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2IELEZA DE NEGOCIO

O Brasil figura entre terceiro e quarto mercado consumidor de produtos de be-
leza do mundo nos ultimos anos ao lado do Japao, sendo os EUA o primeiro
e a China segundo. Somos o segundo mercado consumidor de produtos mas-
culinos, desodorantes e perfumes, depilatorios e protecdo solar e, terceiro em
higiene oral, produtos infantis e para cabelos e 0 quinto em maquiagem. Nos
ultimos 20 anos, o crescimento medio do segmento foi de aproximadamente
11,4%, descontada a inflagdo. Em 1996, o segmento faturou R$ 4,9 bilhdes e,
em 2015, faturou R$ 42,6 bilhoes (livres de impostos). Em 2017 estima se um
faturamento acima de 100 bilhées de acordo com a Euromonitor Internacional.
Em 2015 e 2016, com os aumentos do IPI e ICMS em diversos Estados e com
a recessao econdmica, o setor retraiu quase 9% pela primeira vez nos Ultimos
23 anos, tendo em 2017 uma leve recuperagdo. Atualmente o Brasil responde
por 2,8 % da populacdo mundial e representa 9,4 do consumo mundial (HPPC
— 2016). Mesmo com o cenario atual, o setor € responsavel por gerar mais de
5,7 milhdes de oportunidades de trabalho. Sao mais de 620 mil estabelecimen-
tos e profissionais de beleza em todo o Brasil. (Fontes: ABIHPEC 2016/2017;
Euromonitor; Sebrae)
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Conhega os influenciadores de crescimento desse setor que € uma Belezal

» Participagao crescente da mulher brasileira no mercado de trabalho;

« Aumento da expectativa de vida, o que traz a necessidade de conservar uma impressao de beleza con-
servada e saudabilidade de juventude e cuidar do seu bem-estar;

« Langamentos constantes de produtos atendendo cada vez mais as necessidades do mercado;

» Utilizagao de tecnologias de ponta e aumento da produtividade favorecendo 0s pregos praticados pelo
setor;

« Uma cultura cada vez mais voltada ao cuidado com a saude e bem-estar vem fazendo o publico
masculino incorporar 0 uso de produtos no setor.

TENDENCIAS E OPORTUNIDADE NOS NEGOCIOS DE BELEZA

Beleza e bem-estar por dentro e por fora sdo as demandas dos consumidores brasileiros. Eles ndo querem
apenas estar bonitos, mas ter a aparéncia saudavel. Para os pequenos negocios, isso implica em extra-
polar os limites dos servigos tradicionais e criar alternativas que valorizem a experiéncia e potencializem as
diversas sensacdes vivenciadas pelos consumidores no empreendimento.

Alguns mercados apresentam tendéncias de expansao, como 0s que atendem os publicos masculino, me-
lhor idade e jovens engajados em causas (natureza, sustentabilidade, saudabilidade entre outros).

Os consumidores de um modo geral buscam experiéncia e abrir possibilidade de testar os produtos e servi-

¢Os pode ser uma oportunidade de arrebanhar novos clientes ou fidelizar os atuais. Abaixo alguns exemplos

ja explorados pelo setor de beleza.

» Nails - um espago destinado exclusivamente para testar cores e decoragéao, podendo inserir tecnolo-
gias/dispositivos que fazem arte/decoragoes exclusivas.

» Assinaturas — para receber servigos ou produtos, com brindes e degustagdes exclusivas para assinantes.
Agui a grande aposta esta no engajamento do publico masculino.

» Barbearia — com grande oferta de diversos produtos e servicos para homens, tratamentos capilares,
cosmeticos, entretenimento, bar e outros.

» Arte e cultura — realizar promogdes com foco cultural e aproveitar o espago do salao para expor e di-
vulgar trabalhos de artistas locais.

« Pré venda — Inserir tecnologia no negocio como aplicativos e produtos para incentivar a venda de produtos.

« Tutoriais - aposte em videos e cursos com tutoriais do tipo faga vocé mesmo.

« Crie sinergia com sua clientela, descubra quem sdo seus clientes influenciadores e proponha parcerias
ganha ganha.

O uso de tecnologia precisa estar inserido no contexto do salao de beleza, visto que em 2018 0 acesso
a internet via mobile deve ultrapassar o de todos os devices (dispositivos) eletrbnicos juntos. Teremos um
numero maior de dispositivos conectados que de humanos (cultura de 3 telas).

Hoje para se ter uma ideia, a publicidade de bens de consumo ¢ liderada pelo setor de Beleza e Salde, sendo
49%, ou seja, quase a metade de toda publicidade praticada € destinada a um Unico setor. E isso mais que
indica o tamanho e as varias possibilidades que existem no setor de Beleza. Vai perder?



VALOR X TEMPO

Qual o tempo que o0 consumidor quer passar No saldo?
Um mesmo cliente pode optar, em determinado
momento, pela realizagdo dos servigos em um me-
nor tempo possivel, mas em outro, desejar exata-
mente o oposto. O grande desafio € encontrar o
ponto de equilibrio entre o rapido e o lento, com
um cardapio de opgbes com gradacdes de servi-
COS que atendam esses anseios.

« Rapido ou express: Busca conclusao do
servico no tempo padrao; esta disposto a
pagar mais pela entrega rapida do servigo;
oportunidade em servigos de entrega rapida
(unhas, escovacgao, penteados e outros com-
bos express).

« Medio: Espera a entrega do servico no tempo
padrao; o consumidor esta disposto a pagar
0 preco medio pelo servigo; a oportunidade
para negocios esta na fidelizacdo do cliente
e na relagdo com o profissional.

» Lento: Espera a entrega do servigo no tempo
padrdo ou mais lento, desde que seja en-
tremeado por mais servigos € mimos como
aromaterapia, cromoterapia, massagens rela-
xantes e terapéuticas, reflexologias, alimen-
tagdo etc; consumidor disposto a pagar um
extra pelo servico Premium, desde que tenha
sensagdo de bem-estar. Oportunidade com
vendas de combos de bem-estar.

SEGMENTACAO

O modelo de negocios saldes de beleza foi se
aperfeicoando e encontrando novas maneiras de
atender as exigéncias dos consumidores:

» Grandes saldes Premium em um ambiente de alta
classe com pregos valorizados versus espagos
segmenta- dos, como 0s designers de sobran-
celhas, saldes tematizados com diversas atragoes
que vao além dos servicos de beleza, barbearias
com visual e ambientacdo moderna. Salbes que
adotam o posicionamento de boutique. Investem
na qualidade da experiéncia e o atendimento por
multiplos profissionais. Soma se a esse modelo
servicos especificos de SPA, “nail bar”, cabelo e
maquiagem, atendimento personalizado com pro-
dutos e profissionais de alto valor agregado, en-
tregando uma consultoria de beleza.

» Experiéncia de consumo e indulgéncias.

» O consumidor busca ndo apenas um Servico que
o torne mais bonito, como tambem um momento
de satisfagéo e prazer.

« Saldes abrem dialogo com a equipe para criar
maneiras de potencializar a vivéncia do cliente

com cuidados simples: oferta de bebidas, pe-
guenas massagens antes dos procedimentos,
musica ambiente focada no publico frequenta-
dor, alem de um ambiente projetado para que
todos 0os momentos de contato com o cliente
proporcionem prazer € sensag¢ao de bem-estar,
mantendo a eficiéncia do servico e do salao.

» Espacos tematicos para atrair nichos de publicos
diferentes: criangas; geragoes Y (millennials), Z
(ativistas) e alpha (filhos da tecnologia); servi-
GOs especializados para a melhor idade (popu-
lagado que ira aumentar consideravelmente nos
proximos anos). Alinhando decoragéo, produ-
tos, musicas e profissionais que se identifiguem
com o publico e servigos especializados.

DIVERSIFICAGAO DE SERVIGCOS POR DIA DA SEMANA

Em termos de oportunidades de negdcios, des-
pontam as diversas possibilidades de potencializar
a rotatividade do espago em dias poucos usuais,
como o inicio da semana.

« E fundamental explorar oportunidades que facam
do empreendimento um espaco de bem-estar;

» Dias de pouco movimento podem ser potenciali-
zados com a realizagdo de eventos €/0u criagao
de combos;

O mesmo consumidor pode adquirir tipos diferen-
tes de servicos em dias distintos durante a sema-
na. Inove: crie oportunidades diarias.

» Para 0os novos consumidores, bem-estar signifi-
ca estar belo em todos os momentos. Explore a
oportunidade criando cursos que complementem
0s servigos prestados.

« O segmento de beleza ¢ diretamente ligado a
moda. Esteja antenado para as colegdes, cores,
tendéncias, programas de TVs especializados e,
principalmente, as redes sociais, para acompanhar
as tendéncias do momento e criar oportunidades
atraves de novos Sservigos.

O PAPEL DO PROFISSIONAL

O papel do profissional vem mudando significativa-
mente para dois eixos opostos: 0 da especializagao
e 0 do visagismo.

o Especializaggdo: aumento das especificidades
das profissdes de colorista, mechas, loiros, pla-
tinados, especialista em curtos e longos.

« Visagistas: profissional capaz de indicar um vi-
sual unico e exclusivo para cada cliente (ana-
lisando temperamento, personalidade, tom da
pele, rotina, expectativa). Valorizando alguns
pontos e disfarcando o que incomoda.



AUTOMAQUIAGEM E COMERCIALIZAGAO DE PRODUTOS

A tendéncia de auto maquiagem ganha cada
vez mais adeptos, seja por estimulo das redes
sociais com tutoriais como pela diversidade de
oferta de produtos.

» Oferte cursos e aulas durante os dias de
pouco movimento e aproveite para comer-
cializar produtos;

o Oferte produtos de maquiagem no ambiente
de saléo, inclusive masculinas;

» Explore a possibilidade de criar projetos visu-
ais exclusivos para as consumidoras e seus
diversos momentos;

« Proponha chas de maquiagem, em que Nnoi-
vas ou aniversariantes junte os convidados
para celebrar antecipadamente o grande dia
com procedimentos de beleza e estética.

CABELO E OPORTUNIDADES

O conceito de bem-estar também tem impac-
tado diretamente 0s servigos para cabelos por
meio da busca por técnicas e produtos mais
naturais e sustentaveis.

» Ter servigos especializados em cachos e recu-
peragao de fios;

o Criar clubes de escovacdo com politicas de
descontos e fidelizagao;

» Investir em servigos de extensao capilar qualifi-
cada (mega hair).

o Contar com um rol de produtos e procedimen-
tos que utilizem matérias-primas naturais.

» Criar servigos que ajudem na manutengao do
projeto de visagismo das consumidoras.

LAYOUT - AMBIENTACAO

A valorizagdo do layout do salao € uma tendén-
cia no setor. Qualquer que seja 0 posicionamen-
to do negodcio (luxo, basico, relaxamento, etc),
0 investimento em design do espago garanti-
ra a imagem convidativa para o consumidor e
também promovera a diferenciagcdo do negodcio
frente a concorréncia.

MATERIAS-PRIMAS NATURAIS

A tendéncia ndo € nova e ja vinha sendo apontada
ha alguns anos, mas as materias-primas naturais,
especialmente aquelas com ativos brasileiros, vem
sendo mais demandadas pelas consumidoras. 1sso
acontece, em parte, por muitas experiéncias nega-
tivas relacionadas ao uso de processos extrema-
mente quimicos e ao desgaste dos fios.

Valorize as matérias primas regionais e para aten-
der o publico engajado ¢ bom também estar de
olhos se o produto foi testado em animais

Fonte: 2015 Sebrae | Boletim Tendéncias e Oportunida-
des Mercado de Beleza
www.sebrae.com.br




WIERCADO MASCULINO
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A frequéncia media dos homens nos saldes vem crescendo ao longo dos anos.

Alem de estarem mais vaidosos, estdo preocupados com a manutengao do visual,
especialmente barba, unha e depilagao!

MERCADO MASCULINO AVANCA 94% EM 5 ANOS

Foi-se 0 tempo em que 0 homem usava O xampu e O sabonete que encontrava
no banheiro — geralmente, os mesmos utilizados pelo restante da familia. Cada
vez mais bem informado e exigente, o publico masculino vem se transformando e
busca hoje produtos que atendam as suas necessidades especificas e proporcio-
nem beneficios a saude e ao bem-estar.

Essa mudanga de comportamento vem sinalizando um avango no mercado de pro-
dutos masculinos do setor brasileiro de higiene pessoal, perfumaria e cosmeticos,
com reflexos na ampliagao na cesta de compras. Até alguns anos atras, as vendas
se concentravam principalmente em desodorante e lamina de barbear. Mas elas
estdo aumentando tambem em outras categorias € hoje o mercado brasileiro de
produtos masculinos ja ocupa o segundo lugar, atras apenas dos Estados Unidos.



De acordo com a Euromonitor Internacional, de 2011 a 2016, o faturamento do setor cresceu 94,4%, pas-
sando de R$ 10,07 bilhdes para R$ 19,6 bilhdes. No mercado de perfumaria, por exemplo, as vendas
aumentaram de R$ 5,1 bilhdes para R$ 11,9 bilhdes. Em desodorantes, foram de R$ 2,8 bilndes para R$
4.9 bilhdes. Em segmentos mais novos, como o de produtos de banho exclusivos para homens, as vendas
partiram de R$ 11,9 milhdes em 2011 e alcangaram R$ 261 milhdes no ano passado.

E o potencial masculino deve continuar.
Ainda de acordo com a Euromonitor, a previsdo € que o setor alcance um faturamento de R$ 26,7 bilhoes
em 2021 — um incremento de 36% em relacdo a 2016 (veja tabela).

A EVOLUCAO DAS VENDAS EM ALGUMAS CATEGORIAS
nos ultimos cinco anos e a previsao até 2021, em RS milhdes

Total do mercado masculino 10.078 19.600

Fragrancias masculinas 5.176,9 11.434 16.316
Desodorante masculino 25237 4.969,3 6.984,1
Produtos para barba 1.988,9 28723 2.960
Produtos para cabelo masculino 41 557 86,3
Produtos masculinos para banho 119 2618 3556
Produtos para pele masculina 3,4 7.2 9,7

Fonte: Euromonitor — *estimativa

E esse fendbmeno se reflete na onda das “barber
shops”, barbearias que unem tratamentos moder-
nos e atendimentos diferenciados com um visual
retr6 que vem se espalhando pelo Brasil.

As oportunidades desse setor estao no conceito
de atendimento exclusivo masculino com servigos
e produtos especializados e ambiente descontrai-
do, com atragbes aléem dos servicos de cuidados,
como videogames, bilhar, bar, cervejas artesanais,
tais como:

Tendéncias do setor de Beleza masculino:

e Beats - cosmeéticos so para homens. A mulher
tem cerca de 21 e 0 homem no maximo 7.
Akim - barbearia loja com curadoria de produ-
tos para homens.

Make Men - maguiagem para homem com va-
rio tipos e perfis

O saldo tradicional também pode criar ambiente
para atender a esse publico:

Crie dias, locais ou horarios especificos para eles;
Desenvolva uma area atrativa especificamente
para o publico masculino;

Valorize a comercializagéo de produtos que fa-
gam a extensao dos servigos;

Opte pela comercializagdo de combos do gé-
nero: cabelo, unhas e barba;

Valorize a relagdo entre o consumidor masculi-
no e o profissional;

Espago para depilagdo masculina.

Fonte: 2015 Sebrae | Boletim Tendéncias e Oportunida-
des Mercado de Beleza; Euromonitor; ABHIPEC
www.sebrae.com.br



EXPERIENCIA DA BELEZA

Vender servigos € bem diferente de vender um produto. Os servicos s&o intangi-
veis, ndo se pode toca-los ou preserva-1os, pois eles sao experimentados ou usu-
fruidos na “hora do consumo”. Os servigos de beleza encaixam-se neste formato
e a maneira de apresenta-los € a melhor experiéncia de consumo que o saldo
pode oferecer para seus clientes. Todos 0os momentos de contato com o cliente
devem ser pensados de forma a proporcionar a melhor experiéncia possivel, su-
perando as expectativas e criando vinculos.

Algumas dicas para que a experiéncia seja positiva e cause emogdes positivas:

REFORGAR A ATRATIVIDADE DO SALAO COLOCANDO FOCO NA EXPERIENCIA DO
CLIENTE.




VITRINE: Um local estratégico para criar desejo e atrair consumidores. Se bem trabalhada, € uma otima
midia para o sal&o!

O DESAFIO: comunicar com impacto

A fazer:

« Ter pequenas informagdes-chave: horario de funcionamento, nimero de telefone.
» Vitrine organizada e tematizada para promogoes e eventos.

» Exposigdo de produtos com 0s quais 0 saldo tem parceria.

» Certifique-se de que sua vitrine estara sempre limpa e os produtos precificados.
* Menu de servigos oferecidos e seus respectivos pregos.

RECEPCAO: 68% das mulheres dizem sentir-se ansiosas quando entram em um saldo pela primeira vez.
O que ter:

e Acolhimento padronizado e humanizado;

» Apresentagao da equipe, dos espagos e principais Servigos;
» Tabela de servigos;

« Destaque para tendéncias de servicos/produtos/moda;

» Wi-fi gratuito mediante check in para os clientes.

O DESAFIO: a mulher deve sentir-se considerada e reconhecida.
A fazer:

« Receba a cliente com um sorriso e reformule o proposito de sua visita caso tenha uma marcagao;
« As clientes devem ser recebidas fisicamente nos primeiros 20 segundos;

» Gerir o tempo de espera e informar as varias fases dos servigos;

» N&o passar a cliente imediatamente ao assistente.

DIAGNOSTICO: 97% dos cabelereiros pesquisados disseram efetuar um diagnodstico completo para suas clien-
tes. No entanto, apenas 7% das clientes pesquisadas disseram té-1o recebido uma Unica vez.

O que ter:

» Produtos e cores;

» Cartelas de cores;

« Tendéncias e inspiragoes;

« Ferramentas e mesa de diagnostico;

» Espelho;

e Expositor de destaque de novos produtos.



DESAFIOS: A mulher deve sentir-se segura de que
esta em um saldo especializado e diferenciado

Servigos:
» Comportamento adequado e gestao do tempo
de esperg;

« Juntamente com a colorista, utilizar revistas, as
cartelas e um tablet/aplicativos para analisar
cores;

« Informar sempre a cliente que as perguntas e ou
direcionamento trata-se do diagndstico inicial.

« Terminada a conversa, o técnico devera fazer
trés sugestdes de coloragao.

LAVATORIO: 86% das mulheres consideram o lava-
torio seu momento favorito.

O que ter:

» Monitores/cartazes apresentando produtos e
demonstrando tendéncias;

» Inspiragbes de produtos;

» Moda como inspiracao;

» Nicho de exposigao de novos produtos;

« (Cadeiras confortaveis e relaxantes.

O DESAFIO: oferecer um momento uUnico de rela-
xamento.

Servigo:

» Explicar o shampoo ou tratamento que ira utilizar
e O resultado esperado;

e Realizar a massagem e dar primazia a um mo-
mento relaxante com toque na medida certa,
para ser sentido sem muita pressao;

» (Cuidado para ndo molhar ou respingar produto

e na roupa da cliente

« ApoOs a lavagem, convide a cliente a voltar a en-
direitar-se e enxugue suavemente o seu cabelo
com uma toalhg;

« Passe um pente de dentes muito fino pelo ca-
belo, para revelar o resultado perfeito alcangado.

AREA TECNICA/BANCADAS: O objetivo das fases
tecnicas e fazer com que a cliente se sinta confiante
por estar nas maos de um especialista.

O DESAFIO: a mulher deve sentir-se segura de que
esta nas maos de um expert.

Servigo:

» Reforgar o produto e os resultados;

o« As cores deverao ser preparadas a frente da
cliente ou num laboratorio visivel;

» Sugira servico adicional: hidratagao e manicure,
por exemplo;

« Nao deixe a cliente em frente ao espelho du-
rante muito tempo;

« O corte € um momento importante na trans-
formagdo. Antes de iniciar o corte, repita as
expectativas da cliente, pegue um fio do cabelo
da cliente para demonstrar o que ira cortar;

« Né&o fale com a cliente por cima do ruido do
secador.

REVENDA: frequentemente ha momentos em que o
desejo da cliente nao & estimulado.

Um processo que amadurece ao longo da visita
da cliente.

Um forte impacto na rentabilidade do saldo: a ven-
da de produtos pode representar de 5% a 20% do
volume de negocios em um saldo.

O que ter:

» Poster dos beneficios profissionais;

» Nicho promocional;

» Prateleiras dedicadas a categorias de produtos;

o Testes;

« Mesa de destaques, promogoes, novidades,
descobertas.




O DESAFIO: incentivar o desejo da cliente ao longo da visita.

Servigo:

Escolha os melhores produtos durante a visita;

Convenga a cliente a tocar e experimentar os produtos;

Sugira trés produtos e indique o produto prioritario;

Alinhamento entre os varios profissionais do saldo para oferecer os produtos indicados para cada cliente;
Tenha uma zona exclusiva para a cliente experimentar produtos, mesmo que ndo tenha muito espaco
no salao.

SAIDA: O desafio: a mulher deve sentir-se valorizada e apoiada.;

Servigo:

Valorizar e elogiar a cliente;

Verificar a satisfacdo do cliente;

Sugerir produtos de beleza para manter o look em casa e oferecer amostras;

Incentivar a fidelizagado: cartdes, oferta de pacotes promocionais ou de cuidados complementares e mar-
cacdo da proxima visita;

Despedida com agredecimento pela preferéncia;

Nao tenha pressa de passar a cliente seguinte.

SALAO EMOTION: RE-ENCANTAR A VIAGEM EMOCIONAL DO CLIENTE NO SALAO DE BELEZA!

Fonte:
Projeto Empresa L'OREAL Professionnel.
“Pesquisa TNS estudo “Women and hairstylists” em quatro paises 2012/ Client Wave panel UK 2012.




IMBIENTE

Visual merchandising: € uma ferramenta de marketing aplicada no ponto de venda
com o objetivo de criar impulsos de compras na mente do consumidor e causar
impacto positivo para o cliente e para a imagem da empresa.

Dicas de visual merchandising para o salao ficar beleza!



FACHADA: mantenha limpa, iluminada e anualmente, pinte a fachada na cor que identifica seu negocio.
Tenha um padrao de cor, mas renove a fachada. Os consumidores tém poucos segundos para se sentir
atraidos a entrar. Diferencie seu saldo das cores de seus vizinhos. O nome e o logo devem estar visiveis e
adequados as leis de comunicagao visual de cada localidade.

DECORACAO: evite excessos: o local deve estar bem decorado, aconchegante, convidativo e funcional. Se ha
varios ambientes, como sala de lavatorios, estetica, depilagao, vocé deve ter um padrao visual. Preocupe-se
com a mobilia, que deve estar adequada ao estilo, tamanho e disposigao no local, aléem de proporcionar
conforto aos clientes. Procure um decorador de interiores, caso tenha muitas dividas.

LIMPEZA E ARRUMACAO: preocupe-se em manter o saldao sempre organizado, apesar dos varios equipa-
mentos (autoclave, secadores, computadores e etc) e utensilios (escovas, pentes, grampos, papeis). A lim-
peza tambeém influencia no retorno do cliente. Cuide para que o ch&o seja varrido a cada corte de cabelo
ou quando mais for necessario.

EXPOSICAO DE PRODUTOS: se vocé comercializa produtos, exponha-os de maneira a despertar o interesse
dos clientes, ndo esquega de precifica-1os, facilite 0 acesso aos produtos e oriente a equipe para demons-
tra-los, caso contrario, vocé tera produtos empoeirando, vencendo e s ocupando espago.

ILUMINACAO: deve estar adequada ao tamanho do ambiente e & altura do pé direito do imovel, além
de permitir que os profissionais possam desempenhar bem o trabalho deles; atengdo especial as ma-
nicures, pois elas terdo problemas para enxergar caso a iluminagao nao seja boa. Do ponto de vista
dos clientes, a iluminagao deve proporcionar aconchego. Se necessario, procure um profissional es-
pecialista em “luminotécnica”.

BANHEIROS: cuide para que esteja impecavelmente limpo, organizado e até tenha uma decoragdo sutil.
Muitos clientes comparam os cuidados que vocé tem com seu negocio com o mesmo cuidado que vocé
tem com o banheiro.

Enfim, tenha foco no conforto e adequacao, tanto para os clientes internos (funcionarios e parceiros) quan-
to para os clientes externos.



MAMOS ATUALIZAR!

Brasil 3° Pais que mais consome pela internet;

o 102,1 milhdes internautas no Brasil;

o 60% a mais que a media mundial, esse € o tempo gasto por brasileiros nas
redes sociais;

o 80% pesquisam antes de comprar;

e 42 milhoes compraram online;

o 276 milhdes conectados em mobiles;

e« 68% das consumidoras de Beauty & Fashion tém entre 18 e 34 anos;

« 13 milhdes de pesquisas por més relacionadas a cabelo;

e 4 mihoes relacionadas a hair care profissional;

1 milh&do relacionadas a saldes de beleza.

Fonte: Forum de Lideres de Salées de Beleza
Beauty Fair - 06/2016

Tecnologia em negocios de beleza € um fato. Grande parte de nossos clientes hoje
possuem smartphones e tomam decisdes a partir de informagdes da rede.

A cada dia surgem novos aplicativos, redes sociais, sites e blogs trazendo novas for-
mas de interacdes com toda a cadeia produtiva de beleza. No Instagram, beleza € um
dos trés destaques, moda e viagem completam a lista.

E importante estarmos antenados com essas ferramentas e como elas impactam nos
negocios, além de saber como interagir buscando resultados positivos para o saldao
de beleza.



Dicas: Redes sociais para salao de beleza

Participe das redes sociais em que seus clientes
estdo, entenda como elas funcionam. As mais usa-
das sao: Facebook (76%) e Instagram (36%).

As pessoas verificam o celular no minimo 100 ve-
zes ao dia e mais de 1/4 s&o visitas ao Facebook
e Instagram.

O WhatsApp ¢ usado principalmente como ferra-
menta de agendamento, além do uso frequente
de ‘stories” para atualizacdes de servicos. Aqui €
importante o tempo de resposta das mensagens,
devemos ser rapidos!

« Nao publigue apenas propaganda, pois 0S
clientes ndo gostam de empresas que so falam
de si;

» Poste dicas, curiosidades, pega a opinido de
seu publico, faga enquetes, interaja com eles.
Responda os comentarios e agradega aos
clientes que curtiram ou seguiram sua pagina,
iSSO gera engajamento.

» As velhas revistas dao espago para a internet,
disponibilize a senha do seu WI-FI utilizando o
cadastro de login social. Incentive o check-in
em seu saldo e/ou a marcagdo em publica-
coes e fotos de looks feita no saldo;

 Converta curtidas e seguidores em cadastros
para o0 saldo (ex: quem se cadastrar ganha um
desconto exclusivo; distribua materiais com di-
cas ou um brinde especial, etc):

« Invista em boas fotos! Na internet, o que vai
atrair a atencdo e despertar 0 interesse sdo as
imagens (cortes, unhas, cores de cabelo, etc);

« Faca pequenos videos, pois os clientes adoram
e ¢ uma forma mais divertida de interagir e
chamar a atengao;

» Tenha uma reserva para investir em acdes pa-
gas dentro das redes sociais, pois € uma forma
de ter maiores resultados;

« Acompanhe 0s numeros de sua pagina (veja
os relatorios de curtidas, seguidores, quais pu-
blicagbes eles mais gostaram, de onde eles
sa0, horarios que eles acessam, €tc);

o Use as “hashtags” para impulsionar seus posts
e ser encontrado por potenciais clientes (hash-
tag € quando se usa o simbolo # antes de
uma palavra, por ex: #sebraesp, #loiroplatina-
do, pois elas funcionam como uma ferramenta
de busca. Potenciais clientes podem encontrar
suas postagens).

Recomendacées para o Facebook

—

. Apresentacao da sua empresa

« A pagina do seu negocio e a sua empresa na
internet, entdo utilize para buscar e se relacionar
com 0s clientes.

» Capriche na identificagdo para seus clientes te
acharem;

« Conte historias (0 que somente vocé oferece,
ou 0 que vocé oferece de melhor, ou ainda
guais problemas seus produtos ou servigos
podem resolver);

» Quais as novidades em produtos ou Sservigos;

» Reforce sempre os pontos forte e positivos de

seu salao.

2. Criatividade e ferramentas - A criatividade nas
postagens e o0 uso de ferramentas podem auxiliar o
seu engajamento.

» Slides show — conjunto de 5 ou 6 fotos;

» Gif — Video curtinho;

« Hyperlapse — acelerador de videos, acaba por
chamar atengdo do publico por nao ser tao
convencional;

« Boomerang — videos curtos;

» Mosaicos — composto de fotos para tutoriais.

3. Localize seu publico

» As postagens poderdo ser direcionadas para
pessoas de uma determinada localizagdo, faixa
etaria, género, que tenham interesses especifi-
cos e comportamentos identificaveis.

« Configure o publico nas postagens: Personali-
zado por vocé ou semelhante.

4. Seja Descoberto
» Ultilize a geolocalizagéo do celular para seu es-
tabelecimento.

5. Geracao de cadastros

» Adquira clientes (novos fas e seguidores);

» Fidelize os clientes (utilize seus dados em cam-
panhas especificas).

Figue atento a outras novidades do momento:

» Stories nas redes sociais;

» Avaliagbes dos servigos em redes sociais;

» Aplicativos de pontuagéao e fidelizagao;

« (Canais no Youtube com aulas rapidas;

» Sistemas adequados a Lei do Saldo Parceiro;
o £ Aplicativos para encontrar profissionais.



S El EZA DE PARCERIA

76% dos profissionais ndo sao contratados pelo regime da CLT;

o 48% dos profissionais sao MEIs;
o 80% dos profissionais nao tém horarios fixos:

e tintura);
o 27% € a comissao de manicure e pedicure;

para os procedimentos de tintura);

cartdo de credito.

Fonte: Sebrae SP | Pesquisa Setor/Segmento Beleza & Estética 2015

o« 70% nao possuem nenhum tipo de contrato formalizado com os profissionais;

« 55% ¢ a media das comissdes pagas aos profissionais (corte, hidratacdo/escova

e 3% dos estabelecimentos fornecem o material de consumo (insumo, Nos casos
de hidratagédo e escova/ 59% no procedimento de corte e 68% dos insumos

o« 80% nao descontam a taxa de cartdo de credito da comissao dos profissionais;
e ©63% adiantam o valor para pagar o profissional, mesmo sem ter recebido do



PARCERIA NO SALAO DE BELEZA

O ambiente de um salao de beleza sempre foi marcado pela informalidade nas relagdes de trabalho, cau-
sando inseguranca e falta de clareza para todos 0s envolvidos.

Alguns avangos legais conquistados atraves da uniao de diversos atores do setor (empresarios, entidades
de classe, fabricantes etc) comegam a melhorar e a profissionalizar o segmento, trazendo beneficios para os
empresarios, prestadores de servicos, funcionarios, fornecedores e principalmente para o cliente.

A parceria no saldo de beleza ja € praticada na maioria dos empreendimentos, mas sem seguranca legal. A
lei 5230, sancionada em 27/10/16, vem fortalecer essas relagdes ao estabelecer regras, direitos e deveres
dos envolvidos.

A lei cria dois personagens: o saldo-parceiro e o profissional-parceiro. Enquanto o primeiro se compromete
a centralizar os pagamentos e recebimentos decorrentes da prestacao de servigo, 0 segundo se compro-
metera a cumprir 0s acordos entre ambas as partes e prestar as atividades relacionadas a area de atuagéo.
Importante: para que as condigdes de trabalho sejam validas, € preciso que haja um contrato, homologado
pelo sindicato da classe ou Ministério do Trabalho e Emprego.

Para que essa legislagao realmente contribua para a melhoria do ambiente e melhore as relagdes de tra-
balho, € necessario que o empresario, dono de saldao de beleza, tenha uma relagdo de parceria com o
prestador de servicos € nao relagdao de emprego.

Principais topicos da Lei:

« Saldes de beleza poderédo celebrar contratos de parceria;

« Criam-se as figuras do saldo-parceiro e profissional-parceiro;

« O salao-parceiro realizara retencéo de cota-parte percentual e o recolhimento de tributos e contribuicoes
sociais e previdenciarias do profissional parceiro;

« A cota-parte retida pelo salao-parceiro ocorrera a titulo de estrutura, equipamentos e servigos de gestéo,
e a cota-parte destinada ao profissional-parceiro ocorrera a titulo de atividades de presta¢do de servigos
de beleza;

» A cota-parte destinada ao profissional-parceiro nao sera considerada para a soma da receita bruta do
salao-parceiro; (Saldo e parceiros terdo seus impostos calculados na cota-parte que cabe a cada um);

« O profissional-parceiro nao podera assumir responsabilidades e obrigacdes decorrentes da administra-
cao da pessoa juridica do salao-parceiro;

» Os assistentes ou auxiliares poderao ser vinculados ao profissionais-parceiros;

« O profissional-parceiro nao tera relagdo de emprego ou sociedade com o saldo parceiro.

Para demais informacdes e a legislacdo na integra, acesse o site da ABSB: http://www.saloesbrasil.com.br



DICAS PARA UM TIME BELEZA NO SALAO:

Um dos fatores de sucesso para um saléo de beleza € a montagem de uma equipe tecnicamente preparada
e comprometida com o trabalho.

Independentemente do tipo de contrato que o profissional tera com o saldo (se sera funcionario ou parceiro),
€ importante encontrar pessoas que combinem com seu estilo de trabalho e com o perfil do publico que
vOCeé ira atender.

Veja abaixo algumas dicas para ser mais eficaz na montagem de sua equipe:

« FEvite avaliar os profissionais apenas pela habilidade tecnica. Muitas vezes profissionais em inicio de car-
reira, mas ainda pouco habilidosos, serdo mais cuidadosos, e tratardo seus clientes com mais atengao.
Lembre-se que nem sempre um profissional habilidoso com a tesoura ou com 0s esmaltes € atencioso
com o cliente.

» Antes de contratar, procure conversar com 0s profissionais para saber como era o seu dia a dia nas ex-
periéncias de trabalho anteriores, assim vocé podera ter algumas informacdes sobre o estilo de trabalho
deles, e avaliar se esse estilo combina com 0 seu saldo.

« ApOs a definicdo do profissional que sera seu parceiro ou funcionario, dedique um tempo para apre-
sentar as politicas de trabalho do saldo e do perfil dos clientes, assim ele iniciara suas atividades de
maneira mais adequada.

» E importante avaliar sempre a sua equipe, levando em consideragdo 0s servicos realizados, a satisfacao
dos clientes e 0 comportamento interno dos profissionais.




« A construgdo de boas equipes de trabalho € uma tarefa continua. Sera sempre necessario orientar e
incentivar as pessoas

PERFIL DOS PROFISSIONAIS DE BELEZA

/1% dos profissionais sao mulheres;

ldade media: 43,1 anos;

54% tem ensino medio completo e superior incompleto;

89% dos entrevistados, alem de atenderem o cliente, também fazem a gestao do empreendimento;
10,5 anos € o tempo medio de existéncia de saldo de beleza;

17 anos € a media que atuam na profissao de cabelereiro;

45% trabalhava como empregado ou era autbnomo antes de abrir ou comparar o salao;

30% era de outro segmento;

82% possui formacao técnica especifica dentro do segmento;

55% nao teve preparagao formal para ser empresario;

75% dos saldes tem até seis profissionais atuando (considerando socios, autbnomos e funcionarios);
89% das pessoas que trabalham nos saldes atuam diretamente no atendimento ao cliente, os de-

mais atuam na limpeza, recep¢do e administragao.
| | 1
- '

fonte: Sebrae SP | Pesquisa Setor/Segmento Beleza & Estética 2015
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SJALAO ORGANIZADO

, ' -~
Quanto mais organizado o ambiente de negocios, mais facil a gestao, clareza

dos resultados, processos e atendimento ao cliente.

Cuidado com os atritos, que sdo barreiras que se estabelecem entre a venda
(produtos e servigos) e o cliente.

Ex.: Dificil de achar, de se encontrar no saldo, de estacionar, filas, demora no
atendimento (informagdes, compras, trocas, pagamentos e agendamentos).

Baixo atrito + Experiéncias = Loja relevante

Atualmente existem trés normas técnicas especificas para saldes de beleza lan-
cadas pela ABNT (Associagao Brasileira de Normas Tecnicas):

1. ABNT NBR 16283 - Terminologia;
2. ABNT NBR 16383 - Boas Praticas na Prestagdo de Servicos;
3. ABNT NBR 16483 Competéncia de Pessoas.



Essas normas vao cansar minha beleza?

Claro gue nao! Vao aumentar a beleza do seu sal&o!

Beneficios da Implementacao das Normas Tecnicas:

« Contribui para que o salao de beleza se torne mais organizado e aprimore a sua gestao:;

« Proporciona uma imagem positiva perante 0 mercado;
« Aumenta a competitividade do negocio

Entre no site da ABNT e conheca as normas ténicnas para saldo de beleza.
www.abnt.org.br/paginampe

ATUALIZE-SE!

Quem tem informacodes e conhecimento esta a frente no mercado!

0 gestor do salao de beleza precisa estar sempre antenado com as tendéncias de beleza, moda, comportamento
do consumidor, mercado, gestao, enfim, precisa se antecipar para ter sempre novidades e oferecer aos seus

clientes um modelo de negdcios com produtos e servicos que os surpreendam!

Como? Participando de feiras, eventos e congressos; assinando revistas especializadas; visitando blogs, sites e
aplicativos.

0 networking e a troca de experiéncias sao fatores-chave para a manutencao dos negocios!

SUSTENTABILIDADE E ETICA

O conceito de sustentabilidade e relativamente recente, 0 que nos leva a crer que se trata apenas de uma
abordagem relacionada ao meio ambiente, tema geralmente distante do dia a dia dos saldes de beleza.

Essa ideia ndo esta errada, esta incompleta. A sustentabilidade e formada por um tripeé onde devem ser
considerados os aspectos ECONOMICOS, SOCIAIS E AMBIENTAIS.

Saldo de beleza sustentavel € um novo modelo de empresa, em que produtos e servicos devem incorporar
de forma integrada os aspectos da SUSTENTABILIDADE, que deve abranger todo o ciclo de vida do produto/
servico — da origem até seu descarte final.



~

1LY
L Y Y Wt |

,,,,,,,,,,,

Y

~ - A e e A
Rt Nt it Nt it H
o o 1)o

N0 e

BENEFICIOS ECONOMICOS: Reducdo de custos
com a minimizacao do consumo de agua, ener-
gia e produtos de beleza podem aumentar a
lucratividade e a competitividade, agregando a
iSSO 0 ganho de imagem que sua empresa tera
junto aos seus clientes.

BENEFICIOS AMBIENTAIS: Menor pressao sobre
0S recursos naturais devido a redugédo do con-
sumo de agua, energia e produto de beleza que
usam ingredientes retirados do meio ambiente
e a consequente reducao do impacto ambien-
tal devido a reducado na geracao de residuos,
efluentes e emissoes.

BENEFICIOS SOCIAIS: Melhoria na salde e na qua-
lidade de vida dos funcionarios, clientes e forne-
cedores devido a redugdo dos efeitos negativos
produzidos nas comunidades, seja onde sao extra-
idas as matérias-primas, no transporte ou durante a
execucao dos servicos.

DICA 1 - Optar por produtos que agridam menos o
meio ambiente, ou como alternativa instalar caixas
de esgoto no saldo de beleza para tratar os re-
siduos no proprio estabelecimento. E bom saber:
os efluentes gerados nos saldes contém chumbo,
cadmio, cromo e arsénico de alta toxicidade.

DICA 2 - Implante agbes de gestdo empresarial
e evite desperdicio. Um bom controle de esto-
que evita compras exageradas e recebimentos
indevidos de produtos, minimizando as perdas
devido a prazos de validade vencidos.

DICA 3 - Reduza o consumo de agua nos Sservigos
de manicure, trocando as bacias de agua por al-
godao umedecido com borrifador.

DICA 4 - Limpar com frequéncia o filtro dos se-
cadores, isso evita forgar o aparelho, reduzindo o
gasto de energia e promovendo o aumento da vida
util do secador.

DICA -5 - Reduza o consumo de produtos, capa-
citando adequadamente os funcionarios e implan-
tando o0 uso de dosadores.







MOTENCIALIZE

CONTROLES BASICOS DE GESTAO FINANCEIRA
Registro dos lancamentos financeiros e controles basicos

Ter os controles financeiros bem organizados envolve muita disciplina e ferra-
mentas de apoio, pondendo ser planilhas ou sistemas de gestao. Todas as tran-
sagoOes financeiras que ja ocorreram devem ser registradas como recebimentos
de servicos realizados, pagamentos de custos e despesas, investimentos realiza-
dos — como, por exemplo, a compra de algum equipamento — ou investimento
em infraestrutura. E importante ter um “plano de contas”, que corresponde aos
tipos de entradas e saldas de dinheiro que a empresa pode ter, tais como: ven-
das, produtos, salarios, aluguel, energia elétrica, agua, impostos.

Essa organizagao ira permitir uma maior facilidade para levantar os valores por
categoria e data, favorecendo a analise do fluxo de caixa. A separagao entre 0s
gastos pessoais do empresario € 0s gastos da empresa tambem e importante
para ter um controle eficiente. Dessa forma, 0s pagamentos que sdo realizados
pela empresa correspondentes as despesas ou as retiradas pessoais dos socios
devem ser langados em um plano de contas especifico, para nao comprometer
futuras analises.

Lembre-se de que nao é possivel gerenciar e controlar nada do qual nao se
tenha informac¢des para tomar decisdes.




FLUXO DE CAIXA

Essa ferramenta de apoio permite visao de futuro! Assim, € fundamental ter registrados todos os langamentos
futuros correspondentes aos custos, as despesas e aos compromissos financeiros ja contraidos. Esses lan-
camentos correspondem a compromissos ja assumidos com fornecedores, funcionarios, impostos, empres-
timos, financiamentos e demais custos e despesas fixas que acontecem todo 0 més, bem como a expec-
tativas e projecdes de servigos a serem prestados, produtos a serem vendidos e recebimentos de clientes.

Nesse item, o empresario deve ter uma visao do comportamento futuro do caixa da empresa, no minimo
0S seis meses seguintes. Ter essa visao permite ao gestor avaliar antecipadamente possiveis faltas de caixa,
controlar melhor a aquisigdo de novos compromissos e tomar decisfes para prevenir ou antecipar a reso-
lugao de futuros problemas.

CONTROLES FINANCEIROS E INDICADORES ESTRATEGICOS

Aléem de manter os controles financeiros basicos e o fluxo de caixa organizado, € importante para o gestor
de um saldo de beleza conhecer e calcular alguns indicadores para avaliar os resultados do negocio.

DRE - DEMONSTRAGAO DO RESULTADO

E um demonstrativo financeiro dindmico que deduz do faturamento (total de servigos realizados e produtos
vendidos) todos os custos e despesas incorridos no periodo de andlise. Os gastos fixos devem ser separa-
dos dos gastos variaveis para que seja possivel calcular a Margem de Contribuicdo do saldo. Gastos varia-
veis sao considerados aqueles que, quanto maior o volume de servicos realizados, maior sera o seu valor.

O modelo abaixo apresenta a estrutura de uma Demonstragao do Resultado para saldes de beleza.

Apurando os valores correspondentes ao periodo de analise (més de andlise) € possivel montar a DRE —
Demonstracao do Resultado, conforme modelo:

Com o DRE ¢ possivel observar a dinamica dos custos e despesas da empresa e quanto cada conta re-
presenta/ compromete o faturamento, bem como avaliar se o negocio esta lucrativo e saudavel e, caso nao
esteja, quais sao 0s custos e despesas que estdo comprometendo o resultado. Somente com 0s controles
de lancamentos de caixa e fluxo de caixa sera dificil ao gestor ter uma visdo adequada do negocio.

Os empreendedores que esté&o iniciando um novo saldo de beleza devem agregar ao plano de negocios
uma projecao das DREs més a més para no minimo, os primeiros 12 meses, com objetivo  de avaliar a
viabilidade do negocio antes do inicio.

DICAS

» Os custos e despesas fixas devem ter uma representatividade de pelo menos 10% a menos da margem
de contribuigao. Exemplo: em um saldo com margem de contribuigao de 45%, os custos e despesas
fixas ndo podem representar mais de 35% do faturamento;

« Avalie periodicamente se a margem de contribuicdo do saldo esta satisfatoria e/ou ajuste a estrutura de
custos e despesas variaveis para manter esse indicador com um bom porcentual;

« Mantenha os controles financeiros atualiza- dos e organizados. Somente dessa forma sera possivel ter
informagdes para avaliar a empresa corretamente;

« Elabore mensalmente a DRE. Sem esse demonstrativo, o gestor tera dificuldades para tomar decisoes
corretas;



Monitore constantemente o Ponto de Equilibrio, pois, & medida que o negocio evolui, sdo contraidos
custos e despesas adicionais, podendo elevar o ponto de equilibrio.

Uma forma de facilitar a gestédo da empresa e acompanhar os resultados com rapidez e eficiéncia e
adquirir um sistema de gestao especifico para o saldo de beleza.

ATENCAO: o sistema s6 sera eficiente se as informacdes inseridas refletirem a realidade do saldo de
beleza

Para mais informacdes e orientacdes referente ao segmento de salao de Beleza:
Procure o Sebrae SP mais préximo e conhega o Programa Sebrae SP Beleza e Estética.
e-book: Salao de Beleza: Como Organizar Processos de Trabalho (www.sebraesp.com.br);

ABSB - Associacdo Brasileira de Saldes de Beleza
www.saldesbrasil.com.br

Assessoria juridica
Contabilidade

Convénios e Beneficios
Convengoes Coletivas
Contrato de parcerias

Vagas e ofertas de curriculos




CONTAS VALOR (R$)

Faturamento (volume de servigos realizados e/ou produtos vendidos)

Impostos gerados pelas vendas no periodo

Custo variavel com profissionais que realizaram os servicos no periodo

Custo com produtos utilizados na prestagédo dos servigos no periodo

(

(
CUSTOS E <
DESPESAS (
(

(

(

VARIAVEIS Custo com é&gua utilizada no periodo

Energia elétrica utilizada no periodo

)
)
)
-) Custo com os produtos que foram vendidos no periodo
)
)
)

Taxas de cartdes (valor que foi deduzido do faturamento dos servi-
cos e vendas realizadas no periodo)
(=) Margem de Contribuicao (valor que sobra do faturamento ap6s
deduzir custos e despesas variaveis). O resultado da Margem
de Contribuicdo deve ser suficiente para cobrir os gastos fixos
e gerar lucro para o empresario.

(=) Aluguel + IPTU

(=) Salarios, encargos e beneficios dos funcionarios que recebem sa-

lario fixo

Contador

Telefone e internet

I CUSTOS E
DESPESAS
FIXAS

Material de escritorio, de copa e de limpeza

Seguros

Gastos com marketing e divulgagéao

Mensalidade de sistema de informatica

Pro-labore

Qutras despesas fixas

(-)
(-)
(-)
(-)
(-)
(=) Mensalidade de sistema eletrbnico
(-)
(-)
(-)
(=)

Resultado do negécio

Expositores do Negdcios de Beleza:

Software de gestao e
Arquitetura e design Maoveis para salao e barbearia agendamento online para

e 74 WV
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saldes de beleza
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GUIA DE. INVESTIMENTO

Salao de Beleza




Invista no segmento de Saloes de Beleza com melhor

planejamento e informacoes sobre o negdcio
Atencao: Informagoes obtidas e validas somente para a Feira do Empreendedor 2018

Infraestrutura

Estimativa de investimentos iniciais

Antes de abrir o saldo de beleza é importante definir 0 seu es-
tilo, publico-alvo e localizagdo. A partir dessas definigdes o em-
preendedor tera condigOes de buscar no mercado profissionais,
modelos de equipamentos e produtos que estejam de acordo
COm 0S Servigos que serdo ofertados. Seguem sugestoes de
investimento para o inicio de um saldo:

Distribuicéo de investimento
para um saldo pequeno (R$)

1.500,00

Distribuicéo de investimento
para um salao médio (R$)

2.500,00

Pessoas

Segundo pesquisa Sebrae-SP de Beleza, 70% dos empreendimentos
pesquisados nao possui contratos com os profissionais parceiros

30%
Possui

70%
Nao possui

E importante que o proprietério do saldo de be-
leza providencie o contrato de parceria e o ho-
mologue nos sindicatos da categoria, conforme
previsto na Lei 13352/16.

89% das pessoas que trabalham no
saldo atendem clientes.

Em média, o saldo tem 6 pessoas na
equipe, sendo que 3 sdo funcionarios
registrados (recepcionistas, limpeza etc.).

Praticas de remuneracao por procedimento

. . 2 Mais do que 30%
30.000,00 Servicos Paga valor fixo Até 30% até 50%
Corte 20% 4,2% 57%
Hidratagéao e escova 19% 7,8% 55%
Tintura 19% 14% 54%
Mao e Pé 12% 6,6% 27%
H atis 0 0, 0y
35.000,00 50.000,00 Drenagem linfatica 24% 7,7% 27%
Limpeza de pele (rosto) 24% 8,5 28%
@ Investimento em equipamentos @ Investimento em equipamentos Depilagéo com cera 24% 6.1% 37%
Capital de giro Capital de giro Massagem 24% 8,3% 28%
. Despesas pré-operacionais . Despesas pré-operacionais n
. ~ L Servigos Malsat:z ;‘;;’50% Mais de 70% Média
Salao pequeno: Saldo médio:
equipe de 3 a 5 pessoas equipe de 6 a 10 pessoas Corte 18% 1,0% 51,1
Hidratacao e escova 16% 2,0 48,4
Sugestéo de equipamentos para abertura de um saléo de beleza Tintia 13% 0.7% 447
Microcomputador completo Mesa de manicure Mao e Pé 1% 12% 59,4
Impressora Carrinho auxiliar para manicure Drenagem linfatica 36% 6,0% 55,9
Telefone Cadeira de manicure e pedicure Limpeza de pele (rosto) 32% 6,9 55,5
Mesa Lavatdrios para cabelos Depilagdo com cera 27% 57% 53,9
Cadeiras Poltronas de espera para 2 lugares Massagem 34% 6,1% 55,6
Armarios de escritorio Poltronas de espera para 3 lugares - .
. ‘ ‘ ) Politica de uso de material de consumo
Méquina e impressora ECF(Emissor de Cupom Fiscal) | Carrinho para esmalte
Alarme Autolave Estabelecimento Estab. fornece e
Servicos T — Profissi oferece parte do
Espelhos Revisteiro profissional
Maca estética Uniformes, jalecos, toalhas e lengdis Corte 59% 35% 5,6%
Balcdo de Atendimento Aparelhos de ar condicionado split 12.000 BTUs Hidratagao e escova 73% 18% 9,3%
Balcdo para exposicies Sistema de som ambiente Tintura 68% 17% 15%
’ ' Pentes, escovas, tesouras e utensilios descartaveis Mo e Pé 46% 48% 5,6%
Display promocional diversos
Drenagem linfatica 38% 59% 3,9%
Cadeiras para corte TVLCD )
Limpeza de pele (rosto) 35% 61% 4,9%
Software de gesto para saldes de beleza Pentes, toalhas, chapinhas, secadoras de cabelo, L N . .
gestao p escova modeladora e maquinas de cortar cabelo Depilagéo com cera 53% 40% 6,4%
Secador para cabelos, chapinhas, secadoras de Massagem 41% 55% 3,6%

Carrinho de apoio para secadores, escovas etc.

cabelo, escova modeladora e méquinas de cortar
cabelo

Esses nimeros sio referéncias. E importante que o empreendedor elabore
seu plano de negdcios para ter certeza do seu investimento. Modelo de plano

de negdcios em: www.sebragsp.com.br

Fonte: Sebrae-SP.

80% dos saldes ndo embute as taxas de cartdes nas despesas
administrativas e ndo desconta das comissGes dos profissionais.

Fonte: Pesquisa setor/segmento de beleza e estética 2015.



Operacao
Pequeno Médio

Faturamento % | R$20.000,00 | % | R$50.000,00
L’:I’)’:’::‘;smgos 45% | R$900,00 | 45% | R$2.250,00
gg?frz(f];iionais 50,0% | R$10.000,00 | 50,0% | R$25.000,00
Produtos utilizados 50% | R$1.000,00 | 50% | R$2.500,00
Qg:;:‘ . 15% | R$300,00 | 15% | RS$750,00
Taxa de cartdes 30% | R$600,00 | 3,0% | R$1.500,00
n*:l’t‘:f;':"‘;:o 36,0% | R$7.200,00 | 36,0% | R$ 18.000,00
Despesas fixas 26,0% R$ 5.650,00 | 26,0% | R$ 13.000,00
Aluguel + IPTU 13,0% | R$2.500,00 | 150% | R$7.500,00
Telefone/internet/TV. | 2.0% | R$300,00 | 0,8% | R$400,00
:‘i";:)‘:;:':zscc"r'i’%ﬂo 125% | R$250,00 | 09% | R$450,00
Contador 50% | R$1.000,00 | 2,0% | R$1.000,00
Pro-labore 50% | R$1.000,00 | 50% | R$2.500,00
Zae";o:‘t’as_i;"rﬁ‘:m 05% | R$100,00 | 03% | R$150,00
g'g:",‘;g:gao 1,75% | R$350,00 | 14% | R$700,00
lz)r(:fi:uigﬁes logais | 075% | RS15000 | 06% | RS30000
52‘::‘::;,‘(’: o 10,0% | R$1.550,00 | 10,0% | R$5.000,00
Quantidade de
atendimentos (més) 300 550
Ticket-médio R$ 66,67 R$ 90,91
| Capital de giro | 400% | RS$8.000,00 | 40,0% | R$ 20.000,00 |
| Lucratividade | | 10,0% | | 10,0% |

Esses numeros sdo ilustrativos e estdo sujeitos a alteragdo de
acordo com a gestdo do empreendimento e negociagbes com
fornecedores, profissionais e a qualidade dos produtos utilizados.

Fonte: Sebrae-SP.

Marketing

Acoes para conquistar novos clientes
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Segundo pesquisa do Sebrae-SP para o setor/segmento de
beleza, 0s canais mais utilizados para atrair novos clientes
sd0 0s posts em redes sociais (37%). E importante que as
imagens postadas tenham qualidade para valorizar os servigos
realizados. Aproveite também para divulgar dicas de beleza,
tendéncias e promogoes.

e 52% dos saldes nao possui cadastros de clientes em for-
mato eletronico.

e Possuir o cadastro atualizado é importante para
conhecer o cliente que frequenta o salao e ofertar
promocdes e procedimentos personalizados, para
fideliza-lo.

e 44% utiliza lista de clientes em aplicativos para realizar
agendamentos, cancelamentos e divulgar promogGes.

Canais de comunicacao e divulgacao
mais utilizados nos saloes de beleza
80%

70%

60%
50%
40%
30%
20%
10%
0% I

Facebook E-mail WhatsApp Site Instagram Nenhum

Fonte: Pesquisa setor/segmento de beleza e estética 2015.



DICAS PECULIARES DE SALAO DE BELEZA

e Conheca 0s servicos que geram mais lucros no seu saldo, como corte, tratamentos capilares, coloragéo e depilagdo e procure oferta-los
em formato de pacotes.

e Crie um cardapio de procedimentos/servicos com o0s valores para clientes consultarem previamente. Essa ferramenta evidencia a transpa-
réncia do saldo de beleza com seus consumidores.

e Crie books de servicos com cortes, tratamentos, penteados e coloragdes, que sejam referéncias do seu saldo de beleza.

e Saldo organizado vende mais! Mantenha os ambientes limpos, higienizados e organizados, com iluminagéo adequada. Tenha como referén-
cia as normas técnicas para saloes de beleza da ABNT e as regras sanitarias da ANVISA do seu municipio.

o Utilize recursos tecnoldgicos (softwares, aplicativos e redes sociais) disponiveis no mercado para fazer a gestao do saldo, o relacionamento
com o cliente e as vendas de produtos e servigos.

Tome nota
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