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 ⁄ SERVIÇOS

O setor de beleza gaúcho 
atravessa um momento de mu-
danças. O principal desafi o dos 
estabelecimentos é a perda do 
poder de compra dos clientes. 
Esse temor foi apontado por 
31,2% dos entrevistados em son-
dagem da Fecomércio-RS realiza-
da no mês de julho. Nesse con-
texto, salões e outros mercados 
relacionados ao segmento aca-
bam fi cando em segundo plano 
no dia a dia da população e, por 
isso, surgem novas necessida-
des e práticas, como melhorias 
na área de gestão, planejamento 
estratégico e foco na experiência 
do cliente.

O levantamento, que avaliou 
385 estabelecimentos do Estado, 
revela que apenas 18,7% das em-
presas possuem lucro o sufi ciente 
para investimentos posteriores. 
A maior fatia, 34,3%, relata que 
há pouca folga nos rendimentos 
e 14,3% empatam os lucros com 
as despesas. Destes, 42,6% não 
possuem metas ou planejamen-
to estratégico.

A economista-chefe da fede-
ração responsável pelo estudo, 
Patrícia Palermo, explica que o 
maior causador das difi culda-
des enfrentadas pelo segmento 
é a má gestão. “Observamos que 
existe uma grande preocupação 
com a parte técnica do negócio, 
saber cortar e escovar cabelo, fa-
zer mão e pé e executar procedi-
mentos estéticos. Mas a gestão 
não é profi ssionalizada, é uma 
gestão frágil, que em momentos 
de instabilidade econômica, sen-
te mais”. Segundo a pesquisa, 
56,1% dos entrevistados contro-
lam suas fi nanças manualmente, 
por planilha ou caderno.

Já a regulação de valor co-
brado por serviços ocorre majo-
ritariamente (66,2%) atualizan-
do os preços apenas uma vez 
por ano; 13,8% somente quando 
há aumento de custos e 6,8% ra-
ramente ou nunca. Em um cená-
rio de mudanças, acompanhar 
custos, planejar e antecipar im-
pactos torna-se ainda mais re-
levante para a sustentabilidade 
dos negócios.
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leza e Estética do Estado (Sinca-
-RS) percebe uma outra deman-
da. Marcelo Chiodo, presidente 
do Sinca-RS, indica que, muitas 
vezes, por necessidade econômi-
ca, pequenos salões abrem com 
valores muito abaixo do merca-
do, o que afeta negativamente 
a concorrência, enfraquecendo 
o segmento.

Nesse contexto, 37,1% das 
empresas possuem apenas uma 
pessoa trabalhando, e o tipo de 
vínculo mais comum entre os 
profi ssionais da beleza é o de 
autônomo ou microempresários 
individuais (MEI), com 62,9%. 
O presidente do sindicato expli-
ca que o alto número de MEIs no 
meio está relacionado à Lei Fe-
deral Nº 13.352, conhecida como 
Lei “Salão-Parceiro, Profi ssional-
-Parceiro”. Em vigor desde 2016, 
a normativa permite que salões 
de beleza possuam contratos de 
parceria por escrito com profi s-
sionais da beleza sem que con-
fi gure vínculo empregatício. O 
contrato obrigatoriamente pre-
cisa ser homologado pelo sindi-
cato da classe, no caso do Rio 
Grande do Sul, o Sinca-RS possui 
essa responsabilidade.

Contudo, ainda no levanta-
mento da Fecomércio-RS, apenas 
33,5% dos profi ssionais gaúchos 
possuem seus contratos homolo-
gados. Segundo Marcelo, a bai-
xa adesão está ligada à falta de 
informação. A não-homologa-
ção do contrato entre o espaço 
e o profi ssional pode acarretar 
em processos tanto trabalhistas 
como tributários para os salões.

Apesar de problemas relacio-
nados à gestão, mais da metade 
(63,1%), relata ter uma separação 
clara das fi nanças dos negócios 
e dos donos. E 66% comparti-
lha que, referente ao serviço que 
mais gera faturamento, o cálculo 
para defi nir o preço cobrado en-
volve os custos fi xos, adicionado 
a uma margem de lucro.

Algumas práticas podem 
ajudar a estabilizar os lucros e 
melhorar a gestão. Ter um pla-
nejamento estratégico estabele-
cido, conhecer bem as receitas e 
custos, ter ações para tentar au-
mentar vendas no dia de menor 
movimento, fazer ações e divul-
gação bem estabelecidas para 
captura de novo clientes são al-
guns dos pontos ponderados pela 
economista da Fecomércio-RS. 
Ela salienta que o poder de com-
pra da população não está sob 
controle dos empresários, mas 
que é possível adotar estratégias 
para estimular as vendas e mi-
nimizar os impactos do contex-
to socioeconômico.

A fi m de auxiliar o setor, o 
Sinca-RS possui iniciativas de 
aprimoramento para os profi ssio-
nais da área. O próximo evento 
será no dia 26 de outubro, com 
palestras e cursos abordando 
gestão, vendas e inteligência ar-
tifi cial. O sindicato também pos-
sui funcionários que estão dispo-
níveis para ajudar na abertura 
de MEIs, formulação de contra-
tos e notas fi scais. Se necessário, 
o sindicato conta com advogado 
e contador - o primeiro serviço 
é gratuito.

Salão dentro da Pucrs alia beleza
e estratégia de negócios

Luisa Kraey abriu seu negócio 
em 2023 no campus da Pontifícia 
Universidade Católica do Rio Gran-
de do Sul (Pucrs). Com uma carrei-
ra já estruturada no meio bancário, 
ela viu na beleza uma possibilida-
de de crescimento e renda. A Bou-
tique da Unha - que presta serviços 
diversos, como manicure, exten-
são de cílios, depilação, tratamen-
tos e cortes de cabelo - surgiu com 
o intuito de estar próxima do seu 
público alvo. “A ideia veio de es-
tar num espaço que eu sabia que é 
onde as pessoas trabalham, estar 
próximo de onde elas vão no dia a 
dia facilita a conexão e a fi delida-
de”, aponta. 

Assim como demonstrado no 
levantamento da Fecomércio-RS, 
todas as seis funcionárias de Luí-
sa são MEI (microempreendedo-
ras individuais) e, diferentemente 
da maioria dos estabelecimentos, 
que apontam a atração de clientes 
como maior desafi o interno, para 
ela, manter as profi ssionais no sa-
lão mostra-se um contratempo, 
principalmente por causa da liber-
dade que o MEI proporciona e as 
novas formas de trabalho, como 
o atendimento em casa.  Já a indi-
cação, em que 59,5% das empre-
sas revelaram ser o principal canal 
de captação de clientes, também é 
o mais importante para a empresá-
ria, além de parcerias e das redes 
sociais. Com duas unidades, uma 

Luisa teve a ideia do espaço e 
está na Pucrs há três anos 
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na Pucrs e outra em Tramandaí, 
Luisa afi rma dedicar um tempo 
extra às redes e possuir um soft-
ware terceirizado para o controle 
de fi nanças, assim como 36,6% do 
setor segundo a pesquisa. O balan-
ço fi nanceiro é realizado uma vez 
por semana, assim como 26,2% 
das empresas. A maioria (39,7%)  
realiza esse tipo de análise men-
salmente. A meta de Luisa é au-
mentar o faturamento do salão e o 
espaço físico. A economista da Fe-
comércio-RS destaca que a área da 
beleza é um segmento com muita 
possibilidade de expansão e ga-
nho potencial, derivado, principal-
mente, de uma melhor gestão eco-
nômico-fi nanceira do negócio.
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