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“Se vocé nao sabe para onde quer ir,
qualquer caminho serve.” (Lewis Carroll)



RESUMO

O setor de cosméticos no Brasil tem apresentado expressivo crescimento. Atualmente, o pais é
0 quarto do mundo no consumo de cosmeticos. Juntamente a isto, houve uma mudanca dos
consumidores ao longo dos anos no que diz respeito ao aumento da preocupagio com a origem
dos produtos que consome, ou Seja, a busca por produtos de origem vegetal e ndo mais animal,
tem aumentado. Outra mudanca foi em torno da maior preocupacdo com bem-estar e beleza
natural, assim, os cosméticos passaram a ser utilizados ndo somente para a beleza externa e
padrdes, mas para uma aceitacdo natural e aumento da autoestima. Com isso, 0 presente estudo
teve como finalidade fazer um plano de negdécios de uma industria de cosméticos veganos
capilares, e avaliar a viabilidade da implementacdo desta industria. Para isso, inicialmente,
realizou-se uma pesquisa de mercado, de concorrentes e de clientes, e com esta pesquisa foi
feita a escolha de 5 produtos principais para a primeira linha da marca, sendo estes: shampoo,
condicionador, méascara, protetor térmico e reparador de pontas. Nesta pesquisa também foi
possivel notar uma necessidade do mercado em relacéo a produtos que realcem a beleza natural
e sejam sustentaveis, focados na ndo utilizacdo de matérias-primas animais ou testadas em
animais. Com isso, foram decididas as matérias-primas que seriam a composi¢do de cada
produto, as estratégias promocionais, as estruturas de comercializacdo e a localizacdo do
negdcio, que ficou definida como Contagem, regido metropolitana de Belo Horizonte, com boa
localizacdo em relagdo aos estados vizinhos, Rio de Janeiro e Sdo Paulo, e com um mercado ja
comprovado na area de cosméticos com outras empresas no ramo. Em seguida, o plano
operacional foi feito, onde foi definido o layout, a capacidade produtiva, os equipamentos, a
descricdo do processo, o fluxograma e a necessidade de pessoal. Essa etapa foi essencial para a
etapa seguinte, o plano financeiro. Foi no plano financeiro que se calculou o investimento total,
o capital de giro, os gastos com matérias-primas e embalagens, a estimativa do faturamento
mensal, a estimativa dos custos com impostos, 0 gasto com deprecia¢do e com a médo de obra e
os indicadores de viabilidade do negocio, no caso lucratividade, payback, ponto de equilibrio e
rentabilidade. Como resultado foi obtido um payback de 1 ano e 4 meses, uma rentabilidade de
6,24% e uma lucratividade de 7,54% e, com isso, foi possivel concluir que a implementagéo da
industria de cosméticos veganos é viavel financeiramente.

Palavras-chave: Lucratividade. Viabilidade. Sustentabilidade. Payback. Engenharia Quimica.



ABSTRACT

The cosmetic industry in Brazil has shown significant growth. Currently, the country is the
fourth in the world on consumption of cosmetics. Along with that, there has been a change in
consumers over the years with regard to increasing concern about the origin of the products
they consume, that means that the search for plant origin, and no longer animal origin, has
increased. Another change was around the concern with well-being and natural beauty, in this
away, cosmetics start beeing used not only for an external beauty and standarts, but for natural
beauty and incresead of self-esteem too. With this, the present study aimed to make a business
plan for a vegan hair cosmetics industry, and to evaluate the feasibility of implementing this
industry. For this, initially, a market research was made, about customers and competitors, with
that was made the choice of 5 main products for the first line of the brand, being: Shampoo,
Conditioner, Hydratation Mask, Heat Protector and Instant Repair. In this research it's possible
to notice in the market, need in relation to products that enhance the beauty of natural and
sustainable, focused on products no animals tested. With that, were decided the raw materials
that would be the composition of each product, the promotional strategies, the sales structure
and the location of the industry, which were defined as Contagem, metropolitan region of Belo
Horizonte, with good location in relation to neighboring, Rio de Janeiro and Séo Paulo, and
with a market already confirmed. Then, the operational plan was made, where the layout, the
production capacity, the equipment, the description of the process, the flowchart and the need
for personnel were defined. This was essential for the next step, the financial plan. The financial
plan that calculated the total investment, working capital, billing, packaging costs, estimated
tax cost, estimated depreciation, labor costs, business profitability, and the indicators
profitability, in that case, payback, financial return, break-even point and profitability. As result,
a financial return of 1 and 4 years was obtained, a profitability of 6.24% and a profitability of
7.54% and, with that, was possible to conclude that the implementation of the vegan cosmetical
industry is financially viable.

Keywords: Payback. Profitability. Viability. Sustainability. Chemical Engineer.
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1 INTRODUCAO

O Brasil é o quarto pais do mundo em consumo de cosméticos, ficando atrés apenas dos
Estados Unidos, China e Japdo (Abihpec, 2021), e a cada dia esse consumo aumenta,
juntamente com a mudanca de hébito dos consumidores. Essa mudanca se d& em torno do
aumento da preocupacdo dos consumidores com relagdo a origem dos produtos, juntamente
com o aumento da procura por autocuidado, a busca pela satde e a preocupagdo com o impacto

ambiental.

Se importar com o bem-estar, salde e qualidade de vida, e ndo somente com a beleza
externa, é uma tendéncia crescente, e isso inclui a aceitacdo da beleza natural, como forma de
se sentir bem consigo, aumentando a autoestima da populacédo. De acordo com a Mintel (2020),
desde o comego da pandemia no Brasil, 49% dos brasileiros disseram que preferem adotar um
estilo de cabelo mais natural, em contrapartida, antes da pandemia, 35% afirmavam comprar

produtos alisantes para o cabelo.

Dito isto, as pessoas utilizavam, e ainda utilizam, os cosméticos para aumentar a
autoestima, que atualmente, ndo se resume apenas a beleza exterior. Na atualidade, o
autocuidado também é algo bastante citado quando se fala de autoestima, uma vez que a
autoestima depende exclusivamente de se sentir bem consigo mesmo. Nesse sentido, a
utilizacdo dos cosméticos hoje é mais do que apenas para adornar, mas também para se cuidar,
fisica e psicologicamente, dado que uma baixa autoestima é capaz de destruir a autoconfianca,
gerar sentimentos de inadequacdo, desequilibrio emocional, dentre outros aspectos

psicolégicos.

Com isso, 0 consumo de cosméticos atuais entrou em uma busca por aceitacdo e
praticidade, ao invés de uma busca pelo padrdo de beleza que existia ha algum tempo. Um
exemplo disso pode ser visto diretamente nas prateleiras de mercados e farméacias, com o grande
numero de produtos para cabelos crespos e cacheados, algo que ndo era comum apenas alguns

anos atras.

O termo ‘consumo consciente’ representa, também, essa mudanca que vem acontecendo
nos consumidores, uma vez que, este termo se trata de produzir menos lixo, e conhecer a origem
e processos de fabricacdo do produto em questdo. Logo, ndo se trata mais apenas da compra, ja
que esta compra possui uma cadeia produtiva, que vai desde a extragdo da matéria prima até o

descarte.
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Segundo a Nielsen, empresa lider em percepc6es de audiéncia, 32% dos brasileiros tém
como uma das trés maiores preocupacdes a sustentabilidade no momento de realizar uma
compra. Em paralelo a isso, a procura brasileira no Google por ‘cosméticos veganos’ cresceu

74 pontos em comparacao com o ano de 2014, em que a procura era proxima de 0 pontos.

Ademais, no ano de 2021, um curta metragem nomeado “Save Ralph” viralizou na
internet. O video foi feito pela Humane Society International (HSI), realizando uma forte critica
ao uso de animais para realizacao de testes quimicos. O video irénico, em que o coelho cita que
0s humanos sdo superiores e por isso os testes sdo justificados, impactou fortemente nos
consumidores de cosméticos ao redor do mundo, fazendo com que muitas marcas se
pronunciassem a respeito do assunto, além de aumentar a procura da populagdo por cosméticos
veganos e livres de crueldade animal. Isso demonstra uma mudanga no comportamento dos
consumidores, que cada vez mais se tornam conscientes e exigentes com relagdo ao que

consomem.

Com isso, 0 mercado de cosméticos tem tido que se adaptar diante das novas exigéncias
dos consumidores, o0 que € comprovado com a mudanca de grandes marcas que também estéo
a procura de diversificacdo, como a gigante Natura & Co, que atualmente é a dona das marcas
Natura, Avon e The Body Shop. Além dela, o também gigante Grupo Boticéario, dono das
marcas Boticario, Eudora, ‘Quem disse, Berenice?’, Beauty Box, Vult e Beleza na Web, tem-
se mostrado atento as mudancas de mercado, se inserindo na internet, dando valor a marcas que
eram anteriormente pequenas, como a Vult, e trazendo diversidade ao mercado. Essa
diversidade é incentivada pelo proprio comportamento dos consumidores, que estdo mais
exigentes com suas escolhas, além de estarem se apresentando dispostos a testagem de novos
produtos e marcas, a procura de uma marca que respeite suas crencas e que tenha valores

semelhantes aos seus.

Visto isso, 0 mercado de cosméticos, além de possuir alta diversificagdo, € um mercado
com alto crescimento e consumo. Segundo dados do IBGE (2018), o gasto mensal com comida
do brasileiro, que ganha entre 2 e 10 salarios minimos, foi ainda menor do que o gasto em
cosmeéticos, ja que eles chegam a gastar 1,3% do salario em cosméticos, e a despesa com arroz
e feijdo gira em torno de 0,68% do salario. A Abihpec analisou que a area de cuidados com 0s
cabelos é responsavel por 22,1% do faturamento dos cosméticos. Segundo a Picodi, em
pesquisa de 2020, as brasileiras gastam em média R$1.530,00 por ano em cosmeéticos, sendo
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um valor médio mensal de R$127,50. Ainda nesta pesquisa, com relacdo a cosméticos
organicos, 38% das entrevistadas disse que compra sem se importar com 0 prego.

Outro ponto importante a se considerar neste trabalho esta relacionado a importancia do
Engenheiro Quimico na area de cosméticos, uma vez que a Engenharia Quimica tem grande
foco em processos industriais durante a graduacao, sendo, portanto, um profissional necessario
durante a producédo dos cosméticos. Além disso, o Engenheiro Quimico pode atuar em outras
areas relacionadas a cosmeéticos, como desenvolver e pesquisar novos produtos, otimizar
processos, gerenciar a producao, reduzir o impacto ambiental dos processos e produtos, dentre
outros. Em adicdo, o Engenheiro Quimico é o profissional indicado para realizar o projeto de

uma planta industrial, que é um dos focos durante um plano de negocios.

Acreditando nessa perspectiva de crescimento, nos numeros a favor da éarea de
cosmeéticos, no alto consumo, na crescente mudanca de comportamento do consumidor e na
relacdo da area com a Engenharia Quimica, o objetivo geral deste trabalho é realizar um Plano
de Negocios para a implementacdo de uma industria de cosméticos vegana na cidade de
Contagem, regido metropolitana de Belo Horizonte, analisando a viabilidade financeira do
negdcio, uma vez que essa regido possui diversas industrias cosméticas, o que afirma um

mercado disponivel.

Como objetivos especificos tém-se: realizar o planejamento estratégico e de marketing
da empresa, que se chamarad Kauneus, que significa beleza em finlandés, descrevendo a linha
de produtos para cuidados com o cabelo, preco e canais de distribuicdo da marca; justificar o
local escolhido para sediar a empresa; descrever como ocorrera 0 processo de funcionamento
da empresa e sua capacidade produtiva, definir quais profissionais serdo necessarios para o
trabalho, quais equipamentos serdo necessarios € quais matérias-primas serdo utilizadas para a
producdo de shampoo, condicionador, mascara de hidratacdo, protetor térmico e reparador de
pontas, bem como definir fornecedores. Adicionalmente, calcular e dimensionar o layout da

industria, que € um ponto importante para a relacdo com a Engenharia Quimica.

Para finalizar, pretende-se ainda realizar um levantamento econémico dos dados
financeiros, a fim de analisar a viabilidade de implementacdo dessa industria. Para isso, sera
calculado o investimento fixo, o capital de giro e o investimento pre-operacional da empresa.
Apbs, a andlise SWOT servira para avaliar o plano de negocios, seus pontos fortes e fracos, e

as situacOes que podem fazer com que o plano ndo saia como esperado.
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 Plano de negdcios

De acordo com 0 SEBRAE (2013), o Plano de Negocios € um documento que contém
0s objetivos do negdcio que serd criado e 0s passos que devem ser seguidos para que esses
objetivos sejam alcancados. O foco é que o Plano de Negdcios reduza a probabilidade de erros
no mercado. Ao final do Plano de Negdcios, deve-se ser capaz de responder se vale a pena abrir,
manter ou ampliar o negdcio em questdo, avaliando se a ideia € viavel ou ndo, e isso €
respondido através de pesquisas mais detalhadas sobre o ramo do negécio, concorrentes,

clientes, fornecedores, e pontos fracos e fortes.
Segundo Dolabela (2006, p. 70):

O Plano de Negdcios é essencial para diminuir riscos e para que vocé tenha,
mais do que qualquer pessoa no mundo, a capacidade de estimar se a sua
empresa, projetada com base na sua visdo de mundo, em seus valores,
expectativas, conhecimento de mercado, tera sucesso ou ndo. Enquanto vocé for
possuida por essa duvida, por essa ansiedade de saber o que as outras pessoas
pensam do seu projeto, ndo comece a empresa.

Logo, o Plano de Negdcios € uma forma de amenizar riscos e diminuir dividas com
relacdo a sobrevivéncia do negécio, ja que, com este se é capaz de avaliar o mercado em que
sera inserido, e quanto mais conhecer o mercado, melhor e mais bem feito sera o plano. E mais
do que isso, o Plano de Negdcios é uma projecdo da empresa, na visdo de mundo do
empreendedor, com os valores do mesmo, e isto é importante, uma vez que, muitos criam
empresas baseados no que esta em alta no momento, ou copiando algo que deu certo, mas a
diferenciacdo de um produto e outro, ou de uma empresa e outra, esta na forma como o

responsavel apresenta o negdcio para 0 mercado, com uma visao particular deste.

Ainda segundo Dolabela (2006, p. 77), um bom Plano de Negdcios também facilita na
captacao de investimentos, pois passa mais credibilidade ao investidor e mais autoconfianga ao

empreendedor responsavel.

De acordo com a pesquisa de Sobrevivéncia de Empresas (2016), feita pelo SEBRAE,
trés em cada dez MEI fecham antes de 5 anos de atividade, e segundo o presidente do SEBRAE,
ISSO Ocorre porque as pessoas nNdo se capacitam e possuem menor conhecimento de negécio se
comparado a empresas maiores, com maiores investimentos. Um bom Plano de Negocios seria

capaz de resolver boa parte deste problema, visto que, ele dd uma ampla visdo do mercado, do
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neg6cio e atuacdo, ou seja, 0 Plano de Negdcios também pode diminuir a mortalidade de

empresas jovens.
2.1.1 Estrutura de um plano de negdcios

Um Plano de Neg6cios ndo possui uma estrutura obrigatoria, ja que pode variar de
negocio para negdcio, mas ha algumas secbes que devem estar presentes. Segundo Dornelas
(2007, p. 49), o mais importante ndo € que seja completo de inicio, mas sim que haja a
consciéncia de que esse plano deve ser atualizado com frequéncia e ndo uma receita pronta,
portanto, a estrutura deve ser feita de modo a sempre estar apta a mudancas, podendo ser feita
a mdo ou no computador. Seguindo o guia do SEBRAE (2013), a estrutura utilizada pode ser a

disposta na Tabela 1.

Tabela 1 — Estrutura do Plano de Negdcios.

Etapa Descricéo
Sumario Executivo Resumo dos principais pontos, dados dos
empreendedores, dados do

empreendimento, missdo da empresa,
setores de atividade, forma juridica,
enquadramento tributario, capital social e
fonte de recursos

Analise do Mercado Estudo dos clientes, dos concorrentes e
fornecedores.
Plano de Marketing Descricdo dos principais produtos e

Servicos, preco, estratégias promocionais,
estrutura de comercializacdo e localizagao
do negdcio.

Plano Operacional Layout, capacidade produtiva, processos
operacionais e necessidade de pessoal.

Plano Financeiro Estimativa dos investimentos fixos,
capital de giro, investimentos pré-
operacionais, investimento total (resumo),
estimativa do faturamento mensal,
estimativa do custo unitario da matéria
prima, estimativa do custo de
comercializacdo, apuracao dos custos das
mercadorias vendidas, estimativas dos
custos com mdo de obra, estimativa do
custo com depreciagdo, estimativa dos
custos fixos operacionais mensais,
demonstrativo  dos  resultados e
indicadores de viabilidade.
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Construcéo de Cenarios Simulacao de valores e situacdes diversas
para a empresa, COmM cenarios pessimistas
e otimistas.

Avaliacéo Estratégica Analise SWOT.

Fonte: Adaptado de SEBRAE, 2021.

2.2 Empreendedorismo e criagao de valor

A expressdo “empreendedorismo” surgiu da palavra inglesa entrepreneurship, e pode,
em uma traducéo livre, significar habilidade ou pericia de empreender, que é colocar uma ideia
em prética. Segundo Dornelas (2007, p. 21):

Para a maioria das pessoas, as boas ideias séo daqueles que as veem primeiro,
por sorte ou acaso. Para 0s visionarios (os empreendedores), as boas ideias sao
geradas daquilo que todos conseguem ver, mas ndo identificaram algo préatico
para transforméa-las em oportunidade, através de dados e informacéo. (...) Para
Kirzner (1973), o empreendedor é aquele que cria um equilibrio, encontrando
uma posicao clara e positiva em um ambiente de caos e turbuléncia, ou seja,
identifica oportunidades na ordem presente. (...) 0 empreendedor é um eximio
identificador de oportunidades, sendo um individuo curioso e atento a

informacdes, pois sabe que suas chances melhoram quando seu conhecimento
aumenta.

Logo, empreendedores ndo sdo necessariamente pessoas que inventam algo totalmente
novo, mas sim alguém que soluciona um problema que todos viram, mas ninguém solucionou,

ou ninguém o fez como este empreendedor, com a sua visao de negdcio.

Em 2008 o Brasil ocupava o 13° lugar no ranking mundial de empreendedorismo, e em
2019 chegou a conquistar o 4° lugar, segundo a Global Entrepreneurship Monitor, o que
demonstra que o Brasil obteve um aumento em seu nimero de empreendedores, e apesar da
gueda que ocorreu durante a pandemia, 0 pais ainda ocupa posicdo significativa no ranking.
Segundo Baggio e Baggio (2014), os economistas acreditam que o empreendedorismo é
essencial para o desenvolvimento econdmico. Ainda, o empreendedorismo ndo é uma disciplina
académica, € um campo de estudo, uma vez que ndo existe consenso cientifico, mas o
empreendedorismo pode-se traduzir como “um conjunto de praticas capazes de garantir a

geracdo de riqueza e uma melhor performance aquelas sociedades que o apoiam e praticam”.

Porém, sem criacdo de valor, nenhum empreendedor consegue evoluir, ainda que tenha

talento e condicdo financeira elevada. Atualmente, a criacdo de valor € um dos principios
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fundamentais para consumidores, assegurando-os ao longo do tempo, dando significado a

marca e a distinguindo de concorrentes.

Um empreendedorismo com criacdo de valor é capaz de ser duradouro e sustentavel.
Segundo Churchill e Peter (2003), alguns exemplos de cria¢do de valor s&o melhorar a sele¢ao

de produtos, melhorar a eficiéncia e a experiéncia do consumidor.
2.3 Cosméticos

‘Cosmético’ vem da palavra grega kosmetikos, que quer dizer “habil em adornar”; logo,
0s cosmeéticos sdo produtos utilizados para adornar, deixar uma pessoa mais bela. Os rituais de
beleza existem desde 3.000 a.C., no Egito antigo, época em que comecgou a se utilizar sombra
nos olhos, feitas com composto de antimdnio, e henna nos cabelos. Por anos o desenvolvimento
dos cosméticos variou, hora crescendo, hora decaindo, mas a partir do século XX o
desenvolvimento de cosméticos alavancou, com nomes pioneiros nas industrias, como Procter
& Gamble (P&G) e L 'Oreal Paris.

2.3.1 Producao de cosméticos no Brasil

Em pesquisa feita em 2020, pela Abihpec, o Brasil foi constatado como o quarto maior
mercado de beleza do mundo, além disso, segundo o IBGE, a Industria de Higiene Pessoal,
Perfumaria e Cosméticos (HPPC) correspondia a 1,8% do PIB do pais. Ainda em 2020,
enguanto o PIB do Brasil despencou 4,1%, as vendas dos produtos de HPPC continuaram em

alta, com um avanco de 4,7%.

Em 2021, segundo a Abihpec, o Brasil exportou 14,9% a mais de produtos do setor de
higiene pessoal, perfumaria e cosméticos, do que em relacdo a 2020, atingindo um valor de
U$700 milhdes, U$90,7 milhdes a mais do que em 2020. Estes produtos foram exportados,
principalmente, para os paises que fazem parte da América Latina, com destaque para a
Argentina, e é importante ressaltar que os produtos de cabelo foram os mais exportados pelo
pais. No entanto, a importacdo de produtos de higiene para o pais ainda é alta, com um valor de
U$688,4 milhdes, mas o pais ainda permanece com um superavit, pelo segundo ano

consecutivo.
2.3.2 Matérias-primas

Diferentes cosméticos variam o tipo e a quantidade de cada matéria-prima, no entanto,

ha algumas que sdo comuns em quase todos os produtos:
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Agua

A agua comp0e de 70 a 80% da maioria dos produtos para cabelos. Ela é um veiculo e

serve para diluir os componentes, de forma a melhorar a funcéo das matérias-primas.
Tensoativo

Os tensoativos sdo as substancias utilizadas para a limpeza, uma vez que a &gua causa
uma tensdo superficial e o tensoativo tem uma propriedade de reduzir isso, pois possui em sua
estrutura uma parte apolar e outra parte polar, sendo a primeira insoltvel em agua e a segunda
solvel. Eles sdo classificados como anidnicos, catiénicos, anfotéricos e nao idnicos. Em
shampoos séo utilizados principalmente os anionicos, que possuem forte acdo detergente, 0s
anfotéricos, que podem ter carga negativa ou positiva, a depender do pH, por isso podem ser

menos agressivos, e 0s ndo idnicos.
Espessante

A 4gua juntamente com o tensoativo pode deixar 0 cosmético com uma consisténcia
ténue; por isso, o espessante € adicionado, conferindo 0 aumento da viscosidade. A maioria dos

espessantes utilizados séo sais.
Conservante

Os conservantes sdo essenciais para aumentar o tempo de vida Gtil dos produtos e

proteger contra contaminacao e danos causados por micro-organismos.
Condicionante

Condicionantes fazem com que o cabelo retorne a aparéncia que tinha antes dos danos
externos, desembaracam os fios, alinham os cabelos, reduzem a porosidade e criam um filme

protetor sobre os fios, 0 que aumenta a resisténcia e elasticidade.
Umectante

Os umectantes sdo substancias higroscépicas, que previnem a perda hidrica nos cabelos.
Emoliente

Emolientes tornam o cabelo mais macio e flexivel.

Quelante
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Também chamados de sequestrantes, os quelantes séo utilizados para evitar problemas
de falta de estabilidade; atuam complexando e inativando ions metélicos.

Reguladores de pH

Os reguladores de pH, assim como diz 0 nome, servem para regular o pH das substancias

ajustando o grau de acidez e de alcalinidade.
Fragrancia

Fragrancias fazem parte de todos os produtos para cabelos e sdo consideradas parte

importante, uma vez que conferem perfume ao produto.
2.3.3 Estrutura capilar

O cabelo é constituido por cuticula, cortex e medula, como se vé na Figura 2, sendo a
cuticula a camada mais externa, rica em lipidios que unem as células que sdo transparentes. A
cuticula protege o cortex e a medula, sendo uma barreira a produtos quimicos, porém essa
barreira é penetravel, com altos pHs e altas temperaturas, além de ser responsavel pelos efeitos
sensoriais, como o brilho e a maciez. Cuticulas abertas significam que o cabelo esta mais poroso
e sem brilho. Ja cuticulas mais fechadas, refletem um cabelo mais luminoso; por isso, a
utilizacdo dos condicionantes, emolientes e umectantes é importante, selando a cuticula do

cabelo e melhorando a estrutura do fio.

O cértex, possui melanina e queratina, além de lipidios, e como a cuticula é transparente,
é ele que determina a cor natural do cabelo, pois a coloracdo temporaria colore apenas a
cuticula. O cortex é responsavel pela massa de 90% dos fios, e da a forca, flexibilidade e a
elasticidade (SOUZA, 2017).

A medula ¢ a ultima e mais interna parte do fio, mas ndo esta presente em todos os fios,

apenas nos mais grossos e asperos, e com relacdo a cosmetologia ndo tem utilidade.



Figura 1: Camadas do fio capilar.

Cuticula

Cértex

fonte: <https://goo.gl/tBbvTt>. Acesso em 05 mar. 22.
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3 METODOLOGIA

3.1 Criacao do plano de negdécio

A metodologia deste trabalho seguiu a cartilha do SEBRAE “Como elaborar um Plano
de Negocio”, de 2013. As etapas da metodologia estdo descritas nos itens a seguir.

3.1.1 Anélise de mercado

O estudo de clientes é a primeira parte desta etapa de analise de mercado, sendo uma
das mais importantes, uma vez que um negocio nao existe se ndo ha clientes, e para isso, foi
feito um formulério online (Apéndice A). O primeiro passo feito foi identificar as caracteristicas
principais da persona do negdécio, que se trata do cliente ideal, através de perguntas sobre faixa

etaria, sexo, condi¢do financeira, dentre outros aspectos.

O segundo passo foi identificar quais os interesses desses clientes, qual o prego
normalmente pago pelo produto que seréd oferecido e a frequéncia com que é comprado. Em
seguida, foi identificado o que leva os clientes a comprarem esses produtos, como beleza,

autocuidado, amor proprio, dentre outros aspectos.

A anélise de mercado também se trata do estudo dos concorrentes. No mesmo
Formulario citado anteriormente, foi analisado quais eram as marcas mais compradas pelos
potenciais clientes, que no caso seriam 0s principais concorrentes da empresa. Com isto em
maos, foi feita uma analise de uma dessas empresas, dando énfase a principal, avaliando qual a
estratégia de vendas, a missdo e visdo, a poténcia da mesma do mercado e se ha espago para

outras empresas.

Para terminar, o estudo de fornecedores foi feito, para isso, com todos 0s equipamentos
e materiais ja decididos, foram realizadas pesquisas sobre os melhores fornecedores,
considerando a distancia, optando por fornecedores da propria regido da empresa, € também

considerando a qualidade e preco.
3.1.2 Plano de marketing

O plano de marketing é separado em 5 partes: descri¢gdo dos principais produtos, preco,
estratégias promocionais, estrutura de comercializacdo e localizacdo do negdcio. Inicialmente,
fez-se a descricdo dos produtos, para isso, foram decididos quais seriam 0s cinco produtos que

fariam parte da linha, estes foram decididos de acordo com o que é mais utilizado no pais. Apos,
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foi escolhido quais seriam os tamanhos das embalagens e quais seriam os ingredientes de cada
produto. Para a escolha dos ingredientes, foi feita uma extensa pesquisa sobre quais matérias-
primas devem constar em cada tipo de produto, depois foram escolhidos os ingredientes que
possuiam melhor qualidade, melhor preco e quais se repetiam na maior quantidade de produtos,

para que se possa comprar em maior quantidade e economizar com isso.

A determinacdo do preco foi feita a seguir, para isso, considerou-se 0 quanto se esperava
de lucro, utilizando markup, que é melhor descrito no item 4.5.6, além disso, avaliou-se o valor
que os concorrentes oferecem. A terceira parte, que se trata das estratégias promocionais,
possiveis formas de divulgar os produtos, foram definidas atraves de pesquisas sobre as

estratégias mais funcionais no publico alvo da empresa.

A penultima parte do plano de marketing se trata da estrutura de comercializagdo, sobre
como os produtos chegardo aos clientes, esta etapa foi decidida, principalmente, através do
formulario online (Apéndice A). J& a Ultima etapa, se trata da localizacdo do negécio, foi
escolhida estrategicamente, pensando em transporte e na confirmacdo do mercado ja

preexistente.
3.1.3 Plano operacional

O plano operacional se trata, principalmente, do layout da empresa, da capacidade
produtiva, processos operacionais e necessidade de pessoal. O layout foi feito através do
EdrawMax, focando na melhor disposicéo possivel, tanto com relacéo a agilizacdo do processo
produtivo, quanto na seguranca e qualidade. A capacidade produtiva também foi definida,
baseando-se na producdo média de outras pequenas empresas.

O processo operacional foi decidido, através de pesquisas em outras industrias de
cosmeéticos, e foram descritos, etapa por etapa, para explicar como a empresa ira funcionar. Um
fluxograma da producéo também foi feito, através do EdrawMax. Por fim, a necessidade de
pessoal foi feita, pensando em quantas pessoas sao necessarias para fazer com que a empresa

funcione. A estrutura organizacional da empresa também foi feita pelo EdrawMax.
3.1.4 Plano financeiro

O plano financeiro ¢ a etapa que determina o total de recursos que deve ser investido
para que a empresa comece a operar. Inicialmente foram determinados os investimentos fixos,

que sdo os valores dos equipamentos, maquinas, mdveis e materiais necessarios para a
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implementacdo da inddstria, para isso, com os fornecedores j& definidos, s6 foi necessario pegar

os valores de tudo.

Em seguida, calculou-se o capital de giro, que é o montante de recursos para o
funcionamento diario da empresa, para este calculo foram usadas as Equacdes (1), (2), (3) e (4).

Para fazer isso foi preciso pesquisar e estimar os valores de custo fixo e variavel.

Capital de giro = Estoque inicial + Caixa minimo (1)
Caixa minimo = Custo diario x Necessidade liquida de capital (em dias) (2
Custo didrio = (Custo fixo + Custo variavel) (3)

30 dias

Necessidade liquida de capital de giro = (Prazo médio de contas a receber +
Necessidade média de estoque) — Prazo médio de compras 4)

Investimentos pré-operacionais também foram determinados, que se trata do valor
necessario para que a empresa comece a operar, como: gastos com obras, taxas de registros ou
gastos com divulgacdo. Logo, estes valores foram somados para obter 0s investimentos pré-
operacionais. Em seguida, a obtencdo do valor do investimento total se deu pelo somatério de

investimentos fixos, capital de giro e estimativa de investimentos pré-operacionais.

Seguidamente, foi feita a etapa de estimativa de custo unitario de matéria-prima,
materiais diretos e terceirizacGes, que quer dizer o custo de matéria-prima juntamente com a
embalagem. Depois disso, houve uma estimativa do faturamento mensal, para isso, foi
necessario estimar qual a quantidade de vendas seria feita por més, considerando o valor de

venda do produto multiplicado pela quantidade de vendas esperadas.

E necessario também calcular a estimativa dos custos de comercializagdo, para isso
definiu-se que a empresa se encaixa no Simples Nacional, e em qual faixa deste ela esta, para

assim saber qual o valor a empresa deve pagar mensalmente.

A etapa de estimativa dos custos com méo de obra, define quantas pessoas devem ser
contratadas e quanto estas receberdo. Portanto, se decidiu os valores dos salarios através da
média de salarios na regido metropolitana de Belo Horizonte, de acordo com sites como Indeed,
Glassdoor, Salario e Catho.

Para a estimativa do custo com depreciacdo, foi necessario saber os anos de vida util

considerados para cada equipamento e assim, dividir o valor dos equipamentos por estes anos,
para saber a depreciacdo anual.
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Em seguida, foi feito o demonstrativo de resultados, calculando o lucro liquido mensal,

sendo que para este foram usadas as Equac0es (5), (6) e (7).

Lucro bruto = Receita operacional — Custo dos produtos (5)
Lucro Operacional = Lucro bruto — Despesas fixas — Despesas varidveis (6)
Lucro Liquido mensal = Lucro Operacional — Imposto de Renda (7)

Por fim, os indicadores de viabilidade foram calculados, a fim de prever se a empresa

seria capaz de dar lucro ou ndo, e para isso foram utilizadas as Equaces (8), (9), (10) e (11).

PE = Custo fixo total/ indice da margem de contribuicio (8)

(Receita total—Custo variavel total) (9)

Indice da margem de contribuicio = ,
Receita total

Lucratividade = 2eb040 10 (10)

Receita total

Rentabilidade = —=2creliawido 14 (12)

Investimento total

Investimento total

Prazo de retorno de investimentos = (12)

Lucro liquido

3.1.5 Avaliacédo estratégica

A avaliacdo estratégica faz a matriz SWOT, que é uma matriz que se divide em 4 partes:
forcas, oportunidades, fraquezas e ameacas. Essa matriz € um método de planejamento
estratégico para tomada de decisdes, foi feita pelo Canva, e preenchida de acordo com o plano

de negacios feito.
3.1.6 Sumario executivo

O sumario executivo foi a Gltima etapa a ser executada, apesar de constar como primeira
no resultado e discussdo, pois, para fazer o sumario, foram compiladas todas as principais

questdes do plano de negédcios, funcionando como um resumo da empresa.



28

4 RESULTADOS E DISCUSSOES

4.1 Sumario executivo

O empreendimento em foco neste trabalho € uma Empresa de Cosmeéticos centrada em
beleza natural. A futura empresa atuara apenas com produtos veganos, produzindo os seguintes
cosmeticos capilares: Shampoo, Condicionador, Mascara, Reparador de Pontas e Protetor

Térmico.

A chamada Kauneus, que significa Beleza em Finlandés, busca atender a demanda de
clientes que procuram autocuidado, beleza natural e consumo consciente em um s6 produto. A
empresa promete o oferecimento de produtos com altissima qualidade, com selecdo dos

melhores ingredientes, para que seja realmente um tratamento para os cabelos.

Inicialmente, pretende-se produzir 2650 kg por més, sendo o Shampoo, Condicionador,
Méscara, Reparador de Pontas e Protetor Térmico, acondicionados em embalagens plasticas de
300 g, 300 g, 250 g, 100 g e 100 g, respectivamente. Desta forma, serdo 4000 shampoos, 2500
condicionadores, 2000 mascaras, 1000 protetores térmicos e 1000 reparadores de pontas.
Produzindo assim, a empresa pretende se tornar a maior do Estado de Minas Gerais no setor de

cosméticos capilares veganos em alguns anos.

O segmento de Empresas de Cosméticos possui o codigo 4772-5/00 segundo o Conselho
Nacional de Atividades Econdmico (CNAE) do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica
(IBGE). Este cddigo é do comércio varejista de cosméticos, produtos de perfumaria e de higiene
pessoal. Segundo a Lei Complementar n° 155, de 27 de outubro de 2016, a Kauneus fara parte
do sistema de tributacdo Simples Nacional, o que significa que a mesma nédo fatura mais de R$

4,8 milhGes por ano.

Na Figura 2 esta disposto o design dos produtos da marca, sendo estes, da direita para a
esquerda, a primeira imagem o protetor térmico e reparador de pontas, a imagem central

shampoo e condicionador e na Gltima, a mascara de hidratac&o.
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Figura 2: Design dos produtos Kauneus.

‘Buneus Kauneu

. ’)“r“"

fonte: Autoral, 2022.
4.2 ANALISE DE MERCADO
4.2.1 Estudo dos clientes

Um estudo dos clientes foi feito atraveés de um formulario do Google (Apéndice A),
obtendo um total de 205 respostas. De acordo com o formulério, 87,3% dos entrevistados
possuem entre 18 e 24 anos, e 90,7% sdo do sexo feminino, que é o foco da empresa. Neste
Formulario também foram escolhidos os produtos que fariam parte da linha da empresa,

considerando quais os consumidores mais utilizavam no dia a dia.

Além disso, no formulario houve o questionamento do que é importante para o cliente
no momento em que ele estad buscando um produto capilar e, o item mais votado, com 56,1%
dos votos, foi a qualidade, seguida pelo conhecimento prévio do produto, com 14,6%, e preco,
com 13,7%.

Quanto ao valor estimado que os consumidores pagam nestes produtos, 43,4%
disseram pagar entre R$26 e R$50, 34,1% dos consumidores disseram pagar entre R$10 e R$25,
e por fim, 11,2%, disseram pagar entre R$51 e R$100. Ja em relagdo a frequéncia de compra,

51,2% dos clientes disseram ser esporadica, enquanto 44,4% realizam compras mensais.

No que se refere ao que os consumidores buscam quando compram esses cosmeéticos,
58,5% votaram que buscam por cuidado. Em seguida, ficaram: bem-estar, beleza e amor

proprio, ambos com cerca de 11% cada. Apds, 89,8% votaram que estavam dispostos a
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conhecer marcas novas, e 9,8% votaram que talvez estivessem abertos a isso, somando em
99,6%.

Outros pontos considerados neste formulario foram com relacdo ao local onde os
clientes costumam fazer suas compras de cosméticos capilares e quais Sdo as suas marcas
favoritas, que serdo mais bem discutidos na etapa de Estrutura de Comercializagéo e a seguir

em Estudo dos Concorrentes, respectivamente.
4.2.2 Estudo dos concorrentes

Com o formulario feito, que foi explicado na etapa anterior, de Estudo dos Clientes, as

marcas mais votadas e consumidas pelos clientes estdo dispostas na Tabela 2.

Tabela 2 — Ranking de empresas com produtos mais consumidos de acordo com formulario

online.
Empresa N° de votos
Salon Line 55
L’Oréal 50
Pantene (P&G) 38
Seda (Unilever) 37

fonte: Apéndice A, 2021.

Ainda que de acordo com a Abihpec estas ndo sejam as maiores marcas de cosméticos
do Brasil, é importante ressaltar que este Plano de Negdcios se trata apenas de cosméticos
capilares, por isso ha essa divergéncia com relacdo as marcas de cosméticos mais consumidas
do pais, que segundo a Abihpec (2021) sdao Natura, Boticario, Unilever, L’Oréal ¢ P&G,

respectivamente.

Segundo a Forbes (2020), essas 5 marcas mais consumidas no Brasil respondem a 47,8%
do mercado, mas nesta epoca ja havia 2.794 empresas de cosmeticos registradas na Anvisa, 0
que demonstra que apenas uma fracdo de 0,18% controla quase 50% do mercado de cosméticos.
No entanto, como citado, isso envolve todos os cosméticos. Se tratando apenas do mercado de
cabelos, a marca n° 1 citada na Tabela 2 ganha forca: apesar de ser uma empresa recente, criada
em 1995, ela j& possui mais de 400 produtos em 16 linhas, e em uma pesquisa do MindMiners
(2019) sobre empoderamento feminino foi a quinta empresa mais falada, ficando atrés apenas

da Natura, Dove, Avon (que agora faz parte do grupo Natura) e Boticario. Ainda segundo a
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Euromonitor (2018), a Salon Line ficou em 7° lugar no segmento de produtos para cabelo, com
3,9% do mercado.

Isso demonstra que apesar de poucas empresas conseguirem obter boa parte do mercado,
ainda ha espaco para novas marcas. Porém, é importante ressaltar que algo fez com que a Salon
Line conseguisse se destacar no pais: alta qualidade, prego acessivel e forte marketing em redes
sociais. A Salon Line explorou onde as gigantes do mercado ainda nao tinham atingido, ela fez
um produto diferente, comecando a focar em cacheadas ha 8 anos atras, com o lema
“Transforme-se em vocé’, como uma forma de potencializar essa visdo de aceitar a propria
beleza e investiu alto em marketing por redes sociais, 0 que na época ainda ndo era algo téo
comum. Toda essa estratégia foi capaz de coloca-la a frente de muitas outras empresas e de

confrontar as grandes marcas do mercado.
4.2.3 Estudo dos fornecedores

Na Tabela 3 esta disposto todos os fornecedores, para todos 0s produtos/materiais, que

serdo utilizados para que a Kauneus entre, e em seguida, se mantenha, em funcionamento.

Tabela 3 — Fornecedores de materiais.

Equipamento/Material Fornecedor
Reator Alki Maquinas
Envasadora Alki Maquinas

Rotulador com datador

Cetro Maquinas

Balanca industrial

Dalmaq Balangas

Matérias-primas

Engenharia das Esséncias, Quinari, Chemax e
Atina

Embalagens

ABCD Embalagens e Agiziliza Embalagens

Bombonas

Injesul

Carrinhos de transporte

Ferramentas Kennedy

Utensilios de limpeza

Beaga Embalagem

Utensilios de escritério Kalunga
Utensilios laboratorio
o Prolab
guimico
EPIs Império Equipamentos de Seguranga

Computador

HP
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Impressora HP
Bancada laboratorio Industria Brasileira de Laboratorio
Uniformes Spaco Uniformes

Companhia telefonica VIVO
Companhia de Internet ~ VIVO
Energia CEMIG
Agua COPASA

fonte: Pesquisa primaria, 2021.

4.3 PLANO DE MARKETING
4.3.1 Descricgado dos produtos

Cinco produtos s&o o foco deste Plano de Negdcios: shampoo, condicionador, mascara,
protetor térmico e reparador de pontas, todos veganos, e livres de quaisquer ingredientes de

origem animal ou testes em animais.

O shampoo e o condicionador serdo colocados em embalagens pléasticas de 300 g, a
mascara serd colocada em embalagens plésticas de 250 g, o protetor térmico e o reparador de

pontas serdo colocados em embalagens de 100 g cada.

Toda a linha é pensada na recuperacdo dos cabelos naturais, por isso ha a utilizacdo de
condicionantes em todos os produtos. A descricdo dos ingredientes e a respectiva funcéo de

cada um desses produtos encontra-se na Tabela 4.

Tabela 4 — Ingredientes e FuncGes de cada matéria-prima.

Ingrediente Funcao

Water Veiculo

Tensoativo / Possui baixo
custo e bom poder
espumante. Mais utilizado

Sodium Laureth Sulfate

em Shampoo
Shampoo Tetr_asodium E_DTA Qgelante —
Sodium Chloride Ajuste de Viscosidade
Citric Acid Aju_ste de pH / Possui leve
efeito quelante
Sorbitol Umectante
Polyquaternium-22 Umectante
Bis-cetearyl

Amodimethicone Condicionante
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Condicionador

Caprylyl Glycol Conservante
Linalool Fragrancia
Water Veiculo

Sodium Chloride

Ajuste de Viscosidade

Sorbitol

Umectante

Bis-cetearyl
Amodimethicone

Condicionante

Ceteareth-25

Emulsificante

Dimethicone Emoliente

Disodium EDTA Quelante

Citric Acid Ajuste de pH
Caprylyl Glycol Conservante

Linalool Fragrancia

Water Veiculo

Sodium Chloride Ajuste de Viscosidade
Dimethicone Emoliente

Astrocaryum Murumuru

Seed Butter

Condicionante / Manteiga
de MuruMuru

Bis-cetearyl
Amodimethicone

Condicionante

Mascara Quaternium-87 Tensoativo
Sorbitol Umectante
Caprylyl Glycol Conservante
Citric Acid Ajuste de pH
Disodium EDTA Quelante
Ceteareth-25 Emulsificante
Linalool Fragrancia
Water Veiculo
Ajuste de Viscosidade /
Além de espessante, ajuda
Alcohol na conservacédo / Mais
utilizado em Protetores
Térmicos
Protetor Térmico Bis-cetearyl

Amodimethicone

Condicionante

Ceteareth-25

Emulsificante

Caprylyl Glycol Conservante
Polyquaternium-55 Umectante
Disodium EDTA Quelante
Linalool Fragrancia

Reparador de Pontas

Cyclopentasiloxane

Silicone emoliente / Nao
solGvel em &gua, protege o
cabelo dos danos / Mais
utilizado em Reparadores
de Pontas

Dimethicone

Emoliente

Cocos Nucifera Oil

Condicionante / Formador
de filme
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Linalool Fragrancia
fonte: Pesquisa primaria, 2021.

4.3.2 Preco

Conforme explicado na etapa de estudo dos concorrentes, as marcas mais citadas pelos
possiveis consumidores dos produtos foram a Salon Line, L’Oreal e Pantene, por isso, é
esperado que o preco de venda dos produtos da Kauneus fique na faixa de preco dessas, que é
entre R$10 e R$30, e como foi citado também na etapa de estudo dos clientes, esse é o valor
que a maioria dos clientes esta disposta a pagar. Pelas caracteristicas do mercado, de possuir
uma abertura a consumo de produtos novos e veganos, Ndo sera uma estratégia abaixar o preco

para adentrar no mercado.

O preco vai variar de acordo com cada produto, sendo mais elevado para produtos que
possuem maior custo de producdo, maior quantidade de matérias-primas e/ou matérias-primas
mais especificas, que possuem maior valor. Na Tabela 5 esta apresentado o valor de venda de

cada produto.

Tabela 5 — Pregos praticados.

Produto Preco de venda
Shampoo R$ 27,85
Condicionador R$ 22,10
Mascara R$ 29,50
Protetor térmico R$ 10,70
Reparador de pontas R$ 29,55

fonte: Pesquisa primaria, 2021.

4.3.3 Estratégias promocionais

Sendo publico-alvo da empresa pessoas entre 18 e 24 anos, o foco sera no digital, ja que,
segundo o Estado de Minas (2021), os jovens entre 16 e 24 anos sdo 0S que mais acessam redes
sociais. Entdo, o enfoque serd em trés estratégias: utilizacdo de parcerias com influencers

digitais para divulgagéo dos produtos, posts diarios no Instagram e “afiliados”.

Esta primeira estratégia é importante, pois, segundo o Jornal USP, em 2021, 40% dos
brasileiros ja haviam comprado algum produto devido a influéncia digital de um produtor de
contetdo. Assim, a intencdo é firmar parcerias com influenciadores para que estes postem 0s

produtos cerca de 2x por semana nos stories, e uma vez por més no feed.
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J& com relacdo a posts diarios, feitos no Instagram da propria Kauneus, o objetivo é
utilizar todos os formatos disponiveis pela plataforma, para que haja uma diversificacdo e ndo
fique repetitivo ou igual a outras empresas. Nesse sentido, as postagens devem ser feitas de
forma leve, divertida, com informagdes Uteis sobre cosméticos, mas ndo de forma muito técnica,
porque deve ser compreensivel para todos que tenham contato com o contetdo, e de forma que

se encaixe e comunique com o publico do negdcio, que séo principalmente jovens.

Por fim, a ultima estratégia se trata de permitir que outras pessoas vendam os produtos
online, com um link proprio, obtendo uma comissdo por cada venda que realizar. Esses
‘revendedores’, no entanto, ndo precisam comprar o produto, apenas vender 0 mesmo. Esta é
uma estratégia que vém crescendo a cada dia, porém nova no pais e ainda nao muito explorada,
apesar de a Natura fazer algo parecido com a utilizacdo de venda por revistas, isso fica um
pouco limitado por ter que ser feito de forma fisica. A afiliacdo tira essa barreira fisica e de
impressao de revistas. Além disso, a propria pessoa que faz a compra consegue acompanhar o

processo de entrega em sua casa, por isso ha muita potencialidade de crescimento.
4.3.4 Estrutura de comercializacao

A comercializacdo dos produtos da Kauneus ocorrera atraves da internet, farmécias,
supermercados e lojas fisicas de cosméticos. Estes foram escolhidos devido a estratégia de
comercializacdo, que tem forte impacto online, e também devido aos votos dos possiveis
clientes obtidos no formulario online e que seguem a seguinte ordem: loja de cosméticos,

farmacia, supermercado e online.
4.3.5 Localizacéo

De acordo com o SEBRAE, uma localizacdo inadequada é responsavel por fechar 8%
das empresas antes delas possuirem 4 anos de funcionamento. Por isso, a escolha da cidade para
implantacéo do negdcio e de extrema importancia e pensando nisso, a localizacéo escolhida foi

a cidade de Contagem, regido metropolitana de Belo Horizonte, Minas Gerais.

Contagem ¢é considerada a capital da industria em Minas Gerais, iSSO porque iSso em
1940 foi criada a Cidade Industrial em Contagem, sendo o primeiro distrito industrial do Brasil.
Assim, Contagem possui mais de 17 mil empresas registradas atualmente. A sua localizagéo
estratégica também é outro fator importante na decisao, pois a cidade esta localizada a 434 km

de distancia da cidade do Rio de Janeiro e 580km da cidade de Sdo Paulo, além de ser cortada
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por trés importantes rodovias federais, a BR-040, que liga Brasilia ao Rio de Janeiro, a BR-262,
que liga o tridngulo mineiro a Vitoria, e a BR-381, de S&o Paulo.

Ademais, na regido metropolitana de Belo Horizonte ha diversas inddstrias de
cosméticos, como: Kanechom, Mutari, Bravir, Unibeleza, Capicilin, Maxibrasil, Ideal
Cosmeéticos, dentre varias outras, e em Minas Gerais também ha outras importantes inddstrias
de cosméticos veganos, como a Bio Extratus e a Platina Cosméticos, dona da marca Skala.
Dessa forma, é possivel ver que o mercado na cidade e no estado ja possui uma confirmacao e

um publico, uma vez que ha tantas marcas diferentes produzindo na regido.
4.4 PLANO OPERACIONAL
4.4.1 Layout

O layout se trata da planta baixa da industria, que contém a recepc¢do, pesagem, producao,
envasamento, embalagem, produto acabado, laboratério de controle de qualidade e matéria-
prima. Na figura 3 esté disposto o layout a ser utilizado na Kauneus.

Figura 3: Layout da Industria de Cosméticos.
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‘%’ Balanga l Bombonas

KK Jprateleira Cartinho para transporte
e e de bombonas & produtos.
acabados

Reator com

agitagdo Envasadora

F Datador
fonte: Autoral, 2022.

Um bom layout leva em conta a necessidade do processo, a seguranga, tanto dos

funcionarios quanto da populagdo que estd ao redor da industria, economia, facil acesso para
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manutencdo em equipamentos e espaco para extensdo futura. Além disso, deve-se levar em
conta também as condicGes climaticas, caso haja utilizacdo de inflaméaveis eles devem estar

contra o vento, para que caso aconteca um incéndio, isso nao se expanda.

Segundo Slack (2017), um arranjo fisico ruim pode levar a fluxos longos e/ou confusos,
longos processos, operacdes inflexiveis, imprevistos e um aumento nos custos. Isso quer dizer
que o layout deve ser pensado de forma a evitar uma movimentacao dispendiosa do colaborador
dentro da industria, ja que isso € um desperdicio de tempo, o que leva a menos producao e mais
desgaste do funcionario, e pode resultar em um aumento dos custos. Nesse sentido, o layout
apresentado na Figura 3 foi pensado de forma a considerar o anteriormente exposto.

O espaco possui 300 m2 no total, sendo 20 m2 de recepg¢do, que serd um espaco para
receber vendedores, compradores, visitantes, dentre outros. H&, em seguida, uma sala com area
de 37m?, onde ficard acondicionada a matéria-prima necessaria para a producéo. Nesta sala ha
também um portdo de acesso, para que 0s produtos sejam descarregados, ha também uma porta
para a pesagem e outra para o corredor. Na sala de pesagem, com area de 20 m2, ha a disposicao
bancadas, equipamentos de laboratério quimico e balanca para pesagem das matérias-primas
que irdo para a producdo. A sala de pesagem tem acesso direto para a sala de producédo. Esta
possui 60 m2, sendo ocupada por um reator de 300 L, bombonas e carrinhos para transporte das
bombonas. A producdo € a maior area da industria pois ha a intencdo de uma futura expansédo

na producao.

Da sala de producdo hd uma porta de correr para o corredor e outra para 0
envase/embalagem. Na area de envase ha uma bancada com a envasadora, que é proxima a area
de embalagem. Esta consta com uma datadora/rotuladora, além de carrinhos de transporte. Do
setor de embalagem tem-se acesso ao corredor e ao laboratdrio de controle de qualidade, que
possui 25 m2 e dispde de bancadas e equipamentos de laboratério quimico. No centro ha a sala
de produtos acabados, onde ha prateleiras, caixas para embalagem e um portdo para descarregar

0s produtos.
4.4.2 Capacidade produtiva

A producdo sera feita em processo batelada, que se trata basicamente da producao
intermitente de produtos (CRUZ, 2011), isso porgue inicialmente é uma producdo relativamente
pequena; porém, com flexibilidade de diferentes produtos, com 1200 kg de shampoo, 750 kg

de condicionador, 500 kg de mascara e 100 kg de protetor térmico e de reparador de pontas.
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Além disso, um processo em batelada torna possivel a verificagdo de qualidade constante, o que
evita perdas de grandes quantidades de produtos caso estes ndo estejam dentro da especificagéo.
Tabela 6 esta disposta a producdo mensal em quantidade de cada produto e o percentual que é

fabricado de cada um.

Tabela 6 — Producdo mensal.

Produto Peso [0] Quantidade (a.m.)  Percentual (a.m.)
Shampoo 300 4000 38,000%
Condicionador 300 2500 23,800%
Mascara 250 2000 19,050%
Protetor térmico 100 1000 9,575%
Reparador de pontas 100 1000 9,575%

fonte: Pesquisa secundéria, 2022.

Constata-se a partir da Tabela 6 que a producdo mensal da industria chega a 2650 kg
por més e 10500 unidades de produtos. Essa quantidade de produtos foi escolhida baseando-se
na producdo de pequenas e médias empresas, sendo uma delas a Cattion Cosméticos, uma
pequena empresa, de 240 m2, que segundo o Pequenas Empresas Grandes Negdcios (2020)

vendeu 100 mil unidades em 8 meses, 0 que resulta em 12,5 mil unidades por més.
4.4.2.1 Descricao dos equipamentos

A operacdo de mistura é primordial na fabricacdo de cosméticos. Esta sera feita em um
reator de processo basculante com capacidade de 300 L. Mas, além do reator, também serdo
utilizadas balancas calibradas, envasadora, bombonas e rotuladora. A descricdo de alguns

desses equipamentos é feita a seguir:
Reator

O reator utilizado sera um Reator de Processo Basculante Atmosférico de 300 litros, e
de acordo com a Alki Maquinas, a fabricante, o reator é feito em ago inox, possui camisa de
resfriamento e aquecimento, duplo sistema de agitacéo, resisténcias elétricas com controlador
de temperatura, turbina homogeneizadora, variador de velocidade eletrénico e raspadores de
teflon. Além disso, ha a possibilidade de programar até 99 receitas de processos. O consumo
energético é de 15 kWh.
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Figura 4: Reator de Processos basculante.

fonte: Alki Maquinas.

Envasadora

A envasadora utilizada deve ser ideal para produtos com alta viscosidade; por isso, a
envasadora semiautomatica da Alki Maquinas foi escolhida. Segundo o fabricante, esta é feita
em ago inox, possui velocidade variavel, reservatorio para 50 litros e capacidade maxima de

envase de 500 gramas. Além disso, possui somente 1,05 m de altura.

Figura 5: Envasadora semiautomaética.
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fonte: Alki Maquinas.
Rotuladora com datador

A rotuladora semiautomatica com datador da Cetro Maquinas foi escolhida pela
praticidade. Por possui um datador embutido, o processo de embalagem é facilitado. Segundo
o fabricante, a mesma rotula embalagens cilindricas, e pode realizar impressdes de datas de
validade, fabricacdo e lote. A impressdo da data € feita por termo transferéncia diretamente no

produto, portanto é inviol&vel e nitida, com répida secagem.

Figura 6: Rotuladora semiautomatica com datador.

Y

fonte: Cetro Maquinas.

4.4.3 Processos operacionais

O processo tem inicio com a entrada de matéria-prima e embalagens, que sdo
armazenadas enquanto aguardam a amostragem do controle de qualidade. Vale ressaltar que
todas as matérias-primas sdo armazenadas de acordo com as condi¢Oes especificas exigidas.
Entdo, amostras de cada lote devem ir para o laboratério para verificacdo, uma vez que as
matérias-primas devem estar dentro dos limites de especificacdo definidos pela RDC n°48, de
25 de outubro de 2013, para que produzam um produto seguro e de elevada qualidade. Esta &
uma etapa obrigatdria e se encaixa nos Procedimentos Operacionais Padrdo (POPs). Os POPs
sdo registros e procedimentos que serdo criados para recebimento de matéria-prima e material
de embalagem. Neles sdo descritos como fazer a identificacdo de matérias-primas e de materiais
de embalagem armazenadas em quarentena, como fazer a amostragem das matérias-primas e

embalagens, como definir a numeracdo de lote desses produtos, como realizar ensaios de
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controle de qualidade descrevendo os métodos e equipamentos utilizados, dentre outras

situacoes.

Especificamente sobre a amostragem dos materiais, 0 Ministério da Salde exige que
seja feita por pessoas autorizadas, evitando contaminagdo microbioldgica ou cruzada. As
amostras devem ser representativas do lote do material recebido, o tamanho da amostra deve
ser baseado em um plano de amostragem, a amostragem deve ser feita de acordo com
procedimentos aprovados e todos 0s equipamentos laboratoriais usados devem estar limpos e
sanitizados. Em seguida, com os lotes das matérias-primas verificados, elas seguem para a
pesagem e separacdo, sendo que a pesagem de cada material ira depender de qual produto sera
produzido. Das Tabela 16 a 19, estdo dispostas as matérias-primas necessarias e quanto de cada
matéria-prima sera necessario para a confeccdo de cada produto capilar. Apds pesagem, estas

séo encaminhadas para a producéo.

Na producdo, que € feita em processo batelada, as matérias-primas sdo colocadas
manualmente no reator basculante (Figura 4), indicado no item 4.4.2.1. Essa batedeira
basculante, como também é chamada, pode utilizar ou ndo aquecimento durante o processo. No
caso do shampoo, que possui somente fase aquosa, e no caso do reparador de pontas, que possuli
somente fase oleosa, todo o0 processo se dara a frio. Para os outros produtos (condicionador,
mascara e protetor térmico), que possuem fase aquosa e oleosa, para conseguir realizar a mistura
0 reator serd inicialmente aquecido, usando agua quente na camisa, até cerca de 80°C. Em
seguida, a dgua quente sera retirada da camisa e entrard uma agua fria, a fim de resfriar o

produto para que ele possa ser envasado.

Depois do reator, o produto serd acondicionado em bombonas de 15 L, que serdo
colocadas em carrinhos de transporte manual e irdo para 0 envase em uma envasadora
semiautomatica. O produto ndo segue diretamente para o envase pois a envasadora ndo possuli
capacidade suficiente para acondicionar todo o produto. Como foi dito na Descricdo dos
Equipamentos, ela possui um reservatorio de apenas 50 L. O despejo do produto no reservatorio

da envasadora também é feito de forma manual.

Logo apos, o envase, o colaborador iré fechar os produtos, estes aguardaréo para seguir
para a embalagem, onde o mesmo colaborador vai utilizar a rotuladora com datador, que coloca
o rétulo, a validade e lote em cada produto. Uma amostragem do produto pronto seguira para o
laboratorio de controle de qualidade, para analisar se esta liberado para a expedicéo.

Seguidamente, ele vai ser armazenado para aguardar o transporte. Na Figura 7 é ilustrado o
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fluxograma desse processo produtivo, e na Tabela 7 esta disposto a quantidade de dias que serdo
utilizados na producéo de cada cosmético.

Figura 7: Fluxograma da producéo.
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fonte: Autoral, 2022.

Reator a frio

Tabela 7 — Dias de producdo.

Dias para Dias para
Produto Qtd. [ka] batelada de limpeza do Total
todo o produto reator
Shampoo 1200 4 1 5
Condicionador 750 3 1 4
Mascara 500 2 1 3
Reparador de 100 1 1 5
Pontas
Protetor 100 1 1 2
Térmico
16 dias

fonte: Autoral, 2022.

4.4.4 Necessidade de pessoal

Para o funcionamento da empresa, serdo contratados 4 funcionarios, sendo uma pessoa
para cuidar do financeiro, uma para fazer todo o controle de qualidade e duas pessoas para 0
operacional, dado que uma ficara responsavel pela producdo e uma por todo o envase e
embalagem. O marketing e comercial, sera realizado pela proprietaria/fundadora, que sera
também a diretora e responsavel por gerir a empresa. A estrutura organizacional da empresa

pode ser vista na Figura 8.



4.4.4.1 Responsabilidades de cada colaborador

Figura 8: Estrutura organizacional da empresa.
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Neste item estdo descritas as atividades e responsabilidades de cada colaborador da

empresa.

Direcgéo:

Realizar a compra de matérias-primas e embalagens;

Fazer a recepcdo de matérias-primas e embalagens;

Fazer o envio de produtos prontos;

Realizar a contratacdo e demissao de funcionarios;

Gerir as redes sociais da empresa;

Buscar parcerias para a divulgacdo da marca;

Buscar possiveis compradores;

Fazer o controle de estoque;

Tomar decisdes para 0 bem da empresa;

Realizar planos estratégicos;

Supervisionar todo 0 processo da empresa;

Definir avaliadores de desempenho;

Fazer projetos de melhoria continua;

Dar treinamento para colaboradores, €;

Avaliar o desempenho da empresa.
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Financeiro:
e Realizar o pagamento dos funcionarios;
e Gerir 0 caixa da empresa;
e Assegurar a saude financeira da empresa;
e Auvaliar o desempenho financeiro de vendas;
e Buscar investimentos seguros para a empresa;
e Fazer a impressao de notas fiscais;
e Realizar o pagamento de contas;
e Aprovar ou rejeitar pedidos de compras/despesas, €;

e Fazer constantes analises sobre possiveis melhorias de gastos.

Producéo:
e Fazer a pesagem de cada matéria-prima que ird para o reator;
e Adicionar a matéria-prima ao reator;
e Realizar o acionamento do reator dentro das especificacfes necessarias para cada
produto;
e Garantir o funcionamento correto do reator durante a batelada;
e Acondicionar o produto pronto em bombonas, €;

e Fazer a limpeza do reator ap6s cada batelada.

Envase e Embalagem:

e Levar as bombonas da producdo para o envase;

e Fazer o despejo de produtos das bombonas para a envasadora de forma cuidadosa,
evitando desperdicios;

e Fazer o envase de todos os produtos;

e Levar os produtos envasados até o setor de embalagem;

e Garantir o funcionamento correto da envasadora e da rotuladora;

e Rotular a embalagem de todos os produtos;

e Assegurar que a data e lote corretos estdo na rotuladora, €;

e Levar todos os produtos embalados para o acondicionamento na sala de produtos
acabados.



Controle de Qualidade:

e Fazer o plano de amostragem;

e Coletar as amostras de matérias-primas, embalagens e de produtos acabados;

e Aprovar ou rejeitar matérias-primas, embalagens e produtos acabados;

e Realizar todos 0s ensaios necessarios;

e Fazer todas as anotagdes necessarias para a qualidade, guardando um registro

completo dos ensaios de cada lote analisado;
e Monitorar a manutencdo de equipamentos;

e Assegurar que sejam feitas calibracGes nos equipamentos de controle e de pesagem;

e Fazer aidentificacdo dos materiais e embalagens quando chegarem, e;

e Fazer um plano de implementacdo de SGQ na empresa.

4.5 PLANO FINANCEIRO

4.5.1 Estimativa dos investimentos fixos
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Os investimentos fixos referem-se aos bens que devem ser adquiridos para que o

negocio seja implementado, tais como 0s equipamentos, maquinas, moveis, utensilios,

ferramentas. Na Tabela 8 estdo dispostos 0s equipamentos e respectivos valores dos

investimentos fixos necessarios para que a empresa possa funcionar.

Tabela 8 — Investimentos fixos.

Descrigéo Quantidade Valor Unitario Valor Total
Reator 300L 1 R$ 67.520,00 R$ 67.520,00
Envasadora 1 R$ 13.860,00 R$ 13.860,00
Rotuladora com
datador 1 R$ 9.290,00 R$ 9.290,00
Vasilhame Leiteira
(Bombona) 15L 20 R$ 50,00 R$ 1.000,00
Balanca industrial
de bancada 1 R$ 500,00 R$ 500,00
Carrinho para
deslocamento de 2 R$ 273,69 R$ 547,38
bombonas
Béquer 3 R$ 11,50 R$ 34,50
Pipeta 3 R$ 14,00 R$ 42,00
Balanca analitica 1 R$ 3.000,00 R$ 3.000,00
Espatula de aco 2 R$ 15,36 R$ 30,72
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Erlenmeyer 3 R$ 15,00 R$ 45,00
pHmetro 1 R$ 1.700,00 R$ 1.700,00
Tubo de ensaio 3 R$ 3,00 R$ 9,00
Estufa 21L 1 R$ 1.900,00 R$ 1.900,00
Pisseta 2 R$ 8,90 R$ 17,80
Termdmetro 1 R$ 47,00 R$ 47,00
Luva (Pacote com 1 R$ 25,00 R$ 25,00
100)

Mascara (Pacote

com 100) 1 R$ 26,00 R$ 26,00
Ig(;‘)ca (Pacote com 1 RS 15,00 RS 15,00
Jaleco 10 R$ 50,00 R$ 500,00
Oculos 10 R$ 5,00 R$ 50,00
Uniforme (2 para 10 R$ 60,00 R$ 600,00
cada funcionario)

Sapato EPI 5 R$ 56,00 R$ 280,00
Luz de emergéncia 5 R$ 15,00 R$ 75,00
Extintor 3 R$ 160,00 R$ 480,00
KIt primeiros 1 RS$ 80,00 RS$ 80,00
SOCOrros

Ar condicionado 3 R$ 1.590,00 R$ 4.770,00
Bancada

laboratério 1 R$ 4.350,00 R$ 4.350,00
Sofa recepcao 2 R$ 1.600,00 R$ 3.200,00
Computador 2 R$ 1.700,00 R$ 3.400,00
Telefone 1 R$ 150,00 R$ 150,00
Mesa de centro 1 R$ 300,00 R$ 300,00
recepcao

Impressora 1 R$ 1.000,00 R$ 1.000,00
Lixeira 1 R$ 25,00 R$ 25,00
Cadeiras escritorios 5 R$ 560,00 R$ 2.800,00
Site empresa 1 R$ 2.000,00 R$ 2.000,00

TOTAL R$ 123.669,40

fonte: Pesquisa secundaria, 2022.

4.5.2 Capital de giro

O capital de giro é essencial para que uma empresa se mantenha funcionando, se trata
da quantidade de recursos necessarios para que a empresa funcione e pague suas contas. O
capital de giro é dado pela Equacéo (1).

As Tabelas 9 e 10 mostram o calculo utilizado para obter o prazo médio de contas a

receber e 0 prazo médio de compras, respectivamente, e isto sera utilizado no célculo do capital
de giro.



Tabela 9 — Prazo médio de contas a receber.

47

Prazo médio de

Media ponderada

% Namero de dias .
vendas em dias
A vista 20 0 0
A prazo (1) 50 30 15
A prazo (2) 25 60 15
A prazo (3) 5 90 4,5
Prazo médio total 34,5

fonte: Adaptado de SEBRAE, 2022.

Tabela 10 — Prazo médio de compras.

Prazo médio de

Média ponderada

% NUmero de dias .
vendas em dias
A vista 50 0 0
A prazo (1) 50 30 15
Prazo médio total 15

fonte: Adaptado de SEBRAE, 2022.

Necessidade média de estoque se trata do prazo que as matérias-primas devem

permanecer no estoque, e ndo ha uma forma de se calcular, deve ser feita uma estimativa, que

varia de empresa para empresa. Assim, no presente trabalho, a necessidade média de estoque

considerada foi de 5 dias. Este € um prazo que pode ser longo para produtos pereciveis como

alimentos, mas no caso de cosméticos ndo seria um problema, ja que se trata de um produto

mais duravel.

Serda possivel ver a Necessidade liquida de capital de giro na Equagéo (13).

Necessidade liquida de capital de giro = (34,5 +5) — 15 = 24,5 dias = 25 dias (13)

Na Tabela 11 é possivel ver o custo fixo para 25 dias, que envolve 0s gastos que nao
irdo variar ou terdo pouca variagdo mensal, que pode ser considerado fixo.

Tabela 11 — Custo Fixo para 25 dias.

Descricdo Valor

Aluguel R$ 4.000,00
Gastos com funcionarios R$ 17.536,36
Internet R$ 150,00
Telefone R$ 55,00
PrOdL'Jt_OS de Ilmp_ez'a/_hlglene e R$ 337.90
utensilios de escritorio

Manutencéo equipamentos R$ 300,00
TOTAL R$ 22.379,26

fonte: Autoral, 2022.
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Os gastos com funcionarios descritos na tabela anterior englobam os salarios e 0s

encargos sociais, juntamente com os beneficios para funcionarios, e isso estd mais bem descrito

em Estimativas de Custos com Mé&o de Obra (item 4.5.8). Na Tabela 12 sdo apresentados 0s

gastos com produtos de limpeza e higiene, e utensilios de escritdrio.

Tabela 12 — Gastos com produtos de limpeza e utensilios de escritorio para um més.

Descricéo Quantidade Valor Unitario Valor Total
Escritério
Agenda 1 R$ 15,00 R$ 15,00
Pacote folha A4 500 1 R$ 20,00 R$ 20,00
Grampeador 1 R$ 20,00 R$ 20,00
Borracha 5 R$ 1,50 R$7,5
Canetas 10 R$ 1,00 R$ 10,00
Durex 2 R$ 1,20 R$ 2,40
Tesoura 1 R$ 10,00 R$ 10,00
Cola bastéo 1 R$ 8,00 R$ 8,00
Marca texto 2 R$ 2,00 R$ 4,00
Tinta impressora 2 R$ 50,00 R$ 100,00
Limpeza/Higiene

Agua sanitaria 5L 1 R$ 15,00 R$ 15,00
Alcool em gel 5L 1 R$ 30,00 R$ 30,00
Detergente 5L 1 R$ 20,00 R$ 20,00
fﬁbonete liquido 1 R$ 5,00 R$ 5,00
Saco de lixo 100L

100 unidades 1 R$ 36,00 R$ 36,00
Desinfetante 5L 1 R$ 15,00 R$ 15,00
Eﬁ'i"(f' higiénico 24 1 R$ 20,00 R$ 20,00
TOTAL R$ 337,90

fonte: Pesquisa secundaria, 2022.

Na Tabela 13 sdo apresentados 0s custos variaveis da empresa considerando um periodo

de 25 dias. Os gastos com matérias-primas e embalagens estdo detalhados na Tabela 20. Ja os

gastos com comissdo de afiliados sdo uma estimativa. Considerando vendas que totalizam R$

2.000,00 de produtos por afiliados e que ha uma comissdo de 15%, o valor é de R$300,00.

Tabela 13 — Custo Variavel para 25 dias.

Descricao Valor
Energia elétrica R$ 4.000,00
Agua R$ 1.000,00
Matérias-primas e embalagens R$ 93.260,00
Comisséao afiliados R$ 300,00

TOTAL

R$ 98.260,00
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fonte: Autoral, 2022.

(22379,26 + 98260)
30 dias

Caixa minimo = 4021,31 x 25 = 100532,72 reais (15)

Custo diario = = 4021,31 reais (14)

Na Tabela 14 esta disposto o Estogue Inicial, que inclui, no caso de uma industria que
estad sendo iniciada, apenas as matérias-primas e embalagens.

Tabela 14 — Estoque inicial.

Descricéo Valor
Matérias-primas R$ 75.510,00
Embalagens R$ 17.750,00
TOTAL R$ 93.260,00

fonte: Autoral, 2022.
Capital de giro = 93260 + 100532,72 = 193.792,72 reais (16)

Com isso, pode-se concluir que o capital de giro, calculado pela Equagédo (16),
necessario para funcionamento da empresa e de R$193.792,72.

4.5.3 Investimentos pré-operacionais

Os investimentos pré-operacionais incluem tudo que é necessario para que a empresa
abra as portas, isso normalmente inclui a reforma do local, taxas de registro da empresa, cursos,
treinamentos e divulgacdo. No caso da Kauneus, o local a ser alugado foi reformado
previamente e ndo precisard de ajustes. Assim, na Tabela 15 estdo dispostos os valores que

serdo gastos no pré-operacional.

Tabela 15 — Investimentos pré-operacionais.

Descricao Valor
Despesas com legalizacdo R$ 1.500,00
Divulgacédo (pela internet) R$ 2.000,00
TOTAL R$ 3.500,00

fonte: Autoral, 2022.

4.5.4 Investimento total

O investimento total se trata do somatdrio da estimativa de investimentos fixos, capital

de giro e estimativa de investimentos pré-operacionais.

Investimento total = 123.669,40 + 193.792,72 + 3500 = 320.962,12 reais @17

Logo, o investimento total necessario para que a empresa funcione sera de
R$320.962,12.
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4.5.5 Estimativa do custo unitario de matéria-prima, materiais diretos e terceirizacfes

Esta etapa é de extrema importancia para o setor industrial, uma vez que nela ficam
definidos os gastos fixos com cada produto, ou seja, somam-se 0s custos com matéria-prima e
embalagem. As Tabelas 16, 17, 18, 19 e 20 mostram os gastos fixos obtidos na producéo de
shampoo, condicionador, mascara de hidratacdo, protetor térmico e reparador de pontas,
respectivamente. Ja na Tabela 21 sdo apresentados os gastos com matérias-primas e embalagens

para o periodo de um més, que é o tempo definido no capital de giro.

Tabela 16 — Gasto com Shampoo.

Material Quantidade (%0) Preco
Agua 65,00 R$ 0,98
Sodium Laureth
Sulfate 25,00 R$ 2,90
Tetrasodium EDTA 4,00 R$ 1,43
Sodium Chloride 3,00 R$ 0,24
Citric Acid 0,10 R$ 0,03
Sorbitol 0,50 R$ 0,05
Polyquaternium-22 0,50 R$ 0,06
Bis-cetearyl
Amodimethicone 1,00 R$0.11
Caprylyl Glycol 0,40 R$ 0,81
Linalool 0,50 R$ 1,68
Embalagem - R$ 1,50

TOTAL R$ 9,77

fonte: Autoral, 2022.

Tabela 17 — Gasto com Condicionador.

Material Quantidade (%o) Valor
Agua 85,00 R$ 1,28
Sodium Chloride 5,00 R$ 0,40
Sorbitol 3,00 R$ 0,31
Bis-cetearyl
Amodimethicone 3,00 R$0.32
Ceteareth-25 1,00 R$ 0,09
Dimethicone 1,00 R$ 0,90
Disodium EDTA 0,15 R$ 0,04
Citric Acid 0,80 R$ 0,21
Caprylyl Glycol 0,50 R$ 1,01
Linalool 0,50 R$ 1,68
Embalagem - R$ 1,50

TOTAL R$ 7,74

fonte: Autoral, 2022.

Tabela 18 — Gasto com Mascara de Hidratagao.
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Material Quantidade (%0) Valor
Agua 80,00 R$ 1,00
Sodium Chloride 6,00 R$ 0,40
Dimethicone 2,00 R$ 1,50
Astrocaryum Murumuru
Seed Butter 3,00 R$2,39
Bis-cetearyl
Amodimethicone 3,00 R$0.26
Quaternium-87 1,00 R$ 0,09
Sorbitol 2,00 R$ 0,17
Caprylyl Glycol 0,50 R$ 0,84
Citric Acid 0,80 R$ 0,18
Disodium EDTA 0,15 R$ 0,03
Ceteareth-25 1,00 R$ 0,08
Linalool 0,50 R$ 1,40
Embalagem - R$2,00

TOTAL R$ 10,35

fonte: Autoral, 2022.

Tabela 19 — Gasto com Protetor Térmico.

Material Quantidade (%0) Valor
Agua 82,8 R$ 0,51
Alcohol 10,0 R$ 0,13
Bis-cetearyl
Amodimethicone 3,00 R$0.11
Ceteareth-25 1,00 R$ 0,03
Caprylyl Glycol 0,50 R$ 0,34
Polyquaternium-55 2,00 R$ 0,08
Disodium EDTA 0,20 R$ 0,01
Linalool 0,50 R$ 0,56
Embalagem - R$ 2,00

TOTAL R$ 3,76

fonte: Autoral, 2022.

Tabela 20 — Gasto com Reparador de Pontas.

Material Quantidade (%o) Valor
Cyclopentasiloxane 50,00 R$ 5,02
Cocos Nucifera Oil 49,50 R$ 2,79
Linalool 0,50 R$ 0,56
Embalagem - R$ 2,00

TOTAL R$ 10,37

fonte: Autoral, 2022.

Tabela 21 — Gastos com matéria-prima e embalagem para um més.
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Produto Preco Unitario com Quantidade Gasto total
matéria-prima produzida

Shampoo R$ 9,77 4000 R$ 39.080,00
Condicionador R$ 7,74 2500 R$ 19.350,00
Mascara R$ 10,35 2000 R$ 20.700,00
Protetor térmico R$ 3,76 1000 R$ 3.760,00
Reparador de RS$ 10,37 1000 R$ 10.370,00
pontas

TOTAL R$ 93.260,00

fonte: Autoral, 2022.

4.5.6 Estimativa do faturamento mensal

Para se estimar o faturamento mensal da empresa e, assim verificar a viabilidade de
implementacdo da mesma, € necessario que se fagam previsfes de venda de forma critica e o
mais realista possivel. No entanto, para fazer essa estimativa necessita-se saber o preco de venda

de cada produto.

Para saber o preco de venda sera utilizado o markup, que é o indice a ser multiplicado
pelo custo fixo do produto. O custo de venda de um produto nédo deve apenas considerar o lucro
que se deseja, também é preciso considerar todas as despesas, 0s custos fixos, custos variaveis

e 0s impostos. A férmula utilizada para o markup esta descrita na Equacéao 18.

100
100—(%Despesa fixa+%Despesa variavel+%Lucro desejada)

Markup = (18)

100
100—(%10+%25+%30)

Markup = = 2,85 (19)

Utiliza-se como despesa fixa 10%, despesa variavel 25% e lucro desejado 30%, esses
valores se baseiam no valor total que € gasto para produzir cada produto, ndo somente
considerando matérias-primas e embalagens, mas todos os custos que envolvem a producéo,
como mao de obra, energia, agua, etc. Assim, foi obtido um valor de markup igual a 2,85. Este
valor adicionado ao pre¢o de custo de cada produto possibilita encontrar o preco de venda,

como demonstrado na Tabela 22.

Tabela 22 — Preco de venda de cada produto.

Produto Preco de custo Markup Preco de venda
Shampoo R$ 9,77 2,85 R$ 27,85
Condicionador R$ 7,74 2,85 R$ 22,10
Mascara R$ 10,35 2,85 R$ 29,50
Protetor térmico R$ 3,76 2,85 R$ 10,70

Reparador de

pontas R$ 10,37 2,85 R$ 29,55

fonte: Autoral, 2022.
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Os valores obtidos na Tabela 22 foram, entdo, utilizados para se calcular o faturamento

total mensal da empresa, como pode ser visto na Tabela 22.

Tabela 23 — Faturamento total mensal.

Produto . Quantidade Preco (.je, \{enda Faturamento total
estimada de vendas Unitario

Shampoo 4000 R$ 27,85 R$ 111.400,00
Condicionador 2500 R$ 22,10 R$ 55.250,00
Mascara 2000 R$ 29,50 R$ 59.000,00
Protetor térmico 1000 R$ 10,70 R$ 10.700,00
Reparador de 1000 R$ 29,55 R$ 29.550,00
pontas

TOTAL 10.500 - R$ 265.900,00

fonte: Autoral, 2022.

4.5.7 Estimativa dos custos de comercializacao

A Kauneus se caracterizara como uma empresa de pequeno porte, que fatura mais de

360 mil ao ano, mas menos de 4,8 milhdes, por isso, faz parte do Simples Nacional. Sendo o

faturamento total do primeiro més de R$265.900,00, e sem os dados para 0s meses seguintes,

sera considerado que este é um valor médio e que todos os proximos meses terdo 0 mesmo

faturamento. Logo, o valor do faturamento anual serd de 12 x R$265.900,00, o que retorna um

valor de R$ 3.190.800,00. Este valor se encaixa na 52 faixa do Simples Nacional, e 0s impostos

estdo descritos na Tabela 24.

Tabela 24 — Custos Simples Nacional.

Descricao %
IRPJ 5,50
CSLL 3,50
PIS 2,49
COFINS 11,51
IPI 7,50
ICMS 32,00
CPP 37,50

fonte: Adaptado de Simples Nacional, 2022.

O Simples Nacional retine todos os impostos descritos na tabela acima em um s6 boleto,

chamado de aliquota e para cada tipo de faixa ha uma aliquota diferente. Como a empresa esta

na 5% faixa, ela pagara um valor, conforme calculado pela Equacéo 20.

(3190800 x 0,1470)—85500
3190800

Aliquota =

=0,1202 = 12,02%

(20)
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Assim, a aliquota paga sobre o faturamento mensal seré de 12,02%, ou R$ 31.962,30,

no primeiro més.
4.5.8 Estimativa dos custos com mao de obra

E necessario que se saiba exatamente os valores com mao de obra que serdo gastos, isto
€, quanto se gastara com cada funcionario, incluindo a proprietaria, que recebera um pro-labore.
Os valores dispostos na Tabela 25 e foram feitos de acordo com a média de salérios na regiéo
metropolitana de Belo Horizonte, que € onde se localiza a empresa em questdo, de acordo com
sites como Indeed, Glassdoor, Salario e Catho, exceto pelo salario da Diretoria, que serd o
menor possivel, uma vez que de acordo com o artigo 12 da Lei de n°® 8.212, de 24 de julho de
1991, a retirada do pro-labore pelos socios é obrigatdrio, no entanto, com a intencéo de fazer a

empresa crescer, essa retirada sera a menor mensalmente.

Todos os funcionarios receberdo, também, R$520,00 de beneficios, sendo R$400,00 de
vale alimentacdo e R$120,00 de vale transporte. Além disso, havera uma terceirizada
responsavel pela limpeza geral da indUstria. A opgdo da terceirizagdo deste servigo ocorreu
devido ao tamanho da empresa. Por ser uma empresa ainda pequena e com poucos funcionarios,
a limpeza diaria ndo é uma necessidade e, assim, optou-se pela ndo contratacdo de um

funcionario diério e sim de uma terceirizada 3 vezes por semana durante meio periodo.

Tabela 25 — Estimativa de custos com mao de obra.

% de Encargos
Funcao Salario encargos LS Beneficios Total
. 3 sociais
sociais
Diretora R$ 1.20000 , 2000 R$24000 R$0,00 R$1.440,00
U (pro-labore) ’ ’ Y
Operador de
Produco R$ 1.800,00 32,82 R$590,76 R$520,00 R$2.910,76
Operador de
Envase e R$ 1.800,00 32,82 R$590,76 R$520,00 R$2.910,76
Embalagem
Analista de
qualidade R$ 3.000,00 32,82 R$984,60 R$520,00 R$4.504,60
fA.”a"St?‘ R$ 3.200,00 32,82 R$1.050,24 R$520,00 R$4.770,24
inanceiro
Terceirizacao
limpeza R$ 1.000,00 - - - R$ 1.000,00
industrial
TOTAL R$ 12.000,00 R$ 17.536,36

fonte: Autoral, 2022.
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4.5.9 Estimativa do custo com depreciagao

Ano a ano, equipamentos e maquinas se deterioram, e é importante estar ciente disso,
pois este ¢ um valor que esta “se perdendo”, ndo ¢ gasto visualmente, mas acontece todos os
meses. A vida Util considerada é de 10 anos para maquinas, que sdo: reator, rotuladora e
envasadora; 5 anos para equipamentos, de porte menor, como balanga, pHmetro, estufa, etc. J&
para computadores, a vida Util considerada é de 3 anos, visto que a tecnologia se torna obsoleta
mais facilmente do que os outros equipamentos da empresa. Esses valores de vida Util estdo de
acordo com o SEBRAE (2013) e a estimativa de custos com depreciag¢do para 0s equipamentos
da empresa encontra-se na Tabela 26.

Tabela 26 — Estimativa de custos com depreciacdo.

Ativos fixos Valor do bem Vida util em Depreciacao Depreciacgao
anos anual mensal

Reator R$ 67.520,00 10 R$ 6.752,00 R$ 562,67
Envasadora R$ 13.860,00 10 R$ 1.386,00 R$ 115,50
Rotuladora
com datador R$ 9.290,00 10 R$ 929,00 R$ 77,42
Balanca
analitica R$ 3.000,00 5 R$ 600,00 R$ 50,00
pHmetro R$ 1.700,00 5 R$ 340,00 R$ 28,33
Estufa R$ 1.900,00 5 R$ 380,00 R$ 31,67
Ar
condicionado R$ 1.590,00 5 R$ 318,00 R$ 26,50
Computador R$ 1.700,00 3 R$ 566,67 R$ 47,22
Impressora R$ 1.000,00 3 R$ 333,33 R$ 27,78
TOTAL R$ 11.605,00 R$ 967,09

fonte: Autoral, 2022.

O valor total disposto na Tabela 26 é o valor que se espera, portanto, € importante
averiguar periodicamente o estado dos equipamentos, pois, caso estejam se deteriorando mais
rapidamente do que o esperado, algo deve ser revisto, como aumentar a manutencdo dos
equipamentos, utilizar 6leos e lubrificantes, rever o processo e buscar por algo que pode estar
danificando as maquinas. Também had a opgdo de fazer o investimento de R$967,09
mensalmente, assim, quando chegar o momento de fazer a troca dos equipamentos, o valor ja

estara disponivel para isso.
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4.5.10 Demonstrativo de resultados

A fim de calcular o valor de lucro liquido mensal, o demonstrativo de resultados utiliza
as Equacdes (5), (6) e (7).

Na Tabela 27, portanto, esta disposto o Lucro liquido mensal.

Tabela 27 — Lucro liquido mensal.

Descrigéo Valor

Receita Operacional R$ 265.900,00
Custo dos Produtos Vendidos R$ 93.260,00
Lucro Bruto R$ 172.640,00
Despesas Fixas e Variaveis R$ 120.639,26
Lucro Operacional R$ 52.000,74
Provis@es para Imposto de RS 31.962,30
Renda

Lucro Liquido Mensal R$ 20.038,44

fonte: Autoral, 2022.
4.5.11 Indicadores de viabilidade

4.5.11.1 Ponto de equilibrio

Esse indicador de viabilidade determina o quanto a empresa precisa faturar para pagar
todos 0s seus custos em um determinado tempo, nesse caso serd considerado 1 més. As

Equacdes (8) e (9) determinam o ponto de equilibrio.

Assim, sendo a receita total igual a R$265.900,00 e o custo varidvel total igual
R$98.260, entdo o indice da margem de contribuicdo é 0,63, e como o custo fixo total é
R$22.379,26, o Ponto de Equilibrio é igual a R$35.496,57. Logo, é necessario que a empresa

tenha uma receita de pelo menos R$35.496,57 por més para que nao dé prejuizo.
4.5.11.2 Lucratividade

A lucratividade indica o lucro liquido em rela¢do as vendas. Se a empresa possui uma
lucratividade muito baixa, ela € pouco competitiva no mercado, porque perde o que poderia
utilizar em divulgagdes, treinamentos internos, diversificagdo de produtos, melhoramento da
producdo, aquisi¢do de novos equipamentos, dentre outros. A lucratividade é calculada pela
Equacéo (10). Sendo o lucro liquido igual a R$20.038,44, e a receita total de R$265.900,00, a
lucratividade fornece um resultado de 7,54%.

De acordo com 0 SEBRAE (2018), a média de lucratividade de empresas de pequeno e

médio porte variam de 5% a 10%, portanto, o valor de 7,54% esta dentro do esperado.
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4.5.11.3 Rentabilidade

Este indicador, calculado pela Equacéo (11), mede o quanto do capital investido retorna
aos socios mensalmente. Uma vez que o investimento total é de R$320.962,12, entdo a
rentabilidade possui um valor de 6,24% ao més, o que significa que, a cada més, recupera-se
6,24% do que foi investido inicialmente.

De acordo com Administradores (2015), a rentabilidade esperada normalmente varia
entre 2% e 4%, como a rentabilidade estd em mais de 6%, pode-se dizer que a rentabilidade
esta ainda melhor do que a média.

4.5.11.4 Prazo de retorno dos investimentos

O prazo de retorno, também conhecido como payback, é usado como complemento ao
indicador de rentabilidade. O prazo de retorno de investimentos diz quanto tempo levara até
que todo o valor investido retorne para o empreendedor. Este prazo foi calculado pela Equacéo
(12) e como resultado foi obtido um payback de 16 meses, ou seja, 1 ano e 4 meses.

Né&o existe um valor ideal para o payback, pois isso depende do tipo de empresa, do
tamanho, do quanto serd investido, dentre outros fatores. Porém, deve se conhecer qual € este
tempo, pois, caso 0s investidores/proprietarios ndo possam aguardar para receber seu

investimento de volta, a melhor opcédo € ndo seguir com o empreendimento.
4.6 Avaliacdo estratégica

A matriz SWOT, também chamada de FOFA, ¢ a etapa inicial da avaliacdo estratégica.
Ela é uma matriz que se divide em 4 partes, sendo elas: forcas, oportunidades, fraquezas e
ameacas. Segundo Fernandes (2012), a matriz SWOT se trata de uma relacdo de como a
empresa se percebe, do seu ambiente interno, que é em relagdo as forcas e fraquezas, de como
a empresa vé 0 ambiente externo, as oportunidades e ameacas. Na Figura 9, a seguir, esta

disposta a matriz feita para analisar a empresa em questao neste trabalho.
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Figura 9: Matriz SWOT da Kauneus.

Forcas Fraquezas
* Empresa vegana e ¢ Alto custo de implantacgéao;
preocupada com o meio + Emissdo de poluentes;
ambiente; ¢ Empresa nova no mercado;
« Layout eficiente; » Nao possui variedade de
e Conhecimento em produtos ainda.
melhoria continua;
* Treinamento de
colaboradores.
Oportunidades Ameacas
¢ Mercado crescente; * Muitos concorrentes fortes
+ Mudanca de mentalidade no mercado;
de clientes, que buscam * Problemas com
mais por sustentabilidade; fornecedores.
* Busca por processos mais
modernos.

Fonte: Autoral, 2022.

Como forca, chama atengcdo que a empresa seja vegana e preocupada com o meio
ambiente, porque, como ja foi citado, essa € uma busca crescente dos consumidores. Além
disso, o layout foi feito em linha, ou seja, as estagdes de trabalho estdo em sequéncia, as
matérias-primas entram por um lado e o produto final sai pelo outro, assim, ha a economia de
tempo de transporte, tendo um fluxo direto, e o ciclo de fabricagdo € curto. Outro ponto
mencionado nas forcas se trata do conhecimento em melhoria continua, que ja foi descrito como
responsabilidade da diretoria. A melhoria continua se trata de buscar melhoria em
processos/produtos através da aplicagdo de ferramentas. Por fim, o treinamento continuo de
colaboradores, uma vez que eles sdo a empresa, e por isso todos devem estar bem capacitados
para buscar sempre a evolugéo.

Como fraqueza, o principal ponto se trata do alto custo de implementacéo, visto que
ultrapassa 300 mil reais, o que ndo é algo facil de se conseguir, para a maioria dos brasileiros.
Ademais, a 4gua utilizada na limpeza dos reatores, ndo pode ser descartada em qualquer local,
ja que possui residuos de produtos. Para mais, por ser uma empresa nova, ha a dificuldade de
entrada no mercado, e também por isso, ainda ndo possui uma variedade de produtos, o que
pode ser um fator limitante de vendas.
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Com relagdo as ameacas, o principal se d& em torno da forga dos concorrentes, como as
poucas empresas que detém a maior parte do mercado. No entanto, caso haja algum problema
com fornecimento de matérias-primas isso pode afetar toda a producdo também, sendo uma
grande ameagca se se estender por mais tempo do que o capital de giro suporta.

Para oportunidades, o mercado crescente, a mudanga de mentalidade de clientes, que
buscam por mais sustentabilidade, e a busca por processos mais modernos, se destacam. O
mercado em ascensao e a mudanca de mentalidade dos consumidores ja foram explicados neste
trabalho, mas a oportunidade de processos mais modernos ocorre devido a utilizacdo de

maquinas novas e layout/processo produtivo atualizado de acordo com pesquisas recentes.
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5 CONCLUSOES

O presente trabalho teve por finalidade avaliar a viabilidade de implementacao de uma
nova industria de cosméticos capilares veganos na regido metropolitana de Belo Horizonte, que
conta com 5 produtos em sua linha, sendo estes: Shampoo, condicionador, méscara, protetor
térmico e reparador de pontas.

Primeiramente, foi feita uma pesquisa de mercado, avaliando os concorrentes, 0s
possiveis clientes e fornecedores. Concluiu-se, entdo, que os consumidores estavam abertos a
conhecer novos produtos e marcas, e ndo houve uma demonstracdo de fidelizacdo com
concorrentes, além de expressar 0 quanto a busca por aceitacdo da beleza natural e de produtos
sustentaveis esta ganhando forca.

Posteriormente, foram definidas as matérias-primas de cada produto, procurando por
matérias de origem vegetal e de boa qualidade, as estratégias promocionais, que é um guia
importante para o futuro da empresa, uma vez que uma empresa nova como esta deve buscar
ser conhecida pelo maior numero de consumidores possiveis. Definiu-se também as estruturas
de comercializacdo, dando um enfoque ao digital, e a localizacdo do negdécio, onde foi escolhida
a cidade de Contagem.

Em seguida, fez-se o plano operacional, foi definido o layout, a capacidade produtiva,
0s equipamentos, a descricdo do processo em texto e em fluxograma. Por fim, definiu-se a
necessidade de pessoal e a responsabilidade de cada um, etapa que é de extrema importancia
para que haja um funcionamento correto da empresa, e também, o plano financeiro. E no plano
financeiro que se avalia os investimentos totais que serdo necessarios, o capital de giro, os
gastos com matérias-primas e embalagens, a estimativa do faturamento mensal, a estimativa
dos custos com impostos, 0 quanto serd gasto com depreciacdo e com a mdo de obra e 0s
indicadores de viabilidade do negécio, no caso lucratividade, payback, ponto de equilibrio e
rentabilidade, ou seja, € através do plano financeiro que se é possivel avaliar a viabilidade de
implementacdo da inddstria.

Sendo assim, com o payback de 1 ano e 4 meses, uma rentabilidade de 6,24% e uma
lucratividade de 7,54%, € possivel afirmar que a indistria em questdo é viavel financeiramente,

uma vez que, tem um retorno dentro do esperado, e uma boa lucratividade e rentabilidade.
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APENDICE A - Formulario

|dade

205 respostas

@ Entre 1224
@ Entre 25 30
@ Entre 31 e 40
@ Entre 41 259

@ 60 ou mais
Genero
205 respostas
@ Feminino
@ Masculino
Onde vocé compra os seus produtos para cabelo? |_|:| Copiar

205 respostas

Farmacia
Supermercado|
Loja de cosméticos

108 (51,7%)

115 (56,1%)
Loja online

Revendedora

Saldo de beleza

Boficario|

N&o compro e nem uso nenhu...
Saldo

revistas de cosméticos

O que & mais importante para vocé na hora de escolher um produto para o cabelo? |_|:| Copiar

205 respostas

@ Preco

@ Produto vegano

@ Indicacdo

® CQualidade

@ Conhecimento prévio do produto
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De 1a 5, para voceé qual a importancia da empresa ser sustentavel e se importar com |_|:| Copiar
o meio ambiente?

193 respostas

150
100
50
1(0,5%) 2(1%)
0 | !
1 2
Qual o valor estimado que vocé geralmente paga nesses produtos? IO copiar

205 respostas

@ Entre RE10 & R525
@ Entre RE26 & RS50
@ Entre R851 e R3100
@ Entre RS100 & RS150
@ Mais de R$150

Com qual frequéncia vocé compra esses produtos? |_|:| Copiar

@ Toda semana

® Acada 15 dias
@ Todo més

@ Esporadicamente

205 respoestas

-‘

44,4%

Quais s&o suas marcas favoritas?

205 respostas

Salon Line, Capicilin
Truss, wella e amend
Skala e Salon Line
Salon line e loreal
Salon line, pantene

elseve, soul power, lola

Aneethun, Pantene
Salon line, nivea, dove

Wella, La Roche, Boticario



Quando vocé esta comprando esses produtos, o que vocé esta buscando?

205 respostas

® Beleza

@ Limpeza

@ Cuidado

@ Amor proprio
@ Higiene

@ Bem estar

Viocé esta disposto a conhecer novas marcas da area?

205 respostas

® sSim
® Néo
O Talvez

89,8%

68



