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Apresenta uma visao geral do segmento: mercado
consumidor, mercado comprador e concorréncia. E
também oportunidades, ameacas, pontos fortes e fracos.

Servico Beleza
e Estética
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Consideragdes iniciais

Subclasses CNAE

Subclasses CNAE — Segmentacao

Mercado de beleza e estética

Principais formatos de negdcios

Principais caracteristicas do segmento

Categorias de produtos mais importantes para o faturamento

Densidade empresarial do segmento no Estado da Bahia

ESTRUTURA DE TOPICOS




CONSIDERAGOES INICIAIS

Segundo os dados da Associacao Brasileira
da Industria de Higiene Pessoal, Perfumaria
e Cosméticos (ABIHPEC), o Brasil ficou
posicionado em 2017 como o quarto maior
mercado consumidor de produtos de
Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosméticos
no mundo, porém busca o retorno para a
terceira posicao, lugar que deixou de ocupar
em 2015. A desvalorizacdo do real frente ao
délar fez com que o Brasil caisse neste
ranking global, ficando atras apenas de
Estados Unidos, China e Japao.

Os negdcios de Beleza e Estética como
saldes de beleza, centros de estética,
barbearias entre outros, comegam a adotar
novos padrdes e melhorias.
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A adog¢do de novos padroes envolve:
melhorias no atendimento, aplicacdo de

praticas sanitarias adequadas, uso racional
Essa é a saida para competir no cenario de de matérias primas e insumos, além de

adversidade em funcao da retracao conhecimento técnico dos processos e de
econdmica e na provavel abertura do gestdo do negdcio.
mercado para grupos internacionais.

Fonte: Associagao Brasileira da Industria de Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosméticos (ABIHPEC), 2017.
Disponivel em: http://abihpec.org.br/2017/02/mercado-brasileiro-de-hppc-quarta-posicao-mundial-com-sensacao-de-terceira/
Acesso em: 19/04/2018 as 20h06



http://abihpec.org.br/2017/02/mercado-brasileiro-de-hppc-quarta-posicao-mundial-com-sensacao-de-terceira/

\

O
-
<
Ll
=
)
LLl
n
O
o
n
@)
oc
LLl
=
-
2

Entre as atividades de Servigos
Pessoais estao 2 grupos de servicos
vinculados ao segmento de
BELEZA E ESTETICA
conforme a classificagdo do Cédigo
Nacional de Atividade Economica
(CNAE 9602-5).

CNAE 9602-5

Conforme dados do SEBRAE, um retrato do
mercado de servigos de beleza e estética,
considerando-se cabeleireiros, manicures,

pedicures e outras atividades estéticas,
conforme CNAE ao lado, indicam o crescimento o
numero de pequenos negdcios, a cada ano. Em
2012 eram 292,5 mil e, em 2017 somam
aproximadamente 700 mil pequenos negdcios
(MEI, ME e EPP).

Fonte: https://concla.ibge.gov.br/busca-online-cnae.html, 2017.

SUBCLASSES CNAE

700 mil pequenos negdcios no Brasil

CNAE 9602-5/01
Cabeleireiros,
manicure e

pedicure. * . *

CNAE 9602-5/02
Atividades de
Estética e outros
servigos de
cuidados com a
beleza.

1

Fonte: Associagdo Brasileira da Industria de Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosméticos (ABIHPEC), 2017.
Disponivel em: http://abihpec.org.br/2017/02/mercado-brasileiro-de-hppc-quarta-posicao-mundial-com-sensacao-de-terceira/

Acesso em: 19/04/2018 as 20h06



https://concla.ibge.gov.br/busca-online-cnae.html
http://abihpec.org.br/2017/02/mercado-brasileiro-de-hppc-quarta-posicao-mundial-com-sensacao-de-terceira/

SUBCLASSES CNAE

CNAE 9602-5 - Cabeleireiros e outras
atividades de tratamento de beleza

9602-5/01 - Cabeleireiros, manicure e pedicure.
Esta subclasse compreende:

= As atividades de lavagem, corte, penteado,
tingimento e outros tratamentos do cabelo;
= Os servicos de barbearia;

= As atividades de manicure e pedicure.

9602-5/02 - Atividades de Estética e outros
servicos de cuidados com a beleza. Esta
subclasse compreende:

= As atividades de limpeza de pele, massagem ‘ -

facial, maquilagem, etc.;

= A atividade de depilacao;

= As atividades de massagem estética e para
emagrecimento;

= As atividades de SPA que ndo operam
estabelecimentos hoteleiros;

= Outras atividades de tratamento de beleza
ndo especificadas anteriormente.
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Fonte: https://concla.ibge.gov.br/busca-online-cnae.html, 2017.



https://concla.ibge.gov.br/busca-online-cnae.html

Mercado de Beleza e Estética

Pesquisa realizada pela CNDL e SPC Brasil aponta os produtos ou servigos mais desejados pelo
consumidor para aquisi¢dao no curto prazo (3 meses), com o objetivo de ficar mais bonito:

sao adquiridos por falta de dinheiro.

Fonte: Potencial do mercado de beleza. CNDL (Confederagdo Nacional dos Dirigentes Lojistas) e SPC Brasil, 2016.
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PRINCIPAIS FORMATOS DE NEGOCIOS

Fonte: Sistematizado pelo consultor Rogério Allegretti para aplicagcdo no PASEI, 2018.
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PRINCIPAIS CARACTERISTICAS DO SEGMENTO

U A énfase dos empresarios é na prestacdo dos servigos, atuando
diretamente no atendimento aos clientes. Poucos se dedicam a
gestdo ou administracdo do negdcio.

U Para os empresarios deste segmento, administrar as pessoas
qgue trabalham com eles e tirar deles o melhor resultado é um
dos principais desafios. Na maior parte, os profissionais sao
autébnomos, sem qualquer vinculo formal com o
estabelecimento. Persiste a tradicdo de contratar os
profissionais através de participacées de 50% a 60% do valor
dos servicos prestados.

O As regulamentacdes ou normas aplicadas em um
estabelecimento de beleza ou estética sdo pouco conhecidas.

U As matérias primas e insumos s3o itens que requerem muita
atencdo dos empresarios. Aspectos como validade, autorizacado
para uso no mercado, correto manuseio e destinacdo devem
ser observados.

U O manejo e o cuidado com o autoclave é uma tarefa que os
empresarios tentam centralizar em si mesmos, por ser uma
maquina cara, essencial a seguranga do estabelecimento.

U Para saldes e centros de estética, maiores e menores, o
controle financeiro é a parte mais complicada do negdcio.
Muitos proprietdrios de salGes e centros de estética analisam
os resultados dos negdcios de forma amadora.

Fonte: Fundamentado na Pesquisa setor/segmento: beleza e estética. SEBRAE/SP, 2016.




CATEGORIAS DE SERVICOS MAIS IMPORTANTES PARA O FATURAMENTO
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DEPILAGCAO CERA

DESIGN DE
SOBRANCELHAS

Fonte: Pesquisa setor/segmento: beleza e estética. SEBRAE/SP, 2016.




DENSIDADE EMPREARIAL DO SEGMENTO NO ESTADO DA BAHIA

PEQUENOS NEGOCIOS

BAHIA 18950 100,00%

o REGIONAL BARREIRAS 1128 4%
-
UZJ REGIONAL FEIRA DE SANTANA 3520 12%
g REGIONAL ILHEUS 1863 6%
Ll
8 REGIONAL IRECE 467 2%
a REGIONAL JUAZEIRO 907 3%
@)
e REGIONAL JACOBINA 797 3%
§ REGIONAL SALVADOR 15445 51%
2 R
REGIONAL SANTO ANTONIO DE JESUS 1666 5%
REGIONAL TEIXEIRA DE FREITAS 1775 6%

REGIONAL VITORIA DA CONQUISTA 2959 10%

Fonte: DataSebrae, RFB, 2015.




DENSIDADE EMPREARIAL DO SEGMENTO NO ESTADO DA BAHIA

BAHIA

REGIONAL BARREIRAS

REGIONAL FEIRA DE SANTANA

REGIONAL ILHEUS

REGIONAL IRECE
REGIONAL JUAZEIRO

REGIONAL JACOBINA

————~

-

REGIONAL SALVADOR
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REGIONAL TEIXEIRA DE FREITAS

REGIONAL VITORIA DA CONQUISTA

Fonte: DataSebrae, RFB, 2015.
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Consideragoes iniciais

Novos nichos, novos formatos e necessidade de reinvengao

ESTRUTURA DE TOPICOS

Mudangas no ambiente competitivo

Mobilizacao dos lojistas

Orientagdes estratégicas do Sistema SEBRAE
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CONSIDERAGOES INICIAIS

Embora o Brasil esteja entre os quatro maiores mercados da beleza do mundo, atras apenas
dos Estados Unidos, China e Japao, os grandes grupos internacionais ainda ndao atuam no
Brasil por uma questao de inseguranca juridica. Até mesmo os grandes empreendimentos do
segmento tém em seu retrospecto passivos trabalhistas. Tal fato dificulta a operacdao de
marcas estrangeiras no mercado nacional.

A legalizacdo de praticas que envolvem as parcerias entre saldes, centros de estéticas e
profissionais sem vinculos empregaticios, com a vigéncia de uma legislacao especifica, amplia
a possibilidade para realizacdo dos negdcios entre as empresas do segmento.

Por outro lado, possibilita um ambiente propicio para a atuacao das redes internacionais no
Brasil. A abertura é positiva na medida que introduz referéncias e praticas internacionais
consolidadas e também inovadoras. Porém, os pequenos negdcios vao precisar aprimorar a
sua competitividade para concorrer com essas grandes redes internacionais consolidadas no
segmento.

I % @ s
) q 1

Disponivel em: http://www.rn.agenciasebrae.com.br/sites/asn/uf/RN/pequenos-saloes-de-beleza-precisam-ser-mais-
competitivos,779481b46b286510VgnVCM1000004c00210aRCRD
Acesso em 20/04/2018 as 16h41



http://www.rn.agenciasebrae.com.br/sites/asn/uf/RN/pequenos-saloes-de-beleza-precisam-ser-mais-competitivos,779481b46b286510VgnVCM1000004c00210aRCRD
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NOVOS NICHOS, NOVOS FORMATOS E NECESSIDADE DE REINVENGCAO

Um saldao, um centro de estética ou uma barbearia que se transforma tera alguns novos
desafios, que sdao inevitaveis. Nesse sentido vale destacar alguns aspectos importantes
para reflexao:

= A maior parte dos empresarios atuam diretamente na realizacao dos servicos
aos clientes em detrimento da gestao do negdcio.

=  Novas possibilidades surgem com o Salao Parceiro — modelo onde o profissional
autonomo constitui uma empresa e juridicamente passa a usar o espaco cedido
pelo saldo ou centro de estética para prestar servicos a seus clientes.

= A prestacao de servicos esta aderente a ideia de proporcionar experiéncia aos
clientes. Os servicos passam a ser executados em ambientes diferenciados. Ao
mesmo tempo, amplia-se a conexao com demais profissionais do mercado,
ampliando possibilidades.

= A alta de segmentos especificos como o Masculino envolve a separacdo dos
espacos, e relacionamentos customizados.

= Determinadas ocasides e eventos abrem espac¢os para novos formatos para a
prestacao do servicos: festas de casamento, despedidas de solteiro, shows,
festas de aniversario entre outros. Despontam modelos como: Dia da Noiva e
Dia do Noivo.
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MUDANCAS NO AMBIENTE COMPETITIVO

A perspectiva que a prestacao de servigos no
segmento passara do patamar da execugao do
servico propriamente dito para uma dimensao da
experiéncia, exigira uma dedicacao maior do
empresario na formulacao da ideia, planejamento
e gestdao do negdcio.

Os negdcios passam a exigir a ado¢ao de novos
padroes como: melhorias no atendimento,
aplicagao de praticas sanitarias adequadas, uso
racional de matérias primas e insumos, além de
conhecimento técnico de novos processos e novos
produtos.

Ao mesmo tempo, 0s servigos precisarao vir
acompanhados de ambientes mais descolados,
relacionamentos diferenciados com os clientes e
maior conexao com os profissionais do mercado,
de forma a disponibilizar diferentes possibilidades
de oferta nos estabelecimentos.
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MOBILIZACAO DOS EMPRESARIOS

Para enfrentar a concorréncia, os pequenos negocios tém unido esforgos para atuar de forma
conjunta em programas de capacita¢ao e formar aliangas através da cooperagao e da estruturagao
de agdes conjuntas.

A cultura da cooperagdo se baseia em um relacionamento
de interdependéncia entre negocios com diferentes
potencialidades e tem o objetivo de alcangar um bem
comum. E preciso, assim, estabelecer uma relagio de
convivéncia e confianga. No meio empresarial, a cooperagao
€ pautada por uma busca de mais representatividade no

mercado, de melhoria na governanc¢a da cadeia produtiva e
de aumento da competitividade dos negdcios envolvidos.

*  Melhores condi¢des de rentabilidade dos estabelecimentos.

. Melhores condi¢des comerciais para aquisicao de mercadorias e insumo.
. Maior presenca na midia a um custo mais baixo.

*  Acesso a produtos de marca propria.

*  Acesso a servicos financeiros.

Fonte: http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/bis/cultura-da-cooperacao-empreendimentos-coletivos,fela7e0805b1a410VgnVCM1000003b74010aRCRD



http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/bis/cultura-da-cooperacao-empreendimentos-coletivos,fe1a7e0805b1a410VgnVCM1000003b74010aRCRD

ORIENTAGOES ESTRATEGICAS DO SISTEMA SEBRAE

ADERENCIA Dois vetores essenciais sao observados de forma a priorizar o
AS POLITICAS segmento Servicos de Beleza e Estética para formacdo de estratégia
setorial e atuagao no ambito do atendimento coletivo:

ADERENCIA AS 1. A priorizagdo com o olhar na cadeia produtiva enquanto
PRIORIDADES oportunidades para os pequenos negécios do Estado da Bahia.

DO SEBRAE/NA

2. A perspectiva de adensamento da cadeia produtiva e integracdo dos
pequenos negocios que compdem os diferentes elos — desde os
fornecedores, distribuicdo até o consumidor final.

ADERENCIA A
ORIENTACOES
DO CDE

Para a identifica¢do, sele¢do e priorizagao do segmento Servigcos de Beleza e

Estética foram considerados os critérios abaixo em alinhamento com as
DENSIDADE orientagdes estratégicas do Sistema SEBRAE:

EMPRESARIAL
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= Cadeia produtiva com elevada capacidade de alavancar e
complementar outras cadeias.
DINAMISMO . ga:eia com e:evajo sote!ﬁdcizl dotle crescimento. N i
A ] adeia com elevada densidade de pequenos negdcios no Estado.
ECONOMICO e Y ' pequenos negod °
. Cadeia geradora de trabalho e renda .
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ESTRUTURA DE TOPICOS

Descrigao dos Grupos de Produtos
Cuidados pessoais
Descri¢cdo das Categorias de Consumo

Para cada grupo de produtos

Consumo do brasileiro
Consumo do nordestino
Consumo do baiano

Para cada grupo de produtos : categorias mais consumidas na Bahia

Cuidados pessoais

Consumo por classe para cada grupo de produtos

% classe A
% classe B
% classe C
% classe D/E

Potencial de consumo para cada grupo de produtos por regiao

Potencial de Consumo (%) x Consumo per capita/ano (R$/ano)

Numeros do Comércio da Bahia
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DESCRICAO DOS GRUPOS DE PRODUTOS

GRUPO DE PRODUTOS

CUIDADOS PESSOAIS

O segmento de BELEZA E ESTETICA, no ambito deste estudo, estd
vinculado ao consumo de 01 GRUPOSDE PRODUTOS.

Este GRUPO DE PRODUTOS é formado por 03 CATEGORIAS DE
CONSUMO.
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Categorias de Consumo

DESCRICAO DAS CATEGORIAS DE PRODUTOS

CUIDADOS PESSOAIS

Higiene

Higiene bucal (escova de dente, creme
dental, fio dental), higiene capilar
(shampoo), higiene corporal (sabonete,
esponja para banho, barbeador etc.),

lenco de papel, papel higiénico,
absorvente, aparelho de barbear,
cotonete.
Beleza

Perfumes, colGnias, maquiagem, cremes
hidratantes e de tratamento, filtro solar,
esmalte, desodorante, tinta para o cabelo.

Outros de higiene e beleza

Acetona, pente, escova, pinga, alicates de
unha, lixa, touca de cabelo, grampo de
cabelo.
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Maranhdo

Rio Grande
do Morte

Pernamhuco

j Alaguas

CONSUMO

O potencial de consumo da
Bahia no Grupo de Produtos

CUIDADOS PESSOAIS

é de

RS 3,4 Bilhoes

E representa:

24,90%

do potencial

de consumo deste
Grupo de Produtos
de todo o
Nordeste
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CONSUMO DO
BRASILEIRO
(per capita)

CONSUMO DO
NORDESTINO
(per capita)

CONSUMO

CONSUMO DO
BAIANO
(per capita)

RS 160,69

RS 56,14

BELEZA RS 250,10 RS 173,13
HIGIENE RS 86,22 RS 60,70
OUTROS DE HIGIENE E RS 7,40 RS 4,95

BELEZA

Fonte: Ibope Inteligéncia, 2017.

RS 4,81
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CONSUMO

CONSUMO DO BRASILEIRO

CUIDADOS PESSOAIS

Beleza

CONSUMO TOTAL

72,76 %

PER CAPITA (RS)

250,10

Higiene

25,09 %

86,22

Outros de higiene e beleza

Fonte: Ibope Inteligéncia, 2017.

TOTAIS

2,16 %
71,1 bilhoes




PANORAMA DO SEGMENTO

Cuidados Pessoais

RS 71,1 bilhoes

C

CONSUMO DO BRASILEIRO

O gastos do brasileiro com Cuidados
Pessoais giram em torno de RS
71,1bilhoes, sendo que o consumo
per capita fica na ordem de RS 343,72

A categoria Beleza participa com
72,76% deste total.

Os principais gastos sao com
perfumes, colonias, maquiagem,
cremes hidratantes e de tratamento,
filtro solar, esmalte, desodorante, e
tinta para o cabelo.

PER CAPITA
|RS 343,72




CONSUMO

CONSUMO DO NORDESTINO

CUIDADOS PESSOAIS CONSUMO TOTAL

PER CAPITA (R$)

Beleza 72,50 % 173,13

Higiene 25,42 % 60,70
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Outros de higiene e beleza 2,08 %

TOTAIS 13,6 bilhoes

Fonte: Ibope Inteligéncia, 2017.




PANORAMA DO SEGMENTO

Cuidados Pessoais

RS 13,6 bilhoes

CONSUMO

CONSUMO DO NORDESTINO

O gastos do nordestino com
Cuidados Pessoais giram em
torno de RS 13,6bilhées, sendo
gue o consumo per capita fica na
ordem de RS 238,78.

O consumo per capita do
nordestino fica 31% abaixo do
consumo do brasileiro no Grupo
de Produtos Cuidados Pessoais.

PER CAPITA
|RS 238,78
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CONSUMO

CONSUMO DO BAIANO

CUIDADOS PESSOAIS CONSUMO TOTAL PER CAPITA (RS)

Beleza 72,50 % 160,69

Higiene 25,33 % 56,14

Outros de higiene e beleza 2,17 %
TOTAIS 3,4 bilhGes

Fonte: Ibope Inteligéncia, 2017.




PANORAMA DO SEGMENTO

2

‘g

Cuidados Pessoais

RS 3,4 bilhoes

CONSUMO

CONSUMO DO BAIANO

O gastos do baiano com
Cuidados Pessoais giram em
torno de RS 3,4bilhdes, sendo
gue o consumo per capita fica na
ordem de RS 221,64

O consumo per capita do baiano
fica 7% abaixo do consumo do
nordestino que é de RS 238,78

no Grupo de Produtos Cuidados

Pessoais.

PER CAPITA
|RS 221,64
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Maranhdo

Fonte: Ibope Inteligéncia, 2017.

Rio Grande
do Morte

Paraiba

Pernambuco

CONSUMO

O potencial de consumo do
Grupo de Produtos

CUIDADOS PESSOAIS

representa:

3,70%

do total do
potencial de
consumo entre as
demais categorias
na Bahia.
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Quanto ao potencial de consumo,

a categoria HIGIENE

representa

\ 4
A 4
v

0,94%

Fonte: Ibope Inteligéncia, 2017.

CONSUMO

@

do total do potencial de
consumo entre as demais
categorias da Bahia.
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CONSUMO

Quanto ao potencial de consumo,

a categoria BELEZA

representa

@

do total do potencial de
consumo entre as demais
categorias da Bahia.
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Quanto ao potencial de consumo, a categoria

OUTROS DE HIGIENE E BELEZA

representa

CONSUMO

@

do total do potencial de
consumo entre as demais
categorias da Bahia.
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1
: PRODUTOS MAIS CONSUMIDOS NA BAHIA CONSUMO
1
1
: Aquisi¢cao de veiculo 10,75
1
: Alimentacao fora do domicilio 8,68
1
1
: Material de construgdo 7,85
1
1
o : Carnes, aves e derivados 6,41
= | Produt
+
< [ Remédios 5,13 rocutos
Ll I consumidos na
E I Bahia
O K Combustivel 4,83
(7,) |
o K M i 4,38
ercearia
(TN | !
< K .
S [ Vestuario feminino 3,78
< : Categorias
no: : Gastos com produtos financeiros 3,51 vinculadas aos
2 | CUIDADOS PESSOAIS
1
& : Educagao basica e ensino superior 3,50
1
1
: Beleza
1
: Higiene
1
1
: Outros de higiene e beleza
1
1 -
: TOTAL TODAS AS CATEGORIAS: 92 BILHOES
: Fonte: lbope Inteligéncia, 2017.
I




CONSUMO

CONSUMO POR CLASSE PARA CADA GRUPO DE PRODUTOS

CUIDADOS PESSOAIS CLASSEA CLASSEB  CLASSEC CLASSE D/E

Fonte: Ibope Inteligéncia, 2017.

I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
: Beleza 7596% | 74,01 % | 72,99% | 68,39 %
@) I
= | Higiene 22,13 % | 24,08 % | 24,66% | 29,42%
w K
> : Outros de higiene e beleza 1,91 % 1,91 % 2,36 % 2,19 %
I
g : % com relagao a todas as categorias 5,51 28,34 45,64 20,51
I
O K
>l |
< K
= |
I
g i , . CLASSE A
2
I /
< | | \| . CLASSE B
! I CUIDADOS
1 | PESSOAIS I
: | | . CLASSE C
i \ I/
: \ / . CLASSE D/E
| \ /
: ‘ ‘
i N 7
I N ’
1 ~ ~ -~ -
| ~ -
I
I
I
1




PANORAMA DO SEGMENTO

Classe C

45,64 %

CONSUM

CONSUMO DO BAIANO POR
CLASSE

Nos gastos com Cuidados
Pessoais, o consumo da classe C
no Estado da Bahia é de 45,64%.

Essa participagcao equivale a
RS 1,55 bilhdes/ano.

O consumo da classe C equivale a
1,13 vezes a participa¢ao dessa
classe em numeros de domicilios.
Enquanto que o consumo da
classe A que participa com 5,51%
do total equivale a 5 vezes a
participacao dessa classe em
numeros de domicilios.

Consumo

|RS 1,6 bilhdes

1
%
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3,72% Cuidados pessoais

4,39% Cuidados pessoais

Barreiras

5,61% Cuidados pessoais

11,51% Cuidados pessoais

‘ GASTOS COM CUIDADOS PESSOAIS
5 MAIORES CONSUMOS REGIONAIS

Fonte: Ibope Inteligéncia, 2017.

CONSUMO

3,93% Cuidados pessoais

Juazeiro

Jacobina

Feira de Santana

13,02% Cuidados pessoais

Salvador

Santo Antonio
de Jesus

Ilhéus

Vitéria da

41,03% Cuidados pessoais

Conquista

5,78% Cuidados pessoais

5,68% Cuidados pessoais

5,20% Cuidados pessoais
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Consumo per capita
CUIDADOS PESSOAIS:
R$ 151,39

Consumo per capita CUIDADOS
PESSOAIS: RS 161,91

Barreiras

Consumo per capita CUIDADOS
PESSOAIS: RS 176,53

Consumo per capita CUIDADOS
PESSOAIS: R$ 192,02

CONSUMO PER CAPITA BAHIA

RS 221,64

. MAIOR CONSUMO PER CAPITA

‘ MENOR CONSUMO PER CAPITA

Fonte: Ibope Inteligéncia, 2017.

CONSUMO

Juazeiro

Jacobina

Feira de Santana
Salvador

Santo Antonio
de Jesus

Vitériada 1hEUs

Conquista

Consumo per capita CUIDADOS
PESSOAIS: RS 182,07

Consumo per capita CUIDADOS
PESSOAIS: RS 188,87

Consumo per capita CUIDADOS
PESSOAIS: RS 301,11

Consumo per capita CUIDADOS
PESSOAIS: RS 182,17

PESSOAIS: RS 227,69

Consumo per capita CUIDADOS
PESSOAIS: RS 224,13

Consumo per capita CUIDADOS




CONSUMO
® o

32 municipios 16 municipios
Populag¢do 5,1% Populag50p4 7%
0, . ’
;i;zdﬁ do c;:n:u;nno C;JCI:ZAS\DOS PESSOAIS 3,93% do consumo CUIDADOS
o de pequenos neg PESSOAIS

3% de pequenos negdcios

Juazeiro

51 municipios

Populagao 6,5%

4,39% do consumo CUIDADOS
PESSOAIS

2% de pequenos negocios

70 municipios

Populagdo 15,3%

13,02% do consumo CUIDADOS
PESSOAIS

12% de pequenos negdcios

Jacobina

Feira de Santana

Salvador

Barreiras
Santo Antonio

de Jesus

41 municipios

Populagao 7%

5,61% do consumo CUIDADOS
PESSOAIS

4% de pequenos negdcios

34 municipios

i Populagdo 29,9%

Vitériada 'Ihéus 41,03% do consumo CUIDADOS PESSOAIS
51% de pequenos negdcios

Conquista

41 municipios

Populagao 7,1%

5,78% do consumo CUIDADOS PESSOAIS
5% de pequenos negdcios
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83 municipios

Populagdo 13,5%

11,51% do consumo CUIDADOS

PESSOAIS

10% de pequenos negdécios 21 municipios
Populagao 5,5%
5,68% do consumo CUIDADOS PESSOAIS
6% de pequenos negdcios

28 municipios

Populagdo 5,5%

5,20% do consumo CUIDADOS PESSOAIS
6% de pequenos negdcios

Fonte: Ibope Inteligéncia, 2017.




CONSUMO

POTENCIAL DE CONSUMO POR REGIAO

BARREIRAS

CUIDADOS PESSOAIS CONSUMO TOTAL

PER CAPITA (R$)

Beleza 72,22 % 127,49
25,59 % 45,17

Higiene

Outros de higiene e beleza 2,19 %

TOTAIS 190 MILHOES
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Fonte: Ibope Inteligéncia, 2017.




PANORAMA DO SEGMENTO

Cuidados Pessoais

5,61 %

_ CONSUM

e P T e

BARREIRAS

O consumo de Cuidados Pessoais em
Barreiras representa 5,61% do total
do consumo da Bahia. Equivale a
R$ 190,74 milhdes/ano.

O consumo per capita
que é de RS 176,53 fica abaixo da
média do baiano que é de RS 221,64.
A regiao contém 4% dos pequenos

negadcios do segmento de Beleza e
Estética no Estado da Bahia.

PER CAPITA
IRS 176,53 |
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CONSUMO

POTENCIAL DE CONSUMO POR REGIAO

FEIRA DE SANTANA

CUIDADOS PESSOAIS CONSUMO TOTAL

PER CAPITA (R$)

Beleza 72,08 % 136,14

Higiene 25,72 % 48,57

Outros de higiene e beleza 2,21 %
TOTAIS 442 MILHOES
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Fonte: Ibope Inteligéncia, 2017.




PANORAMA DO SEGMENTO

Cuidados Pessoais

13,02%

CONSUMO

FEIRA DE SANTANA

O consumo de Cuidados Pessoais em
Feira de Santana representa 13,02%
do total do consumo da Bahia.
Equivale a
RS 442,68 milhdes/ano.

O consumo per capita
que é de RS 188,87 fica abaixo da
média do baiano que é de RS 221,64.
A regiao contém 14% dos pequenos

negacios do segmento de Beleza e
Estética no Estado da Bahia.

PER CAPITA
|RS 188,87




CONSUMO

POTENCIAL DE CONSUMO POR REGIAO

ILHEUS

CUIDADOS PESSOAIS CONSUMO TOTAL

PER CAPITA (R$)

Beleza 72,41 % 162,3

Higiene 25,41 % 56,95

Outros de higiene e beleza 2,18 %
TOTAIS 176 MILHOES
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Fonte: Ibope Inteligéncia, 2017.




PANORAMA DO SEGMENTO

Cuidados Pessoais

5,78 %

ILHEUS

O consumo de Cuidados Pessoais em
Ilhéus representa 5,78% do total do
consumo da Bahia. Equivale a
RS 196,52 milhdes/ano.

O consumo per capita
que é de RS 224,13 fica acima da
média do baiano que é de RS 221,64.
A regiao contém 6% dos pequenos

negacios do segmento de Beleza e
Estética no Estado da Bahia.

PER CAPITA
|RS 224,13




CONSUMO

POTENCIAL DE CONSUMO POR REGIAO

IRECE

CUIDADOS PESSOAIS CONSUMO TOTAL

PER CAPITA (R$)

Beleza 71,67 % 108,5

Higiene 26,11 % 39,52

Outros de higiene e beleza 2,23 %
TOTAIS 149 MILHOES
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Fonte: Ibope Inteligéncia, 2017.




PANORAMA DO SEGMENTO

Cuidados Pessoais

4,39 %

CONSUMO

IRECE

O consumo de Cuidados Pessoais em
Irecé representa 4,39% do total do
consumo da Bahia. Equivale a
RS 149,26 milhdes/ano.

O consumo per capita
que é de RS 151,39 fica abaixo da
média do baiano que é de RS 221,64.
E 0 menor consumo per capita do
Estado.

A regiao contém 4% dos pequenos
negacios do segmento de Beleza e
Estética no Estado da Bahia.

PER CAPITA
|RS 151,39
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CONSUMO

POTENCIAL DE CONSUMO POR REGIAO

JACOBINA

CUIDADOS PESSOAIS

Beleza

CONSUMO TOTAL

PER CAPITA (R$)

71,74 % 116,16

Higiene

26,04 % 42,16

Outros de higiene e beleza

Fonte: Ibope Inteligéncia, 2017.

TOTAIS

2,22

%
126 MILHOES




PANORAMA DO SEGMENTO

Cuidados Pessoais

3,72 %

JACOBINA

O consumo de Cuidados Pessoais em
Jacobina representa 3,72% do total
do consumo da Bahia. Equivale a
RS 126,48 milhdes/ano.

O consumo per capita
que é de RS 161,91 fica abaixo da

média do baiano que é de RS 221,64.

A regiao contém 3% dos pequenos
negacios do segmento de Beleza e
Estética no Estado da Bahia.

PER CAPITA
IRS 161,91 |
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CONSUMO

POTENCIAL DE CONSUMO POR REGIAO

JUAZEIRO

CUIDADOS PESSOAIS CONSUMO TOTAL

PER CAPITA (R$)

Beleza 72,20 % 131,46

Higiene 25,61 % 46,62

Outros de higiene e beleza 2,20 %

TOTAIS 133 MILHOES
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Fonte: Ibope Inteligéncia, 2017.




PANORAMA DO SEGMENTO

Cuidados Pessoais

3,93 %

» CONSUMO

_—

JUAZEIRO

O consumo de Cuidados Pessoais em
Jacobina representa 3,93% do total
do consumo da Bahia. Equivale a
RS 133,62 milhdes/ano.

O consumo per capita
que é de RS 182,07 fica abaixo da
média do baiano que é de RS 221,64.
A regiao contém 7% dos pequenos

negacios do segmento de Beleza e
Estética no Estado da Bahia.

LOREM IPS
|RS 182,07 |




CONSUMO

POTENCIAL DE CONSUMO POR REGIAO

SALVADOR

CUIDADOS PESSOAIS CONSUMO TOTAL

PER CAPITA (R$)

Beleza 73,08 % 220,07

Higiene 24,79 % 74,63

Outros de higiene e beleza
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Fonte: Ibope Inteligéncia, 2017.




PANORAMA DO SEGMENTO

Cuidados Pessoais

41,03 %

SALVADOR

O consumo de Cuidados Pessoais em
Salvador representa 41,03% do total
do consumo da Bahia. Equivale a
RS 1,4 bilhdes/ano.

O consumo per capita
que é de RS 301,11 fica acima da

média do baiano que é de RS 221,64.

E o maior consumo per capita do
Estado.

A regidao contém 42% dos pequenos
negocios do segmento de Beleza e
Estética no Estado da Bahia.

PER CAPITA
|RS 301,11 |
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CONSUMO

POTENCIAL DE CONSUMO POR REGIAO

SANTO ANTONIO DE JESUS

CUIDADOS PESSOAIS CONSUMO TOTAL

PER CAPITA (R$)

Beleza 71,96 % 131,09

Higiene 25,83 % 47,06

%

Outros de higiene e beleza 2,21

TOTAIS 196 MILHOES
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Fonte: Ibope Inteligéncia, 2017.




PANORAMA DO SEGMENTO

Cuidados Pessoais

5,78 %

= W

SANTO ANTONIO DE JESUS

O consumo de Cuidados Pessoais em
Santo Antonio de Jesus representa
5,78% do total do consumo da Bahia.
Equivale a
RS 196,52 milhdes/ano.

O consumo per capita
que é de RS 182,17 fica abaixo da
média do baiano que é de RS 221,64.
A regiao contém 6% dos pequenos

negocios do segmento de Beleza e
Estética no Estado da Bahia.

PER CAPITA
IRS 182,17




CONSUMO

POTENCIAL DE CONSUMO POR REGIAO

TEIXEIRA DE FREITAS

CUIDADOS PESSOAIS CONSUMO TOTAL

PER CAPITA (R$)

Beleza 72,49 % 165,06

Higiene 25,32 % 57,66

%

Outros de higiene e beleza 2,19

TOTAIS 193 MILHOES
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Fonte: Ibope Inteligéncia, 2017.




PANORAMA DO SEGMENTO

Cuidados Pessoais

5,68 %

CONSUMO

TEIXEIRA DE FREITAS

O consumo de Cuidados Pessoais em
Teixeira de Freitas representa 5,68%
do total do consumo da Bahia.
Equivale a RS 193,12 milhdes/ano.

O consumo per capita
que é de RS 227,69 fica acima da

média do baiano que é de RS 221,64.

A regiao contém 6% dos pequenos
negacios do segmento de Beleza e
Estética no Estado da Bahia.

PER CAPITA
|RS 227,69
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CONSUMO

POTENCIAL DE CONSUMO POR REGIAO

VITORIA DA CONQUISTA

CUIDADOS PESSOAIS CONSUMO TOTAL

PER CAPITA (R$)

Beleza 72,01 % 138,28

Higiene 25,79 % 49,51

%

Outros de higiene e beleza 2,21
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Fonte: Ibope Inteligéncia, 2017.




PANORAMA DO SEGMENTO

Cuidados Pessoais

11,51 %

VITORIA DA CONQUISTA

O consumo de Cuidados Pessoais em
Vitoria da Conquista representa
11,51% do total do consumo da

Bahia. Equivale a
RS 391,34 milhdes/ano.

O consumo per capita
que é de RS 192,02 fica abaixo da

média do baiano que é de RS 221,64.

A regiao contém 10% dos pequenos
negocios do segmento de Beleza e
Estética no Estado da Bahia.

PER CAPITA
IRS 192,02
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PASEI | Estrutura

Servico Beleza
e Estética

Analise da Cadeia
Il Produtiva




ESTRUTURA DE TOPICOS

Potencial do mercado de beleza e estética

Tendéncias: fatores que contribuem com o crescimento do segmento

Oportunidades

Forgas

Fraquezas
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POTENCIAL DO MERCADO DE BELEZA E ESTETICA

Os produtos ou servigos mais desejados
para aquisicdo em um horizonte de 3
meses, com o objetivo de ficar mais bonito:

Cosméticos 0
em geral 50}7 A)

Potencial do Mercado de Beleza.

A pesquisa traz um levantamento detalhado sobre os
itens mais desejados pelos consumidores e a
Cuidados demanda de produtos e servicos para o curtissimo
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prazo e médio prazo, destacando as caracteristicas do
segmento, os locais de compra preferidos e os fatores
gue exercem influéncia nessas decisdes.

relacionados

aos cabelos, 42’3%

unhas, barba
e pelos

[
Roupas, 43 Q(y
calcados e (s
acecssc')rios ) Em 2016, o SPC Brasil e a Confederacdo Nacional de
Dirigentes Lojistas (CNDL) realizaram a pesquisa
-

O estudo também ressalta as possibilidades e
oportunidades de negdcios num setor em que milhdes
de pessoas estdo dispostas a investir, a fim de
cuidarem da melhora da aparéncia.

Fonte: Potencial do Mercado de Beleza, SPC Brasil e CNDL, 2016.




POTENCIAL DO MERCADO DE BELEZA E ESTETICA

Foram apontados produtos ou servigos
desejados para ficar mais bonito, mas que
nao sao adquiridos por falta de dinheiro:

<
> Clareamento 0,
= dos dentes 2 1'0 A’
-
(@]
@)
E Compra de
roupas, 0
E m calcados e 16'4A
o) acessorios
<
J O estudo também revela que os limites do
< Porcelana orcamento pessoal muitas vezes impdem obstaculos
(@] nos dentes 15’8% aos consumidores: considerando os produtos ou
5".) procedimentos mais desejados para ficar mais
= bonito, mas que ndo foram adquiridos por falta de
\g @ dinheiro.
< & Clrlurgla 13 3% O clareamento dos dentes aparece em primeiro lugar
plastica ) 4 o o .
=2 (21,0%, aumentando para 32,0% entre os mais

jovens, 24,1% na Classe C/D/E, 22,8% entre os que
residem no interior e 24,9% entre os vaidosos),
seguido da compra de roupas, calcados e acessorios
(16,4%, aumentando para 19,3% entre as mulheres
e) e da porcelana nos dentes (15,8%, aumentando
para 20,9% na Classe A/B).

Depilaga
semnta 13,1%

Fonte: Potencial do Mercado de Beleza, SPC Brasil e CNDL, 2016.




POTENCIAL DO MERCADO DE BELEZA E ESTETICA

Cuidados relacionados aos

Gasto médio mensal: RS 77,80

cabelos, unhas, barba e pelos

Servigos mais realizados: Servigos menos realizados:

Unhas, que sdo feitas frequentemente por
46,8% da amostra e em casa, sozinho (44,3%)

Mega hair/aplique (93,1% nunca fizeram)

|
1
Mechas, Balayage, Luzes, Reflexos no cabelo

Hidratacdo dos cabelos (35,7%), que é feita, (62,9% nunca fizeram).

sobretudo, em casa, sozinho (65,1%)

cabelo procuram um profissional, principalmente em
saldo/barbearia (67,8%). O mesmo acontece com o
alisamento/progressiva (81,3%, sendo 57,4% em saldo) e o corte
de cabelo (78,5%).

Depilagao (34,2%), da mesma forma, realizada
em casa, sozinho, na maioria das vezes (68,9%).

”

Os servigos considerados de execugdo menos complexa sao
feitos sem ajuda de um profissional. E o caso da maquiagem
(82,3% fazem em casa, sozinhos), da depilagdo (68,9% fazem
em casa, sozinhos), da hidrata¢do dos cabelos (65,1% fazem em
casa, sozinhos), da barba (44,4% fazem em casa, sozinhos) e
das unhas (44,3% fazem em casa, sozinhos).

<
2
-
-
(@]
@)
oc
o.
S
LLl
Q
<
O
<
o
LLl
n
=
<
<
<

A pesquisa evidencia oportunidades de negdcio para
empreendedores de saloes de beleza, indicando um

1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
l
1
| 85,6% daqueles que fazem Mechas, Balayage, Luzes, Reflexos no
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
:
1
. potencial mercado a ser explorado, composto por

pessoas que ainda nao experimentaram os beneficios
de inameros servigos tipicamente oferecidos nestes
espacos

Fonte: Potencial do Mercado de Beleza, SPC Brasil e CNDL, 2016.




POTENCIAL DO MERCADO DE BELEZA

Cuidados com o corpo: massagens e
tratamentos estéticos nao invasivos

Gasto médio mensal: RS 90,10

Dentre os tratamentos e servigos pesquisados,
os apontados abaixo nunca foram feitos por
mais que 65% da amostra :

Servigos mais utilizados:

Limpeza de pele (41,2%)

Academia (33,1%)

Peeling Quimico (89,3% nunca fizeram)

Tratamento para acne/espinhas (18,6%)

Drenagem Linfatica (89,1% nunca fizeram)

Tratamento contra manchas (17,2%)
Tratamentos para Rugas e Linhas de

Expressao (88,2% nunca fizeram)

Tratamento para Gordura

Locais mais procurados para adquirir estes Localizada/Celulite (88,2% nunca fizeram)

servicos:

”

Saldes de beleza (59,9%)
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A pesquisa evidencia oportunidades de negdcio
para empreendedores de saldes de beleza,
indicando um potencial mercado a ser

Academias (28,0%)

Clinicas de estética (18,2%)

explorado, composto por pessoas que ainda nao
experimentaram os beneficios de inumeros
servigos tipicamente oferecidos nestes espagos

Fonte: Potencial do Mercado de Beleza, SPC Brasil e CNDL, 2016.




TENDENCIAS

U Criolipdlise (reducdo da gordura através
do seu congelamento);
Micropigmentacao; Microblending; Pump
dos Gluteos e Magic Detox (revolucdo da
drenagem linfatica).

U Servicos atrativos aos segmentos de
mercado: Beleza do Homem; Geragao Z e
Publico Sénior.

U Aumento do consumo consciente:
organicos e produtos ambientalmente
corretos.

L Era da excentricidade: consumidor busca
identidade unica.

”

O Valorizagdo da experiéncia: além de
cabelos bem cortados e depilagdes
eficientes, o0s consumidores estariam
adquirindo uma sensacao de valorizacao
da autoestima, confortavel e prazerosa.
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Fonte: Potencial do Mercado de Beleza, SPC Brasil e CNDL, 2016.
Fonte: Pesquisa setor/segmento: beleza e estética. SEBRAE/SP, 2016.
Fonte: Estudo de Mercado voltado aos Salées de Beleza e Estética, SEBRAE/BA, 2017.




TENDENCIAS

O Servicos Express: combinacdo de varios
servicos aplicados na mulher (pé, mao, cabelo,
design de sobrancelhas; entre outros),
realizados de forma simultanea.

O Tratamentos capilares: alguns vinculados ao
segmento de medicina, mas que se
aproximam dos processos de beleza e
estética.

O Ambientes hibridos: com a adi¢cdo de outros
produtos e servicos (brechd, engraxataria,
venda de revistas, snacks e bebidas, entre
outros).

0 Modelo Saldo Parceiro: parcerias de trabalho
entre saldes de beleza e prestadores de
servicos. Modelo que apresenta duas frentes:
Saldo Parceiro: para os saldes que possuem 0s
produtos e equipamentos necessarios para
realizar os servicos profissionais de beleza. E o
Profissional Parceiro: para os profissionais que
prestam servicos de beleza mas nao possuem
0 espago e 0s equipamentos necessarios para
executa-los.

”
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Fonte: Potencial do Mercado de Beleza, SPC Brasil e CNDL, 2016.
Fonte: Pesquisa setor/segmento: beleza e estética. SEBRAE/SP, 2016.
Fonte: Estudo de Mercado voltado aos Salées de Beleza e Estética, SEBRAE/BA, 2017.
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OPORTUNIDADES

Oferta de produtos e servigcos que atendam a necessidade e a busca do bem estar, saude, e
autoestima.

Perspectivas de reinvencao em um negdcio que apresenta caracteristicas de resisténcia a
crise e aos momentos de retracdao econdmica.

Atividade longeva, que pode ser praticada por muito tempo com a manutencdo do
desempenho.

Aprimoramento do canal de relacionamento digital: valorizacdo e disseminacao das
experiéncias e disponibilizacdo de agendamentos.

Aumento da conscientizacdao e busca dos tratamentos estéticos preventivos em prol dos
procedimentos invasivos de maior custo e risco.

Nichos na fase de crescimento do ciclo como: Gerag¢ao Z, Publico Sénior e Beleza do
Homem.

Saldo Parceiro - e o modelo que permite flexibilizar as parcerias de trabalho entre saldes de
beleza e prestadores de servicos.

Definicdo de novos formatos para a oferta dos produtos e servicos, com a criacao de novas
modalidades e pacotes de servigos.




AMEACAS

Poder de barganha dos fornecedores de matérias primas e insumos.

Sao poucos os profissionais contratados formalmente ou mantém relacdes legalizadas com
os salGes ou centros de estética.

Passivo trabalhista.

As normas sanitarias nao sao facilmente identificadas e entendidas pelos proprietarios dos
estabelecimentos.

E comum existirem muitos estabelecimentos num mesmo espaco, e sem regras ou definicdes
para essas situacoes.

”
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Os pequenos negocios vao precisar aprimorar a sua competitividade para concorrer com
grandes redes internacionais consolidadas no segmento, que estao de olho no mercado
brasileiro.




FORCAS

Trabalho que envolve a autoestima das pessoas e favorece o contato e a interagdo social.
Fluxo diario de entradas de recursos financeiros em func¢ao dos pagamentos a vista.

Longevidade na carreira e a possibilidade de continuar exercendo a atividade por um longo
periodo de tempo.

Segmento que possui uma capacidade de resistir aos momentos de retracao econémica.

Profissionalizagdo crescente do segmento.

Paixao e vocacao para o exercicio das atividades.

Gosto pela inovacao.
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FRAQUEZAS

Relacionamento com os profissionais autbnomos e que nao mantém um vinculo
empregaticio com o estabelecimento.

Desperdicio de matérias primas e insumos utilizados nos processos.

Gestdao dos recebiveis, considerando as diferentes modalidades de pagamento e o
pagamento dos profissionais autbnomos.

Modalidades ultrapassadas de controle financeiro do negécio.

Destinacdo inadequada de residuos.

Higienizacdo inadequada de instrumentos.

Fidelizacao dos clientes aos profissionais e ndo ao estabelecimento.
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ESTRATEGIA

LOGICA DE ATUACAO

Criar ambientes e solugdes customizadas para setores e segmentos
priorizados que permitam ao SEBRAE/BA manter um relacionamento
com os empresarios destes segmentos, fortalecendo a
competitividade empresarial e contribuindo para trocas de

experiéncias e networking no territorio local e regional.

¥

Oferecer solugées
customizadas por
segmento, atendendo
as especificidades
mapeadas como
prioridades (gargalos e
oportunidades).

\ 4

¥ ¥

Disponibilizar
conhecimento setorial
numa linguagem
palatavel e especifica as

Propiciar ambientes
para troca de
experiéncias,

necessidades dos e TR T

segmentos que

Trilhas

. networking.
permitam gerar
interagao.
Conteudo Articulag¢ao local
Online/Impresso pelo gestor

Fonte: Coordenacdo de Comércio e Servigos — CCS. SEBRAE/BA, 2018.
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IMPORTANCIA DOS INDICADORES

A MAXIMA DE DEMING, MAIS ATUAL DO QUE NUNCA!

“Nao se gerencia o que nao se MEDE, nao se mede
o que nao se define, ndao se define o que nao se entende,

nao ha sucesso no que nao se gerencia”.

Edwards Deming

Nascido em 1900, faleceu em 1994. Deming introduziu a filosofia
da qualidade total na industria japonesa do pds-guerra
juntamente com o colega Juran. Foi um icone para os gestores
japoneses, que, em 1951, criaram um prémio de qualidade em

sua homenagem — Prémio Deming.

Deming elaborou no seu livro Out of Crisis (Saia da Crise) os
célebres 14 passos para a QUALIDADE TOTAL.




MEDE — SISTEMA DE INDICADORES

DIMENSAO DO INDICADOR

i Receita bruta

NEGOCIOS Lucro bruto (%)
Planilha de contas a pagar (planilha)
Planilha de contas a receber (planilha)

ROTINAS ) ) ! . -
GERENCIAIS Pesquisa de satisfacdao de clientes (formulario)
Entrada e saida de mercadorias (formulario)
Rotatividade
QUALIDADE Satisfacao dos clientes

Satisfacao dos colaboradores
Qualidade dos fornecedores
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Receita bruta por m?

Receita bruta por colaborador
Ticket médio

PROCESSOS Vendas x Atendimento

Ranking de profissionais

Itens por atendimento

Prazo médio para giro do estoque

Fonte: Coordenacdo de Comércio e Servigos — CCS. SEBRAE/BA, 2018.
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BRASIL

ASSOCIACAO BRASILEIRA DO COMERCIO FARMACEUTICO — ABCFARMA

ABIHPEC - Associacdo Brasileira da Industria de Higiene Pessoal, Perfumaria
e Cosméticos

ANABEL — Associacdo Nacional dos Distribuidores de Artigos de
Beleza e Higiene Pessoal — SP

ANVISA - Agéncia Nacional de Vigildncia Sanitaria

ABNT — Associacdo Brasileira de Normas Técnicas

BAHIA
ABRAFARMA

Procon Bahia

Fecomércio Bahia

Sindilojas

FCDL-BA - Federacdo das Camaras de Dirigentes Lojistas do Estado da Bahia

Federacdo das Associacdes Comerciais do Estado da Bahia — FACEB

SESC — Servico Social do Comércio

SENAC — Servico Nacional de Aprendizagem Comercial

Sindicato dos SalGes de Barbeiros, Cabeleireiros, Institutos de
Beleza e Similares da Cidade de Salvador — BA

SINCAMED - Sindicato do Comércio Atacadista de Drogas e Medicamentos
da Cidade do Salvador

SINCOFARBA - Sindicato do Comércio Varejista de Produtos Farmacéuticos
do Estado da Bahia



http://www.abcfarma.org.br/
http://www.anvisa.gov.br/
http://www.abnt.org.br/
http://www.abrafarma.com.br/
https://www.procononline.com.br/procon-ba/
http://www.fecomercioba.com.br/
http://sindilojasbahia.com.br/
http://fcdlba.com.br/
http://www.sistemafaceb.com.br/associacoes
http://www.sescbahia.com.br/
http://www.ba.senac.br/
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ENTENDENDO O NEGOCIO

Os clientes dos saldes e centros de estética priorizam a
capacidade dos funcionarios que prestam o
atendimento e realizam os servicos, bem como os
aspectos de conveniéncia, como localizagao,
agendamento e disponibilidade de horarios.

Para os empresarios destes estabelecimentos, gerir as
pessoas que formam a equipe e obter delas
desempenho e resultado é um dos principais desafios.
Na maior parte, os profissionais da beleza sao
autonomos e nao apresentam vinculos empregaticios
formalizados. Assim, surgem dificuldades como
disponibilidade de agendas e alternativas para
marcac¢ao de horarios.

V4

O cuidado constante com os produtos utilizados nos
diferentes tratamentos, e especificamente a validade, a
adequada destinacdo, o correto manuseio e o controle
do desperdicio requer uma atencao especial por parte
dos gestores.

Controlar as finangas e a0 mesmo tempo garantir as
condi¢cdes para um bom atendimento com profissionais
engajados, equipamentos e utensilios modernos,
ambiente limpo e agradavel faz toda a diferenca no
sucesso do negécio.

v
<
(0’
<T
Ll
(aa]
(0’
<
(o]
LLl
<
=
-
LLl
-
(V2]
LLl
L
(@]
7]
@)
o
-
<
LLl
o
7]
LLl
o
-
<C
%]

Fonte: Rogério Allegretti. Lucratividade e eficiéncia operacional nos servigos de beleza e estética, (2018).




@ DESAFIOS E SOLUCOES

Para a concepgao da
proposta de valor sao
identificados os desafios
a serem superados = " 3

@

Ap0s sao identificadas as
principais solugoes
empresariais requeridas
e aderentes aos desafios.

®

E a seguir sao
identificadas as solugbes
mais indicadas da Matriz
Educacional do SEBRAE.
ou de parceiros.

SOLUCOES
SEBRAE

SOLUGOES
EMPRESARIAIS
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Fonte: Rogério Allegretti. Lucratividade e eficiéncia operacional nos servigos de beleza e estética, (2018).
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Pessoas

Fonte: Rogério Allegretti. Lucratividade e eficiéncia operacional nos servigos de beleza e estética, (2018).




NEGOCIO E ESTRATEGIA

Entre os produtos ou servicos mais desejados pelos
consumidores com o objetivo de ficarem mais bonitos,
estdo 0s cosméticos em geral e os cuidados
relacionados a cabelo, unha, barba e pelos.

P4

De olho nesse potencial de mercado, os gestores estao
atentos as principais tendéncias, conceitos e ideias que
fazem parte do universo da beleza. Nesse sentido,
destaca-se a transicao do servico para a experiéncia e a
integracdo da estética a saude. Os beneficios
intangiveis dos servicos de beleza e estética sao
psicoldgicos e entre eles o principal é a autoestima.
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Estar atendo as tendéncias, efetuar os controles
financeiros, enfatizar a interacao dos clientes e
funciondrios, facilitar agendamentos, adequar os
formatos de relacionamentos com profissionais sao
elementos que combinados irdo formar a estratégia
dos salGes de beleza e centros de estética.

Fonte: Rogério Allegretti. Lucratividade e eficiéncia operacional nos servigos de beleza e estética, (2018).




MIX DE PRODUTOS OU SERVICOS

O mix de produtos ou servicos define a variedade de
servicos que os saldes e estéticas oferecem e
disponibilizam aos seus clientes. Formar um bom mix é
essencial para o negdcio, uma vez que ira fortalecer os
aspectos da gestdo que s3ao decisivos para a
lucratividade e o sucesso, como a gestao de vendas,
controle de estoque de insumos e produtos, esforcos de
marketing, agendamento e disponibilidade de
profissionais.

P4
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Para salOes de beleza os produtos que mais contribuem
com a lucratividade do negocios sdao cortes e
tratamentos capilares.

Para os centros de estética sdo os servicos de maos e
pés, depilacao e estética corporal.

Fonte: Rogério Allegretti. Lucratividade e eficiéncia operacional nos servigos de beleza e estética, (2018).




VISUAL MERSHANDISING

O Visual Merchandising esta ligado a experiéncia do
cliente com o saldo ou estética. Muitos fatores
contribuem para causar uma impressao positiva no
consumidor e fortalecer a imagem positiva do
estabelecimento.

P4

Entre os principais fatores que contribuem com a
fidelizagao dos clientes através da valorizagdo da
experiéncia, destacam-se:
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=  Estacionamento.

=  Recepgao.

=  Espaco de espera confortavel.

=  Decoracgao, conforto térmico e acustico.

=  Cortesia e atencdo dispensada ao cliente.
=  Seguranga.

Fonte: Rogério Allegretti. Lucratividade e eficiéncia operacional nos servigos de beleza e estética, (2018).




ATENDIMENTO

Um dos fatores determinantes de sucesso dos saloes,
barbearias e estéticas é forma como sao realizados os
agendamentos. Os diferentes mecanismos como uso de
recepcionistas, secretarias eletronicas, agendamento on
line sdao essenciais para a satisfacdo dos clientes. Os
diferentes mecanismos de contatos facilitam as
possibilidades do clientes encontrarem os profissionais
e conseguirem um horario adequado para o
atendimento. A agenda atualizada aumenta as
possibilidades do cumprimento dos horarios, de forma a
evitar possiveis remarcacdes e agiliza o agendamento.

P4
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Manter ambiente limpo e agradavel faz parte um bom
atendimento. Da mesma forma como treinar os
profissionais com relacdo as tendéncias de cortes e
tratamentos faz muita diferenca.

As habilidades para lidar com as reclamagdes e
sugestdes dos clientes contribuem para o
aprimoramento do negdcio.

Fonte: Rogério Allegretti. Lucratividade e eficiéncia operacional nos servigos de beleza e estética, (2018).




VENDAS

Identificar os principais elementos que podem
estimular as vendas em saldes, barbearias e estéticas

@) faz parte das habilidades gerenciais do empresario.
@) Investigar os valores gastos pelos consumidores e os
‘O fatores que influenciam as suas decisbes de compra
8 também. A capacidade de atingir as metas de vendas
Z do estabelecimento pode ser aprimorada com a
8 execucao de acdes como:
o
g O Posts em redes sociais.
=
“ O Panfletagem.
G O Promocgdes e pacotes.
O Utilizacdo de canais:
= Telefone
Ll WhatsApp
= Facebook
. Instagram
O Controle dos agendamentos e confirmacdes.
U Exposicdo e vendas de produtos.
O Formas de pagamento.

Fonte: Rogério Allegretti. Lucratividade e eficiéncia operacional nos servigos de beleza e estética, (2018).




PESSOAS

A fragilidade nas relagdes trabalhistas com os
profissionais da beleza representa um dos principais
desafios para os empresarios do segmento.

P4

Assim, estar atento a todas as possibilidades do Salao
Parceiro e identificar os principais mecanismos que
podem  contribuir para o crescimento do
estabelecimento pode fazer a diferenca com relacdo aos
outros concorrentes.

Investir também na selecdao de bons profissionais que
atendam a capacidade técnica, com formacdo e
experiéncia na drea e com um bom histérico de
relacionamento em outros estabelecimentos também é
importante.
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Investir no treinamento dos profissionais, realizar
reunides periodicas com a equipe de trabalho, assinar
revistas de ponta ajuda a manter as pessoas na equipe e
fortalece a satisfacao dos clientes.

Fonte: Rogério Allegretti. Lucratividade e eficiéncia operacional nos servigos de beleza e estética, (2018).




SUPRIMENTOS

o Muitos dos produtos adquiridos por saldes, estéticas e

@) barbearias sao fornecidos pelo varejo. Porém outros

‘O mais especificos e profissionais sao adquiridos a partir

8 de fornecedores especializados.

2

8 Verificar os niveis de estoques, trocar informagdes com

o) os fornecedores, manter um controle adequado de

!E produtos pode contribuir para uma margem de lucro

ﬂ satisfatoria nos servicos prestados.

O O cuidado constante com os
Selecionar os produtos que apresentam relacdes de produtos utilizados nos diferentes
custo/beneficio adequada para o negdcio é funcdo do tratamentos, e especificamente a
gestor e contribui para o resultado do negécio. validade, a adequada destinacdo, o

correto manuseio e o controle do
Da mesma forma, controlar o desperdicio de materiais e desperdicio requer uma atencdo
insumos utilizados nos processos e tratamentos, especial por parte dos gestores.
controlando e reduzindo as perdas é determinante para

a lucratividade.

Fonte: Rogério Allegretti. Lucratividade e eficiéncia operacional nos servigos de beleza e estética, (2018).




FINANCAS

Duas questdes sao emblematicas quando se trata da
gestao financeira dos salOes, estéticas e barbearias. Sao
elas:

1. Falta de distincao entre os gastos pessoais
do empresarios e os gastos do
estabelecimento.

2. Falta de controle financeiro mais apurando
do estabelecimento.

Com excecao de empresarios inovadores, mais
preparados sob o ponto de vista da gestdao, a grande
maioria ndo utiliza sistemas ou planilhas mais
elaboradas para o controle das finangas do negodcio. A
utilizacao do velho “caderno de anotagdes” ainda é uma
pratica muito utilizada. O “caderno” é uma mescla de
agenda, apontamentos e anotagbes dos valores
derivados dos servigos prestados.

P4
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Entre os principais desafios dos estabelecimentos esta a
implementacdao de controles financeiros que possam
mostrar para o empresario, a situacdao real do seu
negocio.

Fonte: Rogério Allegretti. Lucratividade e eficiéncia operacional nos servigos de beleza e estética, (2018).
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FLUXO DE ATENDIMENTO

ESTRATEGIA sEBRAE

CONECTA

, -—->
PROSPECTS /’
V4
R4 ‘L\

. WORKSHOP SEBRAETEC WORKSHOP CAPACITAGOES CAPACITACOES ENCONTRO
SENSIBILIZAGAO INOVACAO INDICADORES TEMATICAS TEMATICAS REGIONAL

PROSPECTS
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CONTEUDOS

Fonte: Coordenagdo de Comércio e Servigos — CCS. SEBRAE/BA, 2018.
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WEBSITES

Os cursos de Formacao Inicial e Continuada (FIC) do Senac
capacitam, aperfeicoam e atualizam o aluno que tem pressa
para entrar ou reingressar no mercado de trabalho.

Vé

Com programacOes e grades curriculares constantemente
atualizadas, os cursos FIC desenvolvem no aluno as
competéncias necessarias para que ele desempenhe uma
ocupacao, o que possibilita insercao imediata no mundo do
trabalho. As ofertas desses cursos sdao destinadas a pessoas
com escolaridade variavel.

V4

Nas aulas, além dos conhecimentos técnicos, o estudante
aprende a trabalhar em grupo e desenvolve capacidade
www.senac.br critica para acompanhar as mudancas tecnolégicas. Mais do
gue um profissional, o Senac forma um cidadao consciente
do mundo a sua volta.
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Ao final do curso, o aluno é estimulado a permanecer no
Senac para dar continuidade aos estudos e desenvolver sua
formacao em cursos técnicos de nivel médio.



http://www.senac.br/

WEBSITES

"OREAL

FORMACAO PROFISSIONAL

Referéncia em educacdo no Brasil, o Instituto L'Oréal teve a
sua primeira unidade inaugurada em 2010, no Rio de
Janeiro. Com um ensino qualificado e eficiente, a escola
ganhou reconhecimento e  prestigio pelo seu
comprometimento em preparar grandes profissionais para o
mercado da beleza. Atualmente, existem sete centros de
ensino no Brasil e um na Africa do Sul. Buscando sempre um
servico qualificado para o aprendizado completo dos seus
alunos, as unidades possuem instalagdes modernas e
funcionais que permitem a conclusao de todas as etapas do
curso. Além disso, é disponibilizado um Saldo-Escola para os
futuros profissionais aplicarem na pratica os conhecimentos
adquiridos sob orientacdao e supervisao de instrutores. O
espaco é aberto ao publico e oferece diversos servigos a
custos acessiveis.
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http://www.institutoloreal.com.br/

WEBSITES

-

INSTITUTO EMBELLEZE

Formacgao Profissional

O Instituto Embelleze € a maior rede de franquias da
América Latina voltada para formacao profissional em
beleza, prestacao de servicos e comercializacao de produtos.
Para o Instituto Embelleze, a elevagdo do nivel de
consciéncia através da educacao e do conhecimento é
preocupagdo constante, considerando a Beleza como algo
www.institutoembelleze.com mais profundo do que um conceito estético: Beleza é a
propria forca da vida, fonte de bem-estar, autoestima e
felicidade. Presente em 99% dos Estados brasileiros com 330
franquias, ja tendo formado mais de 600.000 profissionais
para o mercado de trabalho e atualmente com mais de
150.000 alunos estudando, o Instituto Embelleze tem como
objetivo chegar a 500 franquias no Brasil.
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http://www.institutoembelleze.com/

ESTUDOS

As informacgdes contidas no Estudo de Mercado voltado aos
Saldes de Beleza e Estética buscam facilitar o entendimento
sobre o mercado e expor a percepcao dos empresarios do
setor no estado da Bahia. Dessa forma, ampliando as
COMERCIO E SERVICOS: . ~ A . ~
informacdes sobre o setor, tém-se maior sustentacdao nas

SALOES DE tomadas de decisdes que impactam os resultados
BELEZA operacionais dos negdcios. Estudo desenvolvido pelo
SEBRAE/BA. Salvador, 2017.

E ESTETICA

JDO DE MERCADD

Documento foi desenvolvido com base em pesquisa e
levantamento de informacdes do mercado disponiveis em
])f)/)’Z(N fontes secundarias. N3o tem carater quantitativo estatistico,
estetica e sim descritivo analitico baseado em dados e indicadores
publicos. O documento é util, interessante e adequado,
uma vez que apresenta o historico e a evolugao do
segmento no ambito nacional. Estudo desenvolvido pelo
SEBRAE/NA. Brasilia, 2013.
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AGENDA

Uma das feiras de beleza mais famosas do ramo e a maior
B EAUTY FA I R das AmériFas, a B(.eau.ty I.:air e voltadg e.xclu.sivamente para
os comerciantes, distribuidores e profissionais da beleza. Ela
conta com mais de 100 eventos educacionais e lancamentos
de 500 expositores, separados por objetivo de negdcio. Sao
realizados congressos nas areas de cabelos, maquiagem,
estética, manicure e negdcios com cursos e workshops.

Hairnor
oromoese 2018

Considerada a maior feira de beleza do Nordeste, a HairNor

tem o objetivo de levar atualizacdo e tendéncias para os
beautyfair.com.br/ profissionais da darea. O evento oferece workshops,

congressos e seminarios, além da exposicdao de produtos.



http://beautyfair.com.br/
http://beautyfair.com.br/
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HairBrasil

A Hair Brasil é vista como um ponto de encontro para se
atualizar no setor da beleza. A feira conta com langamento
de produtos, congressos, palestras e workshops que
mostram as tendéncias e promocgao de negdcios.

A feira relne expositores e palestrantes de diversas areas do
mercado da beleza e promove o compartilhamento de
informacdes sobre as principais tendéncias do setor. Além
disso, é possivel conhecer novas marcas e produtos em um
ambiente que incentiva o networking.



http://beautyfair.com.br/
http://beautyfair.com.br/

