e‌ ‌da‌ ‌forte‌ ‌concorrência‌ ‌existente,‌ ‌foi‌ ‌feita‌ ‌uma‌‌pesquisa‌‌de‌‌                       

mercado‌‌sobre‌‌os‌‌preços‌‌praticados‌‌pelos‌‌demais‌‌concorrentes,‌‌visto‌‌que‌‌o‌‌mesmo‌‌                       

influencia‌ ‌tanto‌ ‌na‌ ‌competitividade‌ ‌quanto‌ ‌no‌ ‌volume‌ ‌das‌ ‌vendas,‌ ‌observando‌‌                   

também‌ ‌quantidade‌ ‌de‌ ‌serviços‌ ‌que‌ ‌deverão‌ ‌ser‌ ‌feitos‌ ‌para‌ ‌que‌ ‌possamos‌ ‌obter‌‌                       

uma‌ ‌receita‌ ‌capaz‌ ‌não‌ ‌somente‌ ‌de‌ ‌arcar‌ ‌com‌‌os‌‌custos‌‌e‌ ‌despesas‌‌inerentes‌‌ao‌‌                           

desenvolvimento‌ ‌das‌ ‌atividades,‌ ‌mas‌ ‌de‌ ‌também‌ ‌de‌ ‌gerar‌ ‌lucro‌ ‌satisfatório.‌‌ ‌  
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Tabela‌ ‌4-‌ ‌Projeção‌ ‌de‌ ‌vendas‌ ‌ 

‌ 

‌ 

6.3‌ ‌Projeção‌ ‌de‌ ‌Faturamento‌ ‌ 

De‌ ‌acordo‌ ‌com‌ ‌os‌ ‌dados‌ ‌obtidos‌ ‌mediante‌ ‌a‌ ‌projeção‌ ‌realizada‌ ‌para‌ ‌os‌‌                       

próximos‌ ‌5‌ ‌anos,‌ ‌o‌ ‌Stúdio‌ ‌MAJU‌ ‌possuirá‌ ‌um‌ ‌faturamento‌ ‌anual‌ ‌inferior‌ ‌a‌ ‌R$‌‌                         

720.00,00‌ ‌e‌ ‌sendo‌ ‌optante‌ ‌pelo‌ ‌Simples‌ ‌Nacional,‌ ‌será‌ ‌considerada‌ ‌como‌ ‌uma‌‌                     

Empresa‌ ‌de‌ ‌Pequeno‌ ‌Porte‌ ‌(EPP)‌ ‌podendo‌ ‌usufruir‌ ‌de‌‌vantagens‌‌tais‌ ‌como‌‌uma‌‌                       

menor‌ ‌tributação‌‌em‌‌comparação‌‌a‌ ‌outros‌‌regimes‌‌tributários,‌‌assim‌‌como‌‌maiores‌‌                     

benefícios‌ ‌e‌ ‌incentivos.‌‌ ‌  

‌ 
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‌ 
Tabela‌ ‌5-‌ ‌Projeção‌ ‌de‌ ‌faturamento‌ ‌ 

‌ 

‌ 

6.4‌ ‌Projeção‌ ‌de‌ ‌Custos‌ ‌e‌ ‌Despesas‌ ‌ 

A‌‌fim‌‌de‌‌identificarmos‌‌a‌‌formação‌‌dos‌‌custos‌‌totais‌‌atrelados‌‌às‌‌atividades‌‌                       

desenvolvidas,‌ ‌consideramos‌ ‌os‌ ‌desembolsos‌ ‌produzidos‌ ‌ligados‌ ‌a‌ ‌cada‌ ‌serviço‌‌                 

executado‌ ‌no‌ ‌estúdio‌ ‌conforme‌ ‌segue‌ ‌abaixo:‌ ‌ 

Tabela‌ ‌6-‌ ‌Projeções‌ ‌dos‌ ‌custos‌ ‌atrelados‌ ‌aos‌ ‌procedimentos‌ ‌ 

‌ 
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Também‌ ‌foram‌ ‌listadas‌ ‌e‌ ‌calculadas‌ ‌as‌ ‌despesas‌ ‌necessárias‌ ‌às‌ ‌operações‌‌ 

da‌ ‌empresa‌ ‌que‌ ‌embora‌ ‌não‌ ‌tenham‌ ‌relação‌ ‌direta‌ ‌com‌ ‌o‌ ‌serviço‌ ‌prestado,‌ ‌são‌‌ 

imprescindíveis‌ ‌para‌ ‌um‌ ‌bom‌ ‌desenvolvimento‌ ‌das‌ ‌atividades.‌ ‌ 

‌ 
Tabela‌ ‌7-‌ ‌Projeções‌ ‌das‌ ‌despesas‌ ‌ 

‌ 

‌ 

6.5‌ ‌Projeção‌ ‌de‌ ‌Resultados‌ ‌–‌ ‌DRE‌ ‌ 

Após‌‌análise‌‌da‌‌DRE,‌‌observamos‌‌que‌‌o‌‌valor‌‌do‌‌resultado‌‌líquido‌‌referente‌‌                       

ao‌‌1º‌‌ano‌‌corresponde‌‌a‌‌R$‌‌87.933,00,‌‌assim‌‌como‌‌a‌‌previsão‌‌de‌‌crescimento‌‌no‌‌2º‌‌                             

ano‌ ‌é‌ ‌equivalente‌ ‌a‌ ‌3%‌ ‌conforme‌ ‌os‌ ‌parâmetros‌ ‌já‌ ‌expostos‌ ‌uma‌ ‌vez‌ ‌que,‌ ‌foi‌‌                           

levando‌ ‌em‌ ‌consideração‌ ‌o‌ ‌atual‌ ‌cenário‌ ‌econômico‌ ‌em‌ ‌razão‌ ‌da‌ ‌maior‌ ‌crise‌‌                       
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sanitária‌‌vivida‌‌pelo‌‌Brasil‌‌nos‌‌últimos‌‌anos‌‌devido‌‌a‌‌pandemia‌‌do‌‌novo‌‌coronavírus‌‌                         

que‌ ‌vem‌ ‌afetando‌ ‌diversos‌ ‌setores.‌ ‌Já‌ ‌para‌ ‌anos‌ ‌seguintes,‌ ‌apostamos‌ ‌em‌ ‌um‌‌                       

cenário‌ ‌mais‌ ‌positivo‌ ‌no‌ ‌qual‌ ‌o‌ ‌crescimento‌ ‌projetado‌ ‌é‌ ‌de‌ ‌5%,‌ ‌7%‌ ‌e‌ ‌10%‌‌                           

respectivamente.‌‌ ‌  

‌ 
Tabela‌ ‌8-‌ ‌Projeções‌ ‌dos‌ ‌resultados‌ ‌-‌ ‌DRE‌ ‌ 

‌ 

‌ 

6.6‌ ‌Projeção‌ ‌do‌ ‌Fluxo‌ ‌de‌ ‌Caixa‌ ‌ 

Conforme‌ ‌a‌ ‌projeção‌ ‌do‌ ‌fluxo‌ ‌de‌ ‌caixa‌ ‌verificamos‌ ‌que,‌ ‌embora‌ ‌o‌ ‌valor‌‌                       

referente‌‌ao‌‌saldo‌‌do‌‌primeiro‌‌ano‌‌esteja‌‌positivo‌‌e‌‌tenha‌‌recuperado‌‌100%‌‌do‌‌valor‌‌                           

inicial‌‌investido,‌‌as‌‌movimentações‌‌de‌‌saídas‌‌de‌‌recursos‌‌financeiros‌‌devem‌‌ser‌‌um‌‌                       

ponto‌ ‌de‌ ‌atenção‌ ‌e‌ ‌medidas‌ ‌corretivas‌ ‌devem‌ ‌ser‌ ‌tomadas.‌ ‌ 

‌ 

‌ 

‌ 
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Tabela‌ ‌9-‌ ‌Projeção‌ ‌do‌ ‌fluxo‌ ‌de‌ ‌caixa‌ ‌ 

‌ 

‌ 

6.7‌ ‌Necessidade‌ ‌de‌ ‌Capital‌ ‌de‌ ‌Giro‌ ‌ 

O‌ ‌capital‌ ‌de‌ ‌giro‌ ‌do‌ ‌Stúdio‌ ‌MAJU‌ ‌é‌ ‌de‌ ‌suma‌ ‌importância,‌ ‌pois‌ ‌teremos‌‌                         

muitas‌‌despesas‌‌a‌‌curto‌‌prazo.‌‌Nosso‌‌objetivo‌‌é‌‌assegurar‌‌o‌‌caixa‌‌de‌‌forma‌‌positiva,‌‌                           

já‌ ‌que‌ ‌precisamos‌ ‌ter‌ ‌uma‌ ‌garantia‌ ‌em‌ ‌caso‌ ‌infrequente.‌ ‌O‌ ‌capital‌ ‌de‌ ‌giro‌‌                         

encontrado‌ ‌com‌ ‌base‌ ‌nas‌ ‌informações‌ ‌financeiras‌ ‌é‌ ‌correspondente‌ ‌a‌ ‌R$58.510.‌ ‌ 

‌ 
Tabela‌ ‌10-‌ ‌Projeção‌ ‌da‌ ‌necessidade‌ ‌capital‌ ‌de‌ ‌giro‌ ‌ 

‌ 

‌ 

‌ 

‌ 
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DESCRIÇÃO‌ ‌  ANO‌ ‌0‌  ANO‌ ‌I‌ ‌  ANO‌ ‌II‌  ANO‌ ‌III‌ ‌  ANO‌ ‌IV‌ ‌ 
ANO‌‌ 

V‌ ‌ 
Necessidade‌ ‌de‌ ‌Capital‌‌ 

de‌ ‌Giro‌ ‌   ‌ ‌  58.510‌  60.175‌  61.608‌ ‌  66.078‌ ‌  70.834‌ 



6.8‌ ‌Análise‌ ‌de‌ ‌Sensibilidade‌ ‌ 

No‌‌que‌‌tange‌‌a‌ ‌análise‌‌de‌‌sensibilidade‌‌do‌‌investimento,‌ ‌foram‌‌estimadas‌‌                     

as‌‌aplicações‌‌iniciais‌‌necessárias‌‌para‌‌abertura‌‌do‌‌negócio,‌‌considerando‌‌aspectos‌‌                   

econômico‌‌juntamente‌‌com‌‌a‌‌avaliação‌‌dos‌‌indicadores,‌‌conclui-se‌‌a‌‌viabilidade‌‌do‌‌                     

projeto,‌ ‌o‌ ‌qual‌ ‌tem‌‌prazo‌‌de‌‌retorno‌‌estimado‌‌ainda‌‌no‌‌primeiro‌ ‌ano‌‌com‌‌base‌‌no‌‌                             

Payback.‌ ‌ 

Levando‌ ‌em‌ ‌conta‌ ‌o‌ ‌valor‌ ‌inicial‌ ‌investido‌‌de‌‌R$‌‌82.979,00,‌ ‌o‌ ‌VPL‌‌(Valor‌‌                         

Presente‌‌Líquido)‌ ‌detectado‌‌é‌‌equivalente‌‌a‌‌R$‌‌417.485,51,‌‌bem‌‌como‌‌a‌‌TIR‌‌(Taxa‌‌                         

Interna‌‌de‌‌Retorno)‌‌de‌‌112%‌‌tendo‌‌em‌‌vista‌‌o‌‌valor‌‌da‌‌taxa‌‌de‌‌juros‌‌aplicada‌‌para‌‌o‌‌                                 

cálculo‌ ‌de‌‌2,75%‌‌com‌‌base‌‌na‌‌Taxa‌‌Selic‌ ‌vigente‌‌até‌ ‌o‌ ‌início‌ ‌do‌‌mês‌‌de‌‌maio‌‌de‌‌                                 

2021‌ ‌assim‌ ‌como‌ ‌o‌ ‌ROI‌ ‌encontrado‌ ‌também‌ ‌mostrou-se‌ ‌positivo‌ ‌igual‌ ‌a‌ ‌5,72.‌ ‌ 
‌ 

‌ 

‌ 

‌ 

‌ 

‌ 

‌ 

‌ 

‌ 

‌ 

‌ 

‌ 

‌ 

‌ 

‌ 

‌ 

‌ 

‌ 

‌ 

‌ 

‌ 
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