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Apresentacao do Estudo SEBRAE

SP
O b - t - * Identificar os “usos e costumes” do segmento;
J e I V O S * Conhecer as tendéncias e novos modelos de negécios
E Sf O r O S * 4 grupos de discussao com salbes de beleza e centros de estética;
g * 13 entrevistas em profundidade com empresarios inovadores e

instituicoes de apoio ao segmento

I * 385 entrevistas estruturadas por telefone com empresarios de sal6es
e O e a de beleza e centros de estética em todo estado de Sao Paulo

y 4
P e r I O d O « Estudo realizado entre outubro de 2015 a fevereiro de 2016
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SP

Informacoes da
Etapa Qualitativa
com Empresarios



Metodologia: Grupos de Discussao SEBRAE

O grupo de discussao é uma reuniao de 8 a 10
pessoas com caracteristicas homogéneas,
conduzidas por um moderador que segue um
roteiro de discussao, e ocorre em ambiente
especial, com sala de espelho é possivel assistir
as secoes, e com recursos de gravagao de
audio e video;

Foram realizados 4 grupos de discussédo com a
sequinte distribuigao.

SP Capital, Zona Leste Saldo de Beleza Pelo menos 3
SP Capital, Zona Sul Saldo de Beleza Pelo menos 5
SP Capital, Zonas Norte e Oeste ~ Centros de Estética  Pelo menos 3
SP Capital, Centro Centros de Estética  Pelo menos 5




Como Chegaram L4? SEBRAE
SP

* Profissional do segmento que trabalhou
em outros estabelecimentos e abriu seu
préprio negdcio;

» Tradicdo da familia, deu sequéncia ao
estabelecimento dos pais ou abriu um
Novo;

* Profissional de um segmento aderente,
como fisioterapia, farmacéutico, cansado
de trabalhar no setor e abre um
estabelecimento;

 Pessoas de outros segmentos, que
ficaram desempregadas, fizeram um
curso e abriram o estabelecimento;

* Raros casos de pessoas que eram do
segmento de administracao e investiram,
adquirindo ou entrando como so6cio em
um estabelecimento existente;

39



Atuacao e Formacao do Empresario

O foco da maior parte dos empresarios € a
prestacdo de servico, ou seja, atuam
diretamente no atendimento a seu cliente;

Sao raros os casos daqueles que dedicam a
gestdo ou administracdo do negocio;

Por isto mesmo, a formacgao destas pessoas é
muito mais direcionada ao carater técnico do
gue administrativo;

Os empresarios de saldo possuem uma
formacao mais eclética, com cursos téecnicos,
cursos em instituicoes do setor, mas muita
presenca de curso livre;

Ja os empresarios de centros de estética
apresentam uma formacéo mais solida, muitos
COM Cursos superior e curso técnico, embora
existam pessoas de formacao mais simples;

SEBRAE
SP

39



Pouca Preparagao como Empresario SEBRAE
SP

* A maior preparacdo dos empresarios se
deu na parte técnica, com foco na
prestacédo do servico;

* As expectativas de investimento em novas
preparacdes também priorizam este
aspecto;

« Alguns tiveram a formacgao para
administrar seus negdécios em
universidades, cursos de administracao,
ANTES de optarem por serem empresarios
do setor (mas o contrario nao foi
verificado);

« O SEBRAE-SP é citado como fonte de
conhecimento para administrar seus
negocios, alguns foram, muitos pensam
em procurar pela instituicao para se
capacitar nesta parte;

39



Mao de Obra: o Maior Desafio SEBRAE
SP

o Para estes empresarios, administrar as pessoas que
trabalham com eles e tirar deles o melhor resultado esta
no topo dos desafios;

» Na sua imensa maioria, os profissionais sao autbnomos,
sem qualquer vinculo formal com o estabelecimento;

» Existem alguns casos de contratos por escrito com a
pessoa fisica, mas na maior parte os acordos sao
verbais;

» Nao ha a pratica de abrigar MEls entre a equipe, e 0s
contratados via CLT sdo normalmente para fungées de
limpeza, recepgao e administrativo;

» Conhecem o conceito de locagéo de cadeiras ou espaco,
mas um ou outro caso praticam esta modalidade, e uma
das participantes até abandonou este sistema apos
implantar;

39



Problemas com Mao de Obra SEBRAE
SP

o » Maior problema neste aspecto ndo € chegar na hora, mas
Horario néo estar disponivel com agenda marcada

* Ndo comparecem em horarios de movimento mais fraco

 Fofocas, falar mal das clientes, da dona do salédo, brigas
Comportamento entre as profissionais

* Nem sempre atendem o cliente com o profissionalismo e
método desejado pelo empresario

Postura

Ol’g aniza(;éo * Limpeza do local, material sem guardar

DeSperd icio e Tinturas, coloracdes, cremes, cera

» Abandonam o estabelecimento sem qualquer dificuldade
sem se preocupar com o que sera feito com os clientes

Comprometimento

39
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Regulamentacao: um Terreno Desconhecido SEBRAE

SP

A requlamentac¢ao ou normas a serem utilizadas dentro
de um estabelecimento de estética ou beleza sao pouco
conhecidas;

Aqui e ali sabe-se que a Vigilancia Sanitaria é a
responsavel pela fiscalizagao, que alguns pontos como
banheiros, paredes, cozinhas séo fiscalizados, mas o
conhecimento é parcial, ndo totalmente disseminado e
inseguro;

Os empresarios disseram nao ter contado com
qualquer ajuda que apontasse tais necessidades de
adequacao do estabelecimento as normas existentes;

Por outro lado, foram poucos os casos de empresarios
que relataram ter passado por alguma fiscalizagao de
algum o6rgdo municipal que cuidasse desta parte;

39
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Pontos Mais Relevantes SEBRAE

SP

Os produtos sao itens que mais deixam os empresarios
preocupados, sao varios pontos como a validade, a

autorizagao para uso no mercado, a correta destinagao,
manuseio e indicagao. Por isto alguns empresarios tém
restricao de deixar os profissionais do estabelecimento

terem seu proprio material.

O descarte de materiais perfurantes é um empecilho
para estes empresarios, pois o custo de retirada é
elevado, e muitas vezes o volume que se gera de giletes
e agulhas é pequeno e demora muito para se encher a
caixinha de destinagao apropriada. Alguns entregam o
conteudo em postos de satde ou clinicas de pessoas
conhecidas, e boa parte deles acaba destinando o
conteudo ao lixo comum. Mesmo que se queira é
complicado tratar dos residuos, nao tem coleta seletiva,
nao tem fiscalizagao em quem nao faz

.
i i
~ e -

39
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Pontos Mais Relevantes SEBRAE

SP

Administrar o autoclave é uma tarefa que os
empresarios tentam centralizar em si mesmos, por ser
uma maquina cara, essencial a segurancga do
estabelecimento, e que os profissionais por vezes nao
possuem racionalidade para usar: ligam a qualquer
hora. Os uso dos sacos é mais comum que o da
seladora, pois esta consumiria muita energia.

Tentam concentrar em um ou dois momentos do dia,
otimizando seu funcionamento.

Alguns empresarios experimentaram implantar sistema
onde o profissional traz os seus préprios saquinhos
para autoclave e verificaram que assim 0 uso passou a
ser mais racional.

39
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O Controle de Uso dos Materiais SE:RAE
P

» Ver o mau uso e desperdicio de materiais nos
estabelecimentos é algo que entristece os
empresarios, especialmente os de Salao de Beleza;

o Esta situacado é derivada especialmente da
fragilidade de controles que se tem sobre o uso de
tais produtos: o controle mais citado pelos
empresatrios é: ficar de olho, atento;

o Apenas estabelecimentos mais estruturados
possuem algum tipo de controle mais eficiente, a
maior parte no maximo registra a saida em um
caderno;

o Empresarios reconhecem que é dificil resolver esta
situagdo pelas barreiras inerentes a atividade e ao
perfil do publico;

39
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As Barreiras ao Controle dos Materiais

« Dificil estabelecer um
protocolo de
aplicacao, varia-se do
tamanho e
caracteristicas da
pessoa e cabelo

+ Os empresarios
atendem, administram,
é dificil dedicar tempo
a esta atividade

Variagao

Muita coisa

(

Perfil do
Profissional

) )
* Pouco comprometido,
esta do lado do cliente
e ndo do salao

Em muitos
procedimentos €
necessario errar a mais,
pois fazer uma nova

mistura ndo é seguro )

SP

39

SEBRAE
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Modelos Mais Eficientes SEBRAE

1}

SP

Durante os debates, dois modelos mais
rigorosos foram apresentados pelos
participantes: o fracionamento do material e
entrega apenas do necessario, e 0
compartilhamento de custos;

O compartilhamento de custos chamou muito a
atencdo dos participantes. Nele, o profissional
retira uma embalagem completa do material que
vai usar e registra em seu nome;

Ele torna-se responsavel por guardar e
administrar seu uso. No final do més, ou da
quinzena, o salao desconta do profissional 50%
do valor do material que ele retirou;

Sendo “socio” do material, o profissional
administra melhor, é econémico e racional;

Neste caso, a comissao costuma ser maior;

39
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Aquisicao de Produtos SESBRAE
P

o Os Centros de Estética nao possuem muitas
alternativas e precisam adquirir de
fornecedores especializados, pois seus
procedimentos sao muito especificos e ndo
existe tanto a questao da variedade,
diversidade (cores, tons, estilos);

Os Salbées podem também adquirir algumas
coisas do varejo, mas isto decepciona o
cliente, que espera encontrar no
estabelecimento um produto profissional;

Ha manifestacoes de que esta cada vez mais
dificil comprar produtos direto dos fabricantes
ou mesmo distribuidores, que so6 grandes
redes conseguem fazé-lo, gerando perda de
competitividade dos estabelecimentos
menores;

39
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Controle Financeiro SEBRAE
SP

» Para saloes e centros de estética, maiores e
menores, o controle financeiro é a parte mais
complicada do seu trabalho;

» A principal ferramenta de gestao é o caderno,
mesmo quando existe algum tipo de sistema de
controle;

* Normalmente este caderno é onde também se
anota agenda, atendimentos e procedimentos, ou
seja, é a integracao entre atendimento e
financeiro;

o Este apego ao papel é, em grande medida,
justificado pela necessidade dos profissionais
verem e assinarem o que fizeram e o que
precisam receber;

o Apesar de alguns mostrarem mais conhecimento
sobre o assunto, as caracteristicas do negdcio
parecem complicar a ado¢ao de sistemas de
controle financeiros mais modernos e eficiente; /

&)

18



Sentimento de Resultado s?:AE

R . o T n b
e e ST g

Empresarios de salédo e de centros de estética
analisam o resultado de uma forma muito amadora.
Se suas finangas pessoais estiverem em ordem, se
der para viajar ou ndo entrar no cheque especial, é
sinal de que o negocio esta indo bem. Existem varias
declaragoes de mistura de gastos pessoais e da
empresa no mesmo pacote.

‘}{)% 19



Cartao de Crédito SEBRAE
SP

e Basicamente a totalidade dos empresarios
trabalha com o recebimento em cartao de crédito;

* Quando o fluxo de caixa se complica, é normal
para alguns utilizarem o mecanismo de
antecipacao de recebiveis de seus bancos;

o Entretanto, o maior problema do cartao de crédito
esta no repasse dos valores para os profissionais
autbnomos, pois eles desejam receber

x semanalmente, independente de quando o valor
pago no cartao estara disponivel para o
estabelecimento, obrigando muitos empresarios a
anteciparem os valores;

» Os mais organizados estabelecem datas: servigos
até determinado dia paga-se no final do més e
assim sucessivamente;

o Além disto, ha manifestacoes de complicacoes
quando os clientes deixam uma “caixinha” no
cartao de crédito, pois profissionais querem /
receber quase que imediatamente; o‘b%
20



Marketing e Vendas: Quem Viu Primeiro? SEBRAE
SP

* Empresarios entendem que o cliente é do
estabelecimento, embora em muitos momentos
manifestem preocupacdo com o fato de que
profissionais levem seus clientes para outros
estabelecimentos ou mesmo passem a atendé-los em
casa, fora do horario que fazem no estabelecimento;

o Estarelacao é mais arriscada nos centros de
estética, pois os procedimentos em casa sao mais
comuns, e o atendimento ao cliente normalmente sao
realizados em ambientes mais privados, dificultando
a identificagcdo de uma conduta inadequada por
parte dos profissionais;

» Fragiliza ainda mais esta situacao o fato de que em
muitos casos o0 agendamento ocorre diretamente
com o profissional, especialmente por conta da
facilidade do WhatsApp;

39
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Preparacao da Agenda s::'::AE

» Aagenda é alvo de problemas para os
estabelecimentos e aprofunda problemas de
relacionamento com profissionais autbnomos;

e Os profissionais tendem a:
» Nao atualizar sua disponibilidade na agenda;

» Marcar atendimentos em espagos maiores que
0 necessario;

» Outra fonte de perturbagao da agenda séo as clientes
que:
» Nao desmarcam com antecedéncia quando nao
comparecem;

» Chegam atrasadas e “baguncam” todo o
atendimento;

* Pela sua importancia para os estabelecimentos, uma

melhor gestao da agenda seria fundamental para
{
22

elevar a eficiéncia e rentabilidade do negdcio;



Principais Problemas da Agenda SESB=:AE

MarcagOes do
profissional e
estabelecimento

Cliente ndo Profissionais
desmarca nao atualizam

Profissionais
nao
aproveitam
bem o tempo

Cliente atrasa

39
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Principais Acoes de Venda e Relacionamento SEBRAE

Member get

Member

Dia da
Promocao

Fidelidade

Grupo On

Digital

SP

Quem traz uma amiga ganha uma escova,
uma massagem relaxante etc.

Um dia especifico da semana um servigo
tem um preco menor. E mais dificil para
Centros de Estética que oferecem
tratamentos mais continuos;

Com controles simples, como carimbos em
cartbes, faz 9 unhas, a 102 é de graca, por
exemplo

Venda de pacotes, com ganho bem inferior,
mas encarado como custo de trazer um
cliente, paga com servico uma prospeccao

Anuncios pagos em Google e Facebook,
percepcao de que se gasta pouco e paga
s6 pelo resultado

)



Principais Canais de Comunicagao SEBRAE
SP

Ferramentas mais utilizadas por
todos, depoimentos de muito
sucesso e retorno

Cartazes e faixas sao utilizados
por uma menor quantidade,
declaracao de falta de tempo e
habilidade para usar

EMAIL Pouco usado, WhatsApp e

MARKETNG % p oo Facebook substituem
aparentemente a contento
o /
25



A Parte Boa do Segmento SEBRAE

SP
» Interagdo social, sempre conversando, conhecendo
gente;
» Trabalha com autoestima, um negécio de um bom
astral;

» Fluxo de caixa, recebimento a vista todos os dias;
» Ser dono do negdcio, ter liberdade, fazer o seu horario;

» Néo tem limite de idade para trabalhar, carreira
longeva;

Cliente também é para sempre, para a vida inteira,
desde crianca até a velhice, mudam-se apenas as
necessidades;

o Setor dindmico, sempre tem novidades;

o Atividade prazerosa, que da satisfagcao pois se vé o
resultado daquilo que se faz, tem um pouco de artista;

» Atividade sem rotina, a cada dia é um novo desafio, um
cliente diferente, um novo tratamento ou
procedimento;

o Setor razoavelmente imune a crise, mulher (e nem
homem nos dias de hoje) deixa de se cuidar;

d\‘)% 26



Os Principais Desafios do Segmento SE:RAE
P

e Mao de obra, do ponto de vista comportamental, e ndo técnico: tem
gente para trabalhar, que até faz um bom procedimento, mas que
nao tem postura;

» Inseguranca trabalhista: qualquer hora um profissional pode colocar
o estabelecimento na justica;

o Custos fixos elevados e crescentes: aluguel, luz, agua;

» Gestao financeira do negocio, especialmente pela maior parte dos
empresarios nao ter habilidade para isto;

» Desaquecimento da economia, clientes gastando menos (embora
néo deixem de ir);

» Burocracia: para alugar um ponto, obter alvara, vistoria de bombeiro
etc.

* Muita concentragdo de estabelecimentos na mesma regiao e até na
rua (principalmente sal6es);

» Temperamento dos clientes (reclamam, ddo escandalo);
o Clientes que faltam, atrasam, comprometem a agenda;
» Desperdicio de material, dificil ter regras para este uso;

» Novidades o tempo todo, que requerem investimento, nao se sabe
exatamente o que vai vingar (especialmente Centros de Estética); |
he
27



Tendéncias e Novidades

Criolipdlise: reducao da gordura através do seu
congelamento

Micropigmentacao

Microblending

Pump dos Gluteos

Barbearia, cuidados com o homem

Magic Detox: revolucdao da drenagem linfatica

Fim de ciclo: consideram que Esmalteria foi
apenas um modismo e que nao deve ter vida
longa

SEBRAE

SP

39
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SEBRAE

SP

Informacoes da Etapa
Qualitativa com
Inovadores e Instituicoes
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Metodologia: Entrevistas em Profundidade 8?:AE

A modalidade de Entrevista em Profundidade segue
um roteiro previamente definido pelo Instituto e pelo
SEBRAE-SP, é pré agendada com o entrevistado,
pode ocorrer em sala de pesquisa ou no proprio
ambiente do entrevistado, seu contetdo é gravado,
transcrito e posteriormente analisado;

Foram realizadas 13 entrevistas em profundidade
com a sua distribuicdo apresentada na pagina
seguinte.

ob)



Distribuicao das EPs SEBRAE
SP
EP__|Dia_|Instituigdo/Empresa | Entrevistado | Classificagdo
FI 211015  Esmalteria e Cia Elaine Murata Empresaria
_ 28/10/15 Think Software de Gestdo  Victor Sorroche Influenciador
EI 29110115 Beauty Fair Marcelo Mattos Intituigao
_ 30/10/15 SENAC Silvia Helena M.Oliveira Instituicao
EI 3010115 ABSB José Augusto Santos Instituicdo
[ 03111115 Contador Paulo Bresciane Influenciador
04/1115  ABHIPEC Daniel Oliveira Instituigdo
I 05/11/15  ABCSPAS Gustavo Albanesi Instituigdo
I 1011115 Circus Hair Rodrigo Lima Empresario
K[ 1111115  SOHO Marcio Michelasi Empresario
NI 1111115 Dr Jones Anderson Santos Empresario
KPR 121115 Celso Kamura Celso Kamura Empresario
NER 17115 Barbearia Corleone Bruno Van Ench Empresario

ob)
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Tendéncias: Modelo Salao Parceiro SEBRAE
SP

0 Que E?

Trata-se de um modelo onde o profissional autobnomo constitui
uma empresa e juridicamente passa a usar o espago cedido
pelo salao para prestar servigos a seus clientes;

Como Funciona?

O profissional presta o servigo e ganha uma parte do valor
pago pelo cliente, exclusivamente para remunerar o servigo. O
salao cobra uma parte do valor referente ao que ele agrega: a
estrutura, o acolhimento (recepgao), os materiais, o
agendamento etc.

Cada participante do processo fatura ao cliente: o profissional
cobra pelos servigos que realizou e o saldo pela infraestrutura
e materiais;

O que é Necessario?

Devera ser obrigatério ter um contrato de Parceria homologado
pelo Sindicato da Categoria;

Para adotar este procedimento sera necessario que a Lei
133/2015 seja aprovada;

ob)

32



Dica de Quem Fez SEBRAE

Find a
'. studio

VA
Promotions & Deals

Peder p Vel b1 g bms wyes 37
ot 3 424

My Schedule

| Instagram | Facebook | YouTub

EJ(]D;

SP

Um dos empreendimentos ouvidos resolveu a questao
do horario de forma confortavel para ambas as partes
usando a tecnologia;

Através de um aplicativo que o profissional acessa de
seu smartphone, ele abre os horarios que estara
disponivel para atender no salao;

Esta agenda, e a dos demais profissionais, fica
automaticamente visivel para as pessoas que fazem
recepcao e agendamento;

Além disto, o profissional informa ao saldo, os clientes
que atendera, aqueles que ele agendou diretamente,
usando este aplicativo;

ob)
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Tendéncias: Segmentacao e Especializagao SEBRAE
SP

Como houve um grande crescimento da demanda por
servigos de bheleza e estética, é possivel hoje um
estabelecimento se especializar em um ou outro servigo,
como depilagao, massagem, design de unhas etc.

Este movimento seria o contrario do que ocorreu quando
surgiram os SPAs que concentravam uma grande quantidade
de servigos dentro de um mesmo espago com uma ampla
estrutura;

Tal movimento favorece o fortalecimento de MPEs no
segmento, pois uma empresa deste porte teria condigoes de
atuar, mas facilmente abriria um SPA;

Tal tendéncia seria para novos estabelecimentos, pois
dificilmente um saldao ou uma clinica que presta um conjunto
de servigos abrira mao das receitas que ja obtém para
buscar uma especializagao;

A despeito desta tendéncia, ha duvidas sobre a viabilidade
das esmalterias enquanto negdcio, como se vera mais a
frente, duvida inclusive compartilhada para a viabilidade do

34



Tendéncias: Do Servico a Experiéncia

Inovadores enxergam que a prestacao de servigos passara do
patamar do servigo em si para uma experiéncia;

Neste sentido, consumidores deixariam de cortar um cabelo bem
cortado, uma depilagao eficiente, e estariam adquirindo uma
sensacao de bem estar, de ter usado um tempo de forma
confortavel, auto indulgente e prazerosa;

Para chegar a este ponto, indicam que os servigos precisarao vir
acompanhados de ambientes descolados, conexao com os
profissionais, mimos etc.;

Ha entretanto um contraponto nesta tendéncia ou oportunidade:
foram manifestadas opinides de que este modelo é um modismo,
que vai servir para um ou outro inovador, mas que
economicamente encontra dificuldade de se viabilizar, pelo
excesso de espagos nao produtivos, especialmente em shopping
centers cujo espaco é muito caro;

Ha inclusive a percepg¢ao de que o0 movimento inverso é até mais
viavel e comum: um bar retré quer se diferenciar, se posicionar, e
oferecer duas poltronas de barbeiros, por exemplo;

SP

ob)

SEBRAE
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Mais Tendéncias SEBRAE

Segmento Masculino

Apontado como a bola da vez, segmento que cresceu muito, abriu
mercado em um amplo contingente de novos consumidores, fiéis,
e que ainda nao esgotou todo o seu potencial, ainda existem
contingentes do segmento a serem conquistados. Separag¢ao do
espago, relacionamento diferente, agregagao de servigos, sao os
pontos de sucesso para atuar com o segmento. Ha duvida sobre a
rentabilidade de um servigo exclusivo para homens, pois as
maiores rentabilidades estao em coloracao, tratamento capilar
etc., servigcos mais destinados ao publico feminino.

Novos Formatos e Ocasioes

Empacotar o servico em outros formatos, situagées
inusitadas, como festas de casamento, despedidas de
solteiro, shows, festas de aniversario etc. O modelo de
inspiracao, sao os best sellers dia da Noiva e do Noivo.

&%36



Mais Tendéncias SEBRAE
SP

Profissionalizagao

Mais do que uma tendéncia, este movimento foi apontando
como uma oportunidade. Os empresarios do segmento veem
a si mesmos como artistas e profissionais de saude.
Entretanto, é possivel uma grande profissionalizagao dos
estabelecimentos, com adogao de relagoes trabalhistas
formalizadas (salao parceiro), controles financeiros etc.

Incubagao

Dentro do processo de especializagao e segmentagao, ha
uma tendéncia e uma oportunidade de pequenos
estabelecimentos prestarem seus servigcos dentro de
outros maiores, buscando aderéncia: hotéis e resorts,
academias, hospitais e mesmo SPAs. Ha neste modelo
pertinéncia, aproximagao com o publico alvo e reducao da
necessidade de infraestrutura.




Mais Tendéncias SEBRAE
SP

Servigos Express

Combinacao de todos os servigos para a mulher,
concentrados em alguns minutos. Ela senta na cadeira e faz,
em 45 minutos, pé, mao, cabelo, design de sobrancelhas etc.
Sai pronta para a festa! Pacotao de servigos combinados
entregues em pouco tempo.

Tratamento Capilar

Atividade associada ao segmento de medicina, mas que
comeca, como outros procedimentos estéticos, a estar mais
proximos dos estabelecimentos de beleza e estética.

Mais Produtos e Servigos

Agregagao de novos servicos e produtos, como brecho,
engraxataria, venda de revistas, snacks e bebidas. Alguns
apontam para o perigo da descaracterizagao e até redugao
da rentabilidade por usar o espaco para atividades de menor

margem. Cg)%
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Esmalteria Tem Espaco? SEBRAE

SP

Tanto empreséarios como representantes de
instituicoes por vezes apontaram fragilidades no
modelo de esmalteria, pela sua dificil viabilizacéo
econdmica, especialmente por trés motivos;

O primeiro € que a esmalteria abdica de servicos ma  is
caros, pois trabalha apenas com o menor ticket médi o
da categoria. Dizem até que para saldes, o servico  de
unha € um mal necessério: atrai clientes para se

ganhar em outros servigos;

Segundo, por que apesar disto os profissionais
continuam ganhando percentuais de comissao de
saldes, como 50% a 60%;

Por fim, as esmalterias para se viabilizar precisam
estar em pequenos pontos de grande fluxo, onde o
custo proporcional do metro quadrado de aluguel é
bem mais elevado;

Uma maneira de uma esmalteria dar certo é ser um
negocio de um ou dois profissionais parceiros
alocados dentro de um espacgo de um salao maior;

ob)
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Tendéncias: Chegada da Geragao Z SEERAE

» Tendéncia bastante visualizada pelos participantes
do estudo e que traz, talvez, os maiores desafios
para 0s empresarios do segmento, pois:

e Sao imediatistas, querem tudo mais rapido, em
metade do tempo;

 Tem todas as informacgdes na palma da mao,
nao aceitam o que os profissionais falam,
contestam;

» Querem resultados surpreendentes;

e Tém referéncias mundiais e extremamente up
date: a atriz apareceu no Oscar com um
cabelo, a menina quer fazer no outro dia;

* Aparentemente sdo menos fiéis que as
geracOes anteriores;

e SO se relacionam via redes sociais e
mecanismos eletrénicos, jamais vao agendar
por telefone;

» Tais caracteristicas impde desafios de adaptacao
dos estabelecimentos, especialmente os saldes,
onde esta demanda ocorre de forma mais frequente,
incluindo o maior desafio que é ter profissionais
gue saibam lidar com este publico; \')%
o
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Tendéncias que Afetam a Industria SEBRAE

‘|F|II'H1_
Tkl gl
L gy -

SP

Salonizacao e utilizacao de produtos

multifuncionais sdo tendéncias que os participantes

reconhecem, mas avaliam que afetam a industria de
cosmeéticos, e néo os estabelecimentos de beleza e

estética;

Considerando o uso dos produtos profissionais em
casa, ha avaliacédo de que o cliente do
estabelecimento ndo compra um efeito
simplesmente (cabelo bonito, pele limpa) mas uma
experiéncia, um momento, que envolve inclusive
aspectos sociais;

Além disto, avaliam que o uso de produtos em casa
jamais trara 0s mesmos efeitos, pois existe a
técnica de aplicacéo, a correta recomendacéao e até
mesmo o risco do mau uso;

Ja os produtos multifuncionais sdo encarados

como uma facilidade para o dia a dia, uma economia
de tempo da mulher, mas que quando ela chegar ao
estabelecimento, ela ndo vai querer esta economia,
esta praticidade, ela quer o tratamento completo
com produtos especificos para cada etapa;

ob)
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Tendéncias de Pouco Impacto SEBRAE

Consumo de
Servicos de
Beleza da
Classe C

Mulheres Mais
Escolarizadas,

com Mais
Renda

Consumidora
Sem Tempo

SP

+ Tendéncia amadurecida, ja gerou seus principais impactos;

+ Principal impacto foi a localizagao de grandes estabelecimentos,
migrando para shoppings e hipermercados de periferia;

* Principal adaptagéao foi o nivel de pregos de servigos oferecidos;

+ Tendéncia que deve em parte ser revertida devido ao momento de
crise;

* Apesar de ser detectada, trata-se de uma tendéncia que nao
muda a vida de um estabelecimento;

* Ao contrario, intensifica os motivadores que levam as mulheres a
consumir 0s produtos e servigos de estética;

+ Nao foram apontadas necessidades de transformacgao ou
adaptacao a esta tendéncia;

* Tendéncia ja assimilada pelos Servigos Express;

* Apesar de estar sem tempo, a mesa de massagem ou a cadeira
do saldo ainda serao o refugio da mulher e ela ndo abdicaria
deste tempo, que é dela;

ob)
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Envelhecimento: a Tendéncia ainda Incerta SEBRAE
SP

* Na&o ha nenhuma duvida entre os participantes que
o envelhecimento da populacéo é um fato;

e Também é consenso que isto certamente afetara
diretamente o segmento;

* Mas ainda nao se identifica acGes, modelos,
formatos que aproveitem esta tendéncia de alguma
forma;

 Empresarios e representantes de instituicao
apontam que esta sim € uma tendéncia, mas que o
mercado ainda néo sabe o que fazer com ela;

» Alguns arriscam que poderiam ser incrementados
os tratamentos de pele e capilar para oferecer uma
linha diferenciada de servicos;

» Por outro lado, pensa-se que isto também poderia
passar uma certa segregacéao, e que o publico vai
aos estabelecimentos para se sentir jovem, e corre-
se o risco de rotula-los como velhos;

* Por fim, entende-se também que eventualmente
este segmento tera um consumo menos sofisticado
dos produtos e servi¢os, ou seja, 0 caminho seria

simplificar a prestacéo de servicos, e nao o !
o)
43
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Todas as Tendéncias no Mesmo Espaco SEBRAE

Com todas as tendéncias
acontecendo ao mesmo tempo, 0s
estabelecimentos de beleza e
estética terdo que atender a todas
NnoO Mesmo espaco;

Num mesmo espaco estara o
homem vaidoso, a mulher
esbaforida, o adolescente
conectado, a madame e a senhora;

O desafio sera ter profissionais que
“conversem” com todos estes
segmentos e entendam suas
necessidades de velocidade e de
resultado;




Dificuldades:

Fragilidade Trabalhista SEBRAE

SP

No topo de todas as dificuldades do segmento  , esta
a tradicdo em contratar os profissionais atraves de
participacoes de 50% a 60% no valor dos servigos
prestados;

Este modelo de remuneracao teria origem nos
meeiros da agricultura do inicio do século passado,
e a legislacao trabalhista ndo comporta a
contratacdo nestas bases;

O projeto Saldo Parceiro é a grande solucéao para
este impasse, mas apenas uma minoria dos
estabelecimentos, os mais profissionalizados e
estruturados, esta ciente desta possibilidade e
atento a necessidade;

ob)
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Normas Técnicas SEBRAE

Dificuldades:

SP

Saber o que um estabelecimento de beleza ou
estética precisa ter, em termos de regulamentacéo,
€ um desafio para empresarios e instituicoes;

Ela pode variar de prefeitura, do profissional que
visitou ou dos servigos que ele presta;

De forma geral, sabe-se que quem pode e deve
fiscalizar o cumprimento das eventuais “normas” é

a vigilancia sanitaria, e que os principais temass  ao
higienizac&o e descarte;

A auséncia desta clareza, desta definicdo, em parte
fragiliza os empresarios diante de uma fiscalizacdo
mas principalmente diante dos profissionais
autbnomos, pois 0 empresario tém dificuldade de
fazé-lo cumprir um procedimento que nao esta
absolutamente claro e definido;

Controvérsia: se o0 saldo exige algo que nao esta
normatizado, esta impondo regras e assim
caracteriza relacao trabalhista!

ob)



Dificuldades:

Regulamentacao Profissional SEBRAE

SP

Foi sancionado um Projeto de Lei que regulamenta
a pratica de profissdes relacionadas a beleza e
estética, como cabeleireiro, barbeiro, esteticista,
manicure, pedicure, depilador e maquiador;

Os participantes desta etapa, entretanto, alertam
gue esta lei ndo definiu exigéncias em termos de
formacao ou conhecimentos técnicos que deve
possuir um profissional de cada uma destas areas;

Na pratica, tal projeto ainda ndo solucionou um dos
entraves da categoria: qualgquer um pode exercer as
atividades relacionadas a beleza e estética (exceto
procedimentos invasivos, como aqueles que
requerem o uso de agulha ou bisturi);

Este vacuo prejudica as relacdes entre 0s
profissionais, inibe a adocéo de boas préticas de
forma disseminada no segmento e contribui para a
existéncia de uma concorréncia de precos
predatoria;

ob)
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O Segmento é Imune a Crise? SEBRAE

SP

Muitos participantes do estudo reforgcaram este aspe cto, da
resisténcia do setor a reducao da renda, por que:

As pessoas, especialmente as mulheres, precisam se
cuidar mesmo sem dinheiro;

E um momento de auto indulgéncia, relaxamento, e
especialmente a mulher tende a nao abrir méo;

Acaba ocupando lugar de outros gastos maiores: a
madame n&o viaja, mas faz o cabelo para sair , jantar;

Por outro, nesta crise alguns efeitos tém sido sent idos:

Reducao da frequéncia: nao deixa de ir, mas faz a
unha de 15 em 15 dias ao invés de toda semana;

Opcéao por procedimentos mais baratos e até reducéo
do pacote (dispensa a escova ou a hidratacao);

Tendéncia a realizar parte dos procedimentos emcas a
(ajudadas pelos produtos profissionais e
multifuncionais);

Sumico da classe C: saldes que dependem mais deste
publico sofreriam um maior impacto da crise;
S
o
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Insights: Cuidado com a Formacao SEBRAE
SP

e A oferta (ou a auséncia dela) de profissionais nao foi
apontada como um risco ou uma situagcao que merecess e
cuidado dentro do setor;

e Ha sim, queixas com relagcdo ao comportamento dos
profissionais, turnover, fragilidade trabalhista, m as nao se
criticou a disponibilidade de profissionais bem

preparados tecnicamente;

Entretanto, bons exemplos de sucesso neste segmento
aliam a oferta de servicos com a prépria formacdod  os
profissionais que véo trabalhar;

Trata-se de um esforco para quem ja tem determinado
porte. Traria 0s seguintes beneficios:

* Formacéo de profissionais que atuam dentro daquilo
gue o estabelecimento acredita que € certo ou que
funciona;

* Criacao de um diferencial frente aos demais
competidores;

* Desenvolvimento de padrao que pode ser transferido
para outros estabelecimentos e assim criar o
verdadeiro conceito de rede e marca, onde o cliente
encontra sempre 0 mesmo produto ou servico, {
podendo abrir inclusive para o modelo de franquia; {h)%
49



Insights e Boas Praticas SEBRAE

SP
L
| Linha de Cosméticos Prdpria

Também um insight para um estabelecimento maior. Trata-se
de uma verticalizagao para tras, ou seja, uma empresa passa
a produzir um dos seus insumos, melhorando a rentabilidade
do que ja se faz e agregando uma nova fonte de receita.

Cream
HAREEUYBUM

Revalorizar o Profissional

O desenvolvimento do segmento, especialmente para Centros
de Estética, tem sido muito baseado em equipamentos e novas
tecnologias. Nem bem o mercado assimilou uma técnica nova, e /h
outra ja esta sendo langada. Neste sentido, haveria a l
oportunidade dos estabelecimentos revisitarem a importancia

do profissional, a técnica humana de quem faz o procedimento, 7 M T EEEEERSs
a massagem, as maos, o ponto de pressao etc.
o)
(o)
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Insights e Boas Praticas SEBRAE
SP

Da Estética para a Saude

O segmento de estética moveu-se sempre no sentido da
beleza, da redugao de medidas, do rejuvenescimento, ou
seja, buscou atender mais a aparéncia do que a esséncia.
Uma oportunidade percebida, é ter um olhar mais para o lado
da saude, unindo alimentagao, pratica esportiva e
tratamentos estéticos, para buscar um resultado melhor,
mais rapido e mais completo.

Tratamento Holistico

O segmento da estética também segmentou os tratamentos,
durante muito tempo, em faciais e corporais, “como se a face
nao fizesse parte do corpo”. Dentro de um enfoque mais
completo, ha também a oportunidade de se visualizar estes dois
segmentos unidos, dentro dos mesmos processos de
tratamento e alinhados com o ponto colocado logo acima.




Porte: Vantagem ou Desvantagem? SEBRAE
SP

* Ser uma MPE ajuda ou atrapalha para o empreséario
surfar em tendéncias, insights e boas praticas?

* Existem as duas visbes. Para alguns, o fato de ser
pequeno ajuda para que o empresario aproveite uma
tendéncia dentro de uma escala menor, com
menores investimentos e de forma mais controlada;

* Especialmente algumas tendéncias de
especializacao favoreceriam, nesta visao, 0s
empresarios de MPEs;

* Por outro lado, quando se trata de diferenciar,
agregar espacos, ambiente, etc., ser pequeno pode
atrapalhar porque o investimento € necessario, pode
demorar um pouco a retornar, e 0 empresario nao
teria a capilaridade para “fazer render” aquele
esforco;

e Por fim, ha também o entendimento que aproveitar
ou ndo uma tendéncia esta mais relacionado a
localizacao: inovadores tem mais chance de ter
sucesso quando ocupam areas de destaque e estao
proximos a um publico que efetivamente
experimenta e busca coisas novas;
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Muito Marketing

7

SEBRAE
SP

Os empresarios inovadores caracterizam-se
por estar muito expostos ao publico, seja de
maneira deliberada ou através de midia
espontanea;

Usam extensamente as midias sociais,
postam fotos, comentarios, repercutem
matérias, pde grande energia neste aspecto
do negdcio;

Muitas vezes fazem coisas, inovam, visando a
exposicao, sabem que tudo o que fizerem de
forma diferente vai atrair atencdo, mais
publico e novos clientes;

ob)
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SEBRAE
SP

Informacoes da
Etapa Quantitativa
com Empresarios

O



Metodologia

Esta etapa foi realizada através de metodologia quan
proporcional ao universo, com aplicacéo de entrevis
partir de posicéo informatizada, com questionario el
dados e com recursos de monitoramento e gravacao.

Foram realizadas 385 entrevistas, considerando o uni

micro e pequeno porte dos segmentos de:

titativa, ndo probabilistica e
tas estruturadas por telefone, a
etrénico associado a banco de

verso de 165.300 empresas de

SEBRAE

. CNAE 9602-5/01: Cabelereiros e Barbeiros
. CNAE 9602/02: Servicos estéticos faciais e corpora s, depilacao,
massagem maquiagem entre outros afins
UNIVERSO AMOSTRA
Regiao Saldes de Centros de Saldes de Centros de
Beleza Estética Total Beleza Estética Total
CAPITAL 41.196 14.251 55.447 98 34 132
INTERIOR 29.497 12.106 41.603 67 27 94
RM 52.648 15.602 68.250 123 36 159
Total 123.341 41.959 |165.300 288 97 385

Este universo foi levantado com base nas informacoe

porte MEI oriundas do Portal do Empreendedor (08/20
dados do Cadastro Sebrae de Empresas (CSE verséo 2.
foram realizadas entre novembro/2015 e fevereiro/20

s da RAIS 2015, com as de
15), e os de ME/EPP a patrtir de

16

3 de 2012). As entrevistas

M) .,



Profissional do Setor

Género

Estabelecimento

Feminino Masculino

29%

71%

Regiao

Base: 385

A

>

SEBRAE
SP

Género
Detalhamento

Saloes de Beleza
68%

Centros de Estética
79%

Base: 97

Capital
apita 70%

RM 73%

Interior
69%

Base: 94

MEI
71%

ME/EPP 0%

Base: 57

® Masculino B Feminino

3t
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Profissional do Setor

SEBRAE
SP

Percentual de Entrevistados que Possuem Ensino Supe  rior ou +
Pos-Graduacéo - Detalhamento

Estabelecimento

Regiao

Total

SalGes de Beleza
Centros de Estética
Capital

RM

Interior

MEI

ME/EPP

Masculino
Feminino

Até 35 anos

Mais de 35 a 45 anos

Acima de 45 anos

Base:

Base:

Base:

Base:

Base:

111

274
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Profissional do Setor SEBRAE

SP

Atende Efetivamente os
Clientes ou Faz Apenas a
Gestao?

__________________________

Efetivamente
atendem
ao cliente

Atende
clientes
40,5%

Faz apenas
a gestao
11,7%

Base: 385

o)
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Profissional do Setor SEBRAE

SP

Tempo Medio de Atuacdo Nessa Profissao
Detalhamento

Média

Saloes de Beleza
Estabelecimento &
Centros de Estética
MEI

ME/EPP

Até 9

Pessoas
Trabalhando Acima de 9

Masculino
< - Base: 111

Feminino 15,6

-1 Base: 274

Sem Superior 19,0
Escolaridade  Base: 264
Com Superior 12,7 la
o)

— Base: 121
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Profissional do Setor SEERAE

SP

E Fundador Deste Estabelecimento ou

Comprou ou Herdou de Alguem?
(Resposta Unica e Estimulada)

B

Virou Sécio 6,0%

Fundou

Comprou

Herdou I 4,7%

o)
Base: 385 ,c 60



Profissional do Setor

Percentual de Entrevistados que Compraram o Estabel

Estabelecimento {
3
. porte R

Estabelecimento
Trabalhando

Escolaridade

Total

Saloes de Beleza

Centros de Estética

Capital

RM

Interior

MEI

ME/EPP

Até 2 anos

De 2a 5anos
De 5a 10 anos
Acima de 10 anos
Até 9
Acimade 9
Sem Superior

Com Superior

SEBRAE
SP

ecimento
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Profissional do Setor

Possui Formacdo TECNICA Especifica Dentro do
Segmento que Atua?

Base: 385

SEBRAE
SP

o)
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Profissional do Setor

Em Qual Instituicao Fez Curso Para se Formar?
(Resposta Mdltipla e Espontanea, Total Superioral 00%)

SENAC 229,

SEBRAE
SP

13% — -
11%

Institutos locais, centros técnicos e escolas

Teruya

6,8%

Embelleze

Centro Técnico Campinas
Instituto Palmare
Centro Técnico IPEVAC

Universidades 6,0%
AssociacOes locais, prefeituras e igrejas 5,5%
"Oreal 5,2%
Prefeitura de Atibaia . o
Prefeitura de Itapevi Ondina 3’1A
Associagdo de Cabeleireiros de Guarulhos Saldes de Beleza 3 1%
Igreja Metodista de Sdo Paulo ’
Wella 2,9%
Ikesaki Cosmésticos | 1,6%
Pivot Point § 1,6%
Alfaparf Educ Brasil § 1,6%
Valmari 1,6%
Soho § 1,3%

5,7%
9%

Nao lembra, ndo soube informar

Outros Base: 385%*

o*Foi utilizado a base total para detectar a real penetracdo das instituigbes utilizadas para alguma formagédo técnica especifica.

Fernando Alves Hair Academy
Nonaka
Julia Escola de Cabeleireiros
Vita Derm
Kirei
IBRAPE
TIGI
Mag Estética
Capricho




Profissional do Setor SEBRAE

SP

Onde?

(Resposta Multipla e Espontanea,

Teve Alguma Preparacao Formal .
9 P ¢ Total Superior a 100%)

para Tocar o Negocio, ou seja,
para Ser Empresario?

SEBRAE-SP 26%

Universidade (curso superior) 6,5%

‘ Escolas ou associagoes locais 6,0%

Na prépria instituicao onde
fez o curso técnico

Nao Sim

55% 45%

4,7%

Base: 385

Outras instituicdes I 4,7%

Base: 385* %%
64

0 *Foi mantido a base total para detectar a real penetragdo das instituicdes na efetiva formagdo dos empresarios.



Profissional do Setor SEBRAE

SP

Instituicoes que os Entrevistados Tiveram Preparacd o Formal
Detalhamento

ESTABELECIMENTO m PORTE

Saloes Centros de

SEBRAE-SP 27%  22%  23% 26% 30% 25% 32%
Universidades 4,9% 11% 6,8% 6,3% 6,4% 6,4% 7,0%
Escolas e Associagoes locais 6,6% 4,1% 4,5% 6,9% 6,4% 6,4% 3,5%
Na instituicdo onde fez o curso técnico  4,9% 4,1% 3,0% 4,4% 7,4% 4,9% 3,5%
Base 288 97 132 159 % 328 57
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O Estabelecimento

Estabelecimento

Regiao

Escolaridade

Meédia de Pessoas Trabalhando
Detalhamento

f

\

Média

Saldes de Beleza
Centros de Estéticas
Capital

RM

Interior

MEI

ME/EPP
Masculino
Feminino

Sem Superior

Com Superior

Base: 288

Base: 97

Base: 132

Base: 159

Base: 94

Base: 328

Base: 57

Base: 111

Base: 274

Base: 264

Base: 121

53

7,2

1,7

89% das pessoas que
trabalham atendem
diretamente ao cliente

ob)
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O Estabelecimento SEBRAE

SP
Percentual de Estabelecimentos que Possuem Mao de O bra
Contratada e Participacdo Deste Contingente
Detalhamento
cor T >0
9,0%
) —|Base: 385
. I 229
Saloes de Beleza 7.6%
Estabelecimento R -|Base: 288 y
i, TN 33%
Centros de Estetica 13,2% M Percentual de empresas que
] | Base: 97 possuem funciondrios
MEI _ 22% formalmente contratados
7,9%
- ) 9% Participacdo dos funciondrios
3 & 40% formalmente contratados no
ME/EPP 15.3% total de pessoas ocupadas
" neo M 15%
7,6%
< |
Trabalhando , I 62
Acimade9 18,0%
‘ i
- [ 0%
Com Superior 15,3%
Escolaridade Sem Superior ﬂ‘yﬂ% !
0
| ! (o)}

Base: 264 67



O Estabelecimento

Para Quais Atividades Possui

Profissionais Contratados pela CLT?
(Resposta Mdltipla e Espontanea, Total Superior a 1

00%)

Saloes Centros de
de Beleza Estética

Recepcionista
Manicures

Cabeleiras

Assistente do servigos
Limpeza

Depiladora
Massagistas

Setor Administrativo
Esteticista
Profissional Regulamentado
Enfermeira

Base*

@ *Estabelecimentos que possuem pessoas contratadas como CLT.

53%
37%
31%
27%
26%
6,5%
4,8%
4,8%
1,6%
1,6%
0,0%
62

44%
12%
6,2%
9,4%
16%
6,2%
6,2%
0,0%
25%
9,4%
9,4%

32

SEBRAE

SP

o)
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O Estabelecimento SEBRAE

SP

Qual é o Carro Chefe dos Servicos, Aquele que Gera  Mais Lucro?
(Resposta Unica e Espontanea)

Saldes de Beleza Centros de Estética

corte (N 37% M3o e pé

Depilacdo cera
Tratamentos capilares - 23% Estd priag |
stetica corpora

Tintura - 18% Tintura
Hidratac3io e escova . 10% Tratamentos capilares
Drenagem linfatica

Mio e pé I 5,3% .
Poddlogo
Depilacdo cera | 1,8% Corte

Drenagem linfitica | 1,1% Estética facial

Hidratacao e escova

Estética corporal | 0,7%
Massagem

Dia da Noiva | 0,7% Pilates, fisioterapia

Outros servicos | 1,3% Limpeza pele (rosto)

7 Outros servigos

N3o sabe avaliar | 1,1% v )
Base: 283 Nao sabe avaliar

Base: 90




O Estabelecimento

Média Faturamento Bruto Anual de 2014

A

Estabelecimento

Tempo de
estabelecimento

Usou servigos do

B
-<

Sebrae SP

Total

Saloes de Beleza
Clinicas e Estéticas
Capital

RM

Interior

MEI

ME/EPP

Até 2 anos

Mais de 2 a 5 anos
Mais de 5 a 10 anos
Mais de 10 anos
Sim

Nao

Detalhamento

R$ 104
Base: 385

R$ 97

Base: 288

R$ 107

Base: 97

RS 126

Base: 132

R$ 104

Base: 159

RS 74

Base: 94

RS 86

Base: 328

R$ 210

Base: 57

RS 101

Base: 63

R$ 97

Base: 77

R$ 102

Base: 104

R$ 111

Base: 141

RS 114

base: 174

RS 96

Base: 211

SEBRAE
SP

(Em Mil Reais)

Minimo: RS 4 mil
Mediana: RS 60 mil
Média Interna: RS 67 mil
Maximo: RS 1.000 mil

—_—_————- e —_——a

ob)
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O Estabelecimento SEBRAE

SP

Comparando com o Faturamento de 2013, o seu Faturam ento
Aumentou ou Diminuiu em 20147 Qual Percentual?

———————————————————————————————————————

Média: 0,2%
Mediana: 0,0%
Média Interna*: 0,5%

Base: 311%*
24%

148%  16,7%
9.3% 11,6% ’

6,8% . l 4.5%

Abaixo de - -21% a -30%-11% a -20% 0% a -10% 0% 0% 410% 11%a20% 21%a30% Acimade
30% 30%

T E—

24%

8,0%
4,5%

Base: 311%** %%
*Média interna considerando 80% dos casos. Refere-se ao calculo da média obtida excluindo os valores extremos, sendo 10% 0 71
@ dos valores mais altos e 10% dos valores mais baixos.

**Entrevistados que souberam informar um crescimento percentual.



O Estabelecimento SEBRAE

SP

E Comparando com 2014, sua Perspectiva Para 2015 é que seu
Faturamento Aumente ou Diminua em 20157 Qual Percen tual?
. Media:-2,7% |
Mediana: 0,0%
Média Interna*: -2,9%

Base: 352%**

23%

13,9%

9 9,1%
8,2% 5,7% 0

Abaixode - -21% a-30%-11% a -20% 0% a -10% 0% 0% al0% 11%a20% 21%a30% Acimade
30% 30%

- 37%

23%

Base: 352%** %%
= 72

*Média interna considerando 80% dos casos. Refere-se ao calculo da média obtida excluindo os valores extremos, sendo 10%
dos valores mais altos e 10% dos valores mais baixos.
**Entrevistados souberam informar uma perspectiva percentual de crescimento/expectativa do seu faturamento.



O Estabelecimento SEBRAE

SP
Média de Crescimento em 2014 e Expectativa em2015
Detalhamento

USOU SERVIGOS

- Centros
Saloes de
Beleza de Capital
Estética

Crescimento 2014 0,2%  0,6% -1,1%  -05% -1,9% 4,3% 4,7% -3,8%

Base* 311 239 72 102 128 81 146 165
Expectativa 2015 -2,7% -4,4% 2,7% -2,4%  -1,9% -4,5% -0,8% -4,4%
Base* 352 268 84 114 149 89 164 188

73

0 *Entrevistados souberam informar uma perspectiva percentual de crescimento/expectativa do seu faturamento.



Relacionamento com Mao de Obra

Possui Algum Tipo de Contrato
Formalizado e Assinado com
os Profissionais Autbnomos?

\ETe
POSSuUi

Possui

70% 50%
o

Base: 385

SEBRAE

SP

3

74



Relacionamento com Mao de Obra SEBRAE

SP
Percentual de Empresas que Possuem Contrato Formal ~ com AutGnomos
Detalhamento
Estabelecimento SalGes de Beleza

Centros de Estética 33%

ME/EPP
Tempo de
Estabelecimento

Base: 328

N 51%

Base: 57

I 40%

Base: 63

N 36%

Base: 77

Mais de5a 10anos [ 25%

Base: 104

Acima de10anos [ 26%

Base: 141

Até 2 anos

< Mais de 2 a 5 anos

S
T
Sebrae SP \ No [ :m e
Sim 36%
— Base: 174
Ndo 25%
— Base: 211
Escolaridade Com Superior - Base: 121 37%
Sem Superior 27%

Base: 264

Feminino 26%

Base: 274

L




Relacionamento com M&o de Obra SEBRAE

SP
MEI Percentual de Entrevistados
.. : gue Possuem Autbnomos
AIAguns dosNProflssmnals. que Possuem CNPJ
Autonomos sao MEI, ou seja, Detalhamento
Possuem CNPJ?

Saloes de Beleza 499%

Centros de Estética 44%

Capital 45%

\NETe) Sim
52% | 48% ' .

o Ne o'cio ase: 174
< NBo [ 43%

Base: 211

Base: 385* Quantos prOfISSIOnaIS dO SEbrae SP Base: 174
A ~ 42%
autonomos sao MEI? P - Baser il
Em média, 26% das trabalhando Até 9 A7%
Base: 332

pessoas ocupadas sio
contratadas sao MEI Acimade9 57%

@ *Foi utilizado a base total para detectar o real percentual de profissionais auténomos que possuem CNPJ. 76

Interior

Base: 53



Relacionamento com Mao de Obra SEBRAE

SP

Comissdo Media Paga em Cada Tipo de Servico.

Corte 51,1

Hidratacao e Escova 48,4 293
Tintura 44,7 292
Mio e Pé 59,4 | 05
Drenagem linfatica 55,9 168
Limpeza de pele (rosto) 55,5 188
Depilagao cera 53,9 | 247
Massagem 55,6 181

..................

o)

@ *Empresarios que oferecem o servico, e informaram sobre como tratam o comissionamento em sua empresa. 77



Relacionamento com Mao de Obra

Nestes Servicos, Como € a Politica de Uso de Materi

(Resposta Unica e Estimulada)

Estabelecimento

Fornece

Corte 59%
Hidratag¢3o e Escova 73%
Tintura 68%
Ma3o e Pé 46%
Drenagem linfatica 38%
Limpeza de pele (rosto) 35%
Depilagdo cera 53%
Massagem 41%

Profissional
Oferece

35%
18%
17%
48%
59%
61%
40%
55%

Estabelecimento
Fornece e Desconta
uma parte do
profissional

5,6%
9,3%
15%
5,6%
3,9%
4,9%
6,4%
3,6%

@ *Empresarios que oferecem o servico, e que pagam comissionamento aos profissionais autdnomos.

231

237

237

267

128

142

187

137

SEBRAE

SP

al de Consumo?

o)

78



Relacionamento com Mao de Obra

Como Administra seu Estogue de Material?
(Resposta Unica e Estimulada)

Os produtos ficam em locais abertos e os 50%

profissionais os pegam quando precisam o

Os produtos ficam fechados e os profissionais

solicitam quando precisam e é entregue a elea

embalagem inteira, e ele devolve apos usar ao
estoque

23%

Os produtos sdo entregues fracionados ao
profissional, na medida certa da sua utilizacdo

15%

- - r: - - o - 1
Cada profissional tem seu proprio material . 7'8% _ > 14% - Mais u,s%JaI em
Centros de Estética

Os profissionais retiram as embalagens em seu home,
administram as embalagens, e ao final do més pagam 2,6%
parte dos produtos que retiraram

N3o soube informar 1’3%

Base: 385

SEBRAE

SP




Relacionamento com Mao de Obra

SEBRAE
SP

Desconta Taxas do Cartao de Crédito da Comissao dos

Sim

20%

Base: 346*

Profissionais Autonomos?

‘ Pessoas
trabalhando <

© *Apenas estabelecimentos que aceitam cartdo de crédito.

Até 9
18%
ocupados
Acimade9
33%
ocupados

Base: 48*

@.,



Relacionamento com Mao de Obra SEBRAE

SP

Quando o Cliente Paga no Cartdo de Credito, e ndo C aiu até a
Data de Pagar os Profissionais Autbnomos o Senhor:

Adianta o valor
Faz antecipacao de crédito

Paga apenas quando recebe

Cada autdbnomo tem sua propria
maguina de cartoes

Tem este servico mas nao utiliza

Cada profissional tem seu MEl e
faz seu fechamento

Depende da situacao

Nao possui funcionario
autébnomo

Nenhum

(Resposta Unica e Estimulada)

63%

EE Al cocabelecimento

2,3%
i SalOes de

0,3% Beleza

Centros de
Estética

17%

Base: 92*

8,7%

-1 Base: 254*

0,3%
0,3%

1,2%

0,9% {
- Base: 346%* 0 %

81

0 *Apenas estabelecimentos que aceitam cartdo de crédito



Relacionamento com Mao de Obra SEgAE
Quais as Maiores Dificuldades de Relacionamento com os Profissionais

Autbnomos que Prestam Servico em seu Estabeleciment  0?
(Resposta Multipla e Espontanea, Total Superioral 00%)

Nao cumprimento de horarios 27%
Falta de postura no atendimento aos clientes

Nao estar no estabelecimento quando tem servigos agendados
Fofocas

Faltas

Limpeza e organizagao dos materiais

Conflito por prioridade de atendimento ou preferéncia de
clientes

Relacionamento com outros profissionais
Qualificagao
Negociagao

Nenhum 30%

N3o sabe avaliar 24%

Base: 385



Controle Financeliro

Como Faz o Controle Financeiro de Seu Estabelecimen
(Resposta Multipla e Estimulada, Total Superioral 00%)

Controla os custos através de

o 46%
anotagoes em agendas e cadernos

Utiliza sistema especifico para
controles financeiros

Utiliza planilhas de Excel para fazer
controles financeiros

Nao controla de forma muito
rigorosa os custos

Contrata este servigo de terceiros | 0,8%

Escritorio central que administra | 0,3%

Base: 385

SEBRAE
SP

to?

o)

83



Controle Financelro SEBRAE

SP

Procedimentos Realizados no Controle Financeiro do Estabelecimento

Procedimentos

Detalhamento

USOU SERVICOS DO | FORMAGCAO PARA
SEBRAE SP 0 NEGOCIO ESCOLARIDADE

Controla através de anotagoes
Utiliza sistema especifico
Utiliza planilhas de Excel

N3ao controla de forma muito rigorosa

Base

Com Sem
Superior | Superior

43% 48% 42% 49% 26% 55%
28% 18% 30% 16% 32% 18%
22% 17% 20% 18% 36% 11%
7,5% 15% 7,5% 15% 5,8% 14%

174 211 174 211 121 264

34



Controle Financeliro SEBRAE

SP
LR 0~
00 o
Faz Controles Gerenciais da sua Empresa?
Ha Quanto Tempo Implementou o Controle?
(Resposta Unica e Espontanea)
Faz controles gerenciais
52% _Média: 6,1 anos
Base: 194*
)
r \
48%
30%
11%
1,8% ° 6,0% 3,4%
Ndo faz controles Faz controles, mas De 1a5anos De 6 a 10 anos De 11 a 15 anos Acima de 15 anos
ndo sabe ha quanto
tempo

Base: 385

M) .

@ *Empresarios que fazem controles gerenciais em suas empresas, e souberam informar a quanto tempo isso ocorreu.



Controle Financeliro

Qual a Principal Dificuldade Relacionada as Financa
na sua Empresa? (Resposta Mdltipla e Espontanea, Total Superior a 1

Fazer o controle de vendas ou atendimento

Pagar os impostos

Fechar o més positivo

Separar os gastos pessoais dos gastos da empresa
Conseguir crédito para a empresa

Pagar salarios dos funcionarios

Pagar fornecedores / Comprar matéria prima/ estoque
Comprar maquinas ou equipamento

Pagar o aluguel do imdvel e outras despesas fixas
Administrar a crise e a falta de clientes

Baixo volume de vendas

Pagar as altas taxas de cartdes de débito e crédito
Identificar margem de valores a serem cobrados
Administrar o capital de giro

Investir em marketing

Nenhuma

N3do sabe avaliar

Base: 385

28%

SEBRAE

SP

00%)

3
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Controle Financelro

Possui Financiamento?
Precisa de Financiamento?

Tempo Médio

2 anos e 2 meses sase: 55+
Valor Médio:

RS 18.234,69 Base: 55+

Possui
14%

Aplicacoes:

* Reformar a empresa,
realizar obras civis: 42%

» Capital de giro : 26%

e Comprar maquinas e
equipamentos: 23%

* Comprar matéria prima
ou insumos: 13%

* Pagar dividas da empresa
(Salarios, aluguel,

Fornecedores) : 13%
Base: 55*%

N3ao possui,
mas precisa
PRY

Base: 385

*Entrevistados que possuem algum financiamento, e souberam informar os moldes deste. Foram
(1) retirados valores extremos afim de uma melhor avaliagdo da média.

** Entrevistados que ndo possuem, mas precisam de algum financiamento, e souberam informar os

moldes deste. Foram retirados valores extremos afim de uma melhor avaliacdo da média.

SEBRAE
SP

Tempo Médio em que
Pagaria:
2 anos e 6 meses Bas: 78+

Valor Médio:
R$ 23.855,42 Base: 83%*

Aplicagoes:

* Reformar a empresa,
realizar obras civis: 68%
e Comprar maquinas e
equipamentos: 42%

e Comprar matéria prima
ou insumos: 15%

e Capital de giro : 10%

» Pagar dividas da
faprese = 18

3

87



Marketing e Vendas SEBRAE

SP

Quais Acbes?
(Resposta Mdltipla e Espontanea,

Faz Alguma Agao Ativa para Total Superior a 100%)

Conquistar NOVOS clientes? 379%

Posts em redes sodais
Panfletagem

Promocdes, pacotes

Midia de massa (radio, revistas)

Anuncios pagos em redes sociais

Links pagos no Google

Comunicacdo visual (banners,
outdoors)

Mala direta, e-mails
Parceria com lojas e
empresas

Distribuicdo de cartbes

Base: 385 Venda de pacotes no Groupon
Participa de eventos, feiras na cidade

QOutros

O *Foi utilizado a base total para a real utilizagdo de agdes ativas para conquistar novos clientes.

M)

Base: 385%*



Marketing e Vendas

Faz Acoes Ativas Periddicas de
Contato para Trazer Clientes de

Volta ao Estabelecimento?
(Resposta Unica e Estimulada)

MEI: 32%
ME/EPP: 19%

Sim,
Quase frequentemente
nunca ou 30%
nao faz
o,
53% Apenas
as vezes
17%
Base: 385

o *Foi utilizado a base total para detectar a real utilizacdo de agdes ativas periddicas de contato para trazer

clientes de volta ao estabelecimento.

SEBRAE

SP

Que Canais Mais Usa para

Trazer Clientes de Volta?
(Resposta Mdultipla e Espontéanea,
Total Superior a 100%)

Telefone 23%
WhatsApp 22%
Facebook 17%
E-mail 13%

o
Base: 385* o

89



Marketing e Vendas SEBRAE

SP

Possui Algum Destes Recursos em sua Empresa?
(Resposta Unica e Estimulada para cada Recurso Apre  sentado)

Pagina da empresa no

0,
Facebook 76%

E-mail da empresa 66%

Grupo de clientes no
WhatsApp

Site da empresa

Instagram

Nenhuma das alternativas

o)

Base: 385 90



Marketing e Vendas

Quem faz A MAIOR parte dos Agendamentos?
(Resposta Unica e Estimulada)

Os proprios
profissionais

39%

O proprietdrio 37%

Uma pessoa especifica
para isto, uma 24%
recepcionista

Nao possui

0,
agendamento 0,8%

Base: 385

SEBRAE
SP

o)
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Marketing e Vendas SEBRAE

SP

A Maior Parte Dos Clientes Atendidos Sao do Estabel ecimento ou Sao
dos Profissionais Que Prestam Servico?  (Resposta Unica e Estimulada)

Estabelecimento - _
33% Profissionais

14%

-

Ambos 3%

Base: 385

o)
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Marketing e Vendas SEBRAE

SP

Quanto do Faturamento estima que
Possui Venda de Produtos Venha da Venda destes Produtos?

Dentro do Estabelecimento? i
Meédia: 11,7%

Entrevistados que Possuem Venda
de Produtos - Detalhamento

‘ Estabelecimento
Saldes de Beleza: 56%  sase: 288

Centros de Estética: 51% sase: 97
Regiao
Interior: 70% Base: 94

RM: 52% Base: 159
Capital: 45% Bese: 132
Contato com o Sebrae
Sim: 63% Base: 174

N30: 47% B 21

Base: 385

1) *Entrevistados que possuem Venda de produtos dentro do estabelecimento e souberam estimar o
percentual ganho em relagdo ao faturamento.

93



Regulamentacao

SEBRAE
SP

Percentual de Entrevistados que ja

Passaram por Fiscalizagdes Sanitarias
Detalhamento

Ja Passou por Alguma Fiscalizacao

Estabelecimento B

da Vigilancia Sanitaria?

f

>

Base: 385

Saldes de Beleza
Centros de Estética
Capital

RM

Interior

MEI

ME/EPP

Base: 288

Base: 97

Base: 132

Base: 159

Base: 328

Base: 57

56%

58%
63%

74%

59%

M),



SEBRAE
SP

Regulamentacao

Quais Seriam os Itens Mais Problematicos em Uma Eve  ntual
Fiscalizacao Da Vigilancia Sanitaria?
(Resposta Mdltipla e Espontanea, Total Superioral 00%)

Higienizagdo de instrumentos 24%

Adequacao das instalagdes do

. . 9,1%
negocio

Limpeza l 8,1%

Descarte de material l 7,8%

| e Uso de produto quimicos
Outros itens problematicos I 6,8% —  Vencimento de produtos
e Funciondrios se adequarem
] as normas
Nao sabe avaliar 32%
Nenhum 22% Base: 385 {x}%
95




Regulamentacao SEEgAE
Percentual em que os Profissionais
Utilizam seus Proprios Equipamentos

Os Equipamentos Utilizados na Detalhamento
Maioria, Sao do Estabelecimento ou

N - f
do Profissional? Saldes de Beleza 68%

|

Estabelecimento [ | Base: 288

Centros de Estética
"
f

39%

_| Base: 97

Capital 74%

_| Base: 132

Regido < RM 55%

Do estabelecimento ) Do profissional

_| Base: 159

39% 61%

Interior 52%

_| Base: 94

N

MEI

< | Base: 328

ME/EPP

59%

70%

Y

Base: 385 -| Base: 57

Pessoas Até 9
Trabalhando <

57%

- Base: 332

Acima de 9 85%

Base: 53 9 6

4



Regulamentacao

Possui Autoclave?

Nao possui
esta ~
necessidade
6%

Base: 385

0 *Apenas entrevistados que afirmaram possuir autoclave em sua empresa,.

SEBRAE
SP

Quem Opera o Autoclave?
(Resposta Mdltipla e Espontanea,
Total Superior a 100%)

Os proprios
profissionais

60%

Uma pessoa
especifica paraisto

24%

O proprio
proprietario

19%

Nao existe pessoa
P 1,9%

definida \')%
Base: 196*
97




Gestéo e Futuro do Negdcio SEBRAE

e . , : SP
Quais Dificuldades Enfrenta para Conduzir seu Negéc  i0?
(Resposta Mdltipla e Espontanea, Total Superioral 00%)

Destas Dificuldades, Qual Mais Traz Problemas?
(Resposta Unica e Estimulada )

Falta de mao de obra qualificada para _ 36%

Maior dificuldade

trat -
contratar | 24% © M3o de Obra:
Dificuldade para manter at.uallzados 0s - 27% 28,9%
controles financeiros 15% @
Diminui¢ao da frequéncia dos clientes -889’ 2.2% Financas e
,0./0
1 controles:
Concorréncia predatéria ou desleal - 19% 17.1%
| 75%@ /,1%
Dificuldade d ¢ fentes I 15%
ificuldade de encontrar novos clientes 57%@ Mercado:
7] (o)
B 15% 14,5%
Excesso de concorrentes
2,1% @
Dificuldade de conter o desperdicio de [l 11% Concorréncia:
material 2,1% @ 9,6%
Dificuldade de relacionamento com os - 11%
profissionais autbnomos 4,9% ©®
‘- 16% W Dificuldades em geral '
Nenhuma dificuldade ° Maior dificuldade 0\)%

Base: 385




Gestao e Futuro do Negocio

Existem Tendéncias, Novos Servicos,
Formatos, Que o0 Senhor Pensa em
Trazer Para o Seu Estabelecimento?

Base: 385

@ *Entrevistados que afirmaram existir tendéncias que pensam em trazer para seu estabelecimento.

SEBRAE
SP

3



Gestao e Futuro do Negdcio SEBRAE

A . , SP
Tendéncias e Servicos que Pensa em Trazer para o Es tabelecimento

Por Tipo de Negocio
Salao de Beleza Centros de Estética

Tratamentos capilares - 19% Depilacio laser

Design de sobrancelhas 149 .. )
g - % Técnicas de massoterapia

Técnicas de massoterapia - 12% Desien de sob Ih
sign de sobrancelhas

Depilac3o laser . 11%
Tratamentos capilares

Segmento masculino . 10%
Unhas em gel

Dia da Noiva . 7,8%
Visagismo

Unhas em gel l 6,8%
Podologia

Podologia l 6,8%
Ambiente mais descontraido

Técnicas reducdo gordura corporal I 4,5%
o Criolipdlise

Magquiagem definitiva l 4,5% Paser 1o P
Base: 56* ‘%
o

O *Entrevistados que afirmaram existir tendéncias que pensam em trazer para seu estabelecimento. 100



SEBRAE
SP

Conclusoes do
Estudo



Conclusoes do Estudo SEBRAE

SP

» Negocio da beleza e estética é interessante:

5.

Prazeroso;
Bom fluxo de caixa;

Boa resisténcia a crise, embora neste momento as perspectivas ndo
sejam boas;

Atividade longeva, pode ser praticada durante muitos anos sem
perda de desempenho;

Cliente é para muitos anos, e compra com muita frequéncia;

» Mas também é trabalhoso, e com imensas fragilidades, com destaque

para:
1.

Fragilidade trabalhista: poucos sao os contratados formalmente ou
entao formalizados na figura do MEI, é grande o potencial de
passivo trabalhista;

Normas sanitarias: ndo sao facilmente reconhecidas e
decodificadas pelos empresarios;

Regulamentagéo: especialmente no segmento de sal6es, ndo existe
uma exigéncia para formagao ou experiéncia para se executar as
fungées do profissional;

Concorréncia: é comum existirem muitos estabelecimentos num {
o

mesmo espag¢o comercial, ndo ha qualquer regra para isto; 102



Conclusoes do Estudo SEBRAE

SP

» Ja dentro dos estabelecimentos, também existem dificuldades:

R O Db~

Relacionamento com os profissionais autbnomos;
Desperdicio de material;
Gestao dos recebiveis em cartao de crédito;

Formas precarias de controle financeiro, com elevada dependéncia de
papel;

5. Destinacgao de residuos e higienizagao de instrumentos;

6. Manutencéo do cliente, pois muitos sado atendidos diretamente pelos

profissionais;

» Olhando para profissionais com menor tempo de atuagdo, é possivel
visualizar fenémenos e modelos de negocios que estao se tornando mais
frequentes:

1.

Elevagao do percentual de mulheres entre os empresarios do
segmento;

2. Maior preparagcao para tocar o negocio;

3. Maior percentual de empresarios mais escolarizados;

4. Atitudes mais profissionais no relacionamento com a mao de obra,

como o estabelecimento de contratos;

Aquisicao (embora ainda em baixo volume) de estabelecimentos ja 0'%
existentes; 103



Conclusoes do Estudo SEBRAE
SP

O empresario do segmento efetivamente pée a mao na massa, e a menor
parte tem preparo para tocar o negocio;

Mas quando ha preparo, varias evidéncias mostram que se toca o negocio de
uma maneira mais profissional;

No extremo, os empresarios inovadores diferenciam-se muito dos regulares,
especialmente em cinco pontos:

1. Efetivamente apresentam um diferencial em seu produto ou servigo
(ambientagao, técnica, formagcdo de mao de obra);

2. Disposigéo e capacidade de investimento, efetivamente implantam
suas ideias;

3. Apesar de serem quase artistas, ndo descuidam das bases estruturais
do negdcio: controles financeiros, modelos de relacionamento com
profissionais e processos;

Sao muito ativos na divulgacao e exposicao de seus negocios;

Sao efetivamente pessoas de negdcios, tem visao do segmento,
tendéncias, falam de numeros e nao de estética;

o)

104



Conclusoes do Estudo SEBRAE

SP

» Dentro destes desafios, ha de se considerar as principais tendéncias
reconhecidas no estudo:

1.

S a0 k0D

Profissionalizagao do segmento e das relagbes com os profissionais;
Segmento masculino;

Transicdo do servigo para a experiéncia;

Integracao da estética a satde;

Servigos Express, tudo concentrado em apenas um espago de tempo;

Adequacéo para atendimento da geragao Z, conectada, plugada, com
referéncias muito claras sobre o que quer;

Segmento de terceira idade (ainda a ser mais bem desvendado);

o)
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Ficha Técnica
Pesquisa Setor/Segmento Beleza & Estética 2015

Objetivo: Identificar os “usos e costumes”, no que se refere a gestao dos negdcios, suas relagdes trabalhistas; conhecer as tendéncias e novos modelos de
negocios para este segmento de beleza e estética; apontar oportunidades para o desenvolvimento de novos produtos e servicos do SEBRAE-SP para o
segmento

Metodologia/Técnica de Coleta de Dados: Metodologia quantitativa, com aplicagdo de entrevistas estruturadas por telefone.

Universo e amostra: 165.300 empresas de micro e pequeno porte dos segmentos do CNAE 9602-5/01: Cabelereiros e Barbeiros e do CNAE 9602/02: Servicos
estéticos faciais e corporais, depilagdo, massagem maquiagem entre outros afins. A amostra é de 385 entrevistas.

Local: Estado de S3o Paulo.

Periodo da Coleta de Dados: As entrevistas foram realizadas entre dezembro/2015 e fevereiro/2016.

Unidade Gestao Estratégica: Philippe Vedolim Duchateau

Coordenagao: Marcelo Moreira

Equipe Técnica: Déborah Regina Picarelli Gongalves, Carolina Fabris Ferreira, Marcia Shizue Kikuchi, Alexandre Sousa Nascimento e Brenda Moraes de Aquino

Fornecedor: Diferencial Pesquisas de Mercado

Sebrae-SP
R. Vergueiro, 1117 - Paraiso
CEP: 01504-001 - Sao Paulo - SP
Homepage: www.Sebraesp.com.br
Informagdes sobre produtos /servicos do Sebrae-SP: 0800 570 0800
Informacdes sobre este relatério: (11) 3177- 4654/4574/4906/4874




