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  RESUMO 

 

O ramo de beleza masculina cresce cada vez mais na região, e o relatório 
técnico de estagio será da empresa Ratki Hair cabelereiros, localizada na 
cidade de Apucarana – Paraná. O objetivo do relatório técnico é demostrar 
todos os setores da empresa, tendo ferramentas para auxiliar o estudo dentro 
da empresa. A metodologia utilizada é o estudo de caso, os resultados 
demostrados tem o objetivo de auxiliar a empresa a, diminuir os erros que 
contém. As principais ferramentas utilizadas são as matrizes, os índices 
financeiros, o fluxograma horizontal e vertical. O espaço físico da empresa 
também esta demostrados nos relatórios.  
 

 

Palavras-chave: Organização, Indicadores Financeiros, Setores da 

Empresa, Plano de Ação. Prestação de Serviço, Pequena Empresa.  
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ABSTRACT 

 

The branch of male beauty grows more and more in the region, and the 
internship technical report will be from the company Ratki Hair hairdressers, 
located in the city of Apucarana - Paraná. The purpose of the technical report is 
to demonstrate all sectors of the company, having tools to assist or study within 
the company. The methodology used is the case study, the results shown are 
intended to help the company to reduce the errors it contains. The main tools 
used are as matrices, financial ratios, horizontal and vertical flowchart. The 
company's physical space is also shown in the reports. 

 

Keywords: organization, financial indicators, the company's sectors, 

action plan. 
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1 INTRODUÇÃO  

 

 Segundo Written (2018), o comércio de produtos de beleza 

masculino cresce cada vez mais no mercado, e alcaçou uma média US$ 6,2 

bilhões, no ano de 2017, o crescimento foi de 70% durante os últimos cincos 

anos, a vaidade masculina crescem juntamente com este índice. 

A empresa analisada é a empresa Rakti Hair, cabelereiros localizada 

na cidade de Apucarana, Paraná. O seu ramo de atividade é um salão de 

beleza masculino. Que realiza cortes de cabelos e design de barbas. Sendo 

uma empresa familiar de porte pequeno MEI (micro empreendedor 

individual), atuando nesse mercado desde 2015. 

No relatório será mostrado um levantamento de mercado, incluindo o 

macro ambiente e pontuando quais os fatores que afetam a organização. O 

estudo setorial aponta as cincos forças de porte e como ela é aplicada na 

empresa. Será abordado também um levantamento setorial mostrando os 

seus clientes, concorrentes e os fornecedores, contendo uma analise de 

estratégica usando as três principais matrizes como: BCG, SWOT e a 

Ansoff, demostrando por sua vez aplicações dentro da empresa em cada 

matriz.  

Será abordada a viabilidade financeira e operacional da empresa 

Ratki Hair, muitas empresas, atualmente não sabem ou não realizam o 

diagnostico empresarial. Segundo Massuno (2014) um diagnóstico 

empresarial tem o papel principal de levantar oportunidades de melhoria 

para a organização, fazendo uma analise, para verificar nas áreas 

especificas os pontos fracos e fortes da sua organização.  

A empresa Ratki Hair está no ramo de beleza masculina, que 

vivencia grande o crescimento. A empresa é de porte pequeno e com isso 

tem pouco conhecimento das possíveis ferramentas que podem ser utilizada 

para ajudar no crescimento da mesma. É contado um pouco da historia da 

organização e a sua estrutura empresarial, sua estrutura física do espaço e 

mostrando separadamente os resultados de cada setor da empresa.  
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2 ANÁLISE DE MERCADO  

 

Análise de mercado é uma das primeiras etapas de um 

planejamento de marketing. Com estas análises tem a possibilidade de 

distinguir estratégias adequadas para cada seguimento do mercado, assim 

otimizado resultado para a organização.  Segmentação de mercado é o 

processo de dividir mercados em grupos de consumidores potenciais com 

necessidades ou características semelhantes e que provavelmente terão 

comportamentos de compra semelhantes. É importante em qualquer ocasião 

e para qualquer tipo de negócio. As informações quanto ao perfil do cliente, 

como ele é, quais são suas escolhas é importante para adotar uma decisão 

em relação ao cliente. Analisando o setor terá a possibilidade de 

acompanhar as mudanças do mercado e escolher um diferencial, para o seu 

nicho de mercado. 

 

2.1. Análise Macro Ambiental 

 

O macro ambiente é o ambiente externo à empresa, cujas variáveis 

não podem ser diretamente controladas pela empresa Farias (2015, p. 72).  

Segundo Farias (2015),  um estudo elaborado com o resultado de 

uma pesquisa em duas partes da organização a externa e interna, nos 

ambientes pode existir umas partes positivas e outras negativas. O estudo 

do mercado externo tem vários fatores que podem contribuir com as 

mudanças nos resultados finais das análises quando é estudado o ambiente.  

De acordo com Farias (2015), o macro ambiente, tem vários fatores 

que pode ser estudado para ter um resultado esperado, o estudo da 

sociedade, da economia, da cultura, entre outros, dessa maneira ajudara ter 

uma analise macro ambiental completa. Tendos varios fatores que afetam a 

capacidade de desenvolvimento e crescimento da  organização a firma 

Farias (2015). 

Na figura 1  está mostrado  um quadro de ambiete do marketing,  

com  dois ambientes o ambiente interno e  o externo. 
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Figura 1 - O Ambiente do Marketing 

 

 

Fonte: Google imagem (2019) 

 

Na figura 1 está representado o ambiente do marketing, é 

classificada em duas partes que são as variáveis internas e variáveis 

externas. Estas duas partes atuam complementando a organização. As duas  

partes subdividem em microambiente na que é á analise da empresa  por 

interna, e macro ambiente que é o mercado externo onde a empresa está 

inserida.  

 

Na empresa estuda um dos fatores que afetam na organização é a 

economia, que também comprometem os clientes, com a economia baixa, a 

frequência de clientes que cortam o cabelo é menor as vendas diminuem. 

Outro fator que prejudica  é o desemprego.  

 

2.2. Apresentação Setorial   
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  Segundo Pimenta (2016) análise setorial admite conferir e 

conhecer o conjunto econômico em que uma empresa está atuando, seu 

ajuntamento, podendo verificar suas oportunidades e suas ameaças, 

identificando tendências que possam ter impacto positivo nos negócios. Para 

analisar um setor da organização não é um trabalho muito simples de ser 

realizado. Com análise setorial poderá ser levantada sugestões para que se 

analise de cada setor separadamente, informações que ajudam a  entender 

a dificuldades do setor e quais são as vantagens desse departamento 

ajudando na tomada de decisões futuras. O fator econômico não é o único 

estudado nessa área, envolve também as concorrências, as suas estratégias 

a sua dificuldade do setor, mostrando possíveis riscos e oportunidade que 

ele apresenta.  Sabendo o mercado de atuação fica mais simples o 

planejamento com as decisões futuras, segundo PIMENTA (2016). 

A análise setorial segundo Costa (2009) é a sistematização da coleta 

e anuário de dados de um determinado setor, informações coletadas como 

funciona os setores de uma organização individualmente, descrevendo os 

setores da empresa, o crescimento da taxa de crescimento da região onde a 

empresa está inserida, a última função da análise setorial é publicar estes 

dados de alguma forma para que os clientes posem consultar e divulgar 

estes dados através de boletins. 

Como a empresa é MEI (micro empreendedor individual), então não 

é tudo dividido em setor, pois tendo apenas um funcionário e o empresário. 

Controlando todos os setores inseridos na empresa. Conforme estudo neste 

ramo de atuação tem muitos concorrentes, para destacar neste nicho de 

mercado tendo uma grade diferencial que é especializar nesta área. A 

empresa sempre está se atualizando vendo as tendências de cortes de 

cabelos e cuidados masculinos. Sendo assim importante aplicação as cincos 

forças de Porte. 
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2.2.1.  Cinco Forças de Porter  

 

Segundo Serra (2004), a análise do ambiente externo pode ser 

realizada por meio do exemplo de cinco forças da Poter, desenvolvido por 

Michael Porter na década de 70. Asseguram ainda que o entendimento das 

forças rivais de um ramo de negócios é afetado para correto aumento do 

plano estratégico. A existência de força que se relacionam  entre si.  Dizendo 

Torres (2004), dependendo da área de atuação, elas estão à mercê dessa 

cinco forças. 

Na figura 2 é mostrada uma imagem das cinco forças de Porter, e 

como se relacionam.  

 

 

Figura 2 - Cincos Forças de Porter 
 

 

Fonte: imagens Google (2019) 

 

A figura 2 é mostrada  as cinco forças de Porter, que no centro está 

localizada a realidade entre concorrentes, em volta estão o outro quatro 

ameaça de novos concorrentes, poder de negociação dos clientes, poder de 
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negociação dos fornecedores, ameaças do produto substituídos. As forças 

serão explicadas a seguir. 

2.2.1.1.    Ameaças de Novos Concorrentes  
 

 Citado por Lima (2011), além de ser indispensável observar as 

atividades das organizações concorrentes, a intimidação da entrada de 

novos participadores depende dos empecilhos existentes contra sua 

entrada, além do domínio de reação das organizações já formadas. 

Acontece nas disputas entre posição tática, que submerge vários fatos, por 

exemplo: preço, propaganda e introdução de novos produtos. Melhora no 

programa de distribuição entre outros fatores,  

   Gentile (2011), com esses novos concorrentes, você deverá mudar 

a sua estratégia, para que não tenha muitos concorrentes no ramo. Um dos 

diferenciais é optar por um nicho de mercado que é focar em uma pequena 

área que não tenha concorrentes, isto diminuirá as ameaças, em outra área 

também é usar a experiência de mercado tendo uma boa aplicação do 

capital, irá dificultar o caminho para os concorrentes. 

Tendo vários concorrentes nesta atividade de atuação se destacar 

entre eles é essencial, como já foi falada a barbearia contém  um nicho que 

é atender o mercado masculino, sendo adultos e crianças. O fundamental 

que a empresa zela pela relação do profissional com o cliente, criando um 

vinculo de confiança e de parceria. Outra questão é o horário de 

atendimento que é agendado no horário que o cliente deseja, havendo 

alguns clientes que preferem ter um horário apenas para ele, não gostam de 

esperar para ser atendido. 

2.2.1.2.   Poder de Negociações do Cliente  
 

A visão de Lima (2011) é a capacidade de troca dos clientes para 

com as empresas do mesmo ramo de atividade, esta força competitiva é 

mostrada como será feita a tomada de decisões dos clientes em questão ao 

produto, uma das características mais importantes é a questão dos preços e 
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qualidades oferecidas, os produtos a serem adquiridos são unificados, e sem 

grandes caracterizações, suas margens de lucro são pequenas e estratégias 

que esta em uma. Segundo Gentile (2011) Se o preço de um produto custar 

equivalente de 60 a 70% do cliente ganhara esta disputa o produto melhor e 

mais atraente visualmente, mesmo que o valor dos produtos serem 

semelhantes será escolhido aquele com o menor preço. 

A empresa cuida pela qualidade do serviço usando produtos de 

qualidade, mas um produto bom e com o preço acessivo, para que não 

tenha que aumentar o preço do serviço final.  

2.2.1.3. Ameaças de Produtos Substituídos  
 

Segundo Gentile (2011) o preço referente ao serviço é oposto do 

preço para com seus concorrentes e como ele atua no mesmo ramo de 

mercado. Quanto mais a empresa puder melhorar, modernizar e atualizar 

visando o bem estar dos clientes sem que eles paguem este custo, mais a 

empresa garante a fidelidade de seus clientes.  

Outro ponto citado do autor Gentile (2011) é a questão da mídia se o 

produto estiver interligado com os seus consumidores, esta relação entre 

eles ajudará fortalecer o vínculo de confiança entre a empresa e o cliente. 

Todas as pessoas necessitam de um bom corte de cabelo, visando a 

sua aparência também o seu bem-estar, com isso a empresa estudada não 

tem produtos que substitui um corte de cabelo e cuidado com a barba, mais 

sim os seus concorrentes do mesmo ramo. 

2.2.1.4. Poder de Negociações com os Fornecedores  
 

  Nesse tópico abordado como é a relação entre a empresa com 

os seus fornecedores, e como escolher eles corretamente zelando pela 

qualidade, preço e confiança.   

Segundo Lima (2011) “O setor é comprimido por insuficientes 
corporações fornecedoras; Os produtos são típicos, diferenciados, 
e o custo para trocar de fornecedor. O setor de negócios em 
questão não tem representatividade no faturamento deste 
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fornecedor. Neste caso cabe à empresa adaptar-se a atual relação 
da empresa com seus principais fornecedores”.  

 

Segundo Gentile (2011), para ter fornecedores corretos é importante 

avaliar a sua qualidade da  matéria prima, que agrada aos seus clientes, se 

o produto final tenha o resultado esperado, outro ponto é negociação de 

entrega no tempo correto, se for produtos perecíveis tendo a troca 

corretamente.  

 Segundo Pereira (2018), atualmente nas grandes indústrias são  os 

próprios fornecedores que controla o seu estoque de mercadorias de 

matérias primas.  

Na hora de escolher o fornecedor a empresa tem um objetivo de 

escolher os produtos que serão utilizados com o produto de qualidade mais 

com o preço acessivo. Muitas vezes tem fornecedores que tentam empurrar 

aqueles produtos mais baratos, mas o serviço final não tem o resultado 

esperado, é um trabalho que não adianta escolher o primeiro que aparece, 

tem que saber se o produto é de qualidade desejada. 

2.2.1.5.  Rivalidade entre os Concorrentes  
 

A força central é a mais importante analisando a rivalidade entre os 

competidores do mesmo ramo de atividade, vendo como se comporta em 

relação entre as cinco forças.  Segundo Torres (2004). Nesta etapa, deve-se 

analisar a agilidade e agressividade dos concorrentes diretos, que cedem 

um mesmo produto num mesmo mercado de atuação, se a competividade 

for maior terá uma briga em relação ao preço do produto ou serviço, a 

qualidade, até mesmo o marketing para chamar atenção do consumidor 

final, acontecerá obtendo um crescimento do mercado. Tendo um 

diferencial, por exemplo, a mão de obra de qualidade será uma vantagem 

sobre o concorrente se não havendo diferencial ou dificuldade no ramo, isto 

abrira oportunidade para novos concorrentes aumentando cada vez mais a 

sua concorrência.   
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Muitas das  vezes os  concorrentes que apelam para os produtos 

mais baratos, sem  qualidade e o atendimento  ao cliente ruim  e não se 

preocupa com satisfação do seus usuários. Neste ambiente  muitas das 

vezes o primeiro impacto que conquista os clientes se torna fiel. A Ratki Hair 

tenta conquistar os seus clientes com um bom atendimento simples, mais 

eficaz, com isso os clientes se sente mais á vontade com o profissional que 

esta realizando o serviço. 

 

2.3. Análises de Segmento 

 

A segmentação é utilizada pelo marketing e pelas organizações para 

definir exatamente a sua estratégia e o seu mercado alvo, segmentar quer 

dizer dividir o seu público pontua Nogueira (2010). 

Para Cobra (1997 p. 71) “a segmentação é uma subdivisão do 
mercado global de uma empresa em parcelas mais homogênea 
possível, como o fito de formular estratégia para o marketing”. 

 

Estão representados na figura 3, os passos de um segmento do mercado.  

Figura 3 - Os passos de segmento do mercado 

 
Fonte: Google imagens (2019). 
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A figura 3 representa os passos de uma escolha de seguimento, que 

está pontuada em três passos: segmentação do mercado, seleção do 

mercado alvo e o posicionamento do mercado.   

 

2.3.1. Mercado Consumidor  

Segundo Kotler e Armstrong (1999, p. 145), Mercado é o conjunto de 

compradores, e indústria ou setor é o conjunto de vendedores. O tamanho 

do mercado depende do número de compradores potenciais de uma oferta 

específica de mercado. Os compradores potenciais de um produto ou 

serviço apresentam quatro características: interesse, renda, acesso e 

qualificações. 

 Segundo Carvalho (2017). É um conjunto de pessoas, não 

dependendo da idade, jovens ou velhos, homens ou mulheres, com uma ou 

várias necessidades de um produto ou serviço em comum o objetivo de 

encontrar alguma solução, mesmo que esteja no mesmo mercado, é muito 

difícil somente uma empresa conseguir suprir está precisão de todas as 

pessoas por causa o mercado pode ser até o mesmo. 

O ramo de beleza é um dos setores que mais crescem no mercado 

atual, pois tem muitos clientes e de diversos jeitos, como já foi falado a Ratki 

Hair ela atende o público masculino, focado mais pessoas que gostam de 

um serviço bom mais um ambiente simples.  

 

2.3.2. Mercado Concorrente  

 A empresa que disponibiliza seus produtos ou serviços no mercado 

de atuação compreende a existência de concorrentes, deve ter 

conhecimento de objetivo em que seus concorrentes não podem ultrapassar. 

Muitas vezes algumas corporações não conhecem os demais ramos do 

mercado.  

Segundo MENSHHEIN (2006) “É interessante perceber que 
algumas pessoas da empresa não conseguem conhecer nem 
mesmo o que sua empresa produz, sejam produtos ou serviços, 
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há somente o conhecimento de uma parte do que é ofertado ao 
consumidor, mas hoje não há mais espaço para este tipo de 
empresa no mercado, deve-se ter em mente quais são os pontos 
em que pudesse melhorar e quais podem não ser tão bons”. 

 

Atualmente o ramo de beleza, masculina as famosas barbearias 

estão cada vez mais se modernizando, e buscando um diferencial que ainda 

não tenha no mercado. É sempre bom buscar algo novo, a empresa 

estudado sendo um salão que está no mercado há cinco anos, então tem 

uma vantagem contra os seus concorrentes. Buscando ainda sempre se 

atualizar nas tendências e oferecendo conforto para os seus clientes.   

 

2.3.3. Mercado Fornecedor  

Segundo Silva (2009), o alvo é encontrar fornecedores que possuam 

as categorias necessárias para fornecer dentro das quantidades e com a 

qualidade desejada, no menor tempo e ao menor custo possível. Oferecendo 

uma matéria prima de qualidade, atendendo a organização com mínimo de 

produtos possíveis, isso quer disser controlando o seu estoque e não 

desperdiçando ou faltado matéria prima. De certa maneira a estimativa de 

fornecedores está ligada com o nível de produtos e serviço prestado aos 

clientes. 

Selecionar fornecedores para Dias (1993, p. 300) “é reunir um 
grupo maior possível, que preencha todos os requisitos básicos e 
suficientes, dentro das normas e padrões pré-estabelecidos como 
adequados”. 

 

Toda a organização necessita de materiais para produzir o seu 

produto final, por isso que os fornecedores são de extrema importância 

independe do mercado de atuação para abrir um novo negócio. 

Sendo uma empresa pequena, contem poucos fornecedores, 

ajudando manter os produtos utilizados no salão, geralmente também pode 

ser compras no atacadões procurando os produtos que tenha qualidade, 

mais também com o preço acessivo. Tem algumas mercadorias que são 
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específico precisando de fornecedores produtos como ferramenta  de corte, 

tesouras, cadeiras, lavatórios entre outros. 
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3 ANÁLISE ESTRATÉGICA   

 

Planejamento estratégico segundo Ghermandi (2014) é uma 

ferramenta da administração, que auxilia os administradores de empresa a 

pensar á longo prazo de vida da organização. 

“Planejamento Estratégico é uma técnica administrativa que, 
através da análise do ambiente de uma organização, cria a 
consistência das suas oportunidades e ameaças”. (FISCHIMANN, 
2009, p.27) 

 

 Conforme Ghermandi (2014) o planejamento está ligado à vida do 

ser humano, as pessoas que planejam suas vidas futuras que gostariam de 

conquistar ao longo dos anos, geralmente planejam ações futuras de curto, 

médio, longo prazo, portanto isso é planejamento estratégico. Por mais 

simples que isso pareça pode usado por uma empresa de porte pequeno 

exemplo MEI (micro empreendedor individual). 

 

3.1. Matriz BCG 

 

Segundo Paulillo (2018) a matriz BCG  o seu início teve na época 

dos anos 70, que nada mais é um analise gráfica dos produtos ou serviços 

da Organização estudada, tem como parâmetro o ciclo de vida e no 

potencial do produto/serviço, com os resultados do analise gráfico da matriz 

o seu objetivo principal e escolher quais ações serão tomadas, ela é 

necessária para empresários para verificar quais produtos são reconhecidos 

e utilizados pelos clientes, e aqueles produtos esquecidos ao usuário. 

Na figura 4 esta  mostrada uma representação da matriz BCG, 

analisando  graficamente os pontos importantes da matriz aplicada dentro da 

empresa.  
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Figura 4 - Exemplo de Matriz BCG 

 

Fonte: Google imagens (2019). 

 

Na figura 4 foi apresentado graficamente mostrando a classificação 

dos serviços que podem ter dentro da empresa. A Figura 5 mostra a 

aplicação da matriz na empresa  

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                         
Figura 5 - Matriz BCG aplicada Na empresa Ratki Hair 

 

 
 

Fonte: Modificada por Autor do trabalho (2019). 

 

Na figura 5 aponta  uma representação de Matriz BCG, apontando 

os seus principais serviços e classificando-os se é um serviço estrela, 
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interrogação, vaca leiteira ou abacaxi. A seguir será mostrada pra que serve 

cada uma delas. No serviço estrela é aquele que esta em tendência no salão 

de beleza, o serviço design de barbas e cuidado foi implantado como uma 

novidade na barbearia tendo muita demanda, o produto de intorogação é o 

corte infantil que esta em duvida se deve postar no servilo ou deixar de ser 

realizado, a vaca leiteira é aque serviço que tem mais demanda, todos os 

dias que é o corte de cabelos masculinos, o abacaxi é o serviço que foi 

deixado de ser realizado desde 2015, pois muito pouca demanda e custos 

muito alto. 

 

3.1.1.   Estrela  

 Conforme Paulillo (2018) o produto que tem uma alta participação 

no mercado e o seu crescimento é rápido, é o produto ou serviço carro chef 

quer dizer os produtos que são mais vendido e conhecido aos seus clientes, 

produtos que lideram o mercado. 

Os dois serviços, design de barbas e cuidado com a pele, 

apresentados na matriz, eles então sendo estudados e lançado no mercado, 

apostando todas as fichas nestes produtos que estão em alta neste ramo de 

atividade.  

 

3.1.2.  Ponto de interrogação  

 Segundo Paulillo (2018) Este tipo de produto é que tenha uma 

participação ainda no mercado alta e o crescimento também alta. O nome já 

explica é produto que está em dúvida de investimento será que compensa 

investir o capital de investimento da organização, não é demostrado com  

clareza para os empresários. 

O corte em crianças é um serviço realizado que não tenha muita 

certeza se vai dar certo, pois é uma função que exige uma habilidade maior, 

que é lidar com crianças. É cobrado um preço menor com a incerteza se 

está tendo lucro.  
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3.1.3.   Vaca leiteira  

 De acordo  com Paulillo (2018) São os produtos já evoluídos que 

passaram da estrela para vaca leiteira, produtos ou serviços que já foram 

investidos com o crescimento alto, aproveitando o retorno do investimento, 

tomando cuidado para não se tornar um produto abacaxi. 

Os cortes de cabelo tradicionais em homens é um ramo que sempre 

vai ter clientes, um serviço que tenha um lucro bom, se não atualizar se 

modernizar se não corre o rico  dos serviços prestados cair em  decadência. 

 

3.1.4.   Abacaxi  

 Segundo Paulillo (2018) produtos ou serviços que já passaram do o 

ciclo de vida do serviço prestado, que está chegando ao final da sua vida útil 

produtos que compensa ser abandonado não vale apena mais para 

investimento de capital, produtos não procurado pelo seu público alvo. 

Foi uma aplicação antiga  que foi deixada de ser realizada em 2015, 

não teve muita procura para os usuários, requer muitos custos 

desnecessários reque muito tempo, deixando de atender outros clientes para 

um serviço que não tenha muito retorno.   

 

3.2. Matriz SWOT  

 

 Segundo de Paula (2015) a matriz SWOT, é uma ferramenta muito 

simples mais bastante eficiente no meio das organizações, ela se 

complementa de informações necessárias para planejar o futuro da 

empresa, SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities and Threats) 

traduzida para o português quer dizer FOFA (força, fraqueza, oportunidade e 

ameaças), esta ferramenta ela utiliza todos esses pontos. Para levantar 

dados da empresa olhando a organização desde interna ate na área externa 

que ela se encontra. 

Na figura 6 será mostrada uma representação gráfica da matriz 

SWOT incluído todos os seus componentes. 
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Figura 6 - Matriz SWOT  
 

 

Fonte: Google imagens (2019) 

 

A figura 6 está representada a matriz SWOT (FOFA) que composta 

por quatro componentes forças, fraquezas, oportunidades e ameaças, elas 

estão classificadas com fatores interno e fatores externos, todo este 

mecanismo ajuda a empresa analisar ela por inteira, a seguir será explicado 

cada elemento. 

Na figura 7 está sendo representada a aplicação da matriz SWOT, 

dentro da empresa estudada. 
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Figura 7 - Matriz SWOT Aplicada 
 

 

Fonte: Modificado por Autor do trabalho (2019) 

  

Na figura 7 representa os pontos fortes, fracos, as oportunidades e 

as ameaças, aplicadas na empresa estudada. Como pode ser visto os 

pontos fortes é uma boa localização, a sua pontualidade no serviço, ou seja, 

cada cliente tem o seu horário reservado para realização do serviço, as 

ameaças que pode ocorrer, tendo novas tendências no ramo de atividade.  

 

3.2.1.  Força  

  Conforme de Paula (2015) a força como o nome já diz que dizer o 

que é forte na empresa, o seu diferencial em relação aos seus concorrentes 

as suas vantagens, também é o seu ponto de partida nas escolhas dos seus 

clientes. 
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Uma das forças do salão é a localização, está localizada numa área 

central e de fácil acesso, ajudando os clientes encontrar o local sem 

dificuldade. A pontualidade de serviço é muito boa, os clientes não precisam 

fica esperando para cortar o cabelo cada cliente tem o seu horário exclusivo. 

A qualidade está em primeiro lugar para realizar um serviço do gosto do 

cliente. 

3.2.2.  Fraqueza  

 Segundo de Paula (2015) os pontos negativo da organização em 

relação aos seus concorrentes, o pode ser melhorado ou adquirido na 

empresa que está sendo estudada, algo que deve ser corrigido. 

O ambiente é bonito e confortável, porém o ambiente tradicional, não 

oferecendo nem um serviço estra do tipo: bebidas mús3rzicas entre outros. 

O pagamento é feito só apenas com dinheiro não contendo maquininhas de 

cartões de créditos, com isso o salão poderá perder futuros clientes. A 

questão de novos clientes não tem muita oportunidade por causa do horário 

por que é somente agendado. 

 

3.2.3.   Oportunidade  

 Paula Afirmar (2015) esta é um elemento externo que ajuda a 

empresa ter vantagem em alguma pontos  não pode ser alteradas mais 

influencias as decisões que elas poderão ser usadas a favor da organização, 

elas depende a onde a empresa está inserida e os seu ramo de atividades.  

A modernização já está tendo no serviço, apenas o ambiente é 

tradicional, o crescimento no ramo é um ponto importante já que a empresa 

tem mais de cinco anos no ramo. Podendo conquistar novos clientes com 

um serviço de qualidade. 

 

3.2.4.   Ameaças  

Segundo  Paula (2015) as ameaças são os  ponto negativo da 

empresa o que é afetado no desenvolvimento nos decorrer dos anos, é 

composta por elementos que externos que não poderão ser mudado, 
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utilizando ela com cuidado e qual telas, pois pode alterar os resultados finais 

da matriz SWOT.  

As novas tendências tem que sempre ficar atento com a 

modernização dos cortes de cabelos. Os concorrentes crescem todos os 

dias, sempre tem que estar inovando e buscando melhorar os pontos mais 

fracos. 

 

3.3. Matriz Ansoff 

 

 Conforme Serrano (2012) a matriz Ansoff é uma ferramenta que se 

utiliza para analisar o crescimento de mercado descobrindo as 

oportunidades oferecidas, a matriz tem este nome por causa do seu criador 

Igor Ansoff, seu pensamento bem diferente dos pensadores da 

administração clássicos, ele analisava que parte externa da empresa é tão 

importante como a parte interna da organização. Segundo Borges (2017) 

matriz Ansoff nada mais é uma análise do seu Portioli dos produtos ou 

serviços, levando a importância do mercado que a organização está 

inserida. A figura 8 será mostrada uma representação de uma Matriz Ansoff, 

mostrando os elementos importantes nela inserida.  

E Na figura 9, demostra a matriz Ansoff, aplicada na empresa 

estudada.  
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Figura 8 - Matriz Ansoff 

 

Fonte: Imagem Google (2019). 

 

Figura 9 Matriz Ansoff 
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Na figura 8 e 9, nota-se a demonstração de uma matriz ansoff e a 

sua aplicação, na empresa analisada, contém uma nova aplicação que é o 

design de barbas e cabelos, outro ponto é o produto já existente mais novo 

no mercado, é a limpeza no mercado.  

 

3.3.1. Penetração de Mercado 

 Segundo Serrano (2012) É atuando o crescimento de uma empresa 

postando nos produtos existentes, e com a carteira de cliente da empresa, 

sem alterando produtos ou até adquirindo novos clientes, e mantendo a 

participação do mercado, aumentando o desenvolvendo da empresa 

vendendo mais do que os concorrentes.   

A penetração de mercado do salão são os cortes de cabelos 

masculinos, mantendo sempre o padrão oferecido com qualidade. 

 

3.3.2.  Desenvolvimento do Mercado  

 Segundo Serrano (2012) A oportunidade para atuar em um mercado 

diferente da empresa, visando à criação de novos produtos ou serviços até 

mesmo de processos diferentes, podendo ter a possibilidade de expandir o 

seu alcance de cliente atingindo várias áreas diferentes, com isso adquirindo 

e conquistando novos clientes para a organização. 

A empresa está apostando num serviço que está em alta que é 

design de barbas será um diferencial na cidade de Apucarana onde está 

localizada a empresa.  

 

3.3.3.  Desenvolvimento do Produto  

   Segundo Serrano (2012) Atua no lançamento de novo produto ou 

linha de produtos ou serviços inovadores, este novo caminho pode 

reformular produtos já existente dando uma modificada e realizando teste de 

mercado para ter o retorno do publico  esperado, acontece para alimentar as 

vendas do mesmo produto, para começar novamente a o ciclo de vida dos 

produtos, processos ou serviços.   
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Atualizando ambiente, moderniza-lo oferecendo serviços acoplados, 

para o bem estar dos clientes, mudando também a sua fachada e 

atualizando a sua logo. 

 

3.3.4.   Diversificação 

   Segundo Serrano (2012) Lançamento futuro para novos entrantes 

no mercado de atuação ou até mesmo num ramo diferenciado inovador.  

Conforme Toledo (2016) É um campo ariscado, pois a empresa esta 

entrando no campo desconhecido tendo  que criar algo estratégico para 

adquirir espaço no mercado de atuação atual. 

A empresa estudada não apresenta nem um ponto de diversificação, 

mais está em busca de um diferencial no tratamento com os seus clientes. 
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4 INDENTIFIÇÃO DE OPORTUNIDADES  

 

Segundo Rovenda (2016), identificar novas oportunidades de 

serviços na área de beleza é essencial para inovação de novos serviços 

nessas áreas. Com base no gestor da empresa tem vários serviços que 

pode ser aplicado na organização.   

As oportunidades dentro da empresa estudadas são diversas, de 

acordo com Silva o setor de beleza, é um mercado estruturado que aumenta 

cada vez mais, pois a empresa Ratki Hair, pode de atualizando cada vez 

mais, adquirindo novos serviços que não são utilizados dentro da 

organização atualmente. 

Um dos pontos que pode ser analisado de acordo com a matriz 

SWOT aplicada dentro da empresa é a implantação de maquininhas de 

cartão, pois é um ponto fraco da organização. A oportunidade de adquirir 

novos clientes, modernizando o local, utilizando novas tendências do 

mercado. Conquistar o marketing virtual.    
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5 ORGANIZAÇÃO 

Neste momento, mostra a historia da Ratki Hair, e suas estruturas.  

 

5.1. Históricos da Organização  

 

A empresa Ratki Hair começou no ano de 2000, quando o seu 

proprietário recebeu o convite para fazer o curso profissionalizante de 

cabelereiro. Depois de concluir esta etapa de aprendizagem, o 

empreendedor adquiriu experiência no ramo de atividade. 

No início o empresário trabalhou de auxiliar em alguns salões de 

beleza, e esta fase durou mais de dois anos, que serviu como experiência. 

No primeiro semestre do ano de 2003, o empresário recebeu uma proposta 

para trabalhar na cidade de Curitiba / Paraná, o qual aceitou, e trabalhou em 

um período de seis meses. 

Retornando em junho de 2003 para cidade de Apucarana/Paraná, 

decidiu abrir o seu próprio salão, utilizando a experiência adquirida nesses 

três anos. Assim, abriu um salão na Rua Professor João Candido Ferreira no 

centro de Apucarana. 

O nome da organização está vinculado com o nome do proprietário 

do estabelecimento que é Ratki, e o segundo nome vem do inglês que é Hair 

que significa cabelo, e assim, foi formado o nome Ratki Hair. Essa é a 

história da empresa Ratki Hair completado mais de quinze anos no ramo de 

atividade. 

 

5.2. Estruturas Organizacionais 

 

Segundo Ferreira (1965), o organograma foi criado para representar 

graficamente a correlação entre os departamentos da empresa. 

Basicamente seria uma fotografia da hierarquia atuante na empresa sendo 

elaborado pelos seus próprios gestores na organização, mostrando a 

subordinação respectivamente. Segundo Ferreira (1965), é uma 
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representação gráfica em que os retângulos são ligados diretamente ao 

diretor da empresa, e aos gestores de cada setor.  

 Na figura 10 é mostrado o organograma, utilizado na empresa Ratki 

Hair, mostrando a estrutura gráfica da empresa. 

 

Figura 10- Representação Gráfica Do Organograma Ratki Hair 
 

 

 

Fonte: Autor do Trabalho (2019) 

 

A figura 10 /////////a estrutura organizacional do salão de beleza. Pode 

perceber que como a empresa é MEI (microempreendedor individual) o 

empresário toma conta de todos os departamentos da empresa. No tópico a 

seguir será explicado cada setor do salão de beleza. 

 

5.3. Unidades Organizacionais 

 

Segundo Inácio (2018) a estrutura organizacional é um grupo ou 

apenas uma pessoa que tenha certa responsabilidade pelo seu trabalho 

diário, é como as atividades estão divididas em cada setor. 

 

5.3.1.  Departamento Financeiro  

 

Segundo o gestor da organização a parte financeira, as atividades 

de controle de caixa, o que entra de lucro, as compras que são realizadas, 
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são controladas pelo empresário, pois, a empresa tem apenas um 

funcionário. 

 

5.3.2. Departamento de Compra  

Segundo Batista (2008), a área de compras possuem vários 

documentos e informações que são guardadas pela empresa ao logo dos 

anos. Por exemplo, pedidos, liberação, pesquisa e levantamentos de preços, 

notas emitidas e a entrega dos produtos ao comprador. Essas etapas são 

realizadas para que consiga realizar as compras dos produtos corretamente. 

Segundo o empresário esse setor tem objetivo de realizar cotações 

no mínimo com três fornecedores de produtos utilizados nos processos. 

Conforme mencionado pelo mesmo, os produtos escolhidos não são de 

baixa qualidade, mais são produtos com preço bom com a qualidade 

aceitável. Depois de feito a escolha do produto é efetuada o pedido. Como o 

volume de serviço é pequeno, não a necessidade de ter grades quantidades 

no estoque. 

 

5.3.3. Departamento de Marketing  

O marketing segundo Kotler (2000) tem a visão de promover 

produtos ou serviços de pessoas físicas ou jurídicas. 

“Toda oferta de marketing traz em sua essência uma ideia básica. 
[...] Produtos e serviços são plataformas para a entrega de algum 
conceito ou benefício. As empresas emprenham-se arduamente 
na busca da necessidade essencial que tentarão satisfazer”. 
(KOTLER, 2000, p.27) 

 

Com base no depoimento do empresário do salão de beleza, o 

marketing é realizado através das redes sociais, em que, são divulgados os 

serviços realizados, bem como, as promoções. Com isso, o marketing não é 

muito desenvolvido na área. Atualmente está sendo realizado um estudo 

para verificar como que pode desenvolver melhor o marketing, com o 
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objetivo de promover os serviços e ficar mais conhecido no ramo de 

atividade. 

 

5.3.4. Departamento de Controle de Clientes  

Esse departamento tem a função de controlar as listras de clientes, 

os horários marcados e a verificação de presença no dia marcado. 

 

5.3.5. Departamento de Produção  

Essa etapa é a realização do serviço que a empresa oferece, com a 

confirmação da presença do cliente até o corte de cabelo ou o desaine de 

barba realizado. 

 

5.4. Layout 

 

O layout é uma estrutura física de um ambiente de uma empresa, 

mostrando aonde vai cada equipamento, os tamanhos de tudo, facilitando o 

processo que impacta no desenvolvimento da empresa. Segundo Gonçalves 

Filho (2005) é importante o layout para a etapa do processo de uma 

unidade. 

 

Segundo Corrêa e Corrêa (2004, p. 235), “[...] um bom projeto de 
arranjo físico pode visar tanto o melhoramento das atividades que 
não agregam valor como enfatizar atividades que agregam”. 

 

Na figura 11, é mostrado o layout da empresa Ratki Hair, em outras 

palavras, a sua estrutura física do ambiente. 
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Figura 11 - Layout da empresa 

 

Fonte: Autor do trabalho (2019). 

 

Na figura 11, está representado visualmente o layout, mostrado que 

na entrada tem uma sala de espera, com solfas, em seguida possui o balcão 

de entrada onde é realizado o pagamento pelo serviço. Ainda tem dois locais 

que cortam o cabelo, com espelho nas paredes. Por fim, ao lado está o 

banheiro para os clientes. 

 

5.5. Processos Operacionais 
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Segundo Lins (1993), os processos operacionais são as descrições 

dos processos de um serviço ou produto. O processo é o conjunto de 

ferramentas utilizadas cronologicamente, um conjunto de pessoas e 

métodos criando-se um produto ou serviço ao decorrer do processo. 

Para Oliveira (2009), seria um tipo de técnica que representa 

graficamente e visualmente, mostrando o fluxo e os passos do processo 

como o todo. 

 

“Um fluxograma é um recurso visual utilizado pelos gerentes de 
produção para analisar sistemas produtivos, buscando identificar 
oportunidades de melhorar a eficiência dos processos”. 
(PEINADO; GRAEML, 2007). 

 

5.5.1. Fluxograma Horizontal 

 

 De acordo com Oliveira (2013), fluxograma horizontal é o mais 

utilizado entre os fluxogramas. Utiliza-se nas maiorias dos processos, o 

fluxograma horizontal, mostrando a parte aceitável, bem como as análises. 

Também é verificando se cada tarefa está distribuída corretamente, 

visualizado a participação de cada setor atribuído na empresa.   

Na figura 12 está representado o fluxograma do salão de beleza, 

estudado, é demostrado o processo completo, da abordagem do cliente até 

o retorno do cliente ao estabelecimento. 
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Figura 12 - Fluxograma Horizontal Da Empresa Ratki  
 

 

Fonte: Autor do Trabalho (2019) 
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Na figura 12, está demostrado o fluxograma horizontal da empresa 

Ratki Hair. Pode ser analisado que o primeiro passo é que os clientes 

entrem em contato com a empresa para a utilização do serviço oferecido. 

Logo depois o horário para que o serviço seja realizado. A tomada de 

decisão é se o cliente comparecer no salão a próxima ação. Em seguida tem 

a ação, de cortar o cabelo, depois efetuar o pagamento. Se o cliente gostou 

do serviço prestado, remarca um novo horário se não, termina o fluxograma.  

 

5.5.2. Fluxograma Vertical  

 

O fluxograma vertical também é uma análise do gráfico de processo. 

Ele é utilizado para determinar as rotinas diárias exercidas no serviço. 

Contendo um padrão de símbolos para ser utilizado por setor, e esse 

procedimento é necessário quando se tem um grande fluxo de funcionários 

na área de atuação. 

 

“Os símbolos utilizados para designar as respectivas tarefas ou 
operações executadas, representam o espaço percorrido para a 
execução ou operação e o tempo despendido” (OLIVEIRA, 2013, 
p. 13). 

 

No quadro 1, é mostrado o fluxograma vertical da empresa Ratki 

Hair, pontuando os processos na área de produção da empresa.  

 
Quadro 1 - Fluxograma Vertical - Produção 

SIMBOLOS RESPONSAVEL PROCEDIMENTOS

PROCESSOS DE FLUXOGRAMA VERTICAL PRODUÇÃO 

NUMEROS

Funcionario 

Empresario 

Funcionario 

Marcar horario 

corte de cabelo e barbas 

Limpeza do local 

1

2

3

Fonte: Autor do Trabalho (2019) 
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No Quadro 1, representa o fluxograma vertical no setor de produção. 

Primeiro Processo é marcar o horário dos clientes, verificando quantos 

clientes tem para ser atendido no dia, depois o corte de cabelo ou outros 

serviços prestados, no terceiro passo é a realização da limpeza do local. 

No quadro 2, ilustrando o fluxograma vertical na área financeira da 

empresa. 

Quadro 2 - Fluxograma Vertical Financeiro 

PROCESSOS DE FLUXOGRAMA VERTICAL FINANCEIRO 

NUMEROS SIMBOLOS RESPONSAVEL PROCEDIMENTOS

1
Empresario

Pagamentos das   contas  

2
Empresario

Recebimentos das   contas  

3
Empresario

Fechamento do caixa diario  

Fonte: Autor do Trabalho (2019) 

 

No quadro 2, ilustra o fluxograma vertical financeiro, percebe que o 

primeiro processo é agendamento das contas á pagar, mesmo que o gestor 

paga todas as suas contas á vistas, mais é agendadas para os seus 

vencimentos corretos, o recaimentos das contas, tendo a espera para 

receber dos clientes diários, o fechamento do caixa é feito diariamente no 

final do dia. 

No gráfico 3, representando o fluxograma vertical na parte de 

compras da empresa. 

 

Quadro 3 - Fluxograma Vertical Compras 

SIMBOLOS RESPONSAVEL PROCEDIMENTOS

PROCESSOS DE FLUXOGRAMA VERTICAL COMPRAS

NUMEROS

3
Funcionario verificação da compra 

cotação de produtos 
1

Funcionario

2
Empresario Compra de Mercadoria 

Fonte: Autor do Trabalho (2019). 
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No quadro 3, representa o fluxograma vertical na área de compras de 

mercadorias tem três etapas à cotação de produtos ou de matérias, logo 

depois a realização da compra nos requisitos escolhidos na primeira etapa, 

para finalizar o setor a verificação da mercadoria, se na entrega foi feita de 

acordo com o pedido. 

No quadro 4, o fluxograma vertical é representado, no setor de Marketing da 

empresa.  

 

Quadro 4 - Fluxograma Vertical Compras de produtos 

 

PROCESSOS DE FLUXOGRAMA VERTICAL MARKTING

NUMEROS SIMBOLOS RESPONSAVEL PROCEDIMENTOS

1
Empresario Planejamento de novas Ações 

2
Empresario Relacionamento com os fornecedores 

3
Funcionario Postagem de fotos e videos 

 

Fonte: Autor do Trabalho (2019).  

 

O quadro 4, demostra no setor de marketing o fluxograma vertical da 

empresa Ratki Hair, tendo três processos o primeiro é de operação o 

planejamento de novas ações que dizem quais são os próximos passos para 

a divulgação do salão. O segundo é de arquivos provisórios é a relação da 

empresa com os seus fornecedores, a postagens de fotos e vídeos, depende 

no planejamento para a divulgação do serviço oferecido. 

No quadro 5, ilustra o fluxograma vertical no setor de controle de 

clientes. 
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Quadro 5 - Fluxograma Vertical controle de Clientes 

PROCESSOS DE FLUXOGRAMA VERTICAL CONTROLE DE CLIENTES 

NUMEROS SIMBOLOS RESPONSAVEL PROCEDIMENTOS

1
Funcionario Agendamento de Clientes 

2
Funcionario Ligações para Relebrar os Clientes 

3
Funcionario Remarcar Horarios 

 

Fonte: Autor do trabalho (2019) 

 

No quadro 5, o fluxograma vertical no setor de controle de clientes tem a 

finalidade de agendamentos de cortes de cabelos e outros serviços 

prestados, relembrar os clientes do horário se for necessário, e a 

remarcação de novos serviços prestados. 
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6 OBSERVAÇÃO DA REALIDADE ORGANIZACIONAL 

 

Segundo Azevedo (2001) todos os empresários não importa a área 

de atuação é necessário um levantamentos de dados geral da empresa, 

para atuar com um plano de ação nos pontos mais fracos da empresa. 

No Gráfico 1 mostrado os resultados gerais de um diagnóstico 

aplicado na empresa Ratki Hair, analisando os pontos em Gestão, em 

inovação de produto, marketing, em marketing digital, meio ambiente, 

produção e em qualidade. O gráfico Radar é utilizado para verificar o nível 

de excelência da área estabelecida. 

  
Gráfico 1 - Analise Geral 

 

Fonte: Autor do trabalho (2019). 

 

No Gráfico 1 está sendo, representando o gráfico radar mostrando 

uma pontuação de 0 a 80, traçando uma linha vermelha, mostrando qual é o 

ponto mais fraco até o ponto mais forte da empresa. Pode se verificar que o 
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marketing digital está próximo da pontuação zero, isto quer dizer que a 

empresa quase não tem ações de marketing digital a área de produção esta 

mais próxima á 80, significa a prestação de serviço que é realizado dentro 

da empresa esta no limite aceitável, sendo assim os ajustes nessa área será 

menor comparado com os reajustes do Marketing Digital.  
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7 ANÁLISE E DISCUSSÃO DOS DADOS 

 

Serão mostrados os gráficos de cada área do diagnostico 

empresarial, juntamente com as teorias. 

 

7.1. Gestão 

 

 Segundo Figueiredo (1995) a empresa é um lugar que produz 

produtos ou serviços visando uma lucratividade no retorno após os serviços 

realizados, tendo dois mercados de atuação um é o fornecedor e o outro e o 

consumidor, a missão significa o objetivo, a finalidade por que estão 

realizando estas atividades, os seus proposito para satisfação do seu 

consumidor. Segundo com o mesmo autor o modelo de gestão, determinado 

a estrutura de natureza que a empresa está inserida, a forma que é 

administrada e o seu tamanho. 

No gráfico 2, será mostrado o gráfico radar, da área de gestão 

empresarial, com isso podemos verificar em qual parte que está mais fraca 

nessa área estabelecida.  

 
Gráfico 2 - Gestão 

 

Fonte: Autor do trabalho (2019). 
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Pode se analisar no Gráfico 2, o gráfico radar da área de gestão, 

mostrando todas as área que contem em gestão, a visão e a missão da 

empresa está com a pontuação aproximo do zero, quer dizer que a visão e a 

missão não estão definhada na empresa. A capacitação dos colaboradores 

está com a pontuação máxima, pois, a empresa contém apenas um 

funcionário e o proprietário da Ratki. O gráfico radar ajuda demostrar os dois 

lados, o lado que a empresa esta boa os pontos fortes e o lado mais fraco 

que a empresa necessita de mais atenção do proprietário, com o ajudará na 

elaboração nos planos de ação da empresa.   

 

7.2. Inovação de Serviço  

 

Segundo Mowery e Rosenberg (1989), para entender a inovação 

dentro da organização é necessário observar a evolução histórica da 

organização. 

Em geral a inovação de manda simultânea é um conjunto de 

desenvolturas e bases de informações em um processo de inovação, 

(POWELL, KOPUT e SMITH-DOERR, 1996).  

 

No Gráfico 3, será mostrado o gráfico radar de inovação de Serviço 

na empresa Ratki Hair. 
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Gráfico 3 - Inovação de Serviço 

 

Fonte: Autor do Trabalho (2019) 

 

Na no gráfico 3, pode se analisar o radar de inovação de novos 

serviços, tem como o objetivo representar as funções dessa área, a 

pontuação de “parcerias” é quase zero, pois quer dizer que a empresa não 

possui parcerias em novações de produtos. Mais já em “estimulo em 

inovação” a sua pontuação é quase 10, a empresa está inovando com o 

novo serviço que é o design de barbas, pois esse serviço já possui no ramo 

de atuação, porem é uma inovação para á Ratki Hair. 

 

7.3. Marketing 

 

Segundo Richers (1972) anos atrás foi desenvolvido um termo que 

serve de modelo para empresas para promover os produtos ou serviços, 

tendo ferramentas de auxilio como os quatros “P” Praça, Produtos, 

Promoção e Preço, o marketing ele tem a função de satisfazer as 

necessidades do consumidor final, com isso tendo uma visão de lucro. 

No gráfico 4, será mostrado o gráfico radar com suas funções dentro 

do Marketing, da empresa Ratki Hair. 
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Gráfico 4 - Marketing 

 

Fonte: Autor do Trabalho (2019) 

 

No gráfico 4, o gráfico Radar está mostrando a área do marketing da 

empresa e suas etapas, mostrando suas áreas internas, por exemplo: A 

empresa conhece o perfil dos seus clientes, este ponto está bem definido na 

empresa Ratki Hair, já o planejamento de marketing a empresa não tem um 

projeto para a implantação dessa ferramenta, percebe que não contem muito 

meio divulgação da empresa. 

 

7.4. Marketing Digital / Virtual 

 

No gráfico 5, o Gráfico Radar está representando as áreas do 

marketing digital, verificando qual área mais forte e qual área mais fraca. 
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Gráfico 5 – Marketing/ Digital 

 

Fonte: Autor do Trabalho (2019) 

 

No gráfico 5, mostra o gráfico radar no setor de marketing digital, 

com isso a empresa não havendo muito conhecimento nessa parte a 

avalição do diagnóstico é relativamente baixa, por exemplo, o planejamento 

de marketing digital não é inserida dentro da organização, o ponto mais auto 

no gráfico é as redes sócias, com pontuação 3, pela razão do plano de Ação 

que foi inserido dentro da empresa pode se analisar que o marketing virtual 

não é muito utilizado na empresa Ratki Hair.  

 

7.5. Meio Ambiente 

 

Segundo Lorenço (2018), Pode ser descrever que a 

responsabilidade social para empresas, abrange as ações que são 

concretizadas e desenvolvidas pela organização, cooperam para uma 

sociedade melhor e preservação do meio ambiente. 

 

“prescrito no artigo 3º, inciso I, da Lei n° 6.938/91, supra, e em 
qualidade de vida (predisposto no artigo 225, caput, da CF). Art. 
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equilibrado, bem de uso comum do povo e essencial à sadia 
qualidade de vida, impondo-se ao Poder Público e à coletividade o 
dever de defendê-lo e preservá-lo para os presentes e futuras 
gerações.” 

 

No gráfico 6, está sendo representado o setor de meio ambiente, 

analisando as áreas importantes nessa seção. 

 

 
Gráfico 6 - Meio Ambiente 

 

Fonte: Autor do Trabalho (2019). 

 

No gráfico 6, pode se perceber que o ponto mais auto da área do 

meio ambiente está localizada em licença ambiental com pontuação 10, 

dizendo que o local está dentro do requisitos pré-estabelecido pela Vigilância 

ambiental, com o todo pode se perceber que está áreas não é muito 

desenvolvida dentro da organização. Por exemplo, a instituição não tem á 

atitude de realizar a separação de resíduos para reciclagem. 
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7.6. Prestação de Serviço 

  

Para Lacerda (2003) este andamento é essencial para boa parte das 

organizações, para transformar matéria prima ou insumo para um produto ou 

serviço final para os seus consumidores finais. 

Segundo Silva (2016) prestação de serviços é quando uma pessoa 

realiza uma atividade para outra pessoa, mediante com remuneração.  

No gráfico 7, verifique que o gráfico Radar da área de prestação de 

serviço mostrando os seguintes áreas: controle de produção, planejamento, 

equipamentos, tecnologia, maquinários, capacidade de produção, espaço 

físico, instalações elétricas, habilidade, polivalência, gerenciamento de 

produção e logística.  

  

 
Gráfico 7 – Prestação de Serviço  

 

Fonte: Autor do Trabalho (2019). 

 

Pode se analisar no gráfico 7, o gráfico tem um bom desempenho 

como um todo, pode se pontuar que na logística a nota é baixa, pois se trata 

de um serviço, sendo pouca utilizada dentro da organização, balanceamento 
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é mais comum em produtos com isso à nota do diagnostico na área de 

prestação de serviço e baixa.  

 

7.7. Qualidade 

 

Segundo Longo (1996) Se preocupar com a qualidade em produtos 

ou serviços não é coisa nova, os fornecedores se atentam pela qualidade 

dos seus serviços para a satisfação dos seus clientes, estado conforme ou 

não do planejamento. 

A preocupação com a qualidade, no sentido mais amplo.  
Começou com W.A. Stewart, estatístico norte-americano que, já 
na década de 20, tinha um grande questionamento com a 
qualidade e com a variabilidade encontrada na produção de bens 
e serviços. Shewhart desenvolveu um sistema de mensuração 
dessas variabilidades que ficou conhecido como Controle 
Estatístico de Processo (CEP). Criou também o Ciclo PDCA 
(Plano, Do Check e Action), método essencial da gestão da 
qualidade, que ficou conhecido como Ciclo Deming da Qualidade 
(LONGO 1996 p. 7). 

 

No gráfico 8, está representado a qualidade e no quadro 9, os 

pontos de cada área da qualidade.  
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         Gráfico 8 - Radar Qualidade 

 

Fonte: Autor do Trabalho (2019) 

 

No gráfico 8. De qualidade mostra os pontos mais fracos na área de 

qualidade do serviço, são a saúde e a segurança no trabalho e as 

certificações. Como a empresa é uma MEI (micro empreendedor individual) 

esses termos não são aplicados na empresa. A qualidade do serviço 

prestado na organização, em um contesta geral, está estatizada tendo 

totalmente o controle do processo realizado, com os seus fornecedores bem 

definidos, os seus desempenho no serviço é continuo, pois cada meia hora é 

realizado um novo serviço. 
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8 PLANO DE AÇÃO 

 

O plano de ação é característica de pegar as ações de cada área e 

criar dois planos de ação para cada área do diagnostico empresarial. 

 

8.1. Gestão 

 

No Quadro 6, será mostrado o plano de ação em gestão em relação 

à visão da empresa.  

 

Quadro 6 - Plano de Ação Gestão 

 

Área Tópico Situação  Ações  Atividades Prazo Responsavel Local Custo  

GESTÃO
Visão da 

Empresa

A visão está 

registrada sob 

forma escrita e é 

conhecida e 

entendida por 

alguns 

colaboradores.

Difinir uma Visão 

para Empresa

compreender 

onde a 

empresa quer 

alcançar e lutar 

para atingir esse 

objetivo.

Primeiro 

semestre 2020

O estagiario 

Juntamente 

com o 

empresario 

Na Ratiki 

Hair 

Custo 

Zero 

Plano de Ação 

Fonte: Autor do Trabalho (2019) 

 

No quadro 6, representa um plano de ação na área de Gestão, para 

resolver a visão da empresa, pode se perceber que a visão da empresa, 

esta registrada sob forma escrita e são conhecida e entendida por alguns 

colaboradores, a sua ações é definir uma visão para empresa, juntamente 

com o gestor da empresa englobando tudo que representa a empresa, o 

custo um dos mais importantes fatores será o custo zero, pois o empresário 

juntamente com o estagiário que vão defini-la. 

No quadro 7, será mostrado o plano de ação de gestão para a 

missão da empresa. 
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Quadro 7 - Plano de ação - Gestão Missão da Empresa 

 

Área Tópico Situação  Ações  Atividades Prazo Responsavel Local Custo  

GESTÃO
Missão da 

Empresa

A Missão não está 

definida.

Difinir uma 

Missão  para 

Empresa

Elaborar a 

Missão 

entendo por 

qual motivo 

que a 

empresa foi 

criada. 

Primeiro 

semestre 2020

O estagiario 

Juntamente 

com o 

empresario 

Na Ratiki 

Hair 

Custo 

Zero 

Plano de Ação 

 

Fonte: Autor do Trabalho (2019) 

 

No quadro 7, pode se analisar o plano de ação para a missão da 

empresa, verifique que a sua situação não esta definida e as suas ações é 

definir uma missão da empresa, verificar os seus objetivos e o seu custo 

também será zero. 

 

8.2. Inovações de Serviço 

 

No quadro 8, será mostrada a Quadro de plano de ação, dentro da inovação 

de Serviço.  

 

     Quadro 8 - Plano de ação - Planejamento de novos Serviços 

 

Área Tópico Situação  Ações  Atividades Prazo Responsavel Local Custo  

INOVAÇÃO 

DE 

SERVIÇO 

Planejar um 

novo serviço 

dentro da 

empresa 

evetualmente tem 

uma ideia de 

inovação de 

serviço para ser 

implantada dentro 

da empresa 

Dar continuidade 

na implatação do 

novo serviço 

Finalizar os 

cursos 

tecnicos na 

área 

estudada 

Primeiro 

semestre 2019

Gestor da 

empresa com o 

o funcionario 

Na Ratiki 

Hair 

R$1.200 

por 6 

messes 

Plano de Ação 

 

Fonte: Autor do Trabalho (2019) 

 

No Quadro 8, pode analisar que tem um planejamento de novo 

serviço, a situação é que a empresa está andamento com a implantação de 
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design de barba, com isso o profissional está se especializando, adquirindo 

conhecimento, para lançar está inovação para a Ratki Hair, o custo do curso 

durante 6 messes é de R$ 1200 total ou R$ 200 mensal. 

No quadro 9, representa o plano de ação na inplantação de 

maquinihas de cartão. 

 

Quadro 9 - Plano de Ação de Inovação de Serviço 

Área Tópico Situação  Ações  Atividades Prazo Responsavel Local Custo  

INOVAÇÃO 

DE SERVIÇO 

Implantação 

de Maquinas 

de Cartão de 

credito e 

debíto 

Não contém dentro 

da empresa 

implantar 

maquinas de 

creditos e debíto 

Contratar uma 

Empresa que 

contem o serviço 

Primeiro 

semestre de 

2021

Empresa 

especializada 

Na Ratiki 

Hair 

12 

Parcelas 

de 12,90

Plano de Ação 

 

Fonte : Autor do Trabalho (2019). 

 

No quadro 9, o plano de ação, será inovar  na empresa incerindo 

maquininha de cartões de creditos e debitos detro da empresa, pois ela nuca 

teve, pois o pagamento é so á vista por essa causa a organização perde 

muitos clientes  

 

8.3. Marketing 

 

No quadro 10, será mostrado um plano de ação de marketing em 

relação à divulgação do serviço prestado.  

 

Quadro 10 - Plano de ação – Meios de Divulgação  

Área Tópico Situação  Ações  Atividades Prazo Responsavel Local Custo  

MARKETING 
Meios de 

Divulgação 

Não tendo nenhum 

meio de divulção 

do serviço sendo 

fisico ou virtual 

Divulgar o seviço 

atráves de 

plafletagem na 

ruas de 

Apucarana 

contratar uma 

agencia de 

Marketing, 

que realiza o 

serviço de 

plafletagem 

Segundo  

semestre 2020

Agencia de 

Marketing  

Na cidade 

de 

Apucarana 

em media 

de R$ 

520,00 

para 5 mil 

de 

plafletos 

Plano de Ação 

 Fonte: Autor do Trabalho (2019). 

No quadro 10, verifica-se que a situação do marketing da empresa é 

que não tem nenhuma forma de divulgação física dentro da empresa. O 
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plano de ação tem o objetivo de divulgar organização na cidade de 

Apucarana, contraindo uma agencia de marketing para prestar está ação, o 

custo em media de R$ 520,00 para cinco mil panfletos distribuídos na cidade 

de Apucarana. 

No Quadro 11 será mostrado o plano de ação para a modificação da 

logomarca da Ratki Hair 

 

Quadro 11 - Plano de ação de Marketing – Logomarca  

Área Tópico Situação  Ações  Atividades Prazo Responsavel Local Custo  

MARKETING Logomarca 

Tem uma 

logomarca mais 

está desatualizada 

Redesenha a 

logomarca da 

empresa  

contratar uma 

agencia de 

publicidade 

para 

redesenha a 

Logo  

Primeiro   

semestre 2021

Agencia de 

Publicidade 

Na Ratiki 

Hair 

em media 

de R$ 

150,00

Plano de Ação 

 

Fonte: Autor do Trabalho (2019) 

 

No Quadro 11, pode nota a empresa tem uma logo Desatualizada, 

pois nuca atualizou desde abertura da empresa, com isso o plano de ação 

tem a proposta de refazer a logo da empresa, o preço para realizar está 

ação é em media de R$ 150,00. Podendo realizar novos cartões de visitas e 

a troca da faixada.  

 

8.4. Marketings Digital / Virtual 

 

No Quadro 12, será mostrado o plano de ação de marketing virtual 

com o tópico de análise dos concorrentes, análise do mercado e análise do 

custo.  
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Quadro 12 - Plano De Ação- Redes Sociais e Fanpage 

Área Tópico Situação  Ações  Atividades Prazo Responsavel Local Custo  

MARKETING/ 

DIGITAL  

Redes 

Sociais e 

fapage 

Não contem Redes 

sociais 

Criar um 

Instagram 

proficional 

Criação de 

Postagem 

Fotos na 

rede social  

Segundo    

semestre 2019

o estagiario e o 

empresario 

Na Ratiki 

Hair 

em media 

de R$ 

150,00 

por 30 

dias

Plano de Ação 

Fonte: Autor do Trabalho (2019). 

 

No Quadro 12, verifique a Ratki Hair, não tem redes sócias, pois o 

Plano de ação, tendo o objetivo de criar uma pagina no integram para a 

divulgação do são de beleza, na criação o custo é zero a plataforma é 

gratuita, pois para promover a pagina tem um custo de R$ 150,00 por 30 

dias, R$ 5,00 por dia. A criação do rede social integram, implantada dentro 

da organização no mês de outubro de 2019, criando postagem com objetivo 

de ser reconhecido virtualmente.  

Na figura 13, será mostrado o plano de ação de marketing digital 

Focado em Marketing em vídeo. 

 

Quadro 13 - Plano de ação – Marketing em vídeo  

Área Tópico Situação  Ações  Atividades Prazo Responsavel Local Custo  

MARKETING/ 

DIGITAL  

Marketing em 

video 

Não está incerida 

na empresa 
Criações de video 

Criação de 

Postagem de 

video em 

várias 

ferramentas 

disponiveis 

gratuitamente   

Segundo    

semestre 2020

o estagiario e o 

empresario 

Na Ratiki 

Hair 

em media 

de R$ 

30,00 por 

15 dias 

Plano de Ação 

 

Fonte: Autor do Trabalho (2019). 

 

No Quadro 13, mostra-se que o plano de ação, Para a divulgação do 

serviço prestado, em marketing em vídeo.  Contendo varias ferramentas 

Gratuitas que possibilita publicação de vários vídeos, por exemplo, o 

Youtube, TIKTOK, IGTV do integram entre outros, o empresário pode criar 

vídeos tendo o objetivo de divulgar a sua prestação de serviço. 
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Figura 13 - Resultado - Plano de Ação 

 

Fonte: Autor do Trabalho (2019) 

  

Na figura 13, ilustra o integram da Ratki Hair, criado pelo autor do 

trabalho, no final de outubro de 2019, percebe que esta bem no começo da 

divulgação, com esta trabalho o empresário poderá dar andamento, 

publicando diariamente o serviço realizado na barbearia. 
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8.5. Meio Ambientes 

 

No Quadro 14, será mostrado o plano de ação no meio ambiente 

como o foco na reciclagem de resíduo.. 

 

Quadro 14 - Plano de ação - Reciclagem de Resíduos 

Área Tópico Situação  Ações  Atividades Prazo Responsavel Local Custo  

MEIO 

AMBIENTE 

Reciclagem 

de Residuo

Não está incerida 

na empresa 

separação de 

lixos, papel, 

plasticos, metal e 

organico 

disponibilizar 

lixeiras uma 

para cada 

material de 

reciclagem 

Primeiro 

semestre de 

2020

empresa 

especializada 

Na Ratiki 

Hair 

em media 

de R$ 

300,00 

Plano de Ação 

Fonte: Autor do Trabalho (2019) 

 

No Quadro 14, verifique um plano de ação na área do meio 

ambiente que o objetivo é a separação do resíduo utilizados na empresa, 

pode notar que é uma tarefa simples que a empresa não realiza. O material 

orgânico que a maior pare é cabelo pode ser distinguido para uma empresa 

especializada para fabricação de perucas. 

No Quadro 15, demostra o plano de ação com o foco de Captação 

de Água da Chuva 
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Quadro 15 - plano de ação - Captação de Água da Chuva 

Área Tópico Situação  Ações  Atividades Prazo Responsavel Local Custo  

MEIO 

AMBIENTE 

captação de 

água da chuva  

Não está incerida o 

processo de 

Captação da água 

da chuva 

Recolher água da 

chuva para a 

ultilização na 

lavagem de 

cabelos  

A cisterna funcion

a do seguinte 

modo: a água da 

chuva é levada 

pelas calhas até 

um filtro, que 

eliminará 

impurezas, como 

folhas ou pedaços 

de galhos. 

Um freio 

d’água impede 

que a entrada 

de água na cistern

a agite seu 

conteúdo e 

disperse 

partículas 

depositadas no 

fundo. Quando 

estiver cheia, o 

excesso de água 

é descartado 

automaticamente.

Primeiro 

semestre de 

2021

empresa 

especializada 

Na Ratiki 

Hair 

em media 

de R$ 

500,00

Plano de Ação 

 

Fonte: Autor do Trabalho (2019). 

 

No Quadro 15, será realizado um plano de ação com objetivo de 

captação da agua da chuva para ser utilizada no lavatório da empresa, para 

economia de verbas e preservação do meio ambiente.  

 

8.6. Prestação de Serviço  

 

Na Quadro 16, inlustra o plano de ação na area de produção com o 

titulo Metas de Prestação de serviços.  

Quadro 16 - plano de Ação - Metas de Produção  

Área Tópico Situação  Ações  Atividades Prazo Responsavel Local Custo  

PRESTAÇÃO 

DE SERVIÇO 

Metas de 

Produção 

Possui Metas 

informais 

Verificar a 

Quantidade de 

processos 

(serviços ) foram 

realizado num 

deteminado 

período de tempo 

Contagem de 

clientes a 

tendidospor dia, 

durante um mês 

Primeiro 

semestre de 

2021

funcionario da 

Ratiki Hair 

Na Ratiki 

Hair 

Custo 

zero 

Plano de Ação 

 

Fonte: Autor do Trabalho (2019) 



                                                                                                                       71    

 

No Quadro 16, verifique o plano de ação para metas de produção, 

pode se perceber que a empresa presta serviço, cortes de cabelos, essas 

metas podem ser por em praticas, por exemplo, quantos cotem de cabelo 

ele faz em um mês ou semana e ate um ano, tendo uma estatística de 

serviços prestados no período desejado. Se precisar reajustando o tempo 

gastado para prestar cada serviço, com isso pode atender mais a demanda. 

No Quadro 17, mostra o plano de ação em relação em gestão de 

informações.  

 

                                Quadro 17 - plano de Ação - Gestão de informações  

Área Tópico Situação  Ações  Atividades Prazo Responsavel Local Custo  

PRESTAÇÃO 

DE SERVIÇO 

Gestão de 

informação 

Não possui dentro 

da empresa 

Gerenciar todos 

as Informações, 

obtendo dados 

necessario para 

diminuir o tempo 

de serviço 

 supervisão e 

divulgação de 

toda informação 

precisa, interna e 

externamente

Primeiro 

semestre de 

2021

funcionario da 

Ratiki Hair 

Na Ratiki 

Hair 

Custo 

zero 

Plano de Ação 

Fonte: Autor do Trabalho (2019) 

 

No Quadro 17, pode se analisar o plano de ação em gestão de 

informação, tendo objetivo de recolher todas as informações referentes à 

área de prestação de serviço, com esse plano a empresa pode reajustar o 

tempo que leva para realizar cada processo (serviço) com isso poderá 

aumentar sua demanda diária ou mensal.  

 

8.7. Qualidade 

 

 No Quadro 18, o plano de ação será mostrado sobre Satisfação dos 

Clientes.  

 



                                                                                                                       72    

 

Quadro 18 - Plano de ação - Satisfação do cliente 

Área Tópico Situação  Ações  Atividades Prazo Responsavel Local Custo  

QUALIDADE
Satisfação do 

cliente 

A satisfação dos 

clientes não é 

avaliada 

Disponibilizar um 

espaço de 

sugestão, 

reclamação e 

satisfação do 

cliente 

Em uma caixa de 

plástico 

transparente 

divida em três 

partes , bom, 

regular e ruim. Ao 

lado do recipiente, 

tendo fixas de 

papel em três 

cores, verde 

representado 

bom, amarelo 

representado 

regular e vermelho 

representando 

ruim   

Primeiro 

semestre de 

2021

funcionario da 

Ratiki Hair 

Na Ratiki 

Hair 

em media 

de R$ 

60,00 

Plano de Ação 

 

Fonte: Autor do Trabalho (2019) 

 

No Quadro 18, mostra um plano de ação como saber as satisfações 

do cliente em relação ao serviço prestado, essa ação serve para ter uma 

noção da qualidade do serviço prestado, os objetivos realizados são os 

esperados pelo o cliente, com isso ajustando corretamente. O custo é em 

media de R$ 60,00, relevante. No quadro 

No  quadro  19, mostra um plano de ação com objetivo de saber as 

Reclamações de Clientes e sugestões.  

 

Quadro 19 - Plano de ação – Saúde e Segurança do trabalho  

Área Tópico Situação  Ações  Atividades Prazo Responsavel Local Custo  

QUALIDADE 

Saúde e 

Segurança no 

trabalho 

Possui mais é 

pouca ultilizada  

emplantar EPIS 

na empresa 

usar mascaras e 

luvas e proteção 

para os olhos  e 

uniforme 

Primeiro 

semestre de 

2021

empresario 
Na Ratiki 

Hair 
R$85

Plano de Ação 

 

Fonte: Autor do Trabalho (2019). 

 

19, demostra o plano de ação na área de qualidade com o foco na 

saúde e segurança no Trabalho, a empresa sabe os deveres que deve ser 

cuidado com a saúde, mais não é aplicado na organização, os matérias de 

EPIS e os uniformes. 
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9 CRONOGRAMA DAS AÇÕES 

 

As ações são muitos importantes para o plano de ação, pois são elas 

que vão determinar se a atividade vai ser realizada conforme a necessidade 

do plano de ação. 

Portanto serão apresentadas as ações de cada área com a data 

prevista de entrega no Quadro 20.  

 

Quadro 20 - Cronograma das Ações 

AREAS TOPICO AÇÕES DATA PREVISTA 

GESTÃO Visão  da empresa 
Definir a visão da 

empresa 
Primeiro Semestre 2020

GESTÃO Missão da empresa
Definir a Missão da 

empresa 
Primeiro Semestre 2020

INOVAÇÃO 

DE SERVIÇO 

Implantação de 

Maquinas de Cartão 

de credito e debíto 

implantar maquinas de 

creditos e debíto 
Primeiro semestre de 2021

INOVAÇÃO 

DE SERVIÇO 

Planejamento de um 

novo produto 

Dar continuidade na 

implatação do novo 

serviço 

Primeiro Semestre 2019

Marketing
Meios de 

Divulgação 

Divulgar o seviço 

atráves de plafletagem 

na ruas de Apucarana 

Segundo  semestre 2020

Marketing Logomarca 
Redesenha a 

logomarca da empresa  
Primeiro   semestre 2021

Marketing / 

Digital 
Redes Sociais 

Criar um Instagram 

proficional 
Segundo    semestre 2019

Marketing / 

Digital 
Marketing em video Criações de video Segundo    semestre 2020

Meio 

Ambiente 

Reciclagem de 

Reciduo 

separação de lixos, 

papel, plasticos, metal e 

organico 

Primeiro semestre de 2020

Meio 

Ambiente 

Captação de Agua 

de chuva 

Recolher água de 

chuva, para ultilizar na 

lavagem de cabelo 

Primeiro semestre de 2021

PRESTAÇÃO 

DE SERVIÇO 
Metas de Produção 

Verificar a quantidades 

de processos (serviços 

) no mês, um padrão de 

qualidede Pré 

estabelecido 

Primeiro semestre de 2021

PRESTAÇÃO 

DE SERVIÇO 

Gestão de 

informação 

Gerenciar todos as 

Informações, obtendo 

dados necessario para 

diminuir o tempo de 

serviço 

Primeiro semestre de 2021

Qualidade 
Satisfação de 

Qualidade 

Disponibilizar um 

espaço de sugestão, 

reclamação e 

satisfação do cliente 

Primeiro semestre de 2021

Qualidade 
Saúde e Segurança 

no trabalho 

emplantar EPIS na 

empresa 
Primeiro semestre de 2021

GRONOGRAMA DAS AÇÕES 

 

Fonte: Autor do Trabalho (2019). 
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No quadro 20. Demostra o cronograma do plano de ação aplicado 

na empresa, nota-se tendo duas ações por área, tendo o período que será 

plantado. 
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10 VIABILIDADE FINANCEIRA OPERACIONAL 

 

Para Rodrigues (2017) a parte financeira de um micro empreendedor 

individual (MEI), é muito importante. Principalmente no começo da carreira, 

para organizar e conseguir entrar no mercado, segundo o mesmo autor, 

estudos apontam que a maioria das empresas MEI, não tem nenhum tipo de 

controle financeiro,  e essa consequência pode levar a falência da 

organização. 

Segundo Clementes (2017), por meio dessas ferramentas, permite 

ter melhor segurança quando a empresa investir, com isso a viabilidade 

financeira ajuda na tomado de decisões para um novo investimento ou 

mudanças em que já esta implantada na organização.  

 

10.1. Investimentos 

 

 Conforme, Malheiros (2014), para investir na empresa precisar 

saber exatamente qual é o ramo de atividade da empresa e qual é o seu 

público alvo o objetivos específicos, é fundamental saber qual ações 

compensa ser executada, como a empresa estruturada fisicamente ou os 

seus processos. A empresa Ratki Hair, os seus investimentos estão focados 

no marketing digital, na construção da visão, missão.  

Segundo o Fórum e-commerce (2018) salão de beleza é um dos 

ramos que mais cresce no Brasil nas ultimas década, mesmo tendo muita 

concorrência um salão sempre terá o seu publico sendo masculino e 

feminino ou ambos.   

No quadro 21, Ilustra os investimentos feitos nos planos de ações 

sugeridos. 

 

 

 

 

 

https://www.ecommercebrasil.com.br/secoes-noticias/forum-e-commerce-brasil-2018/
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Quadro 21 - Cronograma das Ações – investimentos  

 

AREAS VALOR 

GESTÃO Custo Zero 

GESTÃO Custo Zero 

INOVAÇÃO 

DE SERVIÇO 
R$1.200 por 6 messes 

INOVAÇÃO 

DE SERVIÇO 
12 Parcelas de 12,90

Marketing
em media de R$ 520,00 

para 5 mil de plafletos 

Marketing em media de R$ 150,00

Marketing / 

Digital 

em media de R$ 150,00 

por 30 dias

Marketing / 

Digital 

em media de R$ 30,00 

por 15 dias 

Meio 

Ambiente 
em media de R$ 300,00 

Meio 

Ambiente 
em media de R$ 500,00

PRESTAÇÃ

O DE 

SERVIÇO 

Custo zero 

PRESTAÇÃ

O DE 

SERVIÇO 

Custo zero 

Qualidade em media de R$ 60,00 

Qualidade R$85

INVESTIMENTOS  DAS AÇÕES 

 

Fonte: Autor do Trabalho (2019) 

 

No quadro 21, pode perceber que demostra os investimentos 

sugeridos no plano de ação. 

 

10.2. Custos  
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O relatório financeiro apresenta os custos da empresa Ratki Hair, 

pontuando todos os gastos, referentes ao serviço prestado. Segundo Zana 

Zoli (2019) o serviço prestado dentro de um salão de beleza, é necessário 

esclarecer todos os custos fixo e variável do serviço prestado. 

Segundo Santos (2017) contabilidade são um conjunto de 

direitos, deveres e bens, juntos organizados para facilitar as análises 

correspondentes aos resultados da empresa interna ou externa. 

Conforme Hendriksen e Breda (2001, p. 235) custo são os valores usados 

dos recursos econômicos para adquirir bens e serviços, para poder produzir 

os produtos ou prestar os serviços. Por exemplo, na empresa Ratki Hair, 

valores gastos são os utilizados para manter o são aberto para a realização 

do serviço, que é cortar os cabelos dos clientes. 

No quadro 24 são mostrados os custos fixos da empresa referente 

ao ano de 2018 

 

Quadro 22 - Custo Fixos 

CUSTOS  VALORES 

Aluguel 8.160,00R$                          

Funcionario 12.000,00R$                        

MEI-DAS 670,80R$                             

Internet 1.368,00R$                          

Agua 2.500,00R$                          

Telefone 958,90R$                             

total 25.657,70R$                        

CUSTOS FIXOS  - RATIK HAIR 

 

Fonte: Autor do trabalho (2019) 

 

No quadro 22, foram mostrados os custos fixos da empresa Ratki 

Hair, pode se analisar que tem varias categorias fixas que são aquelas que o 

valor não muda ao longo do ano, tendo apenas seis desta categoria 

referente, aluguel, mais do ano estudado não teve variação. Água ela é um 

custo fixo porque usa no processo operacional tendo um custo anual de R$ 

2500,00 O funcionário também é uma conta fixa, pois não muda ao decorrer 
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do ano. A taxa MEI – DAS é uma conta fixa de R$ 55,90 por mês. No 

entanto no período do ano de 2018 teve um custo de R$ 670,80. Em media 

a empresa tem um custo anual de R$ 25.657,70 de conta fixas. 

 

No gráfico 9, estão demonstrado os custos fixos da empresa Ratki 

Hair. 

 

Gráfico 9 - Custos Fixos 

32%
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Fonte: Autor do trabalho (2019) 

 

No gráfico 9, têm-se os percentuais dos custos fixos, da empresa 

Ratki Hair. O maior gasto fixo é de quarenta e sete por centos referentes o 

funcionário. Com trinta e dois por cento o aluguéis, o telefone representa 

quatro por cento dos custos fixos, e o menor custo é o imposto, com dois por 

cento do custo total. 

  

No quadro 23, são representados os custos variáveis da empresa 

Ratki Hair, no ano de 2018. 
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Quadro 23 - Custos Variáveis - Ratki Hair 

TOTAL

1.672,90R$      

720,00R$         

900,00R$         

3.292,90R$      total

CUSTOS VARIAVEIS 2018

CUSTOS  

Eletricidade 

compra de materias 

Manutenção  de Máquinas 

 

Fonte: Autor do Trabalho (2019) 

 

No quadro 23, pode se analisar os custos variáveis referentes ao 

ano de 2018. Os custos variáveis diferente dos custos fixos, eles mudam em 

mês em mês dependo das variações nas vendas e gastos extras. Contendo 

apenas três contas variáveis: eletricidade, compra de materiais e 

manutenção das máquinas. Tendo um gasto total três mil e duzentos e 

noventa e dois e noventa centavos. 

 No gráfico 10, estão representado os custos variáveis de 2018.  

 

Gráfico 10 - Custos Variáveis Ratki Hair 
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Fonte: Autor do trabalho (2019) 

 

No gráfico 10, pode perceber os percentuais dos custos variáveis do 

ano de 2018, cinquenta e um por cento dos seus gastos é com a conta de 



                                                                                                                       80    

 

eletricidade, tendo vinte e sete por centos em manutenção das máquinas e o 

custo menor de vinte e dois por cento é referente à compra de materiais. 

 

10.3. Demonstração do Resultado e Exercício 

 

De acordo com Cefis (2018), demonstração dos resultados do 

exercício (DRE) esta constituído na lei 6.404 art. 187 e lei 11,638/07, deve 

ser construída de acordo as normas estabelecida e o padrão da lei. 

Segundo Torres (2018), a DRE, é uma ferramenta da contabilidade 

para verificar se a empresa apresenta lucratividade ou prejuízo, num 

determinado tempo. De acordo com o autor supracitado, a DRE e o balanço 

patrimonial são interligados e devem ser verificados e assinados por um 

contador autorizado.  

Essa ferramenta é uma grande ajuda para o gestor da empresa para 

tomadas de decisões futuras, mostrando resultados líquidos dos seus 

avanços na prática e o mais real possível. Podendo analisar como está à 

situação financeira da empresa. O governo utiliza o relatório para analisar se 

os tributos foram calculados corretamente conforme a lei (TORRES, 2018). 

No quadro 24, é exibida a DRE da empresa Ratki Hair. 

Quadro 24 - Demonstração do Resultado do Exercício 

EXERCICIOS ANUAIS Ano 2018

1. Receita Operacional Bruta  na Prestação de Serviços

1.1 Receita de Serviços 78.950,00R$                        

(-) DAS 670,80R$                             

1.3 (=) Receita líquida de Vendas de Serviços 78.279,20R$                        

1.4 (-) Custos dos Serviços Prestados 10.203,00R$                        

1.5 (=) Lucro Bruto nas Prestações de Serviços 68.076,20R$                        

Despesas com Vendas 12.000,00R$                        

Despesas Financeiras 600,00R$                             

Despesas Administrativas 15.379,80R$                        

Outras Despesas Operacionais 900,00R$                             

4. Resultado Operacional Líquido 39.196,40R$                        

7. Resultado do Exercício Antes das Deduções 39.196,40R$                        

10. Resultado do Exercício após as deduções 39.196,40R$                        

11. Lucro Líquido ou Prejuízo do Exercício 39.196,40R$                        

RATKI HAIR 

 

Fonte: Autor do Trabalho (2019). 
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No quadro 24, pode-se verificar que a sua receita bruta foi de 

setenta e oito mil e novecentos e cinquenta reais, subtraindo o imposto 

referente ao estabelecimento, o seu valor liquido de venda é de setenta e 

oito mil e duzentos e oitenta e nove e vinte centavos, o seu valor de lucro no 

período do ano de 2018, subtraído todas suas despesas mensais é um valor 

de trinta e nove mil e cento e noventa e seis e quarenta centavos.  

 

10.4. Balanço Patrimonial 

 

 O balanço Patrimonial é importante para que o salão de beleza 

possa analisar os patrimônios da empresa, contas a receber, imóveis, contas 

a pagar, empréstimos entre outros, (ZAGONELI, 2019).·. 

Segundo Paula (2014), o balanço patrimonial tem um grande papel 

dentro das empresas, é uma ferramenta que mede a quantitativa e 

qualitativamente a parte contábil da organização, mostrando qual é a sua 

situação financeira durante um terminado período de tempo, tomando 

decisões com mais certezas no futuro. 

De acordo com Oliveira (2017), balaço patrimonial é um relatório 

contábil, contendo o registro de todas suas movimentações de finanças da 

empresa.  

No quadro 25, é analisado o balanço patrimonial da empresa Ratki 

Hair no período do ano de 2018.  
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Quadro 25 - Balanço Patrimonial Ratki Hair 

Caixas, bancos e titulos 5.000,00R$   Emprestimo  Bancario 

contas a receber -R$           

impostos a recuperar -R$           

Provisoes para contas duvidosas -R$           

estoque de produtos de beleza 800,00R$      

TOTAL ATIVO CIRCULANTE 5.800,00R$   

Moveis da Empresa 3.500,00R$   Capiital  Social 

maquinas de cabelo 6.000,00R$   

TOTAL DO ATIVO NÃO CIRCULANTE 9.500,00R$   Patrimonio Liquido 

TOTAL DO ATIVO 15.300,00R$ TOTAL 

5.000,00R$                   

15.300,00R$                 

RATKI HAIR /2018

Ativo circulante 

Ativo Não circulante Passivo não Circulante 

Passivo circulante 

6.500,00R$                   

3.800,00R$                   

 

Fonte: Autor do trabalho (2019) 

 

No quadro 25, representado o Balanço Patrimonial da empresa Ratki 

Hair, verifica no ativo circulante, que o caixa tem o valor de cinco mil reais, 

não tendo conta a receber, pois o seu pagamento é á vista, o seu estoque é 

produtos referentes à utilização no seu serviço prestado no valor de 

oitocentos reais. O Ativo Não Circulante tem os móveis e as ferramentas. No 

passivo contem o empréstimo de curto prazo de doze meses, que o 

empresário realizou para trocar o vidro da faixada do salão. 

 

10.5. Fluxo de Caixa 

 

Segundo Forbiz (2017) fluxo de caixa é uma ferramenta que pode 

auxiliar na tomada de decisões como as outras, podendo analisar por mês a 

entrada e saída de informações financeiras, conta a pagar e contas a 

receber, podendo montar gráficos e relatórios para analisar qual área está 

gastando mais e também qual área que está tendo gastos desnecessários. 

Segundo Souza (2018), fluxo de caixa também é um relatório 

contábil que mostra a entrada e saída de dinheiros e contas financeiros. 

Com essa ferramenta se consegue demostrar toda a movimentação direta 

ou indireta, com a parte financeira da empresa.  
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O quadro 26, demostra o fluxo de caixa da empresa Ratki Hair no período de 

2018. 
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Quadro 26 - Fluxo de Caixa – Ratki Hair

Mês Janeiro Fevereiro Março Abril Maio Junho Julho Agosto Setembro Outubro Novembro Dezembro Total

ENTRADAS

Previsão de recebimento vendas 6.325,00 2.500,00 5.200,00 4.750,00 6.025,00 9.200,00 5.250,00R$     6.375,00 5.250,00 10.300,00 7.450,00R$     10.325,00R$  78.950,00

Contas a receber-vendas realizadas

Outros recebimentos

TOTAL DAS ENTRADAS 6.325,00 2.500,00 5.200,00 4.750,00 6.025,00 9.200,00 5.250,00 6.375,00 5.250,00 10.300,00 7.450,00 10.325,00 78.950,00

SAÍDAS

Compras de materias 55,00 80,00 80,00 75,20 40,00 55,00 61,20 40,00 30,00 50,00 53,60 100,00 720,00

Folha de pagamento 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 12.000,00

Impostos DAS 55,83 55,83 55,83 55,83 55,83 50,67 55,83 58,83 55,83 55,83 55,83 58,83 670,80

Aluguéis 680,00 680,00 680,00 680,00 680,00 680,00 680,00 680,00 680,00 680,00 680,00 680,00 8.160,00

Energia elétrica 140,00 139,40 138,40 120,00 120,70 139,40 140,00 165,00 120,00 110,00 160,00 180,00 1.672,90

Telefone 79,83 79,83 79,83 79,83 79,83 79,83 79,83 79,83 79,83 79,83 79,83 80,77 958,90

Serviços bancario 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00

Manutenção das maquinas 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 70,00 80,00 75,00 70,00 80,00 75,00 900,00

Água 208,33 208,33 120,01 208,33 200,00 211,00 207,00 205,00 208,00 209,00 215,00 300,00 2.500,00

Internet 114,00 114,00 114,00 114,00 114,00 114,00 114,00 114,00 114,00 114,00 114,00 114,00 1.368,00

TOTAL DAS SAÍDAS 2.457,99 2.482,39 2.393,07 2.458,19 2.415,36 2.454,90 2.457,86 2.472,66 2.412,66 2.418,66 2.488,26 2.638,60 29.550,60

1 (ENTRADAS - SAÍDAS) 3.867,01 17,61 2.806,93 2.291,81 3.609,64 6.745,10 2.792,14 3.902,34 2.837,34 7.881,34 4.961,74 7.686,40 49.399,40

2 SALDO ANTERIOR 75,00 3.942,01 3.959,62 6.766,55 9.058,36 12.668,00 19.413,10 22.205,24 26.107,58 28.944,92 36.826,26 41.788,00 41.788,00

3 SALDO ACUMULADO (1 + 2 ) 3.942,01 3.959,62 6.766,55 9.058,36 12.668,00 19.413,10 22.205,24 26.107,58 28.944,92 36.826,26 41.788,00 49.474,40 49.474,40

4 NECESSIDADE EMPRÉSTIMOS

5 SALDO FINAL (3 + 4) 3.942,01 3.959,62 6.766,55 9.058,36 12.668,00 19.413,10 22.205,24 26.107,58 28.944,92 36.826,26 41.788,00 49.474,40 49.474,40

 

Fonte: Autor do trabalho (2019)



85 

 

 

 

 

No 26, foi apresentado o fluxo de caixa da empresa Ratki Hair, podendo analisar 

suas vendas por mês, do ano de 2018. Com o fluxo de caixa pode perceber que em 

fevereiro obtém um saldo negativo na entra e saída, mais em dezembro já houve um 

desempenho maior.  

 

10.6. Indicadores Financeiros 

 

De acordo com Bling (2016) os indicadores financeiros, é uma ferramenta 

contábil utilizada em empresas, para medir as situações da que a organização se 

encontra, se o seu saldo é positivo ou negativo. Segundo Bling (2016) os 

indicadores também servem de base, para decisões de investimentos futuros dentro 

da empresa. Os indicadores financeiros de uma organização são as métricas 

orçadas por meio de informações obtidas nos resultados dos relatórios e cálculos 

aplicados na empresa. Uma das principais funções dos índices é fornecer 

informações que ajuda na tomada de decisão da organização 

 

10.6.1. Índices de Liquidez 

 

Segundo Ventapani (2019) os índices de liquidez avalia a forma de 

pagamento das contas e os seus recaimentos da empresa.  

 

10.6.1.1. Liquidez Corrente 
 

Segundo Bona (2019) esse indicador tem como medir a capacidade da 

empresa cumprir a suas funções em um curto prazo de tempo, para realização do 

calculo necessita do ativo circulante (que é as contas que tem mais liquidez, de curto 

prazo menos de dozes messes) e o passivo circulante (empréstimos curtos, 

impostos). O resultado sendo maior que um, com isso, o empresário saberá que a 

sua empresa estará preparada para cumpri-la com os seus demais compromissos.  

Na equação 1, esta representada o calculo da liquidez corrente. 

 

https://www.siteware.com.br/processos/3-indicadores-financeiros-que-empreendedores-precisam-saber/
http://www.setting.com.br/blog/lideranca/matriz-de-decisao-saiba-o-que-e-e-veja-exemplos-de-aplicacao/
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Equação 1 - Liquidez Corrente 

 

    
                

                  
 

 

    
    

    
          

Fonte: Autor do Trabalho (2019) 

 

Na equação 1, pode perceber que contem a divisão do ativo circulante sobre 

o passivo circulante, as informações que são usadas, são encontradas no balanço 

patrimonial da empresa. Havendo um resultado é de R$ 0,89. O seu resultado é 

menor que um, quando isso ocorre quer dizer que a empresa Ratki não tem 

disponibilidade necessária para quitar as obrigações da empresa, em um curto 

período de tempo. 

10.6.1.2. Liquidez seca 
 

Segunda Bona (2019) a liquidez seca é basicamente a mesma coisa da 

liquidez corrente, a única diferença que essa liquidez não é levado o estoque em 

consideração, ele é subtraído, com isso a liquidez seca demostra um resultado real 

da liquidez do ativo. De acordo com Bona (2019) o estoque apresentar um ativo, 

mais ele pode não estar ligado diretamente ao patrimônio da empresa. 

 

Na equação 2, é demostrado o calculo de liquidez seca. 

 

 
Equação 2 - Liquidez Seca 
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Fonte: Autor do Trabalho (2019) 

 

 

Na equação 2, o calculo referente o índice de liquidez seca, com este calculo 

se nota que o seu resultado é de R$ 0,76, que quer disser que para cada um real de 

divida que a empresa se possui, tem disponível R$ 0,76 para pagar a divida em um 

período de curto prazo. Esta situação se encontra por causa do empréstimo de curto 

prazo que se encontra no passivo da organização. 

10.6.1.3. Liquidez geral 
 

Segundo Bona, (2019) a liquidez geral, facilita para ser analisada a 

competência da empresa, em médio e longo prazo. De acordo Silva (2012) o índice 

de liquidez geral considera não somente os componentes de longo prazo, mais 

também os de curtos prazos. 

Na equação 3, está representado o calculo de índice de liquidez geral.  

 

Equação 3 - Índice de Liquidez Geral 

 

    
                                          

                                           
 

    
            

           
          

Fonte: Autor do Trabalho (2019) 

 

Na equação 3, é representado calculo para obter a liquidez geral, para isso é 

necessário o ativo circulante, mais realizável ao longo prazo, dividido pelo passivo 

circulante, mais passivo não circulante. A liquidez geral da empresa tem o valor de 

R$ 0,85, pois por causa do passivo circulante tendo um empréstimo no valor de 

6800,00 reais, não havendo realizável ao longo empresa, esse resultado fica igual o 

da liquidez corrente. 

 

10.6.2. Índices de Endividamento 
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Segundo Silva (2016), existem dois tipos de endividamento, o primeiro que 

mede o grau de endividamento, o segundo é utilizado para medir a capacidade para 

honrar as dividas que mede o tamanho significativo do balanço patrimonial. De 

acordo com Silva, (2016), os Índices de endividamento é uma ferramenta utilizada 

para descobrir ou analisar as politicas que é tomada para conseguir recursos para os 

pagamentos de fornecedores ou serviços terceirizados, também serve para 

demostrar a capacidade da organização para efetuar os pagamentos de acordo as 

datas programadas para efetuar os pagamentos. 

10.6.2.1.   Índice de Endividamento Geral  
 

Segundo Salim (2000) o índice de endividamento geral serve pra ser medida 

a quantidade de ativo totais da organização, é financiadas pelos credores, quer 

disser que quanto maior esse índice, maior é quantidade de capital de terceiro que 

esta aplicada dentro da empresa, para obter lucros. Na equação 4, demostra calculo 

do índice de endividamento geral. 

 

Equação 4 - índice de Endividamento Geral 

 

    
              

            
     

    
     

     
               

Fonte - Autor do Trabalho (2019) 

 

Na formula 4, é calculado o índice de endividamento geral, sendo o passivo 

total, menos o patrimônio liquido, e é dividindo pelo ativo total, o resultado do índice 

de endividamento geral é de 42 %, esta porcentagem representa à porcentagem de 

patrimônio de terceiros dentro da empresa, utilizado para gerar lucro. Pois tendo 

42% do ativo da empresa financiado por capital de terceiro, e 58% de recurso 

próprio. 

 

10.6.2.2. Índice de Cobertura de Juros 
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De acordo com Medeiros (2012), o índice de cobertura de juros mede quanto 

o lucro operacional pode cair antes que a organização fique impossibilitada de 

cumprir com suas metas financeiras anuais de juros. Segundo Salim (2000) é 

utilizado para medir a capacidade da empresa para efetuar os pagamentos de juros. 

Na equação 5, é representada o calculo de índice de cobertura de juros. 

 

 

Equação 5 - Índice de Cobertura de Juros 

 

    
                                              

                          
 

     
             

      
             

Fonte: Autor do Trabalho (2019) 

 

Na equação 5, esta realizada o calcula de índice de cobertura de juros 

aplicado na empresa, às informações utilizadas no calculo , estão contidas na DRE 

(demonstração de resultados dos exercícios), pode-se dizer que o índice de 

cobertura de juros da empresa Ratki Hair de R$ 5,67. Segundo Silva (2016) o limite 

aceitável no índice de cobertura de juros é de três, com essa informação a empresa 

estudada o seu resultado esta acima do limite aceitável.  

 

10.6.3. Índices de Atividade 

 

De acordo com Salim (2000), o índices de atividades, usada para medir a 

velocidade que as contas são transformadas em caixas ou em vendas, ou seja, o 

lucro liquida. Já Silva (2016), quanto tempo que a empresa leva para recuperar os 

gastos e os seus investimentos, por exemplo, gastos com fornecedores e contas a 

receber futuras. 

10.6.3.1.  Prazo Médio de Recebimento 
 

De acordo com Rodrigues (2018) o prazo médio de recebimento, é 1medido 

o tempo que a empresa demora a receber as suas vendas a prazo, este fator 

impacta diretamente no fluxo de caixa da empresa, podendo afetar a parte financeira 
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da organização. Segundo com o mesmo autor, quanto menor o prazo médio de 

recaimento, melhor para o fluxo de caixa da empresa. 

 

Na equação 6, demostra o calculo do prazo médio de recebimento. 

 

Equação 6 - Prazo médio de recebimento 

 

                             
                     

                      

                     
              

   
  

 

Fonte: Bartlett Company (1994) 

 

A empresa Ratki Hair, como prestadora de serviços, como cortes de cabelos 

e de barbas, o pagamento desses serviços são a vista, a empresa não gera contas a 

receber de clientes, não se aplica o calculo para o prazo médio de recebimento. 

10.6.3.2. Prazo médio de Pagamento  
 

Segundo Gitman, (2002) é a medida da quantidade de dia que o empresário 

tem para pagar, mercadorias, matérias primas dos seus fornecedores a partir que a 

compra foi faturada. De acordo com Silva (2016) indica o prazo de pagamento das 

contas a pagar da empresa. 

 

Na equação 7, é mostrado o modelo do calculo para o prazo médio de 

pagamento. 

  

Equação 7 - Prazo Médio de Pagamento 

 

                           
                      

   
               

   

 

 

Fonte: Gitman (2019) 

 

Na equação 7, está representado o calculo do prazo médio de pagamento, 

as compras anuais, tem que ser dividido por 365 dias, as duplicas a pagar será 
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divida pelo resultado das compras anuais divididas por um ano, para obter o prazo 

médio de pagamento. O resultado aplicado na Ratki Hair é no valor de R$ 0,00, pois 

a empresa não possui duplicas a pagar e nem compras anuais, pois ele não realiza 

pagamentos a prazo. 

 

10.6.4. Giro do Estoque 

Segundo Silva (2016), o giro de estoque serve para medir os dias em média 

que os produtos ficam guardado até serem vendidos. Para obter o giro de estoque, 

depende da politica da empresa, como os produtos são armazenados e a frequência 

de vendas da empresa. O mesmo autor aponta que uma grande quantidade de 

produtos estocados, não tendo muita saída do produto pode ocorrer um prejuízo a 

empresa. Na equação 8, demostra o calculo do giro de estoque. 

 

Equação 8 - Giro de estoque 

 

                   
                               

         
 

 

Fonte: Gitman (2010) 

 

A equação 8 representa o giro do estoque, utilizando o custo de mercadorias 

vendidas, dividido pelo estoque. 

 

No entanto a empresa estudada é prestadora de serviço, apenas produtos 

de beleza que são usados no serviço, assim, este cálculo não é aplicado, pois não 

contendo estoque para venda. 

 

10.6.5. Giro do Ativo 

Segundo Silva (2016), o giro do ativo é utilizado para verificar a quantidade 

de vendas e dos seus investimentos que a empresa realizou no período estudado. 

Quer dizer, quanto que a organização faturou com as vendas, para cada R$ 1,00 de 

investimento total. Seguindo pensamento do mesmo autor esta ferramenta mede a 

quantidade que a organização utiliza o seu ativo para faturar vendas. 
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Na equação 9, demostra o calculo do giro do ativo. 

 

Equação 9 - Giro do Ativo 

 

               
                

            
 

               
             

       
                    

Fonte: Autor do trabalho (2019) 

 

 Para Silva (2016), quanto maior o resultado dessa equação melhor para 

empresa, mais vendas realizadas do que investimentos aplicados. Na equação 9, 

demostra o calculo do giro do ativo, no valor de R$ 5,11 relativamente bom, tendo 

este resultado por causa das vendas liquida, este índice calcula a capacidade que a 

empresa usa todo o seu ativo para gerar vendas. 

 

10.6.6. Índices de Rentabilidade 

 

É relatado por Medeiros (2016), toda organização, tem objetivos para gerar 

lucros com os serviços prestados, então os índices de rentabilidade permitem medir 

os seus lucros em relação aos seus investimentos, com o pensamento do mesmo 

autor, essas ferramentas são aplicadas pelo empresário para analisar se os 

resultados dos investimentos, esta sendo esperado pela organização.  

10.6.6.1.  Margem de lucro bruto 
 

Segundo Medeiros (2012), margem de lucro bruto, indica quando a 

organização tem um lucro bruto, para cada R$ 1,00 de lucro liquido. Com 

pensamento do mesmo autor, esse índice mede quanto que esta rendendo os 

capitais investidos.   

Na equação 10, está representada o calcula da margem de lucro Bruto. 
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Equação 10 - Margem de lucro bruto 

 

                      
                  

               
     

                      
            

      
                   

Fonte: Autor do trabalho (2019) 

 

Na equação 10, representa o calculo de margem de lucro bruto, que é lucros 

brutos, divididos pela receita bruta, o resultado multiplicado por 100. Medindo qual é 

porcentagem de seu lucro que corresponde a sua receita de vendas. 

Representando a margem de lucro bruto, aplicado na empresa, teve um resultado no 

valor de 86 %, que quer dizer que os capitais investidos estão rendendo 86 por 

cento do lucro total da empresa. 

10.6.6.2. Margem de lucro operacional  
 

Segundo Silva (2016) o calculo da margem operacional é basicamente, o 

lucro gerado principalmente pela operação do serviço, ou seja, esse índice demostra 

uma visão realista dos resultados alcançados pela organização. Na equação 11, 

demostra o calculo da margem operacional. 

 

Equação 11 - Margem do lucro Operacional 

 

     
                       

                      
     

     
        

         
                    

 

Fonte: Autor do trabalho (2019) 

 

 

Na equação 11, demostra o calculo, para obter a margem operacional, tendo 

o lucro operacional anual, dividido pela receita liquida anual, para achar a 

porcentagem desse índice multiplica por cem. Aplicado na empresa, o seu resultado 
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é de 86%, que quer dizer, que 86 por cento da receita liquida da organização é lucro 

dos serviços prestados. 

10.6.6.3. Margem de Lucro Líquido 
 

De acordo com Medeiros (2012), a margem de lucro liquida também é 

definido como retorno sobre as vendas, confrontando o lucro líquido, comparando-se 

com os faturamentos das vendas liquidas num determinado período, que pode ser 

gerado um percentual de lucratividade, onde vários setores podem influenciar a 

rentabilidade sobre as vendas. 

 

Na equação 12, representa o calco que se aplica para, ter, a margem de 

lucro liquido. 

 

Equação 12 - Margem de lucro liquido 

 

                        
                                      

                  
     

                        
         

      
                        

 

Fon 

te: Autor do trabalho (2019) 

 

Na equação 12, é mostrada como calcula a margem de lucro liquido na 

empresa, tendo a informação do lucro liquido após o imposto de renda, dividido pela 

receita de venda. Em seguida multiplicado para saber a porcentagem do lucro 

liquido na organização. O resultado da equação é de 38%, que quer dizer que é a 

porcentagem de dinheiro que sobra de cada real da venda, com todos os custos já 

subtraídos. 

 

10.6.7. Retorno Sobre o Ativo Total 

 

Segundo Gitman (2002) é o retorno dos investimentos em relação do ativo total da 

organização, relacionando o retorno sobre o ativo total da empresa, o lucro que a 
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empresa adquire, é como se fosse uma recompensa, por tomar decisões de risco na 

parte financeira dentro da organização. Segundo Silva (2008) quanto maior este 

índice melhor será para empresa. Na equação 13, demostra o calculo do Retorno 

sobre o Ativo total. 

 

Equação 13 - Retorno sobre o Ativo total 

 

      
                                       

             
 

                

     
          

      
         

 

Fonte: Autor do trabalho (2019) 

 

Na equação 13, representa o retorno sobre o Ativo total, tendo o lucro liquido 

após o imposto de renda, dividido pelo o ativo total. Aplicado - se na empresa 

estudada, tem como resultado  2,46 %, ou seja, que para cada real investido do 

ativo, o retorno do ativo será de 2,46 %. 

 

10.6.8. Retorno sobre o Patrimônio liquido  

Segundo Silva (2016), o retorno sobre o patrimônio liquido é um dos mais 

importantes índices utilizado, pois com este calculo é revelado quanto de lucro é 

gerado com o capital investido pelo sócio. Em media quanto mais alta foi o 

resultados de índice, melhor será para os seus investidores. 

Na equação 14, está ilustrada, a equação do Retorno sobre o patrimônio 

Liquido.  
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Equação 14 - retorno sobre o Patrimônio liquido 

 

    
                                       

                   
 

    
         

   
          

Fonte: Autor do trabalho (2019) 

 

Na equação 14, esta representada o retorno sobre o patrimônio liquido, 

tendo a informação do liquido após o imposto de renda, dividido pelo patrimônio 

liquido da organização. O resultado do calculo foi de R$ 378,60, que quer dizer que 

para cada um real tem trezentos e setenta e oito reais e sessenta centavos de 

retorno para o gestor da empresa. 

 

10.7.  Ponto de Equilíbrio  

 

De acordo com Andrade (2018), o ponto de equilibro é basicamente a receita 

total da empresa igual a sua dos custos das organizações, com essa ferramenta 

facilita a demonstração para saber quanto, que preciso vender para cobrir as 

intervenções sem ter prejuízo. Segundo Andrade (2018), não sendo uma meta para 

as empresas mais sim um objetivo de não obter prejuízos, para se calcular o ponto 

de equilíbrio é necessário o total das despesas fixas dividido pela margem de 

contribuição (que é o ganho bruto sobre a venda dos serviços prestados).  

A equação 15 ilustra o calculo do ponto de equilíbrio, e na equação 28 o 

ponto de Equilíbrio aplicado na empresa estudada. 
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Equação 15 - Ponto de Equilíbrio 

 

PE  
                                 

                           
                                                       

 

    
        

              
           

                                

       
        

               

 

 

Fonte: Autor do Trabalho (2019) 

 

Na equação 15, representa o ponto de equilíbrio da empresa, contendo as 

despesas fixas são dividas pela margem de contribuição, a margem é o preço de 

venda unitário do serviço, subtraindo o custo variável, por tanto a empresa estudada 

cobra pelo seu serviço R$ 25,00 (vinte e cinco reais) por corte de cabelo, a despesa 

Variável unitária do serviço é de 3,74 (três reais e setenta e quatro centavos). Tendo 

a despesas fixas da empresa, dividido pela margem de contribuição, resultado das 

empresas é de 1.206 unidades de serviços prestados. 

 

10.8. Realidade x Projeção 

  

Segundo Oliveira (2018), as projeções financeiras são muitos importantes, 

para os gestores independentes a área de atuação da empresa, a projeção é uma 

ferramenta que pode ser usado internamente, para auxiliar os empresários. 

 

“De acordo (GASPAR, 2000), O objetivo de um planejamento para 
empresas emergentes, sobretudo para empreendedores iniciantes, é 
mostrar a investidores que você realmente entende o que impulsiona o 
crescimento.” (GASPAR, 2000 pág. 35). 
 
 

Aponta Oliveira (2018), muitos empresários não gostam de realizar as 

projeções financeiras da empresa acham que não é necessário, mais a projeção é 

uma das fermentas mais importante da gestão empresarial. De acordo com o 

mesmo autor ele aponta que as projeções é como se fossem um mapa do Tesouro, 

uma ferramenta importante, principalmente para micro e pequenas empresas. 



98 

 

 

 

No quadro 27, demostra o fluxo de caixa projetado com 10% por cento de 

aumento nas vendas para o ano de 2019.  
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Quadro 27 - Fluxo de Caixa projetado 2019 

 

Fonte: Autor do trabalho (2019) 

Mês Janeiro Fevereiro Março Abril Maio Junho Julho Agosto Setembro Outubro Novembro Dezembro Total

ENTRADAS

Previsão de recebimento vendas 6.957,50R$ 2.750,00R$ 5.720,00R$ 5.225,00R$ 6.627,50R$ 10.120,00R$ 5.775,00R$  7.012,50R$ 5.775,00R$ 11.330,00R$ 8.195,00R$  11.357,50R$  86.845,00R$ 

Contas a receber-vendas realizadas

Outros recebimentos

TOTAL DAS ENTRADAS 6.957,50 2.750,00 5.720,00 5.225,00 6.627,50 10.120,00 5.775,00 7.012,50 5.775,00 11.330,00 8.195,00 11.357,50 86.845,00

SAÍDAS

Compras de materias 60,50 80,00 80,00 75,20 40,00 55,00 61,20 40,00 30,00 50,00 53,60 100,00 725,50

Folha de pagamento 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 13.200,00

Impostos DAS 61,40 61,40 61,40 61,40 61,40 61,40 61,40 61,40 61,40 61,40 61,40 61,40 736,80

Aluguéis 748,00 748,00 748,00 748,00 748,00 748,00 748,00 748,00 748,00 748,00 748,00 748,00 8.976,00

Energia elétrica 154,00 153,34 138,40 120,00 120,70 139,40 140,00 165,00 120,00 110,00 160,00 180,00 1.700,84

Telefone 87,80 87,80 87,80 87,80 87,80 87,80 87,80 87,80 87,80 87,80 87,80 87,80 1.053,60

Serviços bancario 55,00 55,00 55,00 55,00 55,00 55,00 55,00 55,00 55,00 55,00 55,00 55,00 660,00

Manutenção das maquinas 82,50 82,50 82,50 82,50 82,50 82,50 82,50 82,50 82,50 82,50 82,50 82,50 990,00

Água 208,33 228,80 120,01 228,00 220,00 232,10 227,70 225,50 228,80 229,90 236,50 330,00 2.715,64

Internet 125,40 125,40 125,40 125,40 125,40 125,40 125,40 125,40 125,40 125,40 125,40 125,40 1.504,80

TOTAL DAS SAÍDAS 2.682,93 2.722,24 2.598,51 2.683,30 2.640,80 2.686,60 2.689,00 2.690,60 2.638,90 2.650,00 2.710,20 2.870,10 32.263,18

1 (ENTRADAS - SAÍDAS) 4.274,57 27,76 3.121,49 2.541,70 3.986,70 7.433,40 3.086,00 4.321,90 3.136,10 8.680,00 5.484,80 8.487,40 54.581,82

2 SALDO ANTERIOR 75,00 4.349,57 4.377,33 7.498,82 10.040,52 14.027,22 21.460,62 24.546,62 28.868,52 32.004,62 40.684,62 46.169,42 46.169,42

3 SALDO ACUMULADO (1 + 2 ) 4.349,57 4.377,33 7.498,82 10.040,52 14.027,22 21.460,62 24.546,62 28.868,52 32.004,62 40.684,62 46.169,42 54.656,82 54.656,82

4 NECESSIDADE EMPRÉSTIMOS

5 SALDO FINAL (3 + 4) 4.349,57 4.377,33 7.498,82 10.040,52 14.027,22 21.460,62 24.546,62 28.868,52 32.004,62 40.684,62 46.169,42 54.656,82 54.656,82

FLUXO DE CAIXA 2019 - PROJETADO 
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No quadro 27 é projetado o fluxo de caixa para 2019, utilizando uma taxa 

dez por cento de aumento sobre nas vendas dos serviços prestados de cada mês, 

com está projeção consequentemente as compras de mercadorias também 

aumenta e seus custos. Pegando Dezembro, por exemplo, o fluxo de caixa de 2018 

as suas vendas é de R$ 10.325,00. E na compra de matérias é de R$ 100,00. Já 

na projeção para 2019, venda é de R$ 11.357,00 e na compra de matérias é de R$ 

110,00. 
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11  CONSIDERAÇÕES FINAIS 

 

Depois que foram analisadas todas as variáveis dentro da empresa 

estudada pode  se concluir que a empresa está no período de crescimento e 

amadurecimento, tendo vários pontos para ser mudados. Um dos pontos 

importantes a ser mudado será o seu ambiente interno atualizando e 

modernizando. Outro fator seria a logomarca da empresa seria trocada e criada 

uma nova logo. A questão da divulgação nas redes sociais e na mídia de rua, da 

um pouco mais de atenção nestes pontos importantes.  

Esse trabalho foi realizado um diagnostico empresarial levantando vários 

temas nas praticas juntamente com a teoria, a pratica foi aplicada na empresa 

Ratki Hair cabelereiros.  Mostrando um pouco da historia da organização, depois a 

estrutura organizacional juntamente com o organograma, mostrando o seu 

fluxograma vertical e horizontal, foi aplicado um diagnostico para saber os pontos 

das áreas: gestão, inovação de produtos, marketing, marketing digital, meio 

ambiente, produção e qualidade, mostrada os gráfico radar geral e de cada área. 

Pontuando os pontos mais fracos da empresa foi aplicado um plano de ação, dois 

para cada área.  

Podendo perceber que o Plano de ação na empresa esta abordando os 

pontos fracos da organização, colocando em praticas corrigindo os principais erros 

mostrados no relatório.  

Na empresa estudada Ratki Hair, foi levantada a parte financeira da 

empresa, demostrando os seus custos, pontuando se fixo variáveis ou fixos, 

demostrando o balanço patrimonial da organização. A DRE (Demonstração dos 

resultados dos exercícios). Visando as despesas e os seus lucros adquiridos. Os 

índices foram calculados levando analises especificas para todos os índices. 

As informações da empresa foram baseadas em relação ao ano de 2018 

(dois mil e dezoitos). Concluído o relatório técnico empresarial aplicado na empresa 

Ratki Hair, demostrando todos os pontos aplicados durante dois anos de estudo 

dentro da empresa. Foi realizado dois planos de ações dentro da organização, a 

inovação de um novo serviço que é o design de barbas e limpeza de barba 

masculina, a rede social da empresa. 
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APÊNDICE A - Questionário aplicado no diagnostico empresarial  
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Fonte: Autor do trabalho ( 2019). 


