


O setor de beleza e bem-estar no Brasil segue em expansdéo, impulsionado pelo crescimento da
demanda por servigos estéticos, cuidados pessoais e praticas de bem-estar.

Estes segmentos movimentam a economia, geram empregos e fomentam o
empreendedorismo, seja por meio de saldes estabelecidos ou do trabalho autdnomo, atendendo
a um publico cada vez mais exigente e diversificado.

Apesar das oportunidades existentes no mercado, esses profissionais enfrentam desafios como
por exemplo, a capacitagdo, o acesso ao crédito, a concorréncia e a adaptagdo as inovagodes
tecnologicas.

Diante desse contexto, esta pesquisa busca identificar as principais oportunidades e desafios,
fornecendo insights que possam contribuir para o sucesso e a competitividade desses
profissionais.

O relatério € organizado em duas partes. A primeira parte apresenta as estatisticas que
caracterizam as atividades de beleza e estética no Estado de Sdo Paulo, bem como tendéncias
para o segmento. Essa andlise foi realizada utilizando bases de dados, estudos e pesquisas sobre o
tema.

A segunda parte mostra os resultados de pesquisa de campo com 800 proprietdrios de
empreendimentos em beleza e estética.

Boa leitura!
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Atividades de beleza e
estética

Cabeleireiros, manicure Estética?
e pedicure!

+ datividades de lavagem, atividades de limpeza de pele,
corte, penteado, massagem facial e
tingimento e outros madquilagem
tratamentos do cabelo

+ atividade de depilagdo
« servigcos de barbearia
+ atividades de massagem

« atividades de manicure e estética e para

pedicure emagrecimento

I Cabeleireiros, manicure e pedicure: subclasse CNAE 9602-5/01
2 Atividades de estética e outros servigos de cuidados com a beleza:
subclasse CNAE 9602-5/02




Distribuicéo por segmento dos MEls
Atividades de beleza e estétical
Estado de S&o Paulo

304.285

microempreendedores individuais

Cabeleireiros, manicure e
pedicure

m Atividades de estética e
outros servigos de

i |
219.890 cuidados com a beleza

(72%)

Fonte: Sebrae-SP a partir do DataSebrae, com base em dados da Receita Federal
(8/08/25)

I Cabeleireiros, manicure e pedicure: subclasse CNAE 9602-5/01
Atividades de estética e outros servigos de cuidados com a beleza: subclasse
CNAE 9602-5/02




Namero de microempreendedores individuais (MEIs)
Atividades de beleza e estética

Regiées Administrativas do Estado de S&o Paulo

Regiao Administrativa Cabeleireiro*  Estética” Total

Aracatuba 3.966 1.456 5.422
Barretos 2.110 847 2.957
Bauru 5.512 1.943 7.455
Campinas 35.065 14.134 49.199
Central 4.747 1.940 6.687
Franca 3.478 1.386 4.864
[tapeva 1.803 627 2.430
Marilia 4.533 1.724 6.257
Presidente Prudente 4.001 1.421 5.422
Registro 921 297 1.218
Ribeirao Preto 7.520 2.996 10.516
RMSP 101.624 39.058 140.682
Santos 13.033 3.729 16.762
Sao José do Rio Preto 8.182 3.318 11.500
SdoJosé dos Campos 11.208 4.542 15.750
Sorocaba 12.187 4.977 17.164
Total 219.890 84.395 304.285

Fonte: Sebrae-SP a partir do DataSebrae, com base em dados
da Receita Federal (8/08/25)

! Cabeleireiros, manicure e pedicure: subclasse CNAE 9602-5/01

2 Atividades de estética e outros servigos de cuidados com a
beleza: subclasse CNAE 9602-5/02



Tendéncias em beleza e
estética

« Servigos personalizados
A demanda por servigcos personalizados estd crescendo.
Muitos profissionais tendem a oferecer atendimentos em
casa ou em estudios, o que proporciona maior conforto e
conveniéncia aos clientes.!

+ Tendéncia de "Hair Freedom”

H& uma crescente aceitacdo da diversidade dos tipos de
cabelo, com consumidores buscando produtos que
valorizem suas caracteristicas naturais, como cabelos
cacheados e crespos.?

« Inovacdo e Sustentabilidade

A preocupag@o com a sustentabilidade estd se tornando
uma prioridade, com marcas adotando prdticas
ambientalmente responsdveis e oferecendo produtos que
s@o veganos e livres de crueldade com animais.?

T Euromonitor International. Depilatories in Brazil. Country Report, july, 2024.

2 Euromonitor International. Hair Care in Brazil. Country Report, july 2024.




pesquisa

Perfil e Desafios dos
Negocios de Beleza e
Estética

Microempreendedor
Individual




®

Quantitativa, via painel de » Identificar o perfil dos profissionais do
respondentes. segmento beleza e bem estar

* Mapear os principais desafios
enfrentados e oportunidades, incluindo
questdes como acesso ao crédito,
capacitacdo, tecnologia, regulamentacéo
e concorréncia.

800 proprietarios(as) de Coleta de dados realizada entre os
negécios registrados como MEI. 31 de maio e 08 de junho de 2025.

Nos graficos de perguntas Gnicas, a soma dos percentuais pode oscilar em torno de 1% devido ao arredondamento decimal, resultando em valores entre 99% e 101%.
Nas perguntas de respostas mdltiplas, o total pode ultrapassar 100%, uma vez que os participantes tém a possibilidade de selecionar mais de uma alternativa.

Entrevistamos 800 proprietdrios(as) de
negocios registrados como MEI, pertencentes
aos seguintes segmentos: Cabeleireiros,
manicure e pedicure (CNAE 9602-5/01) e
Atividades de estética e outros servicos de
cuidados com a beleza (CNAE 9602-5/02).

Apresentados em trés grandes blocos:
1. Perfil dos Negbcios.

2. Operacoes e Desempenho Financeiro
3. Estratégias e Inovacdes.

4. Gestao de Residuos e Sustentabilidade:




Pertil dos Negocios

Quase a metade (46%) dos estabelecimentos sé@o Saldes de Belezq, seguidos por Clinicas ou
Centros de Estética (29%).

Cerca de 1 em cada 4 estabelecimentos (42%) possui entre 1 e 3 anos de atuagdo, indicando
uma predomindncia de empreendimentos mais recentes.

O principal impulsionador para iniciar o negécio (26%) foi o desejo de transformar uma ideia
e paixéo em algo concreto, mostrando um componente vocacional forte.

Antes de se tornarem empreendedores, mais da metade dos proprietdrios (54%) eram
empregados com registro em carteira.

A sala comercial/prédio comercial (28%) e a loja de rua (27%) sd@o os locais mais comuns de
estabelecimento, embora uma parcela significativa (23%) estd estabelecido em casa.
Quase metade dos negécios (47%) trabalham com dois funciondrios, incluindo o préprio

proprietério.



regiao
Sao Paulo

Regido
Interior Capital Metropolitana!

95%  28% 20%

unicipio de SGo Paulo



407

Saloes de Beleza

Qual a principal atividade do seu estabelecimento?

Saléo de beleza _ 46%
Clinica ou centro de estética _ 29%
Esmalteria - 12%
Barbearia - 12%

47

Tém o negocio entre 1a 3 anos

H& quanto tempo vocé tem esse negbcio?

Menos de 1 ano

De 1a 3 anos

De 4 a 6 anos

De 7anosal0
anos

Mais de 10 anos

4%

1N%

1%

31%

42%

Base: 800



Regido
M Capital @ RMSP M Interior

Qual a principal atividade do seu estabelecimento? H& quanto tempo vocé tem esse negdcio?

9% Menos de 1 - %
52% 7%

ane N 3%

47%
De1a 3 anos 37%

T, 41

25%
De 4 a 6 anos 42%

Saldo de beleza

Clinica ou centro de estética
33%

30%
13%
Esmalteria 15%
1% De 7anos al0 -7]]%
anos ] 13%
14% 6%
Barbearia 10% Mais de 10 - 6°/°

13% anos - 3%

Base: 800



Qual o principal motivo para vocé iniciar o seu negocio?

Principais m%tivogara iniciar o negécio:

e Desejo de transformar uma ideia

o . 26%
e paixdo em algo tangivel

Dese]a IVa transformar uma
)j algo tangivel Foi uma oportunidade de negécio

22%

Para ter autonomia

20%

Por necessidade de geragdo de
renda

18%

Foi um desafio pessoal

12%

Por influéncia social ou familiar . 3%

Base: 800




Regido
Il Capital Interior I RMSP

Qual o principal motivo para vocé iniciar o seu negdcio?

Desejo de transformar uma ideia e paixdo NN 23%

p 28%
em digo tangivel S 23%

e 26%

Foi uma oportunidade de negécio 21%

R 21%
I 19%

Para ter autonomia 18%

P 26%
I— 7%

Por necessidade de geragdo de renda 17%

T 19%

N 12%
Foi um desafio pessoal 13%
L 8%
M 2%
Por influéncia social ou familiar 3%
3%

Base: 800



Antes desse negodcio, qual era a sua atividade?

5 l /O o PR Empregado com registro em

carteira

dos pro tarlgﬁ e;& " TR Empregado sem registro em
empreg

0s com ,:{;;g st oem carteira I nw

Dono de negbécio com CNPJ - 10%

Dona de Casa - 9%

Desempregado . 6%

~

Estudante . 5%

Dono de negbcio sem CNPJ . 4%

Aposentado | 1%

Base: 800




Regido
Il Capital RMSP M Interior

Antes desse negdcio, qual era a sua atividade?

A 51%

Empregado com registro em carteira 54%

P 55%

_8 13%
%
2%

Empregado sem registro em carteira
Dono de negbcio com CNPJ 10%
Dona de Casa 12%
Desempregado 4%
Estudante 6%
Dono de negécio sem CNPJ 4%

Aposentado 1%

Base: 800



Classificacdo: RESTRITA

Trabalham em:
sala ou prédio comercial

loja de rua
em casa

Onde vocé estd estabelecido?

Sala comercial/prédio comercial
Loja de rua

Em casa

Espago compartilhado (coworking
de beleza ou estética)

Shopping center

Loja de galeria

Dentro da empresa (saléo
corporativo)

Academia, hotéis ou cento
esportivo

Atendimento a domicilio

P 28%
. 27%
R 23%
R 1%

N 8%

N 8%

N 7%

M 3%

0%

Base: 800

Admite respostas multiplas



Regido

Il Capital RMSP M Interior
Onde vocé estd estabelecido? Quantas pessoas trabalham na sua empresa/negécio, incluindo vocé?
. - . [—— 22% I 18%
Sala comerC|aI/pred|o comercial 33% 1 pessoa 19%
T 29% I 16%
I 26% I 50%
Loja de rua 24% H el
e 28% °
I 7%
I 23% 3 pessoas 10%
Em casa 27% R 9%
I 21%
4 I 10%
Espago compartilhado (coworking de beleza * 15% pessoas I %o//‘;
ou estética L e
) 1% 7%
5 pessoas 4%
. I 3% T 9%
Shopping center 6%
W 8% M 3%
6 pessoas 8%
I 1% 2%
Loja de galeria 4% n
0 2%
e 7% 8 pessoas = 3%
2%
- . I 8%
Dentro da empresa (saldo corporativo) 5% I 0%
L 6% 9 pessoas I 0%
1%
. 4%
. X . o, . 2%
Academiaq, hotéis ou cento esportivo B 230/4, 10 pessoas 6%
° B 4%
. - 1% .
Atendimento a domicilio 1% 12 pessoas | 1% Base: 800
1%

Admite respostas multiplas



Operacao e
Desempenho Financeiro

O valor médio inicial investido para abrir esses negbécios foi de aproximadamente R$
4.905,68.

Cadeiras e poltronas (66%) e utensilios basicos como escovas e tesouras (56%) séo os
equipamentos mais frequentemente adquiridos para iniciar as operacoes.

39% faturam entre R$ 2.000,00 a R$ 6.000,00 e 62% faturam em média até R$ 8.000.
Manicure e pedicure & o servico que mais contribui para o faturamento dos
estabelecimentos (16%), seguido por alisamento (15%).

Uma alta proporcéo (76%) dos estabelecimentos também vende produtos. Destes,
78% conseguem estimar que, em média, 26% do seu faturamento provém da venda

desses produtos.



R$ 4.905.68

valor médio inicial
investido no negocio

Aproximadamente, qual foi o valor inicial (R$) que vocé tinha
para iniciar o seu hegocio?

l Total M Capital RMSP M Interior

Total

R$ 4.905,68

Capital R$ 5.170,95

RMSP R$ 4.928,94

Interior R$ 4.757,54

Base
800



607

jé tinham ou adquiriram
cadeiras e poltronas para
iniciar o negécio

Quais equipamentos e utensilios vocé ja tinha
ou precisou adquirir para iniciar o seu negécio?

Cadeiras e poltronas

Utensilios: (escovas, pentes, tesouras,
navalhas espelhos, pingas, toucas...)

Lavatérios para cabelo

Secadores de cabelo
Produtos cosméticos especificos

(esfoliantes, hidratantes, méscaras, etc.)
Produtos quimicos (shampoos, tinturas,

cremes, removedores etc.)
Maquinas de cortar cabelo e aparadores
Aparelhos e equipamentos (corpo, rosto,

depilacgéo, limpeza de pele)
Pranchas/chapinhas e modeladores de

cachos

Esmaltes, removedor, algoddo, adesivos

Esterilizadores (estufas, autoclaves ou
caixas UV)

T, ee%

D s6%
D 52%
I 1%
T EZ
I s0%
I 5%
I 44
I 4o
D 43%
I 4

Base: 800



Regido

Bl Capital 1 RMSP

I Interior

Quais equipamentos e utensilios vocé ja tinha ou precisou adquirir para iniciar o seu negécio?

67%
66%
66%

Cadeiras e poltronas

Utensilios: (escovas, pentes, tesouras,

. 63%
navalhas espelhos, pingas, toucas...)

55%
56%

(]

Lavatérios para cabelo

52%
53%
50%

Secadores de cabelo

Produtos cosméticos especificos (esfoliantes,

. b 56%
hidratantes, mdscaras, etc.)

%

%

Produtos quimicos (shqmpoos, tinturas, 55
%

cremes, removedores etc.)

P A%
Maquinas de cortar cabelo e

50%
aparadores
45%
. 39%
Aparelhos e equipamentos (corpo, 459
rosto, depilagéo, limpeza de pele) 3
47%
. 44%
Pranchas/chapinhas e modeladores de 479%
cachos °
39%
Esmaltes, removedor, algodéo, adesivos 53%
- 40%
Esterilizadores (estufas, autoclaves ou
. 44%
caixas UV)

Base: 800



390/ Faturam entre R$ 2.000 a RS 6.000
O

em média por més

Quanto o seu negdcio fatura por més, em média?

Até R$ 1.000/més [N 3%
Mais de R$ 1.000 a R$ 2.000/més [ 7%

Mais de R$ 2.000 a R$ 4.000/més 19% 399 62%
Mais de R$ 4.000 a R$ 6.000/mes [ 20%
Mais de R$ 6.000 aR$ 8.000/més [ 13%

Mais de R$ 8.000 a R$ 10.000/més [ 12%

Mais de R$ 10.000 a R$ 12.000/meés [ 7%

Mais de R$ 12.000 a R$ 14.000/més [N 4% 0

Mais de R$ 14.000 a R$ 16.000/meés [N 5% 6 Z /O

Mais de R$ 16.000 a R$ 18.000/més [N 4% Faturam ateé R$ 8.000

Mais de R$18.000 a R$ 20.000/més [ 3% em médid pOI' més

Mais de R$ 20.000,00/més [N 4%

Base: 800



Il Capital RMSP

Quanto o seu negécio fatura por més, em média?

Até R$ 1.000/més

Mais de R$ 1.000 a R$ 2.000/més
Mais de R$ 2.000 a R$ 4.000/més
Mais de R$ 4.000 a R$ 6.000/més
Mais de R$ 6.000 a R$ 8.000/més
Mais de R$ 8.000 a R$ 10.000/més
Mais de R$ 10.000 a R$ 12.000/més
Mais de R$ 12.000 a R$ 14.000/més
Mais de R$ 14.000 a R$ 16.000/més
Mais de R$ 16.000 a R$ 18.000/més
Mais de R$18.000 a R$ 20.000/més

Mais de R$ 20.000,00/més

Regido

I Interior

8%

10%

Base: 800



Qual é o carro chefe dos servigos, aquele que gera mais faturamento?

Manicure e pedicure [N 16%

Prin IS servicos, que mais geram f Alisamento (progressiva, botox..) [N 15%
/ Cortedecabelo Y 14%
° manicure e deiCUI‘Q Limpeza, peeling e rejuvenescimento [N 1%
> Coloragdo, luzes e mechas [N 10%
alisamento (pl"ogl"QSSIV&’ Massagem (modeladora, relaxante,.. [N 8%
‘ Hidratagdo, nutricdo, reconstrucdo [N 7%
OI‘tQ dQ @belo Escova e modelagem [N 4%
/ : . Design sobrancelhas [ 4%

Depilagdo N 3%
Barba [ 3%
Maquiagem [ 3%
Podologia [l 1%

»

l Fa «U‘
&

Especialidades afro [l 1%

Infantil B 1%
Base: 800




Manicure e pedicure

Alisamento (progressiva, botox...)

Corte de cabelo

Limpeza, peeling e rejuvenescimento

Coloracgéo, luzes e mechas

Massagem (modeladora, relaxante,
drenagem e terapéutica)

Hidratagdo, nutrigcdo, reconstrugdo

Escova e modelagem

5%

Il Capital

Regido

" RMSP

21%

I Interior

Design sobrancelhas

Depilacéo

Barba

Maquiagem

Podologia

Especialidades afro

Infantil

Qual é o carro chefe dos servigos, aquele que gera mais faturamento?

2%
4%

P 4%

R

H%

1%

1%

1%
1%

1%
1%

2%

3%

3%
3%

3%

4%

4%
4%
3%

Base: 800



desses

vendem produtos 0 Sabem estimar
no estabelecimento # 7 8 / quantos porcento do faturamento
U vem da venda destes produtos

‘ Base: 607

Z 60/ E a porcentagem média do faturamento
0 quem vem das vendas de produtos

Base: 800

Base: 607



Vocé vende produtos dentro do estabelecimento?

73%
Sim 74%

78%

27%
26%
22%

Base: 800

Regido

M Capital @ RMSP M Interior

Sabe estimar quantos porcento do faturamento
vem da venda destes produtos?

77%
83%
76%

Sim

15%
10%
15%

8%
6%
10%

Ndo
sabe

Base: 607

Quantos por cento vem da venda
de produtos?

RMSP - 25%
Interior _ 26%

Base: 607



Estrategias e Inovagao

As redes sociais sdo o principal meio de divulgagéo (87%) para os produtos e servigos
desses negdcios. Promogées e descontos (59%) e o boca a boca (50%) também séo
estratégias muito utilizadas.

O Instagram é a plataforma mais utilizada, citada por 79% dos negécios, seguida pelo
Facebook (53%) e TikTok (35%).

Atendimento de qualidade e relacionamento com o cliente sGo considerados os
fatores mais importantes para o sucesso (54%), evidenciando a valorizagdo do
servigo personalizado.

Praticamente 6 em cada 10 dos proprietdrios (58%) demonstra interesse em aprender
mais sobre Marketing Digital, seguido por Gestdo Financeira (48%) e Inovagdo e
Tendéncias (44%).

A aposta em "menos quimica, mais cuidado com a sadde do couro cabeludo” (33%) é
a principal tendéncia ou novo servico que os negécios planejam adotar ou ja

implementaram.



Total

O que voceé faz para divulgar seus produtos?

Redes sociais

87%

Faz promogdes e descontos 59%

Boca a boca/Indicacéo 50%

Faz parcerias com
influenciar, empresas...

25%

\

utilizamias redes sociais '
para divulgar seus produtos panfietos
\ "J

Distribui cartazes e
B s

E-mails marketings - 13%

Base: 800




Regido
Il Capital RMSP M Interior

O que vocé faz para divulgar seus produtos?

— 3%

Redes sociais 94%

S 86%
I 56%

Faz promogoes e descontos 54%

S e3%
I 50%

Boca a boca/Indicagéo 52%

Y 50%

Faz parcerias com influencers, I 23;677

empresas... L o5%
N 5%
Distribui cartazes e panfletos 16%
R 15%
I 15
E-mails marketings 10%
R 13%

Base: 800



/9%

Instagram
principal rede social
utilizada

Total

Quais redes sociais vocé utiliza?

Instagram 79%

Facebook 53%

Tik Tok 35%

WhatsApp 26%

>

M 6%

YouTube I 3%

Outros . 5%

Base: 800



Regido
Il Capital RMSP M Interior

Quais redes sociais vocé utiliza?

e 74%

Instagram 88%

I 77%

I 44%
Facebook 64%

P 53%

) I 32%
Tik Tok 35%

P 36%

I 27%
WhatsApp 31%

I 24%

YouTube 4%

Outros 3%

Base: 800



Principais fatores pa 0 negdbcio:

Atendimento de qualidade e
relacionamento com o cliente

utos e equipamentos de
qualidade w
™ e

Formacao tecnica e
atualizacao prefissional

Higiene e cumprimento das
norrpas sanitarias

Na sua opinido, quais sdo os fatores mais importantes para o
sucesso de um negécio de beleza e estética?

Atendimento de qualidade e
relacionamento com o cliente

Produtos e equipamentos de
qualidade

Formagdo técnica e atualizagéo
profissional

Higiene e cumprimento das normas
sanitarias

Inovacdo e diferenciagéo dos servigos

Preco competitivo

Divulgagéo e presencga digital

Gestdo eficiente do negécio (finangas,
estoque, equipe)

Localizagéo do negécio

Parcerias e networking

PN 54%
I 1%
DN 36%
DN 32%
N 25%

DN 24%

N 22%

I 20%

N 19%

B 9%

Base: 800



Regido

Il Capital

RMSP I Interior

Na sua opinido, quais sdo os fatores mais importantes para o sucesso
de um negécio de beleza e estética?

Atendimento de qualidade e relacionamento com o cliente

Produtos e equipamentos de qualidade

Formagdo técnica e atualizagéo profissional

Higiene e cumprimento das normas sanitdrias

Inovacgdo e diferenciagéo dos servigos

Preco competitivo

Divulgagéo e presencga digital

Gestdo eficiente do negécio (finangas, estoque, equipe)

Localizagéo do negécio

Parcerias e networking

I A8%
57%
. b3%

I 40%

4?%

44%

I 32%
d%

40%
I 32%

2%
A 33%
— 2 4%,
28%

Base: 800



Quais tendéncias, novos servigos ou formatos de negdcio, inovagoes,
trouxe recentemente ou pensa em trazer para o seu negdcio?

Menos quimica, mais cuidado com a
saude do couro cabeludo

E—— 33%

Valorizagdo de cabelos crespos,
cacheados, ondulados ou grisalhos.

Terapias capilares: ozonioterapia,
: : ; — 32%

argiloterapia, LED capilar

— 32%

Aplicativos de beleza e Inteligéncia
g : E——— 28%

Artificial para analisar pele e cabelo

Beleza de dentro para fora (suprimentos
nutricosmeéticos, bebidas funcionais,...

Estética integrativa (aromateria,
; : I 25%

ventosaterapia e reflexofia)

P 27%

Mdascaras caseiras com ingredientes
naturais

I 18%

Cuidados personalizados com base em
DNA ou microbioma

I 14%

Slow beauty: menos produtos, mais
consciéncia

I 14%

Descarto tudo no lixo comum, sem
separagdo de residuos

N 8%

Alongamentos de unhas com técnicas

o,
russas I 1%

Nenhum f§ 1% Base: 800




Regido

Il Capital

RMSP I Interior

Quais tendéncias, novos servigcos ou formatos de negdcio, inovagoes,
trouxe recentemente ou pensa em trazer para o seu hegocio?

Menos quimica, mais cuidado com a saude do couro cabeludo
Valorizagdo de cabelos crespos, cacheados, ondulados ou grisalhos.

Terapias capilares: ozonioterapia, argiloterapia, LED capilar

Aplicativos de beleza e Inteligéncia Artificial para analisar pele e
cabelo

Beleza de dentro para fora (suprimentos nutricosméticos, bebidas
funcionais, alimentagdo )

Estética integrativa (aromateria, ventosaterapia e reflexofia)
Mdscaras caseiras com ingredientes naturais

Cuidados personalizados com base em DNA ou microbioma
Slow beauty: menos produtos, mais consciéncia

Descarto tudo no lixo comum, sem separacgdo de residuos
Alongamentos de unhas com técnicas russas

Nenhum

1 mmm—— 28%
37%
A 33%

I 37%
30%
. 30%

I 29%

il%
33%

Base: 800



Principais temas que gostariam de aprender mais:de
ota

Quais temas vocé gostaria de aprender mais?

ing digital’ Marketing digitcl G 55
MaI‘thlng dlgltal arketing digita o

i Gestdo financeira NN 48%

-y
- /

Inovagdo e tendéncias [N 44%

o (aestao fin@nceira

Divulgacgéo dos produtos [ 34%

Diferentes tratamentos para o
publico masculino

I 31%

Tratamento com produtos
orgdanicos/veganos

Gestdo de pessoas [ 23%

N 31%

Concorréncia [ 18%

Regulamentagdo (sanitérias, fiscal,
trabalhista)

RN 16%
Limpeza e organizacdo [N 13%

Estoque I 13%
Base: 800




Regido

M Capital @ RMSP M Interior

Quais temas vocé gostaria de aprender mais?

arketi %
gdig 60%
49%

46%

Inovacgdo e tendéncias
44%

35%
. - . 32%
Diferentes tratamentos para o publico masculino %"]@’/

- 279

Tratamento com produtos orgénicos/veganos — 37%
Gestdo de pessoas 26%

Concorréncia 17%
18%
- P . . 16%
Regulamentacdo (sanitdrias, fiscal, trabalhista) 4%
13

Limpeza e organizagéo

15%
Estoque 12%
12%

X

Base: 800



(estao de Residuos
e Sustentabilidade

* A pesquisa revela que 53% dos negbcios descartam produtos quimicos em locais
apropriados, e 53% também separam materiais reciclaveis do lixo comum. Um
total de 22% dos negbcios contratam empresas especializadas para o
recolhimento e descarte de residuos.

« 43% dos negbcios apontaram néo haver desperdicios de produtos e materiais. O
principal desperdicio considerado foi o uso excessivo de produtos por
atendimento, com 23%.



Descarte de materiais e residuos: 0

descartam produtos quimicos 43 /O

em locais apropriados apontam néo haver desperdicios de
separam reciclaveis do lixo comum produtos e materiais

Como vocé lida com o descarte de materiais e residuos do seu Quais s@o os principais tipos de desperdicio que acontecem no seu negocio?
neg6cio? (Ex: cabelo, algoddo com acetona, embalagens de
esmalte, tubos de tinta, potes de cremes etc.)

L N&o hé desperdicios de produtos e
Descarto produtos quimicos o s I s
I 55 materics

locais apropriados

Uso excessivo de produtos por o
separo reciclaveis do lixo comum [N 53% atendimento I 23%

Contrato empresa especializada
para o recolhimento e descarte dos [N 229 Embalagens mal aproveitadas _ 23%
residuos

Descarto o cabelo para doar ou _ 299 Compra em excesso/estoque parado _ 22%

reaproveitar

Problemas no
Reaproveito ou reutilizo materiais - ° - - 9
P 15% armazenamento/conservagéo 17%

Produtos vencidos - 13% Produtos vencidos - 13% Base: 800



Regido

Il Capital

Como voceé lida com o descarte de materiais e residuos do
seu negocio? (Ex: cabelo, algoddo com acetona, embalagens
de esmalte, tubos de tinta, potes de cremes etc.)

Descarto produtos quimicos em locais I 4% 549,
apropriados B 5e%

— 50%

Separo reciclaveis do lixo comum 51%

P 55%

Contrato empresa especializada parao NG 22%
recolhimento e descarte dos residuos D 23%

Descarto o cabelo para doar ou reaproveitar 20%

Reaproveito ou reutilizo materiais 17%

Produtos vencidos 13%

RMSP

I Interior

Quais s@o os principais tipos de desperdicio
que acontecem no seu negdbcio?

N&o héa desperdicios de produtos e
materiais

Uso excessivo de produtos por
atendimento

Embalagens mal aproveitadas

Compra em excesso/estoque parado

Problemas no
qrmazenqmento/conservagc‘:o

Produtos vencidos

Base:

800



ficha técnica

Objetivo: Esta pesquisa busca Identificar o perfil dos profissionais do segmento beleza e bem estar (formacgéo, tempo de atuagdo, regime de
trabalho, entre outros) e mapear os principais desafios enfrentados e oportunidades, incluindo questées como acesso ao crédito,
capacitacdo, tecnologia, regulamentacdo e concorréncia. A pesquisa de campo foi complementada por levantamento e andlise de dados
secunddrios sobre o varejo de produtos usados. As fontes utilizadas estdo referenciadas ao longo do relatério.

Amostra: 800 questiondrios. A amostragem foi elaborada por quotas, a partir dos segmentos (subclasses CNAE) e regiées do Estado de Séo
Paulo (municipio de Séo Paulo, outros municipios da Regido Metropolitana de S&o Paulo e Interior). As quotas foram estabelecidas a partir
das estatisticas do Portal do Empreendedor (Receita Federal), referentes a 15/03/25.

Metodologia: quantitativa, via painel.

Periodo de coleta dos dados: de 31 de maio a 08 de junho de 2025.

UNIDADE GESTAO ESTRATEGICA

Gerente: Juliana Gazzotti Schneider

Coordenacéo: Carolina Fabris Ferreira

Equipe Técnica: Alexandre Sousa Nascimento, Angélica Goncalves C. Silva, Felipe Ferreira de Barros, Marcia Shizue Kikuchi, Marié Fortes de
Paula Silva, Pedro Jodo Gongalves, Sabrina da Silva Domingos, Vanessa Rinaldi Fernandes, Vitoria Nunes Martins, Victor Massashi Shinto e
Whellder Barros de Jesus Silva

Fornecedor: Instituto Consulting do Brasil — Inteligéncia em Pesquisa

SEBRAE - SP
R. Vergueiro, 1117 - Paraiso
CEP: 01504-001 - SGo Paulo - SP
Homepage: www.sebraesp.com.br
Informagdes sobre produtos e servigos do SEBRAE-SP: 0800570 0800



	Slide 1
	Slide 2
	Slide 3
	Slide 4
	Slide 5
	Slide 6
	Slide 7
	Slide 8
	Slide 9
	Slide 10
	Slide 11
	Slide 12
	Slide 13
	Slide 14
	Slide 15
	Slide 16
	Slide 17
	Slide 18
	Slide 19
	Slide 20
	Slide 21
	Slide 22
	Slide 23
	Slide 24
	Slide 25
	Slide 26
	Slide 27
	Slide 28
	Slide 29
	Slide 30
	Slide 31
	Slide 32
	Slide 33
	Slide 34
	Slide 35
	Slide 36
	Slide 37
	Slide 38
	Slide 39
	Slide 40
	Slide 41
	Slide 42
	Slide 43
	Slide 44

