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APRESENTACAO

O Sebrae em Pernambuco iniciou em 2010 um projeto voltado para o segmento

da Beleza, com o objetivo de contribuir para o desenvolvimento dos saldes da Re-
gido Metropolitana do Recife.

A primeira agdo com esse grupo foi a realizacdo de diagnéstico visando conhecer o
mercado da beleza e suas principais dificuldades. A partir desse estudo iniciamos as
interven¢des de melhorias nas empresas acompanhadas pelo projeto e, surgiu, entao,
a ideia de elaborar quatro cartilhas tratando dos principais problemas enfrentados
pelos empresérios deste segmento.

As areas gerenciais abordadas nas cartilhas foram divididas da seguinte forma:

- Pessoas - Relacbes Interpessoais e Desenvolvimento de Equipes;

« Atendimento - Cliente fiel: O grande segredo dos negdcios;

- Qualidade dos servicos - Postura profissional e normas técnicas;

« Financgas - Boas praticas para a gestdo financeira.

Desejamos uma boa leitura desta cartilha e que ela contribuia
para o seu sucesso empresarial.

Bom estudo!



SUGESTAO 01

E necessario manter o cadastro de forne-
cedores atualizado e registrar a entrada
da mercadoria adquirida para venda e o
material de consumo dos servicos.

Boas compras representam um cami-

nho seguro para margens de lucro

maiores e contribuem para a esta-
bilidade do negécio.

Selecione aqueles forne-
cedores que mais se en-
quadram com as suas
necessidades e avalie
constantemente  se
eles entregam os pro-
dutos corretos, nos
prazos certos, nas
quantidades solici-
tadas e nos precos
negociados.

Classifique os ma-
teriais de consumo
e os produtos ven-
didos, conforme a

importancia para o negoécio, o custo de
aquisicdo e a dificuldade de compra, uti-
lizando essa classificacdo para priorizar a
compra e as quantidades existentes ou
necessarias.

Na Sugestdo 5, apresentaremos uma fi-
cha de controle de material que pode
facilitar a decisdo do volume de compra
das mercadorias, sem comprometer a
disponibilidade financeira.

ATENCAO

NAO EXISTE APENAS UM FORNECEDOR
PARA O MERCADO. EXISTE UM MERCADO
DE FORNECEDORES PREPARADOS PARA
ATENDER OS NOVOS CLIENTES.






SUGESTAO 02

Manter o cadastro de clientes atualizado
permite avaliar a proporcao de clientes
que estd sendo atendida e quantos clien-
tes novos sdo cadastrados em determina-

do periodo.

O uso adequado de informacgoes
permite conhecer os hdbitos de
consumo, a frequéncia de aten-
dimento, o tipo de material

e os produtos que sao cri-

ticos. Portanto, elas ndo

devem faltar na realiza-

¢do dos negdcios.

Nao esqueca que o
retorno do cliente
é consequéncia da
satisfacdo pelo ser-
vico recebido ou do
produto adquirido.

Solicitar a avaliacdo
da satisfacdo dos
seus clientes e apro-

veitar possiveis suges-

tées de melhoria fortalecem a imagem
da empresa e alavancam o seu sucesso.






SUGESTAO 03

Registrar os servicos realizados e os pro-
dutos vendidos permite saber qual o vo-
lume de vendas que foi realizado em um
determinado periodo.

Conhecer a composicdo do quadro de
vendas possibilita analisar o desempe-
nho de produtos e servicos em rela-
¢ao ao faturamento da empresa
e tomar uma decisdo sobre
manter ou vender determi-

nado produto ou servico.

Observe que, no exem-
plo ao lado, o servico
que vende mais é o
que menos partici-

pa do faturamento.
Porém, é necessario
conhecer a margem
de contribuicdo, que
é a diferenca entre
o valor da venda e o
custo do produto ou
servico, para ter maior
seguranga nas decisoes.

Um produto ou servi¢o pode proporcio-
nar uma margem de contribuicao alta e
ndo ter grande rotatividade. No caso in-
verso, ele possui alto giro com margem
de contribuicédo baixa.

Calculo da margem de contribuicao
Considere um produto que vocé vende
por RS 10,00 com custo de R$ 4,50. A mar-
gem de contribuicdo sera:

. preco de venda: R$ 10,00 (-)

. custo do produto: R$ 4,50 (=)

. margem de contribuicao: RS 5,50

Note que quanto maior a margem, mais
facilidade a empresa terd para saldar seus
compromissos. Voltaremos a usar a mar-

gem de contribuicdo para encontrar o
ponto de equilibrio financeiro.
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SUGESTAO 04

E necessario elaborar a ficha técnica de
procedimentos para a realizacdo de cada
tipo de servico.

E definir onde serd realizado um deter-
minado servico, quais os materiais que
devem ser utilizados, o consumo de
cada um deles, a forma de execu-
¢cdo e os elementos de verifi-
cacao. Esta é uma tarefa que
requer muita atencao e co-

nhecimento do negdcio.

Lembre-se que pesso-

as ndao sao maquinas,
possuem talento,
mas sofrem influén-
cia do ambiente e
estdo sujeitas a mu-
dancas de humor.

Identifique com
qual trabalho cada
funcionario se sente
mais confiante e de-
termine onde deve ser

realizado o servico, quem deve fazé-lo e
o que (e como) deve ser feito, a partir das
competéncias demonstradas.

A finalidade da ficha técnica é padronizar
a forma de realizar um servico para ga-
rantir a qualidade do trabalho, a imagem
da empresa e a satisfacdo do cliente.

A seguir, um exemplo da ficha técnica
de consumo por servico de coloracéo,
onde o custo do material aplicado é de
R$ 15,00.

Quando bem utilizada, ela possibilita de-
finir o consumo padrédo de material por
servico, estabelecendo o material que
deve ser aplicado, a fim de que nao haja
desperdicio ou desvios. E um elemento
importante na programacao de compras
e no controle de estoque.



Material

Bisnaga de tintura
Peréxido
Shampoo

Condicionador

Consumo
1/2

1/25
1/20
1/15

Valor
20,00
25,00
40,00
30,00
TOTAL

Custo
10,00
1,00
2,00
2,00
15,00




SUGESTAO 05

E necessario controlar o estoque rigida-
mente e elaborar um pedido de compra
com base no histérico de consumo.

Um controle eficiente de estoque permite
saber, a qualquer momento, a quanti-
dade exata armazenada, o custo do
material, o prazo de recebimento,
o controle dos pedidos pen-
dentes, o saldo médio, o valor
médio das mercadorias e os

materiais da empresa.

Nao devemos confun-
dir um almoxarifado
com “um depésito de
coisas” que aguar-
dam utilizagado. Toda
mercadoria  deve
ter o seu controle
padronizado e, lo-
gicamente, quanto
mais rigido e real for
o controle exercido,
melhores resultados
serdo obtidos entre

as necessidades e a disponibilidade de
materiais.

Isso significa controlar parte do dinheiro
necessario para movimentar o negocio - o
chamado capital de giro - na forma de es-
toque. Por isso é muito importante com-
prar certo, na hora certa, no preco ade-
quado. Abaixo, um modelo muito simples
que pode auxiliar no controle de estoque.
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FICHA DE CONTROLE DE MATERIAL
NOME:
CODIGO:
FORNECEDORES:

Data Entrada Custo Saida Saldo




SUGESTAO 06

Utilizar o mecanismo de fluxo de caixa
proporciona uma visao futura de como
estarda a disponibilidade financeira da
empresa num determinado periodo.

O controle de contas a pagar e a receber é
um instrumento que permite elaborar
o fluxo de caixa projetado, possi-
bilitando conhecer antecipada-
mente o futuro financeiro pelo
volume de capital necessa-
rio, nas condicdes que as
acdes sejam definidas.

Para comparar o pla-
nejamento financeiro
do negdcio com a
realidade do dia-a-

-dia, controle as da-
tas e os valores dos
pagamentos futuros
e registre todos os
pagamentos realiza-
dos. Anote todas as
saidas e faca um re-
sumo diario no fecha-

mento do caixa, com atencdo especial
para as despesas mensais necessdrias ao
funcionamento do negdcio. O custo fixo
é um fator de controle muito importante,
porque representa uma parcela significa-
tiva de recursos financeiros.



Elementos do custo fixo mensal

Item Valor

Pré-labore com encargos sociais | 1350,00

Salario de funcionérios 1920,00
Aluguel/IPTU 650,00
Contador/Despachante 510,00
Agua e luz 130,00
Telefone/Internet 130,00

Manutencao e conservagao 110,00
Seguro 105,00
Material de limpeza 95,00
Vigilancia 200,00
TOTAL 5200,00




SUGESTAO 07

E necessario elaborar o demonstrativo de

resultados mensal, pois chegou a hora de

arrumar a casa e fazer as contas do neg6-

cio. Até aqui entendemos que é preciso

registrar as vendas, chamando o resulta-
do de faturamento.

Também aprendemos que é im-
portante saber quanto custa
o material que usamos nos
servicos, bem como co-
nhecer os produtos que
vendemos. Esse valor é
chamado de custo va-
riavel, porque seu con-
sumo é proporcional

ao uso ou a venda.

A diferenca entre
o faturamento e o
custo variavel é cha-
mada de margem
de contribuicdo, que
tem uma importan-
cia fundamental no
resultado do negdcio.

Quando organizamos as informacgodes,
podemos saber se o negdcio estd dando
lucro ou prejuizo.
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SUGESTAO 8

E necessario encontrar o ponto de

equilibrio do negécio, que é o volume

de vendas cujo valor financeiro sera

igual ao custo fixo mais o custo varia-

vel. Na prética, significa saber quanto

temos que vender para comecar a
ganhar dinheiro.

Na Sugestao 6, recomendamos
atencao especial para o custo
fixo, pois ele representa a
despesa para o funciona-
mento do negdcio.

Assim, mesmo que
ndo haja venda, tere-
mos que pagar!

Na Sugestao 7,
encontramos,  no
terceiro item da ta-
bela de calculo, a
margem de contri-
buicdo. Note que o
valor sera utilizado
para pagar todas as

demais despesas do negdcio, inclusive o
custo fixo.

Portanto, o valor do custo fixo ndo deve
ser superior ao valor da margem de con-
tribuicdo, porque algumas obrigacdes
nao serao pagas se isto acontecer.

Outra forma de calcular o ponto de equi-
librio é utilizando a seguinte férmula:

Custo fixo

PE=

Margem de contribuicdo (%)
Vejamos o exemplo:
.faturamento - R$ 20.000,00

. custo do material - R$ 11.500,00

. margem de contribuicdo - R$ 8.500,00
(correspondente a 42,5% do faturamento)

Se o custo fixo é R$ 5.200,00, aplicando a
férmula teremos:



5.200
PE= —=12.235,29
42,5%

A partir do valor encontrado, a empresa
comeca a ganhar!
°
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SUGESTAO 09

E necessario administrar o capital de giro.
Na Sugestéo 3, recomendamos uma ficha
de controle para os materiais que usa-
mos ou vendemos, a fim de que nédo haja
comprometimento do lucro do negécio.
Também verificamos que quanto menor
o tempo de estoque, mais rapido o
dinheiro circula.

Esse mecanismo de entrada

de mercadoria no estoque,

de venda e recebimento,

e de reabastecimento

por meio das compras

é chamado de giro de
estoque.

O dinheiro que ¢é
utilizado para esse
fim é denominado
de capital de giro, o
qual, bem adminis-
trado, pode favore-
cer ganhos significa-
tivos na lucratividade
da empresa.

As recomendagbes, a seguir, podem
ajudar a melhorar a disponibilidade de
capital de giro:

< aumentar o volume de vendas a vista;
- realizar a cobranca eficiente daqueles
clientes que costumam atrasar os paga-

mentos;

- vender maquinas, equipamentos, mo-
veis e utensilios desnecessarios;

« obter aumento dos prazos de pagamento;

- reduzir os estoques para as quantidades
normais de utilizacdo.






SEBRAE EM PERNAMBUCO

SEDE

Rua Tabaiares, 360

Ilha do Retiro - Recife/PE
CEP 50750-230

Tel: (81) 2101.8400

Fax: (81) 2101.8505

UNIDADE DE NEGOCIOS MATA SUL
Rua Vigério Joao Batista, 154

Centro - Cabo de Santo Agostinho/PE
CEP 54505-470

Tel: (81) 3518.2323

UNIDADE DE NEGOCIOS AGRESTE CENTRAL E SETENTRIONAL
Rua Adjair da Silva Casé, 277

Indiandpolis - Caruaru/PE

CEP 55024-740

Tel: (81) 2103.8400

UNIDADE DE NEGOCIOS AGRESTE MERIDIONAL
Rua Mauricio de Nassau, 82

Centro - Garanhuns/PE

CEP 55293-100

Tel/Fax: (87) 3762.1752

UNIDADE DE NEGOCIOS SERTAO CENTRAL, MOXOTO, PAJEU E ITAPARICA
Praca Barao do Pajeu, 929

Centro - Serra Talhada/PE

CEP 56903-420

Tel/Fax: (87) 3831.2496

UNIDADE DE NEGOCIOS SERTAO DO ARARIPE
Rua Ver. José Santiago Bringel, 70

Centro - Araripina/PE

CEP 56280-000

Tel: (87) 3873.1708

UNIDADE DE NEGOCIOS SERTAO DO SAO FRANCISCO
Av. 31 de Mar¢o, s/n

Centro de Convencgodes - Petrolina/PE

CEP 56300-000

Tel: (87) 2101.8900

Fax: (87) 2101.8912

i

MOVIMENTA

Comércio e Servico



SEBRAE

Pernambuco

FECOMERCIO/PE



