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1. Apresentacao de Negocio

Os negdcios de beleza, sempre apresentaram grande atratividade para os
empreendedores no Brasil, em especial os saloes de beleza.

Ha realmente uma grande demanda por produtos e servicos de beleza no Brasil. Os
servicos de embelezamento sdo servicos utilizados com frequéncia, ou seja, tem
recorréncia e apresentam muitas oportunidades. Mas, apesar de todas as vantagens
deste negdcio ele é bastante competitivo, a concorréncia é grande, os clientes estdo cada
vez mais exigentes, sendo este um negdcio que exige competéncia, boa gestdo e muita
dedicacao.

Os saldes de beleza sao estabelecimentos que fazem a prestacao de servicos direta ou
por meio de parceiros, os profissionais da beleza, que se utilizam de sua estrutura
especializada, para atividades como corte, penteado, alisamento, coloracao,
descoloracao, alongamento e nutricdo de cabelos, barba, e também do embelezamento
de pés e maos, depilacoes, embelezamento dos olhos, maquiagem, estética corporal,
capilar e facial, venda de artigos e acessodrios, cosméticos e outros produtos que visam a
boa imagem e bem-estar dos seus clientes.

O saldo de beleza é um empreendimento que embora muito comum, tem um modelo de
empreendedorismo diferenciado dos outros negdcios, uma vez que um dos seus
principais pilares é a parceria profissional. Nos ultimos anos estes negdcios de beleza
evoluiram estruturalmente seu modelo de negdcios quando foi reconhecida e
regulamentada a primazia da realidade da parceria profissional com a vigéncia da “Lei
saldo-Parceiro que trouxe maior seguranca, juridica e trabalhista, aos donos e
profissionais que trabalham no regime de parceria. Também houve alteracoes nas leis e
regulamentacoes relativas a tributacdo nestes estabelecimentos.

O segmento de saloes de beleza tem papel relevante e consolidado sendo um dos
segmentos da economia com maior nimero de microempreendedores e auténomos do
Brasil. Atualmente, existe aproximadamente quase um milhao de microempreendedores
formalizados como profissionais de beleza, sendo que estes estabelecimentos também
geram muitos de postos de trabalho e renda para uma parcela significativa e relevante
da populacao brasileira.

O setor da beleza ainda enfrenta dificuldades estruturais como a falta de mao de obra
qualificada, e algumas necessidades e desafios como: a mudanca de postura e cultura do
profissional da beleza, alta rotatividade da mao de obra, modernizacao e inovacao, gaps
tecnoldgicos, melhoria de gestao e acesso ao crédito.

A despeito de todas estas questdes, os estabelecimentos de beleza tém se estabelecido
de forma crescente no pais. Além de se um setor na qual a barreira de entrada é
relativamente baixa, existe realmente uma alta procura por servicos e procedimentos
especializados, por produtos de qualidade, uma vez que os servicos de um
estabelecimento de beleza refletem diretamente no bem-estar e na elevacao da
autoestima do seu publico-alvo.

O objetivo deste documento é proporcionar aos potenciais empreendedores uma
abordagem singular e bastante clara acerca das variaveis que influenciam diretamente os
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negocios e o mercado de beleza, assim como prover informacoes sobre a estruturacao e
modelagem para a implementacao desta ideia de negdcio. Sao trazidas informacoes
sobre o posicionamento e comportamento deste segmento, suas principais areas de
atuacao, trazendo assim, de uma forma ampla, as informacoes basicas para os
interessados em empreender na beleza, através de um saldo de beleza.

E notdrio que o crescente aumento da demanda em busca de servicos especializados no
segmento de estética e beleza tem gerado por parte dos prestadores de servicos uma
busca constante por melhorias no atendimento, aplicacdo de praticas sanitarias
adequadas, uso racional de matérias primas e insumos, incluindo conhecimento técnico
dos processos executados e melhoria constante na gestao de negdcios, tornando-se
assim ferramenta de competitividade e diferenciacdo em busca da exceléncia na
prestacao dos servicos. A inovacao, a sustentabilidade e as tecnologias digitais também
se tornam cada vez mais importantes acelerando as transformacoes deste segmento

Para o brasileiro, beleza n3o é apenas estar bonito por fora. Manter a aparéncia saudavel
reflete bem-estar interior. Para o brasileiro beleza nao é custo é investimento,
autoestima e imagem pessoal sdo valores que impulsionam estes negdcios. Para os
negdcios do setor, atender as demandas de um publico cada vez mais exigente é
necessario inovacao, personalizacdo e atualizacdo constante. Isto exige criatividade na
hora de pensar alternativas que vao potencializar as experiéncias e sensacoes buscadas
pelo consumidor da beleza. O resultado de tudo isso tem sido o continuo crescimento do
setor de higiene pessoal e cosmético, e do posicionamento do Brasil como o quarto maior
mercado mundial da industria de HPPC - Higiene pessoal, perfumaria e cosméticos e dos
servicos de embelezamento.

A definicdo do publico-alvo deve ser bem planejada, a fim de proporcionar servicos mais
especializados e um atendimento personalizado, além de orientar investimento
adequado ao perfil da clientela e nos equipamentos e procedimentos necessarios. Uma
clientela mais selecionada, por exemplo, de alto poder aquisitivo, vai exigir um servico
luxuoso, com menu de servicos mais sofisticado, espacos requintados e uma equipe de
funcionarios mais preparada para um atendimento perfeito. Um publico com tempo
escasso exige um conceito mais simples, rapido e conveniente, com profissionais ageis.
Qualquer que seja o perfil do seu cliente, sempre vai haver a necessidade de bom
atendimento e qualidade dos servicos. No mercado existem até servicos na modalidade
Home Care, ou delivery, onde os servicos de embelezamento s3o realizados na casa ou
local do cliente, mas, entretanto, todos sabem que os servigcos acabam sendo melhores
quando sao realizados por um estabelecimento de beleza que possui toda a
infraestrutura prépria para estes procedimentos e que podem dar ao cliente mais
conforto, qualidade e seguranca.

Para investir em um saldo de beleza, é preciso definir qual é o propdsito e valores, que
definem a identidade do negdcio e qual é o publico-alvo ou comunidade a ser atendido,
pois estamos falando de um negdcio que deve ter uma identidade. Sua estrutura deve
contemplar um espaco agradavel, organizado, limpo, e funcional, que proporcione
conforto aos funcionarios e clientes. Um saldo de beleza é um negdcio que exige
desempenho profissional de alto nivel, deve estar sempre sintonizado com as tendéncias
e padroes atuais (em termos de resultado esperado, equipamentos, procedimentos,
produtos, instalacoes, forma de funcionamento), além de atender as normas leis,
regulamentacées e exigéncias locais. Os profissionais que ali atuam devem ser
capacitados, regulamentados e se atualizar continuamente. O mercado da beleza oferece
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cursos profissionalizantes, de nivel técnico ou superior, além de cursos livres que sao
oferecidos para dar a estes profissionais da beleza uma alta performance e
especializacao dos servicos. Os donos destes estabelecimentos devem inovar, estar bem-
informados e manter sua equipe treinada e antenada com as novidades e tendéncias do
mercado, inovando sempre para manter os clientes.

Abaixo segue um passo a passo de como abrir um Salao de Beleza:
Passo

Item

Descricao

Inicial

Definicdo do negdcio

Propdsito, valores, publico-alvo e ambiente de negdcios

Passo 1

Modelagem de negdcios

Saber quais serao os produtos, servicos e como divulga-los.

A modelagem do negdcio deve ser pensada de forma a contemplar seu espaco fisico e o
digital.

Passo 2
Plano de negdcio e ferramentas de planejamento estratégico

Realizar analise e calculo da viabilidade do negdcio: quanto investir para alcancar a
lucratividade. Isto vai  nortear o planejamento e auxiliar na prevencao de riscos.

Passo 3
Criacao da marca

Definir a cara da empresa, o nome, a cor, o posicionamento, layout e logotipo devem ser
pensados nesse passo

Passo 4
Abertura da empresa

Procurar por um especialista para auxiliar na parte  legal, trabalhista e tributaria.
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Passo 5
Escolha do ponto comercial

Informar-se sobre o publico da regiao, fluxo, potencial, imédvel, aluguel, acesso, mercado
local e concorréncia.

Passo 6
Adequacao do espaco

Elaborar projetos, orcar a obra, contratar um gerenciamento de obra, comprar méveis,
comprar insumos e  equipamentos.

Passo 7
Contratacdo de profissionais

Contratar barbeiros, atendentes, auxiliares, recepcionista, colaboradores e equipe de
apoio.

Passo 8

Treinamento

Treinar a equipe de profissionais e ensinar todas as técnicas e processos.
Passo 9

Definicao do cardapio de produtos e servicos

Definir  os servicos e produtos que serao oferecidos  aos clientes do
estabelecimento de beleza.

Passo 10
Precificacao

Estabelecer os precos a serem praticados, tendo como base o plano de  negécios, o
planejamento estratégico e os custos e despesas fixas e variaveis.

Passo 11

Marketing

Definir o publico-alvo a ser atendido. A estratégia de comunicacdo com o
publico, as formas de divulgacdo e promocao, investimento  em redes sociais,

construcao deuma  marca forte, bom atendimento, plano de marketing.

Passo 12
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Gestao do dia a dia

Administracdo do negdcio, com foco nos indicadores e na rentabilidade. Boas praticas de
gest3o, foco na experiéncia e satisfacdo do cliente.  E importante atingir o breakeven
ou ponto de equilibrio do negécio, para que a receita seja maior que a soma de todos os
custos e gastos além disso obter uma receita que torne o negdcio rentavel e competitivo.

Tabela 1 - Passo a passo: como abrir um salao de beleza.

1. Plano de Negdcios:

Aviso: Antes de conhecer este negdcio, vale ressaltar que os topicos contidos neste
documento n3o fazem parte de um Plano de Negdcios e sim do ambiente no qual este
negdcio esta inserido. O objetivo dos tépicos é dar uma visao geral de como um negdcio
se posiciona no mercado e contribuir para responder as perguntas como: quais as
variaveis que mais afetam este tipo de negécio? Como se comportam essas variaveis de
mercado? Como levantar as informacoes necessarias para tomar a decisao de
empreender neste segmento?

Para saber como elaborar um Plano de Negdcios, procure a Unidade do Sebrae mais
préxima ou clique

aqui. https://bibliotecas.sebrae.com.br/chronus/ARQUIVOS_CHRONUS/bds/bds.nsf/5f6d
bal9baaf17a98b4763d4327bfb6c/SFile/2021.pdf

1. Canvas
O Canvas https://sebraecanvas.com.br é uma ferramenta de planejamento estratégico
utilizada para planejamento de negdcios inovadores que permite desenvolver e esbocar

modelos de negdcio novos ou existentes.

O SEBRAE tem uma cartilha que ensina a usar a ferramenta e um bom resumo segue
abaixo:

O mapa visual pré-formatado contendo nove blocos tem a seguinte configuracdo:

a. Proposta de valor: deve se basear nos valores de um saldo de beleza tendo em vista o
gue sera oferecido para o mercado e que realmente tem valor para sua comunidade;

b. Segmento de clientes: Nesse caso temos informacoes sobre o perfil da comunidade e
os habitos de consumo das pessoas que serao foco do salao de beleza;

c. Os canais: como a comunidade do salao de beleza compra e recebe seu produto e
Servico;
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d. Relacionamento com clientes: como a sua empresa se relacionara com a comunidade
do saldao de beleza;

e. Atividade-chave: quais sao as atividades essenciais do saldo de beleza para que seja
possivel entregar a proposta de valor;

f. Recursos principais: sao os recursos necessarios para realizar as atividades-chave do
salao de beleza;

g. Parcerias principais: sao as atividades-chave realizadas de maneira terceirizada e os
recursos principais adquiridos fora do saldo de beleza;

h. Fontes de receita: sao as formas de o salao de beleza obter receita por meio da
proposta de valor.

i. Estrutura de custos: S3o os custos relevantes necessarios para que a estrutura do sal3do
de beleza possa funcionar.

2. Mercado

Os saloes de beleza sdo negdcios que possuem um mercado bastante amplo, pois
atendem todos os tipos de publico, tendo clientes de diferentes perfis, faixas etarias e
poder aquisitivo.

Os servicos que serao oferecidos pelos saloes de beleza irdo variar de acordo com o foco
do negdcio, do publico-alvo que se pretende atingir (segmentacao) e da area de atuacao
desses estabelecimentos.

Segundo a Associacao Brasileira da Industria de Higiene Pessoal, Perfumaria e
Cosméticos (ABIHPEC) o Brasil é o 4° maior mercado consumidor da beleza do mundo e
teve um crescimento em 2021 de 5,4%, sendo que no ano de 2022 espera-se algo em
torno de 5% de crescimento.

Conforme dados do ABIHPEC, ABEVD, ABF e PNAD-IBGE (maio/2022) o setor de
beleza, como um todo, gera cerca de 5,4 milhoes de oportunidades de trabalho, sendo
gue os saldes sao responsaveis por mais de 2,45 milhGes destas oportunidades.

De acordo com dados da ABIHPEC, atualmente existem cerca de 3.332 industrias de
beleza regularizadas no segmento de estética/beleza junto a ANVISA em (dados de
marco de 2022)., a maior parte dessas concentradas na regidao sudeste, que possui cerca
de 1979 industrias de HPPC-Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosméticos.

Pesquisa realizada pela Associacao Brasileira de Saloes de Beleza (ABSB) em parceria
com o Sebrae, estima que 30% dos saloes fecharam na pandemia, os saloes ainda estao
se recuperando e atualmente novos saldes estao surgindo.
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Pesquisa de mercado realizada pela Beauty Fair em parceria com a Radar Pesquisas,
constatou que aos poucos, os clientes estao voltando a visitar os saloes de beleza com a
mesma frequéncia que o periodo anterior a pandemia. Os dados apontam para um
retorno gradual dos clientes aos saloes, com projecoes de crescimento para um futuro
préximo, 45% dos pesquisados pretendem frequentar os salées mais vezes que
atualmente, dado reforcado pela pesquisa ABSB Sebrae que aponta 29% de alta nos
ganhos dos saloes em 2022 em relagcao a 2019.

Dados do DataNubank indicam que em 2020 os brasileiros gastavam, em média, R$
90,40 por més em saldes de beleza, as mulheres investiam mensalmente cerca de RS
110,40 e tanto homens como mulheres frequentavam os salées em média uma vez por
més.

A Pesquisa Beauty Fair Saloes de Beleza 2022, traz informacgoes relevantes para
empreendedores e donos de salao, entre eles:

- As clientes estao menos fiéis, 54% delas frequentam apenas o mesmo saldo de antes
da pandemia, ou seja, estas clientes estao procurando por novas opcoes. Buscam,
principalmente, agilidade e praticidade, querem ser atendidas rapidamente.

- O principal fator na escolha de um saldo de beleza ¢é ser atendido pelo mesmo
profissional (16% dos entrevistados). Isto mostra a importancia do profissional da beleza
na fidelizacdo dos clientes.

- Os fatores que mais influenciam a escolha de um saldo de beleza sao: 1° preco (15%),
2% educacao dos profissionais (14%), 3° uso de marcas profissionais (12%), 4* agilidade
no atendimento (9%).

- Das pessoas que frequentam os saldes de beleza 60% vao ao saldo no minimo uma vez
ao més. Mas, isto deve melhorar pois quase metade das entrevistadas (45%) declararam
gue querem aumentar a frequéncia de ida ao saldo

- A grande maioria das clientes (89%) agendam seus servicos pelo WhatsApp.

- Apenas 12% das pessoas pesquisadas pagam R$100 ou mais pelo corte de cabelo. No
servico de coloracido, 47% pagam mais de R$100,00 e 24% pagam mais de R$150,00.

- O que os clientes mais gostam no salao que frequentam em 1° lugar, o Ambiente
(18%), em 2° a Qualidade dos profissionais e dos servicos (14%) e, em 3° os profissionais
do salao (13%).

- Em relacao ao atendimento os quesitos mais citados sao simpatia, boa receptividade,
tratamento atencioso e humano.

- Em relacdo ao ambiente, os clientes querem um saldo que seja confortavel, agradavel e
organizado.

As principais conclusoes deste estudo mostram que mudou significativamente a forma
como o consumidor se relaciona com os saloes de Beleza e que os saloes de beleza
devem se preparar para este novo consumidor que é mais exigente, menos fiel, busca
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preco e quer ser bem atendido, de forma personalizada em um ambiente agradavel e
organizado.

Muitos dos profissionais de beleza, mais experientes e renomados, os “seniors” abriram
ou pensam em abrir seus estudios (locais de atendimento menores e mais seletivos), o
que vai de encontro ao desejo de muitas clientes que buscam espacos com menos gente
e com servicos e atendimento mais personalizados.

Uma questao muito importante que preocupa muitos os gestores é que no cenario atual,
ha uma grande dificuldade dos saldes esta em encontrar mao de obra qualificada para
repor suas equipes. Outra Pesquisa realizada pela Associacao Brasileira de Saldes de
Beleza (ABSB) em parceria com o Sebrae em 2022, mostrou que a falta de profissionais
qualificados afeta 44% dos saloes, que ainda ndao conseguiram repor suas equipes ao
nivel do periodo anterior a pandemia.

Os maiores desafios enfrentados pelos Saloes de Beleza, segundo a Pesquisa Beauty
Fair 2022 s3o:

- A retencao e treinamento da equipe;
- A presenca nas redes sociais, que atualmente é muito relevante

- A busca por aprimoramento constante e por cursos que nao sejam superficiais para os
profissionais da beleza dos saldes;

- A necessidade destes saloes conhecerem quem sdo seus clientes e ter produtos
adequados para todos os clientes.

As grandes tendéncias dos salées de beleza em relacao ao publico-alvo e perfil de
clientes potenciais, sao:

Geracao 60+

A presenca de mulheres acima dos 60 anos nos saldes estd aumentando
gradativamente. Nos ultimos cinco anos houve um crescimento de 30% e a expectativa é
gue esse numero cresca ainda mais. Atualmente a terceira idade corresponde a 10% do
publico feminino na procura por servicos de beleza, ficando atras somente das mulheres
de 25 a 59 anos. Mas so recentemente a industria da beleza comecou a despertar para o
fato de que as mulheres com mais de 60 anos sdo um grupo demografico grande,
crescente e extremamente importante.

Uma das grandes apostas para o desenvolvimento do segmento de beleza estd
direcionada a longevidade que a populacdo esta alcancando. O envelhecimento com
qualidade de vida é requisito essencial para a nova geracao da 3% idade que esta se
formando, onde existe grande procura de servicos de embelezamento, viabilizando uma
procura maior de estabelecimento de beleza. Desta forma, a fidelizacdo desse publico-
alvo pode ser encarada como uma oportunidade de negdcio.

Geracao Z
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Esta geracao de pessoas nascidas a partir da metade dos anos 1990 até o inicio de 2010.
Esses jovens ja nasceram em contato com o universo digital, e trazem novas percepcoes
sobre aparéncia, beleza e autocuidado. Esse publico que é muito consciente, esta a todo
momento nas redes e grandes midias. Por essa raz3o, estao sempre por dentro das
tendéncias de beleza e tém demandado os melhores cosméticos e procedimentos
estéticos.

A preocupacao dos jovens da geracao Z com a beleza tem impulsionado grandes
mudancas na industria, e tem relacdo ndo apenas com a aparéncia perfeita, mas também
com naturalidade, autocuidado, bem-estar, sustentabilidade e aceitacdo. Com uma nova
visao de mundo e novos valores, a geracao Z foca em rotinas de autocuidado, em “clean
beauty”, uso de cosméticos limpos (para o organismo e o meio ambiente) e tém
transformado cada vez mais no mundo da beleza.

A atuacao de servicos especializados de publico infantil, requer do empreendedor
servicos personalizados para este publico, desde um local especifico e colorido, no qual
as criancas, além de poderem cortar os cabelos, possam divertir-se deixando as mamaes
livres para aproveitarem os demais servicos do sal3o, ressaltando que para este publico
o prestador de servico devera ter equipe especializada para a qualidade dos servicos,
bem como garantir a seguranca das criancas.

Beleza Negra

O mercado de espacos e saldes de Beleza voltados aos cuidados da beleza negra
mostra-se como um investimento potencial para quem deseja empreender. De acordo
com o IBGE (Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica), 54% da populacao brasileira
é constituida de negros. Mais de 70% das brasileiras tém cabelos crespos ou cacheados.

O crescente aumento do numero de adeptas do processo de transicdo capilar — onde é
abolido os alisamentos dos cabelos para assumir a forma crespa — abre cada vez mais
espaco para servicos e cosméticos voltados aos cuidados dos fios crespos. O forte
movimento faz jus a importancia da ancestralidade, da ressignificacdo do conceito de
beleza e da luta contra o racismo estético.

Beleza Sustentavel

Os saldes de beleza sustentaveis sdo tendéncia crescente do segmento. Segundo
relatorio de tendéncias para 2022 do Instagram, cerca de 33% dos jovens buscam por
cuidados de beleza associados a tendéncia de produtos beleza limpa mais limpa, natural
e sustentavel. Assim sustentabilidade é uma tendéncia crescente no universo dos saloes
de beleza.

Para os novos empreendedores ainda existem espacos e muitas oportunidades para
novos negocios, desde que, estejam comprometidos com os propdsitos e valores do
segmento de saloes de beleza, onde a inovacdo é necessaria, assim como a capacitacao, a
prestacao de servicos de qualidade.
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0O segmento de beleza conta com aproximadamente um milhao de profissionais e
estabelecimentos de beleza em sua grande maioria MEls — Microempreendedores
individuais. Existe uma alta demanda de consumidores que procuram servicos e
procedimentos especializados, por produtos e servicos de qualidade e pelas constantes
inovacoes que se refletem diretamente no bem-estar, elevacao da autoestima do seu
publico-alvo que busca por inovacgoes e por tendéncias.

O empreendedor que deseja investir no segmento de saloes e estabelecimento de beleza
deve se manter antenado com as constantes inovacoes do setor, em termos de resultado
esperado, equipamentos, procedimentos, produtos, instalacoes, forma de funcionamento,
entre outros. O empreendedor deve estar atento para especializacao profissional que
vem ocorrendo nesse segmento devido ao aumento da oferta de cursos. Com isso, a
qualidade dos servicos vem apresentando avancos significativos e novos
empreendedores com bom nivel de conhecimento estao entrando no mercado.

Quem entra neste mercado, deve estar preparado para enfrentar uma forte concorréncia,
atender as normas e legislacao vigentes evitar a informalidade, e lidar com as questoes
importantes relativas a escassez e capacitacao da mao de obra, necessidade de inovar e
se atualizar constantemente, lidar com tecnologia e trabalhar com midias sociais e
marketing digital.

3. Localizagao

Uma boa localizacao é aquela que favorece o acesso das pessoas ao estabelecimento
comercial, com o menor grau possivel de dificuldade, bem como a evidéncia de condic6es
agradaveis para a permanéncia dos usuarios dos servicos.

Para a escolha do local para a prestacao dos servicos, deve ser levado em consideracao o
fluxo de pessoas na regiao, local adequado que favoreca o estacionamento de veiculos,
além de possuir boas condicbes ambientais para uma permanéncia agradavel da
clientela.

Neste caso, levando em consideracdo o publico-alvo, uma pesquisa de mercado seria
interessante na localidade, haja vista que nem sempre um local que apresente grande
movimentacdo, representa que este publico tera interesse naquele tipo de prestacdo de
servicos na localidade. Outra providéncia necessaria é a visitacao do local em diferentes
horarios a fim de verificar se o fluxo de pessoas é concentrado apenas em um horario
especifico ou se a movimentacao € continua.

Um saldo de beleza podera estar instalado préximo ao local de residéncia ou de trabalho
do publico-alvo, ou em locais de grande frequéncia de publico (como em bairros
movimentados e em shoppings centers, por exemplo). Bairros populosos e com
proximidades de condominios sao locais bastante adequados para a instalacao de um
saldo de beleza. Para isso devera ser identificada a area de influéncia da localidade, ou
seja, identificar de forma correta a regiao geografica onde estdo localizados os potenciais
compradores, ou seja, identificar a localidade que tenha maior necessidade da prestacao
de servigos.

Existem consumidores para servicos relacionados a beleza em todas as classes sociais,
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havendo possibilidade de sucesso tanto em regides de classe média ou alta como
também em bairros de menor poder aquisitivo. Ademais, caso o local ja contenha
comércio semelhante, também deve ser verificado os precos praticados na localidade, a
fim de identificar se os custos com pessoal, insumos e matéria prima serao suficientes
para a manutencdo do negdcio.

Especialistas afirmam que a definicdo do local de instalacao de um negdcio se da em
duas esferas principais: identificacao do territorio (regiao) e localizagao (endereco),
considerando-se ainda algumas variaveis como: a demanda (potencial), a oferta
(concorréncia) e os custos (aluguel, reforma etc.). O melhor ponto ndo é necessariamente
aquele que proporcionara o maior faturamento, e sim, aquele que trara o melhor
resultado. Para tanto, deve-se conhecer profundamente as particularidades do negdcio
em questdo.

A seguir, sao apresentados alguns aspectos que devem ser avaliados num processo de
selecao do local de instalacao do salao de beleza:

e Fatores de demanda: A caracteristica populacional em torno do estabelecimento é o
principal fator a ser contemplado num estudo de localizacdo. Nao se deve restringir a
quantidade de pessoas residentes ou passantes que frequentam a regiao. E necessario,
além de identificar o perfil socioecon6mico dessa populacado (faixa etaria, renda, nivel
educacional), identificar os habitos de consumo dos frequentadores da regido.

e Fatores de oferta: Adicionado ao conhecimento do potencial da regiao verificado na
etapa anterior, é preciso mensurar a influéncia da concorréncia na regido. Se for bem
atendida, quem s3o os concorrentes, como eles atuam e que espaco de mercado esta
disponivel. A concorréncia na regidao obrigatoriamente nao é um fator negativo; ao
contrario, muitas vezes verifica-se que a concentracao de saldes de beleza de um mesmo
segmento pode tornar a regiao um polo relacionado ao setor.

e Fatores de custos: A andlise do melhor ponto deve envolver também as condicées
de sua utilizacao, inclusive aquelas que influenciam diretamente nos custos, seja no
investimento inicial (lLuvas, obras, reformas, equipamentos, comunicacao), seja no custo
operacional (aluguel, impostos etc.).

Apds a escolha do imével, o empreendedor precisa preparar a documentacao necessaria
para a instalacao de seu estabelecimento de beleza.

Pontos de atencao na escolha do imdvel onde a empresa sera instalada:
e Veja se o custo do aluguel, prazo do contrato, reajustes e reformas a fazer sao
compativeis com a sua capacidade de investimento e com suas metas em relacdo as

receitas e despesas estimadas.

e Certifique-se de que o imovel atende as suas necessidades de operacao: localizacao,
instalacdo, vizinhanca, servicos de agua, luz, esgoto, telefone, transporte etc.

¢ Verifique se existem a facilidades de acesso, estacionamento e outras comodidades
para seus clientes e funcionarios.
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e Cuidado com imdveis situados em locais sujeitos a inundacdo ou proximos as zonas
de risco. Consulte a vizinhancga a respeito.

¢ Confira se a planta do imdvel foi devidamente aprovada e se estd regularizada e
atualizada na Prefeitura.

As atividades econémicas da maioria das cidades sao regulamentadas pelo Plano Diretor
Urbano (PDU), que determina o tipo de atividade que pode funcionar em determinado
endereco. A consulta de local junto a Prefeitura deve atentar para:

e Verificar se imdvel esta regularizado, ou seja, se possui HABITE-SE;

e Veja se as atividades a serem desenvolvidas no local respeitam a Lei de Zoneamento
do Municipio, pois alguns tipos de negdcios ndo sdo permitidos em qualquer bairro;

¢ Confira se os pagamentos do IPTU referente ao imdvel estdo em dia.

¢ Verifique e atenda a legislacao local e licenciamento necessarios para identificacao
do estabelecimento, como letreiros e outdoors;

¢ Veja quais as exigéncias da legislacado local e do Corpo de Bombeiros Militar.

4. Exigéncias Legais e Especificas

Para abrir uma empresa, o empreendedor podera ter seu registro de forma individual ou
em um dos enquadramentos juridicos de sociedade. Ele devera avaliar as opcoes que
melhor atendem suas expectativas e o perfil do negdcio pretendido. Leia mais sobre este
assunto no capitulo ‘Informacoes Fiscais e Tributarias’.

Nesse momento, é essencial o acompanhamento de um contador, que é um profissional
habilitado para elaborar os atos constitutivos da empresa e conhece a legislacao
tributaria, auxiliando nas importantes decisdoes. O empreendedor devera ter um registro
de Pessoa Juridica. O modelo ou natureza juridica da empresa e tipo de CNPJ que sera
utilizado depende da estrutura que essa pessoa juridica tera, principalmente em termos
de sdcios e funciondrios, e a finalidade (atividade principal). E importante avaliar as
opcoes que melhor lhe atendam.

O Contrato Social é o instrumento legal entre pessoas que se juntam para formar uma
sociedade, ele é a peca mais importante do inicio de uma empresa, pois constitui a
sociedade formalmente perante os 6rgaos legais, e nele devem estar definidos os
Objetivo da empresa; descricdo do aspecto societdrio e a maneira de integralizacdo das
cotas. Ele é o documento que apresenta, por meio de clausulas, as normas gerais e
principais que regerao o estabelecimento, como: nome e localizacao, objetivo do negdcio,
dados dos sdcios, participacao e funcao de cada um na sociedade.

A classificacdo de uma empresa é feita com base em funcdo de seu porte ou o seu
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faturamento anual: MEI-Microempreendedor Individual; ME- Microempresa Empresa de
Pequeno Porte; EPP- Empresa de Pequeno porte e empresas de médio ou grande porte.

Em relacao ao Regime tributario, a empresa podera ser enquadrada no Simples Nacional,
Lucro Presumido ou Lucro Real. A escolha do regime tributario para empresa é muito
importante pois se refere as aliquotas e aos tributos pagos.

Para a abertura e registro da empresa € necessario realizar os seguintes procedimentos,
que podem ser realizados pelo contador contratado para este fim:

? Registro na Junta Comercial;

? Registro na Secretaria da Receita Federal (onde ira receber o CNPJ — Cadastro Nacional
de Pessoa Juridica);

? Registro na Prefeitura Municipal (para obtencao do Alvara de Funcionamento);
? Enquadramento na entidade sindical patronal;

? Cadastro junto a Caixa Econémica Federal no sistema “Conectividade Social -
INSS/FGTS”;

? Registro no Corpo de Bombeiros Militar (6rgdo que verifica se a empresa atende as
exigéncias minimas de seguranca e de protecao contra incéndio, para que seja concedido
o “Habite-se” pela Prefeitura).

Alvara de Funcionamento - Para o saldo de beleza iniciar suas atividades é necessario
gue ele consiga o Alvara de Funcionamento, que é um documento de aprovacao do local,
expedido pela Prefeitura Municipal.

Na abertura do estabelecimento é importante também conhecer e cumprir as exigéncias
legais especificas do Estado e do Municipio onde ira atuar. Para isso, o empreendedor
deve buscar informacoes nas Secretarias Estaduais e Municipais da Fazenda, Junta
Comercial, Institutos e Secretarias Ambientais, Receitas Estadual e Municipal, Cartério
de Registro de Pessoa Juridica, Administracdo Regional, INSS local, ANVISA local e na
Delegacia Regional do Trabalho. E necessério observar as regras de protecdo ao
consumidor, estabelecidas pelo Cddigo de Defesa do Consumidor (CDC).

Para os estabelecimentos de Beleza é muito importante observar o novo Marco
Regulatério, que é o conjunto de leis, normas e regulamentacoes.

Lei Saldo Parceiro e Contrato de Parceria
O mercado de servicos de Beleza, é caracterizado por ter as suas relacoes de trabalho na
forma de parceria profissional entre espacos de Beleza e profissionais, sendo que a

maioria destes é formada pelos micros e pequenos profissionais, os “MEIls” e tem suas
atividades formalizadas de acordo com as atividades econdmicas abaixo:

e CNAE 9602-5/01 - cabeleireiros, manicures e pedicures
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e CNAE 9602-5/02 - atividades de estética e outros servicos de cuidado com a beleza

A Lei n° 13.352 de 2016 dispoe sobre a parceria entre os saldes de beleza e os
profissionais da beleza mediante contrato de parceria, que deve ser homologado pelo
sindicato profissional.

http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/_ato2015-2018/2016/lei/l13352.htm

Em 28 de outubro de 2021, o STF - Supremo Tribunal Federal que decidiu pela
constitucionalidade da contratacao de profissionais de beleza sob a forma de parceria,
prevista na Lei do Saldo Parceiro (Lei 12.592/2012, alterada pela Lei 13.352/2016), e que
esta Lei ndo viola a protecao a relacdo de emprego.

Esta decisdo reforca ainda mais a seguranca juridica dos negdcios de servicos de beleza
no Brasil.

e Simples Nacional

Regulamenta as regras de tributacao do salao-parceiro e do profissional-parceiro
optantes pelo Simples Nacional e/ou MEI conforme a Lei Complementar n° 123/2006 e a
Resolucdo do Comité Gestor do Simples Nacional, CGSN n° 140/2018. A Lei do Simples
Nacional e suas alteracoes estabelecem o tratamento diferenciado e simplificado para
micro e pequenas empresas. Isso confere vantagens aos empreendedores, inclusive
guanto a reducdo ou isencao das taxas de registros, licencas etc.

- Dispoe sobre o Regime Especial Unificado de Arrecadacdo de Tributos e Contribuicoes
devidos pelas Microempresas e Empresas de Pequeno Porte (Simples Nacional).

- Dispoes sobre as normas aprovadas pelo Comité do Simples Nacional para os saloes e
estabelecimentos de beleza.

e Anvisa - Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria

A Anvisa estabelece uma série de normas e determinacoes legais relativas a higiene e a
limpeza do ambiente, descarte de materiais, utilizacao de produtos certificados,
revestimento de mdveis e a necessidade dos Equipamentos de Protecdo Individual (EPIs)
para estabelecimento de Beleza.

Procure sempre a VISA - Vigilancia Sanitaria local. As VISAs locais s3o responsaveis
pelos regulamentos paras os negdcios de beleza do municipio e estado.

- Deve-se observar cuidadosamente o limite de atuacao de um salao de beleza, em
relacdo aos servicos ofertados. E necessario ter clareza sobre os limites que caracterizam
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um saldo de beleza e um centro de estética. Na pratica verifica-se certa confusao entre
os dois ramos de negdcio. E relativamente comum a expans3o de servicos de um saldo de
beleza transformando-o em centro de estética, sem a observacao das exigéncias legais
especificas.

A Anvisa (Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria) também disponibiliza:

e Consulta de produtos irregulares

https://consultas.anvisa.gov.br/#/dossie/;

¢ Contatos das vigilancias sanitarias estaduais e municipais:
https://www.gov.br/anvisa/pt-br/assuntos/snvs/contatos-vigilancias-sanitarias

¢ Diversas informacées sobre cosméticos:

1. Informacodes sobre cosméticos: https://www.gov.br/anvisa/pt-
br/search?SearchableText=cosm%C3%A9ticos

INSTRUCAO NORMATIVA - IN N° 124, DE 24 DE MARCO DE 2022: Estabelece a "Lista
de ativos permitidos em produtos cosméticos para alisar ou ondular os cabelos" com
requisitos para seu uso

https://www.in.gov.br/en/web/dou/-/instrucao-normativa-in-n-124-de-24-de-marco-de-
2022-389596766

O SEBRAE local podera ser consultado para orientacao.

5. Estrutura

Pode-se entender como estrutura todo o conjunto de recursos necessarios para o pleno
funcionamento do salao de beleza, incluindo ali recursos materiais, ponto comercial,
equipamentos e acessorios necessarios para a execucao das atividades do saldo de
beleza.

A modelagem fisica de um saldo ou estabelecimento de beleza envolve o planejamento e
a montagem de sua estrutura fisica que compreende: instalacoes, mobiliario,
equipamentos, insumos e todos os itens necessarios para a implementacdo do negdcio.

O primeiro passo ¢é definir o tipo de negdcio, considerando-se o estilo, servicos oferecidos
e o numero de atendimentos esperados. Com base nestas informacoes é possivel ter
uma nocao do que sera necessario em termos de mobiliarios, equipamentos, acessérios e
insumos para montagem do empreendimento.

Para o planejamento e definicdo da estrutura fisica de um estabelecimento deste tipo
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temos que considerar:
1) Projeto, layout e levantamento do material necessario
2) Levantamento de precos

O projeto ou layout deve ser feito previamente considerando-se também as exigéncias
legais e regulatorias locais.

O perfil do publico que sera atendido é imprescindivel no momento da elaboracdo desse
projeto. Pois esse perfil ira influenciar no espaco fisico, em que tipos de servicos serao
prestados e quais as necessidades minimas de equipamentos e mobilidrios.

O espaco deve oferecer instalacoes elétricas e hidraulicas em boas condicées, com um
ambiente bem iluminado, paredes e pisos claros e lavdveis. E necessario transmitir a
impressao de limpeza. O investimento inicial para abrir um saldo de beleza e estética
pode variar conforme a quantidade de servicos que serao oferecidos, a média de
atendimentos previstos, as instalacoes etc. O valor total de investimento pode variar
dentro da faixa de RS 35.000,00 a RS 80.000,00, podendo ser até mais. Este valor ira de
acordo com o tamanho das instalacoes e o conforto, além dos equipamentos e produtos
necessarios.

E importante alertar aos futuros empreendedores que o valor do aluguel do
estabelecimento nao podera comprometer de forma significante o faturamento do
empreendimento, haja vista que sera necessario ainda a quitacdo de outras despesas da
empresa, como agua, luz, internet telefone, remuneracido dos empregados, impostos etc.

Para dar tratamento profissional ao negdcio é fundamental oferecer facilidade para
estacionar e ter sala de espera — ou ao menos algumas cadeiras — com direito a cafezinho,
agua, revistas, TV ou musica ambiente. E o minimo de conforto a ser ofertado para
publico de qualquer classe social.

Sugere-se:

Recepcao — Deve ter um balcdo de atendimento com equipamentos de informatica que
possibilitem o cadastramento dos clientes e o controle dos servicos realizados. Deve ter
telefone para atendimento e contatos diversos. E preciso bastante cuidado com o visual,
localizacao e funcionalidade, porque é onde se da o primeiro contato com o cliente. O
servico de recepcao tem que ser agil e eficiente encaminhando o cliente para o local onde
sera realizado o servico escolhido, sem criar locomocao desnecessaria. O caixa pode
estar na recepcao, local de entrada do saldo, onde sera realizado contato inicial e final
com o cliente no saldo de beleza.

Sala de espera — Deve oferecer comodidade aos clientes e preferencialmente, dispor de
agua, cafezinho, revistas atualizadas, jornais, televisao e musica ambiente. Deve ficar
localizada préxima a recepcao e com facil acesso. Um lugar especifico para a
permanéncia de criancas enquanto os pais sao atendidos é um diferencial para quem
quer agradar a clientela.

Salas/Espacos de atendimento — Devem ter tamanho suficiente para acomodar os mdveis
e equipamentos necessarios a cada tipo de servico. Pode-se utilizar biombos para dividir
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espacos maiores e criar areas privativas para o atendimento individual, dando
privacidade e conforto aos clientes. A iluminacao do ambiente deve ser serena e
agradavel, proporcionando tranquilidade, porém atentar que em ambientes de depilacao
e maquiagem, a luz deve ser forte, de modo que o profissional preste um servico de
melhor qualidade. Da mesma forma, a cor das paredes e do piso deve ser discreta. O
ambiente deve ser arejado e a temperatura agradavel. Se necessario, o empreendedor
deve instalar aparelhos condicionadores de ar.

Estrutura de Banheiros — Devem estar proximos das areas de atendimento e serem
suficientes para o fluxo de pessoas que frequenta o salao de beleza.

Estacionamento - E muito importante que haja espaco para estacionamento, ou convénio
com estacionamentos proximos, o que pode traduzir-se em diferencial favoravel ao
negdcio.

Sempre que possivel, deve-se aproveitar a luz natural. No final do més, a economia da
conta de luz compensa o investimento. Quanto as artificiais, a preferéncia é pelas
ldmpadas fluorescentes. Devido ao trabalho realizado, a iluminacdo deve ser ampla e
abundante.

O ESG que se refere as boas praticas, ambientais, sociais e de governanca também
devem ser observados. O Sebrae oferece informacoes relevantes sobre boas praticas,
ambientais, sociais e de governanca no documento ESG e Servicos de Beleza que pode
ser encontrado no Portal Sebrae:
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/arquivos/esg-e-servicos-de-
beleza,13b26210e9400810VgnVCM100000d701210aRCRD

Nesse sentido, uma opcdo de estrutura em consonancia com estas tendéncias alia
espacos agradaveis e ao mesmo tempo ecologicamente corretos. Para tanto, a planta
arquitetonica do empreendimento é desenvolvida estrategicamente buscando minimizar
o impacto ambiental, e especialmente:

a. Maximizar a utilizacao da luz solar, reduzindo a necessidade de energia;

b. Promover adequado e facil acesso as areas e processos de reciclagem de materiais;

c. Facilitar uma possivel expansao fisica do espaco quando do crescimento da operacao
do sal3do de beleza, evitando obras desnecessarias e utilizacdo excessiva de materiais de
construcao.

Idealmente um estabelecimento ou saldo de beleza sustentavel deve ter uma construcdo

fisica, também sustentavel, pensando em: solucées para melhor eficiéncia energética e
hidrica; Gestao de residuos, qualidade ambiental e de processos.

6. Pessoal

A quantidade de profissionais esta relacionada ao porte do empreendimento e aos
servicos oferecidos.

A definicdo da equipe do saldo de beleza deve ter como foco a demanda ou quantidade
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de clientes atendidos e a qualidade do atendimento que sera oferecido.

Uma estrutura basica de quadro pessoal de um estabelecimento de beleza, deve ser
pensada considerando pessoas para executar o atendimento profissional especializado
(prestacao de servicos de beleza), para a recepcao e para administracdao/gestao do
estabelecimento de beleza.

Caso o estabelecimento de beleza seja de maior porte, deve-se pensar em mais
profissionais especializados, estoquista, manobrista, seguranca, limpeza/copa etc.

Para um estabelecimento de beleza do tipo salao de beleza de pequeno porte
recomenda-se ter uma equipe formada de pelo menos, uma recepcionista e de dois a trés
cabelereiro(a)s para atender os clientes, além de uma pessoa responsavel pela gestao do
negdcio, que pode até ser o proprietario(a) do estabelecimento.

E imprescindivel que, além do conhecimento técnico, a recepcionista e os profissionais
que atendam aos clientes sejam pessoas capacitadas e qualificadas para exercer suas
funcdes que realizam e que atuem com competéncia, ética, educacado e cordialidade,
possuindo habilidades que favorecam o bom relacionamento e atendimento aos clientes.

Regimes de contratacao:

e Empregado: Pessoa fisica que presta servicos para empresas segundo o regime
previsto pela Consolidacao das Leis do Trabalho (CLT), na forma de contrato de
emprego;

e Profissional parceiro: pessoa juridica inscrita no “Cadastro Nacional de Pessoa Juridica”
(CNPJ) na forma de empresario individual ou de microempreendedor individual - MEI que
exerce as atividades profissionais especializadas mediante contrato de parceria junto ao
salao de beleza;

Para um salao de beleza de pequeno porte pode-se comecar com quatro profissionais,
sendo:

- 1 (um) recepcionista

Recepcionista: é a pessoa que que tém o primeiro contato com os clientes. Precisa ser
uma pessoa prestativa, cordial, atenciosa e paciente, garantindo um bom atendimento.
Precisa estar também preparado para fazer a recepcao e atendimento ao cliente,
agendamento de horarios, receber os pagamentos e demais atividades pertinentes a

funcao.

A recepcionista é geralmente contratada em regime CLT com o CBO: 4221-05.

- 2 (dois) cabeleireiros profissionais,

Cabelereiro(a): é o profissional que exerce atividades de higiene, embelezamento e
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transformacao capilar. O Cabeleireiro (a) deve “Estar apto a: higienizar e tratar os
cabelos, usando produtos e equipamentos adequados ao tipo do cabelo, a fim de manter
a integridade dos fios; diagnosticar a condicao dos fios e couro cabeludo, conforme sua
area de competéncia e solicitacdo do servico; aplicar as técnicas de corte, coloracao,
modelagem, alisamento e relaxamento, tratamento e higienizacao dos fios, mais
adequadas as expectativas do cliente. responsabilizar-se tecnicamente por eventuais
problemas advindos da prestacao dos servicos e adotar as devidas medidas corretivas
e/ou mitigatorias do problema apresentado; utilizar e manusear os produtos, utensilios e
equipamentos de acordo com o servico a ser realizado” (Norma Técnica NBR
16483:2015).

Os profissionais da beleza, cabelereiros, podem ser contratados em regime de parceria
profissional de acordo com a Lei 13.352 ou no regime CLT com o CBO: 5161-10.

- 1 (um) profissional em manicure e pedicure,
manicure/pedicure

Manicure e pedicuro: é o profissional que exerce servicos de higiene e embelezamento
das maos e/ou dos pés. O profissional que realiza os servicos de manicure e pedicure
deve estar apto a: “aplicar as técnicas de higiene e embelezamento das maos e pés; como
limpeza, remocao parcial de cuticulas e esmaltacao das maos e pés; manusear, higienizar
e esterilizar utensilios e equipamentos adequados de acordo com as normas sanitarias
fazendo a antissepsia, assepsia, desinfeccao, esterilizacao, descontaminacao de utensilios
e equipamentos utilizados” (Norma Técnica NBR 16483:2015).

Estes profissionais podem ser contratados em regime de parceria profissional de acordo
com a Lei 13.352 (Lei Salao Parceiro) ou no regime CLT com o CBO 5161-20 (manicure)
e 5161-40 (pedicure).

Importante:

A Lei n° 12.592/12 que dispGe sobre o exercicio das atividades profissionais de
Cabeleireiro, Barbeiro, Esteticista, Manicure, Pedicure, Depilador e Maquiador, reconhece
estes profissionais de beleza e estabelece que estes profissionais deverdo obedecer as
normas sanitarias, ou seja devem seguir as normas da ANVISA e VISAs locais.

Os profissionais que exercam as atividades incluidas na Lei Salao Parceiro, mas estejam
registrados como CLT ou auténomos nao estarado sujeitos ao disposto na Lei do Saldo
Parceiro, continuando a ter que respeitar as regras da CLT e a lei dos auténomos, por
exemplo.

Gestor/proprietario: é a pessoa responsavel pelas atividades administrativas, financeiras,
de controle de estoque de materiais, gestao dos recursos humanos e da prestacao dos
servicos. Deve ter conhecimento da gestdo do negdcio, do processo produtivo e do
mercado.

PESSOAL
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QUANTIDADE

Recepcionista

Cabelereiro

Manicure/pedicuro

Tabela 2 - Quadro Pessoal

O atendimento (por todos os profissionais do empreendimento) é um item que merece a
maior preocupacao do empresario, ja que nesse segmento de negdcio ha uma tendéncia
ao relacionamento de longo prazo com o cliente e indicacao de novos clientes. Desta
forma, devera se ter uma capacitacao continua, tanto dos procedimentos a serem
realizados, como de relacées humanas e atendimento ao cliente.

Fator importante na contratacdo e gestido de pessoas € a capacitacao profissional. A
qualificacao, a atualizacdao e o bom atendimento dos profissionais atraem e fidelizam os
clientes, e melhorando a performance do negdcio.

O treinamento é importante para manter os profissionais motivados e atualizados. Os
profissionais devem desenvolver algumas competéncias como: capacidade de percepcao
para entender e atender as expectativas dos clientes; agilidade e presteza no
atendimento; capacidade de explicar os procedimentos em questao; motivacao para
crescer juntamente com o negacio.

O empreendedor e os profissionais da beleza deverao participar de seminarios,
congressos e cursos direcionados a sua atividade, para manter-se atualizado e
sintonizado com as tendéncias do setor, considerando que o segmento de produtos e
servicos de beleza requerem continua atualizacdo e melhoria.

Os profissionais de beleza parceiros podem ser contratados tanto em regime de parceria,
como CLT. No caso da parceria profissional devem seguir a Lei n°® 13.352 de 2016,
conhecida como “Lei Saldo Parceiro” que dispoe sobre a parceria entre os saldes de
beleza e os profissionais da beleza mediante contrato de parceria, que deve ser
homologado pelo sindicato profissional.

Deve-se estar atento e seguir o que for acordado na CCT - Convencao Coletiva de
Trabalho, utilizando-a como balizadora dos salarios e orientadora das relacoes
trabalhistas, evitando, assim, irregularidades e consequéncias desagradaveis. Um ponto
importante é a observar a legislacdo do Microempreendedor Individual MEI e suas
atualizacoes, se aplicavel a modalidade escolhida.

O Sebrae da localidade podera ser consultado para aprofundar as orientacoes.
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7. Equipamentos

Um saldo de beleza é um tipo de negdcio cuja montagem requer a compra de
equipamentos e mobiliarios no qual precos podem apresentar uma grande variacao, que
dependem do porte, ao nimero de funcionarios e dos servicos ofertados. Contudo,
existem alguns equipamentos necessarios que apresentamos abaixo.

Nota:

- Os equipamentos e mobiliario utilizado dependem do planejamento, da disponibilidade
e escolha do empreendedor.

- Esta é apenas uma tabela orientativa. Os itens e os precos podem apresentar variacao.

Consideramos neste levantamento um sal3o de beleza com 2 cabelereiro, 1 manicuree 1
recepcionista.

ltem

Quantidade

Preco minimo aproximado
Preco maximo aproximado
Total minimo aproximado

Total maximo aproximado

Placa de Identificacao

RS 800,00
R$ 1.500,00
R$ 800,00
R$ 1.500,00

Nicho exposicao de produtos 100% Mdf

R$ 350,00
R$ 1.000,00

R$ 350,00
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R$ 1.000,00
Televisao 32" para recepcao
1

R$ 1.000,00

R$ 1.000,00

R$ 0,00

Balcao para a recepcionista

1

R$ 650,00

R$ 1.500,00

R$ 650,00

R$ 1.500,00

Banqueta alta para recepcionista
1

R$ 250,00

R$ 400,00

R$ 250,00

R$ 400,00

Artigos de decoracao diversos
1

R$ 500,00

R$ 800,00

R$ 500,00

RS 800,00
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Ar-condicionado

R$ 2.500,00
R$ 0,00
R$ 2.500,00

Sofdas ou Poltronas ou bancos

R$ 500,00

R$ 1.800,00

R$ 500,00

R$ 1.800,00

Impressora multifuncional (copiadora e scanner)
1

R$ 600,00

R$ 1.250,00

R$ 600,00

R$ 1.250,00

Notebook

R$ 2.500,00
R$ 3.800,00
R$ 2.500,00
R$ 3.800,00
Bancada com gavetas e espelho

2




R$ 800,00

R$ 1.200,00

R$ 1.600,00

R$ 2.400,00
Cadeira profissional para cliente
2

R$ 1.000,00

R$ 1.500,00

R$ 2.000,00

R$ 3.000,00
Cadeira Cabeleireiro (mocho)
2

R$ 300,00

R$ 500,00

R$ 600,00

R$ 1.000,00
Carrinhos Auxiliares
2

R$ 300,00

R$ 750,00

R$ 600,00

R$ 1.500,00

Lavatdrio

RS 800,00

SEBRAE
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R$ 2.200,00

R$ 800,00

R$ 2.200,00

Nicho Organizador Toalha 100% Mdf
1

R$ 100,00

R$ 500,00

R$ 100,00

R$ 500,00
Luminarias bancada
2

R$ 160,00

R$ 600,00

R$ 320,00

R$ 1.200,00
Espelhos de servico
2

R$ 30,00

R$ 100,00

R$ 60,00

R$ 200,00
Cirandinha Cadeira Manicure c/apoio e Gaveta Completa
1

R$ 500,00

R$ 1.000,00

R$ 500,00
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R$ 1.000,00

Cadeira/poltrona cliente

1

R$ 250,00

R$ 500,00

R$ 250,00

R$ 500,00

Kit basico para manicure e pedicure
4

R$ 50,00

R$ 200,00

R$ 200,00

R$ 800,00

Expositor de esmaltes ou nicho
1

R$ 100,00

R$ 500,00

R$ 100,00

R$ 500,00

Autoclave ou estufa e insumos

R$ 1.300,00
R$ 3.000,00
R$ 1.300,00

R$ 3.000,00
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Modelador de cachos/Babyliss
2

R$ 210,00

R$ 500,00

R$ 420,00

R$ 1.000,00
Chapinha/Prancha

2

R$ 200,00

R$ 600,00

R$ 400,00

R$ 1.200,00

Secador de cabelo

3

R$ 480,00

R$ 1.200,00

R$ 1.440,00

R$ 3.600,00

Kit tesouras para corte
2

R$ 120,00

R$ 600,00

R$ 240,00

R$ 1.200,00

Kit de Escovas profissional + pentes

2




SEBRAE

R$ 200,00

R$ 550,00

R$ 400,00

R$ 1.100,00

Kit maquina de corte e maquina de acabamento
2

R$ 200,00

R$ 400,00

R$ 400,00

R$ 800,00

Acessdrios (tigelas, dosadores, borrifadores, pincéis, grampos, prendedores etc.)
1

R$ 300,00

R$ 500,00

R$ 300,00

R$ 500,00

Ring Light

1

R$ 150,00

R$ 480,00

R$ 150,00

R$ 480,00

Armario com prateleiras
1

RS 500,00
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R$ 980,00

R$ 500,00

R$ 980,00

Estoque inicial de produtos, acessérios, limpeza etc.
1

R$ 2.500,00

R$ 3.500,00

R$ 2.500,00

R$ 3.500,00

Cafeteira café expresso
1

R$ 180,00

R$ 850,00

R$ 180,00

RS 850,00

Purificador de agua gelada
1

R$ 350,00

R$ 750,00

R$ 350,00

R$ 750,00

Geladeira 122 L

R$ 1.250,00
R$ 1.800,00

R$ 1.250,00
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R$ 1.800,00

Micro-ondas 20 L

R$ 200,00
R$ 700,00
R$ 200,00
R$ 700,00

Acessoérios e Lixeiras

R$ 250,00

R$ 500,00

R$ 250,00

R$ 500,00

Quimonos /aventais/capas (kit com 6 unidades)
1

R$ 150,00

R$ 230,00

R$ 150,00

R$ 230,00

produtos descartaveis
1

R$ 200,00

R$ 280,00

R$ 200,00

R$ 280,00
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toalhas comuns Saldo ( Kit)

R$ 90,00
R$ 180,00
R$ 90,00

R$ 180,00

R$ 25.000,00

R$ 52.000,00

Saldo de Beleza

INVESTIMENTO EM EQUIPAMENTOS E MOBILIARIOS
Faixa de R$ 25.000,00 a R$52.000,00

Pode-se ter uma variacao em cima dos itens apresentados considerando outras
realidades como os itens escolhidos, o tamanho e o perfil do negdcio.

Os equipamentos devem estar conservados, limpos e em bom funcionamento, para
garantir a produtividade do negdcio e a seguranca dos funcionarios.

E importante lembrar que esta lista de aparelhos e equipamentos é sugestiva e,
portanto, ndo precisar conter todos estes itens e nem se limitar somente a estes.

8. Matéria Prima/Mercadoria

A gestao de estoques apresenta particularidades de acordo com o porte e perfil do
estabelecimento ou saldao de beleza. Os saldes de beleza podem apenas operar com a
prestacao de servico ou podem também atuar com o comércio e vendas de produtos. De
qualquer forma, deve-se buscar a eficiéncia nesta gestao, sendo que o estoque de
mercadorias deve ser suficiente para o adequado funcionamento da empresa, bem
planejado de forma a para reduzir o impacto no capital de giro.

O empreendedor devera buscar sempre manter em estoque quantitativo suficiente para
atender ao seu publico. Para isto deve-se fazer um planejamento e controle de estoque
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adequado para evitar a falta de produtos, para atender aos clientes e oportunizar a
compra de maneira mais vantajosa.

Ao adquirir os insumos para o estabelecimento de beleza é importante verificar a
procedéncia e qualidade dos produtos utilizados e verificar se estdo com situacao regular
perante os 6rgaos de fiscalizacdo competentes. Se tiver duvida, verifique o rétulo do
produto. Nele vocé encontra o nimero do registro ou notificacao na Anvisa, orientacoes
de uso, adverténcias e a data de validade. Deve-se também verificar constantemente a
data de validade dos produtos estocados. Muitos estabelecimentos de beleza passam
por fiscalizacoes e podem ser sofrer multas e autuacoes se estiverem com produtos
irregulares ou fora do prazo de validade.

A Anvisa também disponibiliza portal eletrdnico para a verificacdo de produtos no seu
site: https://www.gov.br/anvisa/pt-br.

Os produtos/insumos e as respectivas quantidades variam consideravelmente e
dependem do servico prestado. Cada servico, tem um processo que chamamos de fluxo
de processo produtivo e para cada processo é requerido uma quantidade de produto que
chamamos a matéria-prima.

A matéria prima utilizada no saldo de beleza é representada, basicamente, por
cosmeéticos, shampoos, condicionadores, produtos para realizacdao de quimica como
tonalizantes e tinturas, oxidante, pé descolorante, cremes, kits de tratamento capilar;
esmaltes para unhas, base de unhas, removedor de esmaltes, amolecedor de cuticulas,
finalizadores e alguns outros produtos auxiliares aos servicos oferecidos.

As mercadorias que um saldo de beleza comercializa, em geral, s3o: produtos de
tratamento de cabelo, fixadores e modeladores, maquiagem, esmaltes, escovas e pentes
etc.

E importante lembrar que, nesse setor, a qualidade da matéria-prima é fator de vital
importancia para fidelizar os clientes. Existe uma infinidade de marcas de produtos
cosméticos no mercado. E importante que o empreendedor experimente algumas delas
antes de se decidir pela marca definitiva que a empresa adotara.

Nessa perspectiva, é fundamental fazer uma pesquisa junto aos clientes sobre a
qualidade dos servicos oferecidos para obter-se um “termdmetro das preferéncias” o que
facilitara a escolha dos melhores insumos e marcas no futuro.

Definidos os processos de cada servico, o passo seguinte é levantar os fornecedores,
identificar onde buscar essa mercadoria, se em seu estado, municipio ou em outras
regides do pais.

E necessario ainda verificar se ha oferta permanente em quantidade e na qualidade
necessarias e qual o custo desses insumos. E necessario identificar se o volume de
produtos que as empresas situadas em sua area de atuacdo possuem é o suficiente para
suprir a demanda da empresa ou se sera necessario buscar os insumos fora de seu
estado, o que resulta em uma elevacao dos custos, maior demora para sua reposicao,
resultando num maior custo com manutencao do estoque. O controle de estoques e de
insumos utilizados e recomendavel. E sabe-se que quanto maior for o volume em
estoque, maior a perda com recursos financeiros parados em prateleiras.
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A gestdo de estoques é algo crucial na gestao. Ele deve ser suficiente para o adequado
funcionamento da empresa, mas minimo, para reduzir o impacto no capital de giro.

E essencial o bom desempenho na gestao de estoques, com foco no equilibrio entre
oferta e demanda. Esse equilibrio deve ser sistematicamente conferido, com base, entre
outros, nestes trés indicadores de desempenho:

1 - Giro dos estoques: numero de vezes que o capital investido em estoques é
recuperado por meio das vendas. E medido em base anual e tem a caracteristica de
representar o que aconteceu no passado. Quanto maior for a frequéncia de entregas dos
fornecedores, em menores lotes, maior sera o indice de giro dos estoques, também
chamado de indice de rotacao de estoques.

2 - Cobertura dos estoques: indicacao do periodo em que o estoque, em determinado
momento, consegue cobrir as vendas futuras, sem que haja suprimento.

3 - Nivel de servico ao cliente: demonstra o numero de oportunidades de prestacdo de
servico que podem ter sido perdidas pelo fato de n3o existir a matéria-prima em estoque

ou nao se poder executar o servico com prontid3do.

Os servicos oferecidos mais comuns oferecido aos clientes por um saldo de beleza, s3o: -
Cortes, lavagens, escova, penteados;

- Quimicas: coloracao, tonalizacdo, mechas, reflexos, luzes;
- Tratamentos capilares: nutricao, hidratacao etc.;

- Manicure e pedicure; decoracao de unhas (nail art) e outros servicos como alongamento
de unha, unha gel etc.

- Design de sobrancelhas
- Depilacao

- Depilacdo estética de sobrancelha e cilios; - Maquiagem; - Pequenos tratamentos
estéticos nao invasivos

- Também para os cabelos temos os servicos de: alongamento, escova progressiva,
apliques, cauterizacdo, escova definitiva, relaxamento, blindagem etc.

- Para os pés e maos: cutilacdo, aplicacao de esmalte, nail art (unhas decoradas),
esfoliacdo, polimento, aplicacdo e manutencdo de unhas de porcelana, alongamento de
unhas, unhas gel ou fibra etc.

Para a definicao do mix dos produtos e servicos a serem oferecidos, o empresario devera
visitar concorrentes, se atualizar em feiras e eventos especializados do seu setor, se
informar sobre tendéncias, além de ouvir permanentemente seus clientes e inovar
fazendo adaptacoes e incorporacoes ao longo do tempo, sempre a partir das demandas e
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necessidades do mercado de beleza e de seus clientes. Buscar mercadorias que
acompanhem novas tendéncias também deve ser considerado constantemente pelo
empresario.

O tipo de material e os fornecedores devem ser escolhidos de maneira criteriosa e de
acordo com o publico-alvo. E importante estar atento, buscando mercadorias que
atendam as expectativas dos clientes. Pesquisas podem ajudar no levantamento destas
informacoes.

9. Organizacao do Processo Produtivo

O processo produtivo para este tipo de negdcio apesar de ser bastante simples, requer
do profissional bastante organizacdo, uma vez que o atendimento e a satisfacao do
cliente sao percebidos na hora e, se prestados de maneira insatisfatoria, é passivel de
propaganda negativa. E justamente nesse ponto em que um estabelecimento se
diferencia de seu concorrente e fideliza seus clientes.

Os principais processos produtivos de um salao de beleza sao:

Recepcao e Atendimento ao cliente: responsavel pelo cadastramento, agendamento de
horarios, recepcao e registro dos servicos personalizados a serem realizados,
acomodacdo enquanto o cliente espera o seu horario, encaminhamento aos profissionais
atendentes, cobranca de valores, manutencao de registros que definem o perfil do cliente
para futuras acoes de pds-venda e fidelizac3o.

Servicos de divulgacao e publicidade: responsavel por transmitir a imagem do
estabelecimento aos potenciais clientes, divulgando o menu de servicos, valores. Como
diferencial podera ser divulgado fotos, tanto em site proprio, blogs e redes sociais
apresentando e divulgando os servicos prestados no salao de beleza.

Servico de Atendimento Qualificado (execucao dos procedimentos e/ou manutencao):
responsavel pela prestacao do servico especifico a cada cliente. Deve ser representado
por areas ou setores, de acordo com a caracteristica do servico. Assim, cada cliente sera
encaminhado a um determinado setor ou profissional da beleza, conforme o servico ou
conjunto de servicos que ira receber. Determinados setores ou atendimento, como é o
caso da depilacao, serdo delimitados por divisérias ou biombos e os demais sao
caracterizados por tipo de servico.

Pés-Venda: responsavel pela execucao de servicos de verificacao do nivel de satisfacao
de clientes, bem como orientacoes que ainda se fizerem necessarias para a fidelizacao do
cliente junto ao estabelecimento.
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Entretanto, alguns cuidados se fazem necessarios entre cada atendimento, tais como:
e Esterilizacao e/ou limpeza cuidadosa dos equipamentos e utensilios utilizados, na
medida em que é um tipo de servico propenso a contaminacao;
¢ Higiene do piso, no caso do servico de corte de cabelo;

e Organizacao do espaco de trabalho, de forma a manter os implementos a mao
evitando sua procura ao longo do processo de atendimento;

¢ Informe sobre niveis de produtos de uso corrente em situacdo de necessitar
reposicao e gerenciamento de estoque;

¢ Quando se tratar de estabelecimento mais sofisticado, este devera contar com uma
organizacao interna que estabeleca um fluxo de atividades para prestacao dos servicos.

10. Automacado

Para a modelagem de sal3o de beleza, a tecnologia e automacao deve ser pensada ja na
sua estruturacao. Um saldo de beleza que quer garantir sua competitividade num
mercado em franco crescimento precisa ter a inovacao e tecnologia como diferenciais,
especialmente na era da transformacao digital.

Pontos basicos a serem considerados no digital e na automacdo de um estabelecimento
de beleza

Estar no digital ndo é apenas uma conexao a internet, nem fazer posts em redes sociais,
usar softwares e aplicativos ou estar na nuvem. Existem diversas opcoes de tecnologia e
de planejamento da estrutura digital para dar agilidade na gestao do negécio e para
melhorar conexao e inovacao.

espaco de beleza:

1) Internet: Acesso e conex3o a internet.

2) Online e Offline: O acesso e a conexao aos sistemas e plataformas devem ser tanto
online como offline e realizados a qualquer tempo e em todo lugar.

3) Dispositivos digitais: Uso via dispositivos digitais como smartphones ou tablets.

4) Softwares e aplicativos: A gestao do negdcio, as operagées e os processos basicos
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devem ser feitos por softwares e aplicativos de gestao.

5) Presenca digital e marketing digital: Ferramentas de marketing digital devem ser
implementadas e constantemente aprimoradas.

6) Velocidade e agilidade tecnoldgica: Tecnologias para melhorar a experiéncia do
cliente precisam ser implementadas rapidamente e sempre que possivel.

7) Atualizacao constante e permanente: Estar atualizado sobre novas tecnologias digitais
criadas para o segmento da Beleza.

8) Treinamento da equipe: Toda a equipe do salao de beleza deve ter conhecimento e ser
treinada para saber utilizar as diferentes ferramentas, softwares, aplicativos e
plataformas, cada um de acordo com sua atividade. Os treinamentos devem ser
constantes.

Automacao de um salao de beleza inclui os sistemas em que os processos sao
controlados por meio de tecnologia digitais e dispositivos eletrdnicos.

A adocao de sistemas, softwares e aplicativos facilitam a gestao e controle do negdcio
permitindo. Existem muitos softwares e aplicativos voltados para a Gestao e controle
dos Espacos de Beleza, isto ajuda o gestor a ganhar tempo, ter o controle do seu negdcio
e saber a qualquer tempo sobre todas as entradas e saidas do seu negdcio, sem contar
outras possibilidades que incluem agendamento; calculo de comiss6es de seus parceiros
profissionais, controle de agenda, controle de estoque, de pagamentos e muitos mais.

Usando essas ferramentas tecnoldgicas de forma adequada, ou seja, registrando todas
as entradas e saidas do seu negdcio de beleza, sera possivel ter a visdo clara e objetiva
do ponto onde esta e isto vai lhe ajudar a definir estratégias para chegar aonde deseja.

O Controle certamente tem um impacto fundamental na economia de custos e despesas
e aumento da rentabilidade do seu negécio.

Existem varios softwares disponiveis no mercado para os salées de beleza, escolha um
qgue lhe ajude geral a registrar e classificar, de forma simples e agil, todas as saidas, ou
seja, todos os gastos de forma adequada, classificando-os em custos e despesas; estes,
por sua vez, em fixos e variaveis. O Software também vai lhe ajudar a ter controle da
entrada de capital, ou seja, de todo dinheiro obtido com a venda de produtos e servicos.

Num primeiro momento, pode até parecer complicado, mas com a ajuda se seu software
ou aplicativo de Gestao e um bom contador, tudo fica muito mais simples e este processo
acaba por ficar cada vez mais automatizado, sendo que o gestor do salao de beleza, nem
vai ter de fazer calculos financeiros aparentemente complicadas. Entretanto é de
responsabilidade do Gestor de garantir que tudo seja registrado: todas as entradas e
todas as saidas. O gestor vai poder visualizar seu caixa em diferentes periodos - dia,
semana; més etc. — de acordo com sua necessidade.

Os softwares especializados nos negdcios de Beleza permitem o registro e visualizacdo
de informacgoes mais confidveis sobre o negdcio. Com base nos dados é possivel obter
relatdrios importantes, como: faturamento diario, semanal e mensal, valor do tiquete
médio de seus clientes; faturamento de cada um dos profissionais parceiros; servicos
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mais procurados por periodo; entre outras informacées e indicadores importantes para
gue se possa elaborar planos de acao, estratégias e a tomar a tomar decisées de
negdcios importantes.

Apesar de ser necessario procurar softwares de custo acessivel e compativel com uma
pequena empresa, deve ser observado que os aplicativos e softwares de gestao sao
ferramentas fundamentais no controle gerencial. Geralmente, estes aplicativos cobram
operacao mensal e alguns cobram taxa de instalacdo e pacotes de suporte operacional
também s3o opcionais que podem ser adquiridos.

Para a escolha de um software de saldo de beleza é preciso entender quais sdo as
funcées essenciais dentro do negdcio:

Exemplo de software disponiveis para o mercado de beleza e estabelecimentos de
Beleza:

- Avec

- Belasis

- Belezasoft

- Bellesoftware
- Gendo

- Graces

- Granatum

- One beleza

- Salao.Me

- Sistemabeauty
- Trinks

- Versum

11. Canais de Distribuicao

O canal de distribuicdo se refere aos meios que o salao de beleza utiliza para entregar
seus servicos e produtos aos clientes. Uma escolha adequada dos canais de distribuicao
do seu negdcio possibilita um maior alcance. Ao definir os canais de distribuicdo, o
empreendedor definira quais sao os meios pelos quais ira entregar o servico e produtos
ao seu cliente final.
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O empreendedor precisa responder as seguintes perguntas: Como os servicos e produtos
de beleza chegam ao cliente? E qual a estratégia para que o cliente chegue ao seu salao
de beleza.

Para essas respostas, o empreendedor deve levar em conta quatro fatores muito
importantes:

Produtos/Servicos

Os produtos e servicos oferecidos aos clientes devem estar alinhados com a missao,
propésito e valores do estabelecimento de beleza e com o publico atendido. E
importante decidir quais sao os produtos e servicos que serao ofertados ao cliente. Por
exemplo: seu espaco sera especialista em qual servico e qual o estilo e preferéncias do
seu publico? Vocé tera produtos para vender para que o cliente continue com os
cuidados em casa os chamados “Home Care”? Serao vendidos acessorios? Isso vai
orientar o valor e a forma que os profissionais vao realizar o servico e a estratégia de
venda e atendimento ao cliente.

Estratégias de disponibilizacdo dos Produtos/Servicos e canais de venda

E necessario levantar e avaliar pontos como o local e a forma como os produtos serdao
ofertados ou os servicos sao prestados.

Atualmente a estratégia “fidigital” que trata dos canais de venda fisicos e digitais é
tendéncia no segmento de beleza. Ou seja, é preciso avaliar se a prestacao do servico, ou
a eventual venda de produtos, se dara apenas na forma presencial nas instalacoes do
saldo de beleza, se no domicilio do cliente, se em unidades parceiras, ou se por meio
digital: lojas online ou aplicativo préprio, WhatsApp, marketplaces ou e-commerces
especializados na area da beleza etc. Esse é o ponto que orienta a estratégia de onde e
como estar para atender o cliente.

No caso dos saloes de beleza, tradicionalmente, os servicos sao prestados
presencialmente nas proéprias instalacoes da empresa. Em algumas situacées os clientes
poderao ser atendidos em outros locais, hdo sendo incomum o pedido de atendimento
em domicilio. Neste caso, ha que considerar ndo apenas o preco do servico a ser
prestado, mas também o custo do deslocamento e o tempo adicional gasto (que poderia
ser alocado em outras prestacoes de servico).

Preco

Muito além do levantamento dos custos e da margem de lucro, é preciso definir os
critérios a serem considerados na definicdo dos precos. Devem ser considerados o perfil
do publico-alvo, o posicionamento de marca, as formas de pagamento e as a prestacao
de servicos através de parceria.

Para definir os precos a serem praticados em seu salao de Beleza:

- Pesquise o preco praticado no mercado e pela sua concorréncia de acordo com o perfil
de seus clientes.
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- Faca os calculos financeiros considerando a quantidade e o custo dos produtos
utilizados. Considere também o tempo de execucdo do servico (é importante para cada
servico praticado conhecer a margem de contribuicao)

- Avalie seu posicionamento e seus diferenciais competitivos, tendo em mente que preco
é diferente de valor.

Estratégia de Captacao e Manutencao dos Clientes

E o momento de definir as estratégias da empresa para manter os clientes e conquistar
novos. Essa estratégia depende muito do perfil do publico-alvo incluindo aqui seu
comportamento, sua localizacao, suas preferéncias, seu poder aquisitivo entre outros.
Grande parte dos saloes de beleza sao pequenas empresas e nao dispoem de grandes
verbas para investir no marketing tradicional, é essencial elaborar um plano de
marketing eficiente, dentro da realidade da empresa, utilizando os meios digitais de
forma inovadora. O engajamento junto aos clientes é muito importante e ndo é incomum
que alguns profissionais se tornem influencers da beleza.

O plano de marketing para saloes de beleza deve considerar:

¢ Midias sociais, presenca online: A presenca digital é importante e é preciso estar
presente nas redes sociais e ter o seu perfil de negdcios principalmente naquelas que seu
publico mais utilizar (Facebook, Instagram, WhatsApp Business). O Sebrae pode lhe dar
dicas importantes sobre o WhatsApp Business.

e Postagens e divulgacao: Uma boa estratégia é fazer postagens mostrando
principalmente a transformacao no visual dos clientes, considerar que os depoimentos
dos clientes sdo importantes e trazem engajamento. Os videos com depoimentos e
transformacoes visuais devem ser publicados e divulgados, mas o estabelecimento deve
ter um Termo de cessao de direito de imagem assinado por seus clientes e profissionais
para evitar problemas. A visibilidade no Google ¢ importante para que o estabelecimento
esteja visivel nas buscas do Google, sendo necessario que o estabelecimento comercial
faca o seu cadastro no “Google meu negdcio” . O Sebrae oferece varias dicas e
informacoes sobre o Google para negdcios.

Uma estratégia de Marketing ativa com anuncios patrocinados e ofertas no Facebook e
Instagram, por exemplo, com o objetivo de levar o seu cliente ideal para dentro do seu
sal3o de beleza. E importante trabalhar com promocoes, fazer um bom design com um
layout que chame a atencao e um texto direto. As postagens devem ser relevantes e o
conteudo atrativo.



https://www.whatsapp.com/coronavirus/get-started-business?lang=pt_br
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/como-alavancar-os-negocios-com-o-whatsapp-business,33e26b839c5b1810VgnVCM100000d701210aRCRD
https://www.google.com/intl/pt-br/business/sign-up/
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ufs/ms/sebraeaz/coloque-a-sua-empresa-no-google-meu-negocio,aa384a48d07ab710VgnVCM100000d701210aRCRD
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12. Investimentos

Para iniciar um negdcio de saldo de beleza um investimento inicial é necessario. Esse
valor vai variar de acordo com o tamanho do empreendimento, de acordo com os
produtos e servicos que serao oferecidos.

Para cada regido, cada cidade, existe também uma variacdo desses valores, portanto, os
valores descritos aqui para investimentos no processo de instalacdo do sal3o de beleza
sao apenas uma estimativa, itens e valores comuns para um salao de beleza:
Investimentos Pré-operacionais

Quantidade

Preco minimo aproximado

Preco maximo aproximado

Total minimo aproximado

Total maximo aproximado

Abertura da empresa

R$ 1.500,00
R$ 2.000,00
R$ 1.500,00
R$ 2.000,00

Reformas e adaptacao do imdvel

R$ 1.000,00
R$ 16.000,00
R$ 1.000,00
R$ 16.000,00

Reserva de caixa
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R$ 3.000,00

R$ 5.000,00

R$ 3.000,00

R$ 5.000,00
Publicidade e marketing
1

R$ 600,00

R$ 2.000,00

R$ 500,00

R$ 2.000,00

R$ 6.000,00

R$ 25.000,00

ltem
Quantidade

Preco minimo aproximado




Preco maximo aproximado
Total minimo aproximado
Total maximo aproximado
Placa de Identificacao

1

R$ 800,00

R$ 1.500,00

R$ 800,00

R$ 1.500,00

Nicho exposicao de produtos 100% Mdf
1

R$ 350,00

R$ 1.000,00

R$ 350,00

R$ 1.000,00

Televisao 32" para recepcao
1

R$ 1.000,00

R$ 1.000,00

R$ 0,00

Balc3o para a recepcionista
1

R$ 650,00

R$ 1.500,00

RS 650,00
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R$ 1.500,00

Banqueta alta para recepcionista
1

R$ 250,00

R$ 400,00

R$ 250,00

R$ 400,00

Artigos de decoracao diversos
1

R$ 500,00

RS 800,00

R$ 500,00

R$ 800,00

Ar-condicionado

R$ 2.500,00
R$ 0,00
R$ 2.500,00

Sofdas ou Poltronas ou bancos

R$ 500,00
R$ 1.800,00
RS 500,00

R$ 1.800,00
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Impressora multifuncional (copiadora e scanner)
1

R$ 600,00

R$ 1.250,00

R$ 600,00

R$ 1.250,00

Notebook

R$ 2.500,00

R$ 3.800,00

R$ 2.500,00

R$ 3.800,00

Bancada com gavetas e espelho
2

RS 800,00

R$ 1.200,00

R$ 1.600,00

R$ 2.400,00

Cadeira profissional para cliente
2

R$ 1.000,00

R$ 1.500,00

R$ 2.000,00

R$ 3.000,00

Cadeira Cabelereiro (mocho)

2




R$ 300,00

R$ 500,00

R$ 600,00

R$ 1.000,00
Carrinhos Auxiliares
2

R$ 300,00

R$ 750,00

R$ 600,00

R$ 1.500,00

Lavatério

R$ 800,00

R$ 2.200,00

R$ 800,00

R$ 2.200,00

Nicho Organizador Toalha 100% Mdf
1

R$ 100,00

R$ 500,00

R$ 100,00

R$ 500,00
Luminarias bancada
2

R$ 160,00
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R$ 600,00

R$ 320,00

R$ 1.200,00

Espelhos de servico

2

R$ 30,00

R$ 100,00

R$ 60,00

R$ 200,00

Cirandinha Cadeira Manicure c/apoio e Gaveta Completa
1

R$ 500,00

R$ 1.000,00

R$ 500,00

R$ 1.000,00
Cadeira/poltrona cliente
1

R$ 250,00

R$ 500,00

R$ 250,00

R$ 500,00

Kit basico para manicure e pedicure
4

R$ 50,00

R$ 200,00

R$ 200,00
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R$ 800,00

Expositor de esmaltes ou nicho
1

R$ 100,00

R$ 500,00

R$ 100,00

R$ 500,00

Autoclave ou estufa e insumos

RS 1.300,00

R$ 3.000,00

R$ 1.300,00

RS 3.000,00
Modelador de cachos/Babyliss
2

R$ 210,00

R$ 500,00

R$ 420,00

R$ 1.000,00
Chapinha/Prancha
2

R$ 200,00

R$ 600,00

R$ 400,00

R$ 1.200,00




Secador de cabelo

3

R$ 480,00

R$ 1.200,00

R$ 1.440,00

R$ 3.600,00

Kit tesouras para corte
2

R$ 120,00

R$ 600,00

R$ 240,00

R$ 1.200,00

Kit de Escovas profissional + pentes
2

R$ 200,00

RS 550,00

R$ 400,00

R$ 1.100,00

Kit maquina de corte e maquina de acabamento

2

R$ 200,00
RS 400,00
RS 400,00

R$ 800,00

SEBRAE

Acessdrios (tigelas, dosadores, borrifadores, pincéis, grampos, prendedores etc.)

1
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R$ 300,00

R$ 500,00

R$ 300,00

R$ 500,00

Ring Light

1

R$ 150,00

R$ 480,00

R$ 150,00

R$ 480,00

Armario com prateleiras
1

R$ 500,00

R$ 980,00

R$ 500,00

R$ 980,00

Estoque inicial de produtos, acessérios, limpeza etc.
1

R$ 2.500,00

R$ 3.500,00

R$ 2.500,00

R$ 3.500,00

Cafeteira café expresso
1

R$ 180,00
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R$ 850,00

R$ 180,00

R$ 850,00

Purificador de agua gelada
1

R$ 350,00

R$ 750,00

R$ 350,00

R$ 750,00

Geladeira 122 L

R$ 1.250,00
R$ 1.800,00
R$ 1.250,00
R$ 1.800,00

Microondas 20 L

R$ 200,00
R$ 700,00
R$ 200,00
R$ 700,00

Acessoérios e Lixeiras

RS 250,00
R$ 500,00

RS 250,00
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R$ 500,00

Quimonos /aventais/capas (kit com 6 unidades)
1

R$ 150,00

R$ 230,00

R$ 150,00

R$ 230,00

Produtos descartaveis

R$ 200,00

R$ 280,00

R$ 200,00

R$ 280,00

Toalhas comuns Salao (Kit)
1

R$ 90,00

R$ 180,00

R$ 90,00

RS 180,00

R$ 25.000,00

R$ 52.000,00
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RS 31.000,00
RS 77.000,00
Tabela 3 — Investimento

Ressaltamos que os valores acima relacionados sao apenas uma referéncia para
constituicdo de um empreendimento dessa natureza. Para dados mais detalhados é
necessario saber exatamente quais servicos serao oferecidos pelo salao de beleza.

Essa tabela foi elaborada com base na estrutura proposta de 2 cabelereiros, 1
manicure/pedicure e 1 recepcionista. Para essa estrutura, o investimento inicial
necessario sera cerca de um valor minimo de R$31.000,00 podendo chegar a
R$77.000,00 ou mais.

E recomenddvel acrescentar ao valor do investimento um percentual de cerca de 20%
para arcar com custos imprevistos (capital de giro). O retorno esperado para esse tipo de
investimento é de 12 a 24 meses.

Porém, antes de abrir sua empresa, é essencial que o empreendedor faca um
planejamento, elabore um Plano de Negdcios para detalhar melhor cada um dos valores
necessarios. Dentro desse planejamento, é importante que o empreendedor calcule o
valor de capital de giro, pois sera essencial ter esse valor nos primeiros meses de
funcionamento de sua empresa.

Antes de montar sua empresa, é fundamental que o empreendedor elabore um Plano de
Negdcios, onde os valores necessarios a estruturacdo da empresa podem ser mais
detalhados, em funcdo dos objetivos estabelecidos de retorno e alcance de mercado. O
capital de giro necessario para os primeiros meses de funcionamento do negdcio também
deve ser considerado neste planejamento.

Nessa etapa, € indicado que o empreendedor procure o Sebrae para consultoria
adequada ao seu negdcio, levando em conta suas particularidades. O empreendedor
também podera basear-se nas orientacées propostas por metodologias de modelagem
de negdcios, em que é possivel analisar o mercado no qual estara inserido, mapeando o
segmento de clientes, os atores com quem se relacionara, as atividades chave, as
parcerias necessarias, sua estrutura de custos e fontes de receita.

13. Capital de Giro

O capital de giro é o montante de recursos financeiros que estabelecimento de beleza
precisa, ou seja, o dinheiro suficiente para cumprir suas obrigacées. O capital de giro é
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fundamental para suprir os gastos e manter o fluxo de caixa positivo (equilibrio entre
entradas e saidas), para permitir que o negdcio tenha fluidez. Ele funciona com uma
quantia imobilizada (inclusive em bancos) para suportar as oscilacées de caixa.

De uma forma pratica, o capital de giro é o valor necessario em caixa para que a empresa
possa arcar com seus compromissos financeiros sem precisar entrar no vermelho, ou
seja, € o valor em dinheiro que a empresa necessita para cobrir todos os custos até que
entre novamente dinheiro em caixa.

Para se chegar ao valor do capital de giro é necessario ter bem definido despesas futuras
como custos fixos, compra de mercadorias e financiamento de vendas (cartao de crédito
ou crediario).

Principalmente no inicio do negdcio, onde as vendas sao poucas e as compras sdo muitas
o Capital de Giro é necessario para custear este desequilibrio.

Erros comuns:

Muitas vezes na implantacdo do saldo de beleza é muito comum a falta de planejamento
levar o empreendedor a gastar mais do que estava previsto em mercadorias ou melhorias
na reforma e equipamentos.

Outro erro comum é “empatar” o dinheiro do capital de giro no estoque de mercadorias
de giro demorado.

Um erro comum de empreendedores inexperientes é ver o dinheiro “sobrar” no final do
més (sem perceber que logo tera que desembolsar o pagamento das compras parceladas
pelos fornecedores) e utilizar como lucro ou compras desnecessarias.

Quanto maior o prazo concedido aos clientes para pagamento e quanto maior o prazo de
estocagem, maior sera a necessidade de capital de giro do negdcio. Portanto, manter
estoques minimos regulados e saber o limite de prazo a conceder ao cliente pode
amenizar a necessidade de imobilizacao de dinheiro em caixa. Prazos médios recebidos
de fornecedores também devem ser considerados nesse calculo: quanto maiores os
prazos, menor sera a necessidade de capital de giro.

Sempre sera muito util que se tenha certo montante de recursos financeiros reservado
para que o negdcio possa fluir sem sobressaltos, especialmente no inicio do projeto. No
entanto, ter esse recurso disponivel ndo é suficiente. Faz-se necessario uma boa gestao
desse recurso, ou seja, somente devera ser utilizado para honrar compromissos

imediatos ou lidar com problemas de ultima hora.

O capital de giro garante a saude financeira, proporcionando:

1. Recursos de financiamento aos clientes (nas vendas a prazo);
2. Mantendo os estoques;

3. Assegurando o pagamento aos fornecedores (compras de matéria-prima ou
mercadorias de revenda), bem como o pagamento de impostos, salarios e demais custos
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e despesas operacionais.

Neste caso, deve-se atentar para quanto do dinheiro disponivel em caixa é necessario
para honrar compromissos de pagamentos futuros (fornecedores, impostos).
Recomenda-se em pensar uma margem de lastro para no minimo 3 meses. Portanto,
retiradas e imobilizacGes excessivas poderdo fazer com que a empresa venha a ter
problemas com seus pagamentos futuros.

Um fluxo de caixa, com previsao de saldos futuros de caixa deve ser implantado na
empresa para a gestdo competente da necessidade de capital de giro. S6 assim as
variacoes nas vendas e nos prazos praticados no mercado poderao ser geridas com
precisao.

Dicas que podem ser observadas:

1. Identifique e corte gastos

Descubra custos que podem ser diminuidos e faca o que for necessario para corta-los.
Figue sempre atento ao fluxo de caixa para manter as financas em dia, pois empresas
muitas vezes fecham as portas pela ma administracdo do capital de giro.

1. Tenha muita disciplina

Nao use seu capital de giro para cobrir alguma despesa e deixe de repor a mesma
guantia quando entra dinheiro em caixa, isso pode ser o comeco da sua ruina. Seja
“chato” com o seu controle financeiro, reduzindo possiveis riscos no futuro.

1. Saiba negociar com fornecedores e clientes

Em relacdo aos fornecedores, procure as formas de pagamento mais confortaveis, com
um aumento de prazo ou, se a vista o preco ficar mais barato, verifique se esse desconto
cabe no seu planejamento de capital de giro. Para os clientes, tente sempre que possivel
reduzir os prazos de financiamento. E dificil, j3 que os concorrentes podem oferecer
condicoes de pagamento melhores que a sua. No entanto, ndo custa tentar.

1. Antecipe pagamentos a receber
Para ter mais dinheiro em caixa, vocé pode procurar instituicoes financeiras e receber
delas os valores que teria somente no futuro. Mas, tome cuidado! Fique atento as taxas
de juros cobrados por esse servico e veja se realmente vale a pena para o seu negdcio.

1. Faca um empréstimo
Se a sua empresa precisa pagar dividas e nao tem dinheiro em caixa, o empréstimo € uma

alternativa. Contudo, aqui entra novamente o planejamento. Nao procure esse servico se
sua empresa nao possui garantias futuras para quita-lo.




SEBRAE

Pesquise os menores juros do mercado e nao faca dessa alternativa um habito. Corrija os
procedimentos de compra e venda para conseguir ficar no azul com seu capital de giro,
sem precisar recorrer a meios que podem fazer suas dividas aumentarem mais ainda.

14. Custos

E essencial para o empreendedor conhecer os custos de seu negdcio e entender que
custo e despesa sao conceitos diferentes, uma vez que custos sao gastos diretamente
ligados a prestacao do servico e possuem relacao direta com a atividade dos servicos de
beleza executados pelos profissionais da beleza, os cabeleireiros e as manicures. Precisa-
se saber tudo que é utilizado na prestacao de servicos, como os produtos e insumos
usados, a matéria-prima e os produtos para revenda.

O custo esta relacionado as atividades-fim do negdcio, como a matéria-prima, ou seja, os
produtos usados para a prestacao do servico de beleza. Ja a despesa se refere aos gastos
nao relacionados ao produto final, como as despesas administrativas

As despesas tém relacdo direta com a administracao e gestao do negdcio: aluguel, agua,
luz, energia elétrica, internet, materiais de escritdrio, impostos, contador e marketing.
Para entender a diferenca, basta se perguntar se eliminando o gasto com a producdo (no
caso a prestacao de servico) seria afetada. Se a resposta for sim, trata-se de um custo.

Os custos dentro de um negdcio, sdo os gastos com os servico e produtos utilizados e os
com a manutencao do pleno funcionamento do saldo de beleza. Entre essas despesas,
estao o que chamamos de custos fixos e custos variaveis.

e Custos variaveis

Sao aqueles que variam diretamente com a quantidade produzida ou vendida, na mesma
proporcao.

e Custos fixos

Sao os gastos que permanecem constantes, independente de aumentos ou diminuicoes
na quantidade produzida e vendida. Os custos fixos fazem parte da estrutura do negdcio.

Para estimar os custos do saldo de beleza, é preciso avaliar o tamanho da estrutura, o
volume de servicos, a quantidade de funcionarios, despesas fixas. E fundamental
levantar esses valores totais para realizar um controle sobre todos os custos do
empreendimento. Isso ajudard a reduzir desperdicios, controlar as despesas internas. A
gestdo de custos é o gerenciamento inteligente dos gastos de uma organizacao e é
essencial para manter o bom funcionamento do negdcio, tornando-o mais competitivo,
evitando prejuizos e permitindo um crescimento sustentavel da empresa.

Tomando como base um salao de beleza com 2 cabelereiros, 1 manicure e 1
recepcionista, os custos estimados para a operacgao sao:
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Despesas -Custos fixo
valor mensal

valor anual

Aluguel e IPTU

RS 2.200,00

RS 31.200,00

Agua
RS 280,00
RS 2.880,00

Energia elétrica

RS 780,00

RS 8.640,00

Telefone e Internet

RS 100,00

RS 1.440,00

Material de escritério + limpeza
RS 180,00

RS 1.920,00

Servico de Contabilidade

RS 1.200,00

RS 15.600,00
Recepcionista + beneficios e provisoées (13°, férias etc.) + vale transporte e cesta basica
RS 2.155,43

RS 25.865,12

faxineira

RS 480,00
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RS 7.200,00
Pro-labore + GPS

RS 1.345,32

RS 16.143,84

Banco PJ e maquina cartao
RS 98,95

RS 1.187,40

Taxas e contribuicoes legais

RS 40,00
RS 480,00
Seguros

RS 80,00
RS 960,00

outras despesas (depreciacao, manutencao etc.)
RS 300,00

RS 3.360,00

Despesas com Marketing e divulgacao
RS 250,00

RS 2.880,00

Custos variaveis

valor mensal

valor anual

Comissoes profissionais parceiros

RS 3.770,00

RS 56.100,00
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matéria primas (produtos usados para realizar servicos)
RS 1.802,00

RS 7.200,00

Taxas cartdo de crédito e débito (média 2,5%)
RS 405,45

RS 4.800,00

imposto simples nacional 6%

RS 1.081,20

RS 11.034,00

Total despesas

RS 16.548,35

RS 198.890,36

Tabela 4 — Custo

Dessa forma, o custo total mensal é R$16.548,35.
Importante registrar, novamente, que sao apenas estimativas e que podem variar.

Os custos acima sao uma estimativa para a estrutura proposta (3 barbeiros e 1
recepcionista).

A variacao destes custos depende do porte, localizacao e regido onde sera instalada o
salao de beleza.

Aconselha-se que o empreendedor faca a elaboracao de um plano de negdcio com o
intuito de estimar os custos exatos do seu empreendimento conforme o porte da
empresa e dos servicos oferecidos. Para isso, 0 empresario podera solicitar a ajuda do
Sebrae do seu estado.

15. Diversificacao/Agregacao de Valor

A forma de comunicacdo com o publico-alvo é de suma importancia no desenvolvimento
da estratégia de divulgacdo dos servicos prestados. E notdrio que uma boa divulgacao
pode gerar resultados positivos a empresa, aumentando o numero de pessoas
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conhecedoras dos produtos e servicos divulgados, ocasionando assim a procura dos
servicos oferecidos no empreendimento.

E necessario saber o publico-alvo para tracar um plano de divulgacdo. Escolhido esse
publico, é importante pesquisar o seu perfil, seus habitos: que essas pessoas gostam de
fazer, o que compram, o que gostariam de adquirir, quais sao os seus habitos, os seus
costumes, quais meios de publicidade as atingem, entre outros aspectos relevantes. A
fachada do saldo de beleza é importante. Além disso, pode-se investir em um letreiro na
porta do saldo de beleza, preferencialmente contendo o horario de funcionamento,
servicos e claro, uma palavra de acao como “Entre”, ou “Seja, bem-vindo”.

Entre as formas mais eficientes para a divulgacao do empreendimento podemos citar a
internet, que ja se consolidou como a principal ferramenta de comunicacao entre as
pessoas, se tornando em nossos dias como a mais efetiva, se destacando na promocao e
divulgacao de empreendimentos.

As redes sociais utilizadas no formato de marketing digital tém evoluido de forma
significativa na divulgacao dos servicos ofertados. Os empreendimentos cada dia mais
utilizam os recursos disponiveis nas redes sociais (geralmente Facebook, Instagram e
Twitter) para divulgar os servicos e produtos oferecidos., para maior visibilidade da
empresa. Ressalta-se que esse tipo de comunicacao apresenta custo relativamente baixo
e com forte e crescente apelo popular.

Nota-se, também, que as empresas que utilizam o marketing digital tém tido seu
destaque no mercado empreendedor, fazendo com que a oferta de produtos e servicos
possam ser apresentados de forma instantianea, com custos relativamente inferiores as
formas tradicionais de divulgacao.

E importante também promover acoes de relacionamento, campanhas de comunicacao,
investir em programas de fidelidade e indicacdo. Apostar em sacolas e materiais
personalizados, site, anuncios na internet e cartoes de visita também sao meios pelos
guais o empreendedor podera divulgar a sua marca.

O Sebrae disponibiliza o material “10 dicas basicas de redes sociais para os pequenos
negdcios ”, no link:
https://www.sebrae.com.br/sites/v/index.jsp?vgnextoid=f3d453c03a730610VgnVCM100
0004c00210aRCRD para dar suporte ao empreendedor que deseja utilizar esse formato
de divulgacdo em seus negdcios.

O Sebrae disponibiliza um video “Como bombar nas redes sociais”, no
https://sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/como-bombar-o-seu-negocio-nas-redes-
s0ciais,89df67cc63554710VgnVCM1000004c00210aRCRD para dar suporte ao
empreendedor que deseja utilizar esse formato de divulgacao em seus negdcios.

Nota-se, também, que as empresas que utilizam o marketing digital tém tido seu
destaque no mercado empreendedor, fazendo com que a oferta de produtos e servicos
possam ser apresentados de forma instantanea, com custos relativamente inferiores as
formas tradicionais de divulgacao.

Para se ter uma ideia da dimensao do alcance das redes sociais, atualmente, no final de
2021 o Brasil somava cerca de 159 milhdes de pessoas acessando as midias sociais
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milhoes de pessoas — chegando a equivale a 87,09% da populacao. Ja adentrando para a
seara mercadoldgica, 92% das empresas brasileiras possuem perfil em redes sociais para
divulgacao de seus produtos. Em 2019, a pesquisa social Media Trends demonstrou
crescente aumento do uso de redes sociais por empresas com 96,2% das empresas
utilizando algum canal digital.

O Sebrae disponibiliza diversos cursos para ajudar o empreendedor a planejar sua
presenca nas redes sociais, como o “Sua empresa nas redes sociais”
https://sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/cursoseeventos/sua-empresa-nas-redes-
sociais,2fb0b8a6a28bb610VgnVCM1000004c00210aRCRD

Na medida do interesse e das possibilidades do empreendedor, e da caracteristica da
clientela do saldo, a divulgacao também pode se dar por meios tradicionais, como
propagandas em radios locais, TV locais, panfletos, antincios em jornais de bairro, jornais
de circulacao local, sites, radio, revistas e/ou outdoor; e até divulgacao nos proprios
produtos como embalagens customizadas, cartoes-fidelidade etc.

A estratégia de distribuicdo de panfletos de forma dirigida, em locais de grande
circulacdo de pessoas (proximos ao saldo de beleza), ou no bairro onde esta localizado
também é viavel.

Um meio indireto de divulgacao é através de clientes que sairam satisfeitos e bem
atendidos. Por recomendacao deles, novos clientes poderao procurar pelo produto ou
servico oferecido. A propaganda “boca a boca” é fator de fortalecimento para a empresa.

Antes de iniciar efetivamente o processo de divulgacdo, é importante ter definido o
logotipo, a identidade visual do estabelecimento e ter disponivel o material de apoio a
divulgacao, como cartdes, sites, redes sociais. Pode-se contratar um profissional de
marketing e comunicacao para desenvolver campanha especifica.

Por fim, tao importante quanto a divulgacao, é preciso sempre entregar o prometido e
superar as expectativas dos clientes. A publicidade deve ser recorrente, separe sempre
parte do orcamento mensal para investir em publicidade no decorrer do més seguinte,
com isso é provavel que seu saldo de beleza mantenha um bom publico e faturamento
estavel. Se for de interesse do empreendedor, um profissional de marketing e
comunicacao podera ser contratado para desenvolver campanha especifica.

16. Divulgagao

Existem diversas formas para os empreendedores do segmento de beleza diversificarem
na prestacao dos servicos, se diferenciando da concorréncia e elevando o nivel de
satisfacao da clientela, aumentando, assim, o faturamento do estabelecimento.

Identificar um diferencial em relacdo aos concorrentes e vé-lo reconhecido pelo
consumidor significa vantagem para uma frente em relacdo as demais empresas do
mercado. Observe que n3o basta oferecer algo que os concorrentes n3o oferecem. E
necessario que esse algo mais seja reconhecido pelo cliente como uma vantagem
competitiva e aumente o seu nivel de satisfacdo com o produto/servico prestado.

Ha duas formas cldssicas de estratégia de agregacao de valor: de custo ou de
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diferenciacdo. Na estratégia de custos, na qual o empreendedor pratica um preco mais
baixo que os concorrentes, é preciso ter uma grande quantidade de clientes para ter
lucro. Afinal, nessa estratégia, a empresa nao possui a mesma margem de lucro que
locais mais caros. Importante lembrar que esta alternativa precisa ser percebida pelo
cliente como algo valoroso. Se o preco nao for um fator importante para o cliente, esta
estratégia de diferenciacdo por custo nao € a adequada ao seu negdcio.

Ao optar por essa estratégia, o cuidado com custos administrativos reduzidos deve ser
redobrado, pois vao impactar diretamente no resultado financeiro final.

Na estratégica de diferenciacao, é fundamental pensar em oferecer algum valor
agregado ao seu cliente diferente de preco. Invista em um bom plano de marketing, na
presenca digital, invista em programas de fidelizacao dos clientes como brindes,
descontos, aposte na inovacao, tenha oferta de produtos diferenciados para um publico-
alvo especifico.

O primeiro ponto que agrega valor relaciona-se a prestacdo de um servico
essencialmente de qualidade. Embora esta seja uma expectativa dbvia, ndo sao raros os
episddios de clientes que ndo se sentem satisfeitos com eventuais cortes de cabelo, ou
gue sofreram as consequéncias de um manuseio descuidado do alicate pela manicure, ou
por outras situacoes em que houve negligéncia ou o profissional ndo soube entender a
sua expectativa.

Para a definicao da estratégia e do valor agregado, € importante pesquisar junto aos
concorrentes para conhecer os produtos e servicos que estao sendo adicionados e
desenvolver opcoes especificas com o objetivo de proporcionar um produto diferenciado
ao cliente.

Ou seja, agregar valor, inicialmente, consiste em realizar com exceléncia o servico
contratado, minimizando a sensacao dos procedimentos mais duros e maximizando a
sensacao de conforto dos procedimentos mais suaves.

Um segundo ponto para a agregacao de valor, relaciona-se a oferta de servicos
diferenciados ou destinados a um publico segmentado, desde a oferta de servicos
exclusivos, bem como a oferta de servicos especializados.

Como exemplo, pode-se citar servicos de beleza e estética ndo invasiva: servicos
diferenciados para o publico feminino, masculino, infantil e da 3* idade (60+), sendo este
ultimo ainda pouco explorado e cuja procura crescente é decorrente do aumento da
longevidade e a busca continua de satisfacao pessoal, bem-estar e qualidade de vida.

Além disso, conversar com os clientes atuais para identificar suas expectativas é muito
importante, tendo em vista o desenvolvimento de novos servicos ou produtos
personalizados, o que amplia as possibilidades de fidelizar os atuais clientes, e cativar
novos.

Agregar também ¢é acrescentar inovacoes, diferenciar-se do comum, oferecendo produtos
e servicos diferenciados e com qualidade, trazendo satisfacdo e tornando o negdcio
atrativo a sua clientela. O cliente deve ter o sentimento de que o valor gasto ali teve o
seu devido retorno.
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A percepcdo da clientela sempre estara relacionada a forma com que o empreendedor
apresentara o seu negocio, por isso esteja atento as necessidades e anseios dos seus
clientes, construindo uma marca forte, onde os resultados procurados sejam plenamente
satisfeitos, construindo assim um relacionamento com os clientes, garantindo o sucesso
do negdcio.

O empreendedor também deve manter-se sempre atualizado com as novas tendéncias,
novas técnicas, novos métodos, por meio da leitura de colunas de jornais e revistas
especializadas, pois a agregacao de valor pode acontecer das mais diversas formas. A
busca pela criatividade, o continuo aprendizado e a quebra de paradigmas sdo as
possiveis solucoes para os desafios das empresas atualmente.

17. Informacgoes Fiscais e Tributarias

Ao iniciar um novo negdcio, o empreendedor precisa conhecer as questdes relativas aos
tributos federais, estaduais e municipais. Entender quanto ira pagar pelos tributos em
sua regido é muito importante pois esses valores irdo influenciar em seu preco e
faturamento. Os conteudos aqui informados sao de ambito nacional. Para informacoes
locais, é preciso buscar auxilio junto as Secretarias Estaduais e Municipais da Fazenda.

0O segmento de saldo de beleza esta classificado predominantemente pela CNAE/IBGE
(Classificacao Nacional de Atividades Economicas) 9602-5/01, como a atividade de
Cabeleireiros e outras atividades de tratamento de beleza.

Existem trés modalidades de apuracdo e recolhimento de tributos no Brasil: Simples
Nacional, Lucro Real e Lucro Presumido. O regime tributario influencia no gasto com os
impostos e por isso deve ser escolhido de forma cuidadosa, com a ajuda de um
profissional.

No caso das microempresas a recomendacao é a opcao pelo Simples nacional que é um
regime diferenciado de tributacdo para micro e pequenas empresas.

Simples Nacional:

O Simples Nacional é um Regime Especial Unificado de Arrecadacao de Tributos e
Contribuicoes (Lei Complementar n° 123/2006), no qual o empreendedor podera recolher
os tributos e arrecadacoes por meio de um unico documento — o DAS (Documento de
Arrecadacdo do Simples Nacional), gerado no Portal do Simples Nacional. As aliquotas
variam de acordo com a atividade exercida e da receita bruta auferida.

O primeiro passo para optar por esse regime é verificar se sua categoria esta
contemplada, a receita bruta anual n3o ultrapasse R$360.000,00 para microempresa
(ME) e que seja entre R$360.000,00 e R$4.800.000,00 para empresa de pequeno porte
(EPP) e sejam respeitados os requisitos previstos na Lei.

Anexo lll do Simples Nacional




Receita Bruta Total em 12 meses (ano)
Aliquota

Valor a deduzir

Até RS 180.000,00

6%

0

De R$ 180.000,01 a RS 360.000,00
11,20%

R$ 9.360,00

De R$ 360.000,01 a R$ 720.000,00
13,50%

R$ 17.640,00

De R$ 720.000,01 a RS 1.800.000,00
16%

R$ 35.640,00

De R$ 1.800.000,01 a R$ 3.600.000,00
21%

R$ 125.640,00

De R$ 3.600.000,01 a R$ 4.800.000,00
33%

RS 648.000,00
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O Microempreendedor Individual (MEI) é uma modalidade de microempresa optante pelo

Simples Nacional.

O empreendedor pode optar pelo registro como Microempreendedor Individual (MEI),
desde que n3o seja dono ou sécio de outra empresa e que tenha até um funcionario. Esta
em andamento projeto de Lei que deve aumentar este limite para R$130.000.
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O MEI nao pode ser um salao parceiro, no caso do salao de beleza, pois as atividades que
sdo atribuidas ao Saldo Parceiro n3o estdo contempladas nas atividades permitidas ao
Microempreendedor Individual. No caso de MEI ser um profissional parceiro, sua receita
bruta anual n3o ultrapassar R$81.000,00.

O Sebrae disponibiliza informacoes para saber mais sobre o MEI:
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/tudo-o-que-voce-precisa-saber-
sobre-o0-mei,caa7d72060589710VgnVCM100000d701210aRCRD

De uma forma geral, para fins de opcao e permanéncia no Simples Nacional, existe um
limite de receita (faturamento) em cada ano-calenddrio, no valor de RS 4.800.000,00
(quatro milhoes e oitocentos mil reais).

Se a receita bruta anual n3o ultrapassar RS 81 mil, o empreendedor podera optar pelo
registro como Microempreendedor Individual (MEI), desde que ele nao seja dono ou sdcio
de outra empresa e tenha até um funcionario.

Neste caso, os recolhimentos dos tributos e contribuicoes serao efetuados em valores
fixos mensais. Recomenda-se que o empreendedor consulte um contador, para que ele o
oriente sobre o enquadramento juridico e o regime de tributacdo mais adequado ao seu
caso.

No Simples Nacional, as atividades de salao de beleza com contrato de parceria nos
termos da Lei n° 12.592, de 2012, tém como base de calculo o seguinte:
¢ Para o saldo-parceiro, nao se consideram os valores repassados ao profissional

parceiro, desde que este esteja devidamente inscrito no CNPJ;

e Para o profissional-parceiro, considera-se a totalidade da cota-parte recebida do
salao-parceiro.

Quanto a receita que constituir a base de calculo do Simples Nacional, ela é tributada:

e Pelo Anexo lll da Lei Complementar n° 123, de 2006, em relacao aos servicos e
produtos neles empregados e

e Pelo Anexo | em relacao aos produtos e mercadorias comercializados. Quanto as

e O saldo-parceiro emitira documento fiscal para o consumidor com a indicacao do
total das receitas de servicos e produtos neles empregados e a discriminacao das cotas-

parte do salao-parceiro e do profissional parceiro, bem como o CNPJ deste; e

¢ O profissional-parceiro emitird documento fiscal destinado ao saldo-parceiro
relativamente ao valor das cotas-parte recebidas.

(Base normativa: art. 2°, § 5°, VI, art. 25, § 18, art. 59, §§ 2° e 3°, art. 100, § 6°, da
Resolucao CGSN n° 140, de 2018.)
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A decisdo sobre o enquadramento juridico e o regime de tributacdo mais adequados a
sua empresa € uma decis3do a ser tomada sob a orientacao de um contador.

18. Eventos

As principais feiras e eventos da area da beleza:
Beauty Fair
Maior Feira Internacional de Beleza Profissional das Américas, destinada a profissionais,

lojistas, industrias, distribuidores e exportadores da Beleza de mundo todo. Tem como
objetivo desenvolver o mercado da beleza. https://www.beautyfair.com.br/

Hair Brasil

Feira Internacional de Beleza, Cabelos e Estética é uma Feira profissional para o mercado
profissional dos saloes de beleza e clinicas de estéticahttps://hairbrasil.com/

Feira Estetika
Com lancamentos de produtos e equipamentos, a Feira Estetika conta com as principais
marcas do mercado de estética nacional e internacional, realizada juntamente com

Congresso Internacional de Estetika é, com palestras ministradas por profissionais
renomados no setor. https://congressoestetika.com.br/

FCE Cosmetique

Exposic?a?o Internacional de Tecnologia para a Indu?stria Cosme?tica
https://www.instagram.com/fcecosmetiqueoficial/

In Cosmetics
Principal evento de matérias-primas para cosméticos, conecta os principais fornecedores
de matérias-primas, fragrancias, equipamentos de laboratdrio, testes e solucoes

regulatérias do mundo todo com fabricantes de cosméticos. https://www.in-
cosmetics.com/latin-america/pt-br.html

Hairnor - Feira de Beleza do Nordeste

maior feira de beleza da regiao nordeste do Brasil, reune as principais marcas de
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cosméticos, produtos para cabeleireiros, manicure e maquiagem. Conta com uma ampla
programacao de cursos de especializacdo e técnicas de cabelos e maquiagem e
demonstracoes ao vivo. https://www.instagram.com/hairnor/

Estética In Nordeste
O evento reunira profissionais, estudantes e investidores do segmento de estética, beleza

e bem-estar, apresentando seus lancamentos e tendéncias mercadoldgicas. Com
congressos, simposios e cursos. https://www.esteticainnordeste.com.br/

Hair Brasilia e Beauty

¢ A maior feira de beleza do Centro-Oeste. A feira de beleza movimenta a economia
do DF e oferece cursos e worshops de profissionalizacdo.
https://www.instagram.com/hairbrasiliaandbeauty/

Sul Beleza
Para todo os segmentos do setor de beleza, cabelos, estética, higiene pessoal,

perfumaria, cosméticos, bem-estar e afins, promovendo relacées comerciais e
educacionais. https://www.sulbeleza.com.br/

Curitiba Beauty Hair

evento de negdcios de beleza do Sul do Brasil, setorizado nos mais diversos segmentos
da beleza, estética e negdcios. https://curitibabeautyhair.com.br/

19. Entidades em Geral

Relacdo de entidades para eventuais consultas:

Sebrae - Servico Brasileiro de Apoio as micro e pequenas empresas
http://www.sebrae.com.br

ABC Cosmetologia - Associacao Brasileira de Cosmetologia
https://www.casadacosmetologia.com.br/
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ABIHPEC - Associacao Brasileira da Industria de Higiene Pessoal, Perfumaria e
Cosméticos

Site: www.abihpec.org.br
ABSB - Associacao Brasileira de Saloes de Beleza

Site: https://www.saloesbrasil.com.br

ANVISA - Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria —
http://portal.anvisa.gov.br/

PRO- BELEZA- Sindicato Nacional PROBELEZA - Sindicato dos profissionais do setor de
beleza, cosméticos, terapias complementares, arte-educacado e similares.

Site: https://probeleza.org.br

INTERCOIFFURE- Associacao Internacional de Mestres Cabeleireiros:
http://www.intercoiffure.com.br/site/

20. Normas Técnicas

As normas técnicas sdo documento estabelecido por consenso que fornecem regras,
diretrizes visam a ordenacao. As normas no Brasil sdo aprovadas por um organismo
reconhecido que é a ABNT- Associacido Brasileira de Normas Técnicas.

- O uso das normas é voluntdrio, ndo sdo obrigatdrias por lei, mas representam Boas
Praticas

- As normas técnicas fazem com que os produtos e servigos sejam mais eficientes, mais
seguros e mais limpos;

- As normas técnicas compartilham os avancos tecnoldgicos e disseminam a inovacao;

- As normas técnicas fazem protegem os consumidores e usuarios em geral

Abaixo as normas da ABNT- Associacao Brasileira de Normas Técnicas para
estabelecimento de Beleza, realizadas em parceria com Sebrae e Abihpec:

e ABNT NBR 16283:2015 - Estabelecimentos de Beleza / Terminologia;



http://www.abihpec.org.br
https://www.saloesbrasil.com.br
http://portal.anvisa.gov.br/
https://probeleza.org.br
http://www.intercoiffure.com.br/site/
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e ABNT NBR 16383:2015 - Estabelecimentos de Beleza / Requisitos de boas praticas
na prestacao de servicos;

e ABNT NBR 16483:2016 - Saldo de Beleza / Competéncias de pessoas que atuam
nos saloes de beleza.

21. Glossario

Acetinado: efeito obtido por produtos que criam na pele um acabamento suave e liso,
feito cetim.

Balaiagem: s3o mechas grossas que normalmente as pessoas utilizam no alto da cabeca,
podendo intercalar 2 ou 3 cores.

Banho de lua: também conhecido como banho dourado, é um tratamento muito usado no
verao porque clareia pelos e penugens dos bragos, costas, barriga e bumbum.

Brilho: uma variacdo para gloss. Pode ser liquida, cremoso ou do tipo cera, que
geralmente ajuda a hidratar os labios.

Cabelo afro: os cabelos de afrodescendentes, ou apenas cabelos afro, s3o finos e com
tendéncia a serem ressecados, por isso, por muito tempo foram considerados "cabelo
ruim", mas a partir da década de 70, quando o movimento black extrapolou os Estados
Unidos e ganhou o mundo, as cabeleiras black power viraram moda e sindnimo de estilo.

Cabelo desfiado: corte de cabelo no qual algumas mechas sao desfiadas com a navalha
ou com a prépria tesoura, sendo feito sempre por um profissional, esse corte é moderno
e pode ajudar a reduzir o volume das madeixas, deixa-las mais despojadas e mais
assentadas ao formato do rosto da pessoa

Cabelo repicado: corte de cabelo feito em camadas e diferente do corte desfiado porque
o profissional nao precisa necessariamente deslizar a navalha ou a tesoura em algumas
mechas, pode deixar o rosto mais anguloso, disfarcar o queixo proeminente, por
exemplo, dar a sensacdo de volume e é considerado um corte mais moderno devido ao
caimento nada certinho dos fios.

Caneta de contorno: tem a ponta mais espessa que o lapis. E um delineador automéatico
perfeito para fazer tracos largos.

Cauterizacao capilar: é um tratamento que cicatriza a cuticula do cabelo para que as
proteinas depositadas, através de uma hidratacdo, permanegcam por mais tempo nos fios.

Chapa térmica: carinhosamente chamada de chapinha, causou uma verdadeira revolucdo
na cabeca das mulheres, ou melhor, nos cabelos, ajudando a alisar os fios de forma
rapida e simples, sendo a chapinha de cerdmica uma das mais vendidas no mercado
brasileiro.

Cintilante: brilho suave, semelhante ao da pérola. Batons, sombras, blushes e esmaltes
sao encontrados sob essa nomenclatura.
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Coloracao lavavel: com ela é possivel mudar a cor dos cabelos s6 durante um final de
semana, por exemplo, uma vez que a tintura é temporaria, esta disponivel na forma de
mousse ou creme, e também é muito usada como tratamento hidratante.

Coloracao permanente: esse tipo de coloracdo é capaz hidratar o fio de cabelo ao mesmo
tempo em que da cor a ele, sendo que vocé pode ficar com os cabelos mais claros ou
escuros, mudando completamente o tom natural das madeixas.

Coloracao semi-permanente: é pratica e dura cerca de 12 lavagens, sendo que vocé pode
chegar a uma cor mais escura ou mais “quente” do que a cor natural dos seus cabelos.

Contorno: reforco que se faz com o lapis nos olhos quanto na boca para destaca-los ou
alterar o formato original.

Curvex: € um dos itens preferido dos maquiadores. Como o préprio nome sugere, ajuda a
curvar bem os cilios — basta pressionar o aparelho na base deles alguns segundos. Os
modelos de plastico e os cromados duram mais.

Delineador: da efeito poderoso ao olhar e é recomendado para a noite. Se vocé é morena,
prefira preto. Se tiver a pele ou os olhos claros, escolha o cinza ou o marrom-escuro.

Demaquilante: retira a maquiagem, as impurezas e o excesso de oleosidade da pele. Use
um produto para o rosto e outro proprio para a regiao dos olhos (costumam ser mais
suaves e dificilmente causam irritacao).

Escova inteligente: técnica de alisamento dos fios feita no saldo, no qual é possivel lavar
os cabelos no mesmo dia em que o procedimento foi realizado, sendo que também ajuda
a reduzir o volume sem deixa-los chapados, sem movimento e com efeito artificial,
apresentando durabilidade aproximada de dois a trés meses e demora de uma a trés
horas para ser feita.

Escova progressiva: € semelhante a escova inteligente, mas ndo é possivel lavar os
cabelos no mesmo dia, precisando esperar dois ou trés dias e além disso, algumas
progressivas (as mais antigas) ndo possuem o poder de hidratar os fios, e é importante
lembrar que existem dezenas de variacGes dessa escova (de chocolate, marroquina,
francesa, de morango, de luz, alisamento japonés, etc.), porém, todas sao muito
parecidas e possuem os mesmos objetivos, mudando apenas alguns detalhes em sua
formulacao.

Esfoliacao: remocao das células mortas que se formam diariamente - limpeza de pele.

Escovinha de sobrancelha: ideal para pentear aqueles fios rebeldes da sobrancelha, que
vivem fora do lugar. Também é uma ferramenta basica na hora de limpar a area com

pinca.

Esfumar: efeito que se da nas sombras ou no lapis de olho ja aplicados. Para ganhar esse
visual sombreado passe o dedo ou um aplicador de espuma varias vezes no local.

Fixacao: é o tempo que a maquiagem permanece na pele sem derreter, borrar ou
desaparecer. Para garantir uma maquiagem firme, escolha produtos com alto poder de
fixacdo. Mas lembre-se: eles também sdo mais dificeis de remover.
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FPS: sigla que significa fator de protecao solar. Cosméticos modernos (bases, pé faciais,
blushes e até batons) costumam ter filtro solar na composicao. Os indices mais comuns
s3o os de numero 8 e 15. Esse tipo de produto é perfeito para as peles oleosas, que nao
se adaptam aos filtros tradicionais, e também para pessoas que ndo costumam passar
um creme com filtro solar antes da maquiagem.

Gel: incolor, é passado nas sobrancelhas com um aplicador (igual ao usado em rimeis)
para domar os fios rebeldes. Também serve para destacar os cilios.

Glitter: espécie de gloss com purpurina. Cria um efeito futurista. O glitter costuma ser
acrescentado as formulas de batons, esmaltes e até em géis que podem ser espalhados
no rosto ou no corpo. Convém nao exagerar na dose do produto, para ndo parecer
constantemente em clima de carnaval.

Gloss: uma moderna variacao do brilho. Geralmente é um produto cremoso, de efeito
molhado. O mais comum ¢ o labial, mas algumas empresas criaram o gloss que funciona
como sombra. Ha opcoes transparentes, coloridas e até com glitter. Escolha de acordo
com a ocasiao

Hipoalergénico: quem tem pele sensivel deve procurar produtos de maquiagem com essa
nomenclatura. Eles sao livres de perfumes, corantes, substancias muito gordurosas e
ingredientes que costumam causar alergias, como os derivados de petréleo. Iluminador:
esse tipo de produto cria ponto de luz em algumas regides do rosto (centro da testa,
nariz e queixo), deixando a maquiagem mais refinada. Ha versées em pd, creme ou
liquido. O pé é aplicado com o mesmo pincel de blush e tem boa fixacdo. O creme e 0
liguido podem ser espalhados com os dedos, mas devem ser evitados em dias muito
guentes, pois derretem. Iridescente: efeito camaledo, que muda de cor conforme o dngulo
de incidéncia da luz, presente em sombras, batons, pds e bases. Jambo: tipo de tom
relacionado a peles morenas. Vale destacar a cor natural com blush marrom ou
terracota, investir no look tropical com bases e pds bronzeadores, valorizar os labios com
batons escuros. Nos olhos, sombras cobre, bege ou dourada s3do excelentes pedidas.

Japonesa (ou Oriental): para que o tom de pele amarelada ganhe um efeito perolado,
opte por base, corretivo e pé bem claros. Falhas nas sobrancelhas podem ser
preenchidas com um lapis ou com uma sombra. Se vocé tem o nariz grosso demais ou as
macas saltadas, aplique os truques da maquiagem corretiva.

Kajal: lapis de origem indiana usada para fazer um traco largo sobre os olhos. Da
dramaticidade ao olhar. Mas, por ser cremoso demais, derrete facilmente.

Luzes: técnica indicada para quem quer iluminar o visual, sendo que vocé pode optar por
um efeito forte e dramatico ou por uma aparéncia mais suave e delicada - quando sao
feitas micro luzes — o que dd um aspecto mais natural, constituindo-se em um método
permanente, porque precisa descolorir alguns fios - para deixa-los mais claros - e, por
isso, é necessario retoca-los sempre que o cabelo crescer.

Luzes invertidas: a técnica é semelhante a das luzes que iluminam, mas neste caso elas
servem para escurecer alguns fios com tintura permanente, apresentando-se como um
bom método para quem se arrependeu de clarear demais as madeixas e para quem quer
dar profundidade ao cabelo.
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Luzes marcadas: normalmente sao feitas desde topo da cabeca e principalmente ao redor
da face, sendo uma técnica que faz luzes grossas e bem contrastantes com a cor natural
dos cabelos, para deixa-las bem-marcadas e destacadas.

Maquiagem diurna: muitas mulheres usam apenas batom e rimel. Outras incluem
também base ou pé facial. Para um resultado elegante, a pele deve ser coberta de forma
suave e discreta, como se nao estivesse maquiada. Opte por batons neutros.

Maquiagem noturna: é chance de dar um leve ar de dramaticidade ao look, ou seja, olhos
marcados com sombra, lapis, delineador e bastante rimel; base, corretivo e blush e
batons de cores mais intensas.

Metadlico (ou metalizado): imita o brilho do metal. Esse efeito futurista é encontrado
especialmente em esmaltes, mas pode ser visto em produtos para o rosto, como sombras
e batons. Use com cautela para nao ressaltar as linhas de expressao.

N3o-comedogénicos: cosméticos que prometem nao obstruir os poros, evitando a
ocorréncia de cravos e espinhas. Geralmente sdo formulados com substancias que
apresentam baixo potencial de obstrucao.

Nude: look bem natural, quando a maquiagem passa despercebida. Exemplos: batons cor
da pele, sombras e esmaltes clarinhos. Volta e meia essa tendéncia reaparece.

Pancake: base gordurosa, dissolvida em agua. Oferece uma cobertura opaca e pesada,
boa para peles jovens. E contra-indicada para as mais velhas, pois ressalta rugas e linhas
de expressao.

Pinta com volume: Cindy Crawford tem uma no rosto e orgulha-se dela. Se a sua é
motivo de vergonha, aplique uma camada de base ou corretivo por cima. E converse com
seu dermatologista sobre a possibilidade de retira-la. P6 compacto: é mais pesado que o
po facial solto e, por isso, deve ser usado com cautela. Escolha uma cor préoxima a da
base e use apenas o suficiente para retocar o make-up. O estojo vem com uma esponja
prépria para aplicar o produto. Espalhe do centro para as laterais do rosto. Se vocé tem
pele oleosa, prefira as formulacdes oilfree. PS facial: seus granulos soltos tém a funcdo
de retirar o brilho excessivo da pele e prolongar o efeito da base e do corretivo. A versao
translucida é a mais comum e eficaz. Aplique com pincel grande. Depois, passe uma
esponja triangular nas areas onde o pincel ndo alcanca — em volta dos olhos, por
exemplo.

Reflexo: técnica de descoloracao dos fios na qual sdo feitas muitas mechas claras,
mudando significativamente a cor do todo dos cabelos.

Retoque: ndo ha maquiagem que dure o dia todo. O pd6 facial, blush e a sombra
costumam derreter sempre que transpiramos; o batom vai desbotando aos poucos.
Tenha sempre um espelho por perto e reaplique os produtos quando sentir necessidade.

Sombreamento: técnica na qual dois ou trés tons de cores sdo aplicados nos cabelos, a
fim de deixar a coloracao bem natural, sendo que para um resultado sutil, sao usadas
coloracoes semipermanentes; para cores mais visiveis, sao usados tonalizantes; e para
efeitos mais profundos e dramaticos, sdo usadas coloracdes permanentes.
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Terapia capilar: estuda os métodos mais modernos de tratamento dos fios e do couro
cabeludo, como queda, caspa e seborreia, por exemplo. Além disso, o terapeuta capilar
conhece toda a estrutura capilar, o que a fibra necessita e estuda as necessidades de
cada fio, oferecendo alternativas viaveis e eficazes para cada problema.

Terracota: cosmético que da um efeito bronzeado a pele.

Textura: é a consisténcia de cada produto. Pode ser liquida, cremosa, compacta, em po
(solto ou em esferas), em pd-base, em lapis, em bastdo ou em gloss.

Tonalizante: essa técnica é capaz de cobrir os fios brancos e pode adicionar cor e brilho
aos cabelos, com duracao de cerca de um més a 45 dias e pode ser usado para criar
técnicas que ddo profundidade sutil ou uniformidade a cor dos fios.

Tranca embutida: é um tipo de tranca feita ha muitos anos, que comeca bem no topo da
cabeca, misturando-se com os fios do couro cabeludo, até chegar ao comprimento do fio.

Translucido: cobertura sutil e transparente. Ha pds- faciais soltos ou compactos com
essa denominacao.

Zona T: diz respeito a testa, ao nariz e ao queixo. Procure visualizar: as trés regioes,
juntas, formam a letra T.

22. Dicas de Negocio

Ser empreendedor é ser dono do seu préprio negdcio. Abrir uma empresa requer
preparo, planejamento, cuidados, foco. O empreendedor deve estar atento as
necessidades dos seus clientes e comprometido com o seu negdcio. E aconselhdvel uma
autoanalise para verificar qual a situacao do empreendedor frente ao conjunto de
caracteristicas desejaveis, visando identificar oportunidades de desenvolvimento. Além
de conhecer as caracteristicas do seu produto/servico é preciso também possuir
caracteristicas empreendedoras:

e Iniciativa e proatividade: mostrar que é engajado e quer crescer, demonstrar
organizacao;

e Autoconfianca: confiar em si mesmo para tomar decisGes, arriscar, buscar novas
solucoes;

¢ Analise e planejamento: analisar a concorréncia, a economia, setores ligados ao
negocio, o mercado, saber sobre o funcionamento da empresa;

e Conex3ao e criatividade: estar atento as inovacoes e mudancas no mercado;

e Controle: ndo esquecer quem esta no controle;
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Lideranca: liderar com eficacia, planejar, dividir funcées, estabelecer metas;

Persisténcia e otimismo: para driblar os possiveis problemas;

Aprendizagem continua: buscar se capacitar sempre;

Criatividade; buscar novos caminhos e solucoes;

e Comprometimento, determinacao e perseveranca: planejar o crescimento da
empresa, cuidar da saude financeira;

e Negociacao: ser bom negociador para lidar com clientes e fornecedores;
e Lidar bem com o fracasso: usar suas experiéncias ruins como formas de aprendizado;

¢ Eficiéncia: usar o dinheiro disponivel com inteligéncia, estudando a melhor forma de
aplica-lo;

O empreendedor envolvido em atividades ligadas ao salao de beleza para se destacar,
nao basta apenas saber as ultimas tendéncias de corte masculino, mas entender sobre
estratégias de marketing e ideias para promover o seu negdcio. E importante nao
economizar com divulgacao, investir em acoes que mostrem a existéncia do negdcio para
o publico-alvo, além dos servicos oferecidos. Fidelizar o cliente pode ser tudo que o
empreendedor necessita para que ele volte ao seu estabelecimento, é preciso ser criativo
e inovador: ter personalidade, deixar transparecer suas melhores caracteristicas. Prestar
um bom atendimento, fazendo com que a experiéncia em seu saldo de beleza seja
inesquecivel.

O Sebrae disponibiliza varios materiais sobre as caracteristicas de um empreendedor,
como:

¢ As 10 maiores caracteristicas do empreendedor

e Caracteristicas que um empreendedor deve ter

23. Caracteristicas Especificas do Empreendedor

Para se diferenciar da concorréncia e oferecer aos clientes inovacgao, é preciso estar
atento as formas de diferenciagao do seu negécio. O empreendedor deve definir o seu
segmento de atuagao, administrar corretamente a empresa e ter o conhecimento
necessario do ramo. Essas sao condigdes indispensaveis para o sucesso do
empreendimento.



https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ufs/am/artigos/as-10-maiores-caracteristicas-do-empreendedor,e7d4d2391f45f710VgnVCM100000d701210aRCRD
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ufs/ms/artigos/caracteristicas-que-um-empreendedor-deve-ter,f3e015eeaffeb710VgnVCM100000d701210aRCRD
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Alguns pontos merecem destaque:

» estude bem como funciona o negécio e as oportunidade de inovagao que poderao
ser utilizadas no salao de beleza;

* esteja bem-informado em relagao ao setor especifico em que se deseja atuar,
analisando as praticas do mercado e da concorréncia;

* conhecga seus possiveis consumidores, por meio de uma pesquisa com as principais
necessidades, preferéncias e demandas dos clientes em potencial;

* conheca os tipos de servigos e os produtos oferecidos pelos concorrentes mais
diretos, além dos pregos praticados no mercado;

* desenvolva um plano para o negécio, contendo a especificagao dos custos variaveis
e das despesas fixas previstas para a abertura do negécio;

* realize cursos e capacitagcoes, participe de workshops e feiras voltadas ao negécio.

Além disso, é importante possuir um estabelecimento aconchegante, atentar-se a
organizagao e limpeza, estar sempre de olho nas novidades do mercado, atender o
cliente de forma Unica e com bastante atengao e profissionalismo, possuir um
diferencial. Outras dicas também podem ser eficazes para alavancar o negécio:
caprichar na decoragao, manter as redes sociais ativas, fazer promogoes especiais,
fazer parcerias, entregar mais que o desejado, diversificar, investir em outros
atrativos.

E importante ter conhecimentos voltados a gestdo empresarial, como financgas,
planejamento, empreendedorismo, marketing, dentre outros. A procura por
capacitagoes devera ser constante. Neste caso, procure o Sebrae do seu estado e
peca orientagdo sobre os programas, inclusive das orientagées de seus técnicos,
especificas para seu caso, gratuitas e permanentes. Ja as feiras e workshops
garantem, além do relacionamento com cliente e fornecedores, o conhecimento dos
novos produtos e servigos disponiveis no mercado, que podem servir como
catalizador de novas oportunidades de atuagdao da empresa.

Para o sucesso do empreendimento, deverao ser tomadas diversas medidas que irdao
agregar valor ao servigo oferecido, um maior nivel se satisfagao, cativando os clientes
e oferecendo servigos de alta qualidade.

Entre as diversas ag¢oes que deverao ser tomadas para a fidelizagao e satisfagdao dos
clientes, podemos citar: Investimento em capacitacao no segmento, investimento em
divulgagao, conhecimento do mercado, fidelizacao de clientes, planejamento e gestao
do empreendimento, qualidade no atendimento.

Um ponto que merece destaque é a utilizagao de produtos que atendem as normas
técnicas e sanitarias que trarao seguranga tanto para os trabalhadores, como a
satisfagdo e o reconhecimento de sua clientela pela seguranga nos procedimentos ali
executados. E importante destacar que os empreendedores de salées de beleza devem
utilizar somente de produtos devidamente aprovados pela vigilancia sanitaria.

O empreendedor deve buscar continuo aperfeigoamento das atividades necessarias
para a exceléncia do negoécio, buscando informagées em centros tecnologicos,
cursos, livros e revistas especializadas ou junto a pessoas que atuam na area. Além
dessas caracteristicas basicas é fundamental que os profissionais dessa area tenham
habilidades tanto técnicas quanto humanas, visando a correta receptividade de seus
clientes. E importante ainda a realizagdo de cursos e capacitagées considerando que o
mercado evolui rapidamente, entidades como o SENAC ofertam diversos tipos de
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capacitagao para o mercado de beleza e estética.

Os empregados também devem participar de cursos de aperfeigoamento, congressos
e seminarios, para garantir a atualizacao do saldo de beleza. Uma caracteristica do
setor de beleza e estética pessoal é a constante necessidade de apresentar novidades.
Para cumprir esse objetivo, as industrias do setor investem anualmente grandes
somas de recursos em langamentos e promogoes de novos produtos. Procure
destacar-se com promocgodes e produtos de qualidade, que atendam realmente as
necessidades de seu publico-alvo.

A principal oportunidade deste segmento é justamente a ascensdao do mercado de
beleza, que apresenta poucas chances de queda. Em vista da crescente busca por
bem-estar e autoestima, clientes das mais variadas idades e géneros procuram esse
tipo de servigo. Além disso, @ um segmento que conta com muita inovagao, portanto
esta sempre mudando e oferecendo produtos e servigos diferenciados.
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BELEZA VERDE. Fazendo o gerenciamento de residuos nos estabelecimentos de beleza.
https://www.belezaverde.com/blog/fazendo-o-gerenciamento-de-residuos-nos-
estabelecimentos-de-beleza/. Acesso em agosto/2022

BEAUTYHAIR. Saiba quais as expectativas para o mercado de cosméticos em 2022.
Disponivel em: https://www.beautyhaircosmeticos.com/post/saiba-quais-as-
expectativas-para-o-mercado-de-cosmeticos-em-2022 . Acesso em agosto/2022

COSMETICS ONLINE. Tendéncias de beleza e cosmética para 2022. Disponivel em:
https://www.cosmeticsonline.com.br/noticias/detalhes-colunas1/1136/22-
tend%C3%AAncias-de-beleza-e-cosm%C3%A9tica-para-2022. Acesso em agosto/2022

B4A. Pesquisa Beauty Plan 2022. Disponivel em: https://b4a.com.br/articles/Beauty-
Plan-2022.pdf. Acesso em agosto/2022

GDOOR. Melhores praticas de gestao financeira para salao de beleza. Disponivel em:
https://gdoor.com.br/gestao-financeira-para-salao-de-beleza/. Acesso em agosto/2022

GRACES. Blog: https://graces.com.br/blog/ Academia Ondina — Checklist para o Gestor
da Beleza. http://academiaondina.rds.land/e-book-checklist-para-o-gestor-da-beleza.
Acesso em agosto/2022

25. Fonte de Recurso

Para obter recursos, o empreendedor pode buscar junto as agéncias de fomento linhas
de crédito que podem ajuda-lo no inicio do negdcio.

Como captar recursos para o seu hegocio
Conheca as fontes de financiamento e as principais linhas de crédito

https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ufs/ms/sebraeaz/linhas-de-
credito,be990af026458510VgnVCM1000004c00210aRCRD

26. Planejamento Financeiro

Para o sucesso de todo e qualquer empreendimento, o planejamento é essencial. E é
claro que para o sucesso de uma empresa, o planejamento financeiro é a base da
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sustentacdo e crescimento.

Um saldo de beleza precisa também de um planejamento financeiro, onde o
empreendedor conheca seus custos e despesas, saiba exatamente como foi a formacao
de preco e administre bem seu fluxo de caixa.

Deve-se:

e Vender com precos bem calculados, para evitar prejuizo ou perda de vendas pela oferta
de servicos com precos mal dimensionados;

Deve-se:

e Vender com precos bem calculados, para evitar prejuizo ou perda de vendas pela oferta
de servicos com precos mal dimensionados;

e Comprar com eficiéncia: pesquisar ofertas e alternativas no mercado que oferecam o
melhor custo-beneficio de rendimento, precos e condi¢coes de pagamento.

e Também é fundamental evitar o excesso de itens ou compra de insumos que nao giram
e acumulam dinheiro parado no estoque.

Mas, mais que isso, o planejamento financeiro ira fazer a prospeccdo do crescimento da
empresa. Tendo como base a capacidade produtiva, é possivel elaborar uma projecao de
crescimento, planejando as vendas futuras e como esse faturamento ira evoluir.

Um bom planejamento financeiro dara base para as outras areas da empresa também
realizarem seu planejamento, executarem suas metas e atingirem seus objetivos.

Nesse momento, é importante que o empreendedor busque ajuda. O Sebrae disponibiliza
conteudo para consulta e consultores que poderao orientar nas melhores decisoes.

Ao empreendedor nao basta vocacao e forca de vontade para que o negdcio seja um
sucesso. Independentemente do segmento ou tamanho da empresa, necessario que haja
um controle financeiro adequado que permita a mitigacdo de riscos de insolvéncia em
razao do descasamento continuo de entradas e saidas de recursos. Abaixo, estao listadas
algumas sugestodes que auxiliarao na gestao financeira do negécio:

FLUXO DE CAIXA

O controle ideal sobre as despesas da empresa é realizado por meio do
acompanhamento continuo da entrada e da saida de dinheiro através do fluxo de caixa.
Esse controle permite ao empreendedor visao ampla da situacao financeira do negécio,
facilitando a contabilizacdo dos ganhos e gestdo da movimentacao financeira. A medida
que a empresa for crescendo, dificultando o controle manual do fluxo de caixa, tornando
dificil o acompanhamento de todas as movimentacées financeiras, o empreendedor
podera investir na aquisicao de softwares de gerenciamento.

PRINCIPIO DA ENTIDADE

O patrimdnio da empresa ndo se mistura com o de seu proprietario. Portanto, jamais se
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deve confundir a conta pessoal com a conta empresarial, isso seria uma falha de gestao
gravissima que pode levar o negdcio a bancarrota. Ao nao separar as duas contas, a
lucratividade do negdcio tende a ndo ser atingida, sendo ainda mais dificil reinvestir os
recursos, gerados pela propria operacao. E o caminho certo para o fracasso empresarial.

DESPESAS

O empreendedor deve estar sempre atento para as despesas de rotina como agua, luz,
material de escritdrio, internet, produtos de limpeza e manutencdo de equipamentos.
Embora pequenas, o seu controle é essencial para que nao reduzam a lucratividade do
negdacio.

RESERVAS/PROVISOES

Esse recurso funcionara como um fundo de reserva, o qual sera composto por um
percentual do lucro mensal - sempre que for auferido. Para o fundo de reserva em
guestao, podera ser estabelecido um teto maximo. Quando atingido, ndo havera
necessidade de novas alocac6es de recursos, voltando a fazé-las apenas no caso de
recomposicdo da reserva utilizada. Esse recurso provisionado podera ser usado para
cobrir eventuais desembolsos que ocorram ao longo do ano.

EMPRESTIMOS

Poderao ocorrer situacoes em que o empresario necessitara de recursos para alavancar
os negdcios. No entanto, ndo devera optar pela primeira proposta, mas estar atento ao
gue o mercado oferece, pesquisando todas as opcoes disponiveis. Deve te cuidado
especialmente com as condicoes de pagamento, juros e taxas de administracao. A
palavra-chave é renegociacado, de forma a evitar maior incidéncia de juros.

OBIJETIVOS

Definidos os objetivos, deve-se elaborar e implementar os planos de acao, visando
amenizar erros ou definir ajustes que facilitem a consecucao dos objetivos financeiros
estabelecidos.

UTILIZAGAO DE SOFTWARES

As novas tecnologias s3o de grande valia para a realizacdo das atividades de
gerenciamento, pois possibilitam um controle rapido e eficaz. O empreendedor podera
consultar no mercado as mais variadas ferramentas e escolher a que mais adequada for a
suas necessidades.

27. Produtos e Servicos - Sebrae

Aproveite as ferramentas de gestdo e conhecimento criadas para ajudar a impulsionar o
seu negdcio. Para consultar a programacao disponivel em seu estado, entre em contato
pelo telefone 0800 570 0800.

Confira as principais opcoes de orientacdao empresarial e capacitacoes oferecidas pelo
Sebrae:
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e Cursos online e gratuitos:

http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/cursosonline

e Empretec
Para desenvolver o comportamento empreendedor o Empretec — Metodologia da
Organizacao das Nacoes Unidas (ONU) proporciona o amadurecimento de caracteristicas
empreendedoras, aumentando a competitividade e as chances de permanéncia no

mercado:

https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/empretec

As solucGes abaixo sdo uteis para quem quer iniciar um negdcio. Pessoas que nao
possuem negocio proprio, mas que querem estruturar uma empresa ou pessoas que tem
experiéncia em trabalhar por conta prépria e querem se formalizar.

e Plano de Negdcios

Para quem quer comecar o proprio negocio, saiba mais sobre tudo o que vocé precisa
saber para criar o seu plano de negécio.

O plano ira orienta-lo na busca de informacoes detalhadas sobre o ramo, os produtos e
os servicos a serem oferecidos, além de clientes, concorrentes, fornecedores e pontos

fortes e fracos, construindo a viabilidade da ideia e na gestao da empresa:
http://goo.gl/odLojT

Para quem quer inovar:
e Ferramenta Canvas online e gratuita

A metodologia Sebrae Canvas ajuda o empreendedor a identificar como pode se
diferenciar e inovar no mercado: https://www.sebraecanvas.com/#/;

e ALI - O Programa Agentes Locais de Inovacao

O Programa Agentes Locais de Inovacdo (ALl) é um acordo de cooperacdo técnica com o
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CNPq, com o objetivo de promover a pratica continuada de acoes de inovacao nas
empresas de pequeno porte:
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/agentelocaldeinovacao

e Programa Sebraetec Sebrae
O Sebraetec- Servicos em Inovacdo e Tecnologia, € um programa nacional do Sistema
Sebrae que atende negdcios de todo o Brasil e oferecendo acesso subsidiado a inovacao,

tanto em novos projetos quanto em processos.

O Sebraetec é um programa, com atuacao nacional, foi criado para que as micro e
pequenas empresas possam inovar por meio de consultoria especializada.

Verifique quais as solucoes Sebraetec para saldes de beleza que sao oferecidos no seu
estado.

https://sebraetec.com/

Solucoes Hairsize disponiveis pelo Sebraetec aplicaveis em saloes de beleza:

e SUSTENTABILIDADE: Reducao do Desperdicio para Pequenos Negdcios

o BOAS PRATICAS: Boas Praticas Higiénico-Sanitarias contra o Covid19 e Boas
Praticas no Segmento da Beleza

e ESTOQUE: Controle de Estoque

https://www.instagram.com/hairsize/

28. Sites Uteis

e Portal Sebrae: http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae

e Portal Sebrae: MEIl: Vocé sabe o que é a Lei Saldo Parceiro. Como aderir a Lei Saldo
Parceiro.

e Portal do empreendedor: https://www.gov.br/empresas-e-negocios/pt-
br/empreendedor

e ABNT- Associacao Brasileira de Normas Técnicas para estabelecimento de Beleza:
Site: https://www.abntcatalogo.com.br/normagrid.aspx

e Anvisa - Agéncia Nacional de Vigildncia Sanitaria - https://www.gov.br/anvisa/pt-



https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/agentelocaldeinovacao
https://sebraetec.com/
https://www.instagram.com/hairsize/
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae
https://www.gov.br/empresas-e-negocios/pt-br/empreendedor
https://www.gov.br/empresas-e-negocios/pt-br/empreendedor
https://www.abntcatalogo.com.br/normagrid.aspx
https://www.gov.br/anvisa/pt-br/search?SearchableText=salao%20de%20beleza

-ﬂ (] Ideias de Negocios

- SEBRAE
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29. Solucgoes Sebrae

http://www.sebrae.com.br
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