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SALAO DE BELEZA INFANTIL NA CIDADE DE JUAZEIRO DO NORTE-CE
Ridevania Oliveira Serafim Souza'

Tharsis Cidalia de Sa Barreto Diaz Alencar?

RESUMO

O perfil do consumidor vem mudando ao longo dos anos, com isso o publico infantil torna-
se cada vez mais visto e analisado. Com tudo as empresas do mercado passam por grandes
transformagdes para adequar-se a uma boa ligagao de publico adulto e infantil. O presente
artigo tem por objetivo identificar a percep¢ao do mercado a cerca de um saldao de beleza
infantil na cidade de Juazeiro do Norte, a elaboracao do mesmo € de natureza basica, sendo
de cunho exploratorio, caracterizada como pesquisa descritiva e qualitativa através de
fontes bibliograficas. A pesquisa foi aplicada para o publico da cidade através de
questionarios e assim obtendo os resultados. Diante as analises foi visto que de acordo
com a percep¢ao das pessoas o saldo de beleza infantil ¢ viavel onde ird atender as
necessidades do publico, com também servir de fonte para futuros académicos que
desejam fazer pesquisa relacionadas ao tema proposto.
Palavra Chave: Saldo, Publico infantil, Beleza.

ABSTRACT
The consumer profile has been changing over the years, with this the child audience
becomes increasingly seen and analyzed. With all the companies in the market go
through major transformations to suit a good connection of adult and child audiences.
This article aims to identify the perception of the market about a children's salon in the
city of Juazeiro do Norte, the elaboration of it is of a basic nature, being of exploratory
nature, characterized as descriptive and qualitative research through bibliographic
sources. . The research was applied to the city public through questionnaires and thus
obtaining the results. Given the analysis it was seen that according to people's perception
the children's salon is feasible where it will meet the needs of the public, as well as
serving as a source for future academics who wish to do research related to the proposed
theme.

Keyword: Salon, Children, Beauty.
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1 INTRODUCAO

Com o mercado cada vez mais exigente é necessario que as empresas inovem a
todo momento para que se tornem competitivas e assim consiga se destacar no mundo dos
negocios.

A inovagdo ¢ criar algo novo, ou seja, uma simples mudan¢a pode gerar
oportunidades e utilidades para os consumidores, segundo o professor Henrique Barros
(2019). Visto que com a correria do dia a dia as pessoas ndo tém muito tempo para suas
atividades, elas buscam comodidade e praticidade quando o assunto ¢ servico.

Pode-se dizer que as criangas tém uma certa autonomia para decidir o que vestir,
quais calcados comprar e até mesmo os lugares que desejam frequentar, segundo
SEBRAE-Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (2019), as criangas,
desde de cedo, j4 decidem o que querem usar e o que comprar, podendo ser capazes de
fazer suas proprias escolhas antes mesmo de se tornarem adolescentes, conseguindo se
adaptar as tendéncias atuais como beleza e estética, porém percebe-se um mercado ainda
timido, mas em ascensdo para atender a esse publico infantil, que ndo paga pelo servigo
mais utiliza-o.

O presente artigo tem por objetivo identificar a percep¢ao do mercado a cerca de
um saldo de beleza infantil na cidade de Juazeiro do Norte e evidenciar a existéncia dos
fatores que causam no mercado de trabalho, assim desenvolvendo alguns fatores, como
plano de negocios, analisar o cenario e verificar um ambiente para esse saldao, definir plano
de marketing entre outros.

O estudo busca um aprimoramento a respeito do servico em questao, identificando
e relacionando desafios e vantagens da implantacdo do mesmo, podendo assim incentivar
futuros académicos em novas pesquisas acerca do tema, assim servindo de fonte para
futuros projetos que envolvam o mesmo ramo, e assim, gerando rendas para algumas
pessoas que consequentemente influenciard em desenvolvimento local e suprindo o desejo

do publico alvo.

2.EIXO TEMATICO

2.1EMPREENDEDORISMO

Empreendedorismo ¢ um processo de transformagao de ideias, onde as pessoas podem ter
oportunidades para desenvolver algo e colocar em pratica, o individuo que busca sucesso,

necessita ter foco e se empenhar naquilo que deseja alcangar, (DORNELAS,2014).



Chiavenato (2012) afirma que, empreendedorismo nao s6 ¢ uma descoberta de algo novo,
mas também tudo que gira em torno do futuro do seu negdcio, fazendo-se assumir

responsabilidades, desafios, possuir autoconfianca etc.

Empreendedorismo ¢ o processo de criar algo novo com valor, dedicando o
tempo e o esforgo necessarios, assumindo os riscos financeiros, psiquicos e
sociais correspondentes ¢ recebendo as consequentes recompensas da

satisfagdo e independéncia econdmica e pessoal. (SEBRAE, 2007).

Além de ser um papel importante para o sucesso de grandes empresarios o
empreendedorismo estd a cada dia gerando varias oportunidades para as pessoas que
buscam sucesso no mercado, tornando assim empresas competitivas na geracao de novos
negocios e que de fato seja algo transformador e inovador, (SEBRAE,2009). Segundo
Dolabela (2006) o empreendedorismo ja existe ha anos e nao ¢ algo novo, 0 mesmo vem
de muito tempo atras, desde o inicio do primeiro ato inovador dos seres humanos, com
existéncia de desejo para assim melhorar a ligagdo do homem com a natureza.

Ibidem afirma que, o individuo que frequenta ambientes com caracteristicas
empreendedoras terd mais chances de criar seu proprio negocio, assim ao vivenciar na
pratica o mundo do negocio o individuo podera se inspirar e tornar realidade suas ideias.
Os individuos, através do empreendedorismo, sdo atraidos por diversos incentivos
prazerosos ou recompensas, (LONGENECKER; MOORE; PETTY, 2004).

Figura 1: Incentivos para empreender
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“o mesmo que esta no meio de” ou “interposto”, sendo utilizada pela primeira vez em
1725 diretamente do economista irlandés Richard Catillon para caracterizar o individuo

que admitia risco em meio a empreender.

2.2 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

O planejamento estratégico ¢ o objetivo de alcancar uma determinada meta, onde
toda e qualquer atividade deve-se haver o planejamento, esse ato do planejar pode ser
adquirido até mesmo no seu dia-a-dia para que assim possa conseguir chegar ao objetivo,
(LAS CASAS,2001).

Kotler (2000) define que toda e qualquer empresa precisa tracar um objetivo para
se alcangar, desta forma o planejamento estratégico ¢ uma ferramenta importante na busca
de oportunidade e crescimento no mercado, sendo assim o planejamento tem como foco
principal o gerenciamento e desenvolvimento de uma organizacdo na geracdo de lucros.
A necessidade de criar grandes negocios tem sido constante, percebe-se que muitas
empresas devem ficar atenta com os ambientes internos e externo, pois além de focar no
cliente € preciso observar a concorréncia, ¢ viavel analisar quais os beneficios que devem
ser colocados em pratica para que assim a empresa tenha um futuro brilhante, (LAS

CASAS,2001).

2.3 SALAO DE BELEZA

O salao de beleza vem conquistando espago e cada vez mais se torna essencial
na vida de homens e mulheres, onde o ramo de beleza esta em alto desenvolvimento
(VEIGA, 2006).

O Brasil € responsavel por 10,1% no ramo mundial de compra e venda de produtos
de beleza, ficando em terceiro lugar, perdendo apenas para Estados Unidos e Japao,
tornando-se referéncia mundial para todo o ramo de saldo de beleza e vendas, contudo,
proporcionando vinculo empregaticio de forma direta e indireta para pessoas, assim
gerando em torno de 3,6 milhdes de postos de negocios. (ASSOCIACAO NACIONAL
DO COMERCIO DE ARTIGOS DE HIGIENE PESSOAL E BELEZA, 2010).

Segundo Silva (2007) os saldes de belezas precisam se adaptar as necessidades do
mercado de trabalho e da precisdo para com o publico apontado, € preciso estar ligado as
novidades e langamentos que o mercado langa, uma vez que, tem muitas exigéncias
apontadas especialmente para os profissionais da area. Com isso gera uma necessidade do

empreendedor de estar sempre atualizado, sejam tendéncias ou até mesmo novidades



tecnologicas em produtos capilares. Assim, em determinados ramos do mercado ¢
necessario estar atualizado no tocante as informagdes, principalmente saldes de beleza que
se encaixam na necessidade do mercado e da populagdo atual.

O mesmo autor completa que o trabalho exercido por saldes de beleza precisa estar
ligado as evolugdes e tendéncias que o mercado langa de forma réapida e eficaz.

Segundo Oliveira (2011):

A preocupagdo com a beleza acompanha a humanidade desde da idade antiga,
quando ja se desenvolviam dleos aromaticos, alguns de maquiagem, banhos
com ervas, massagens para o corpo ¢ havia todo um ritual estético. Essa
preocupagdo foi assumindo novas formas com o passar dos tempos, com o
desenvolvimento de toda uma industria da beleza, cirurgias plasticas, revolugado
na maneira de se vestir, criando-se produtos e servigos para homens e mulheres

se sentirem mais bonitos e jovens.

Os saldes de beleza sao um setor em constantes mutagdes, que sempre se atualiza,
assim satisfazer desejos e necessidades de uma determinada populacao sejam eles homens,
mulheres ou criangas.

Na sociedade atual os parametros de beleza ganham grande for¢a com a valorizacao do
corpo que por sua vez proporciona uma elevacdo consideravel a autoestima por parte
daqueles que procuram centros de estética, clinicas, saldes, entre outros. Diante disso,
cresce também no mercado de cosméticos, o surgimento de novos produtos (cosméticos),
com o intuito de atender a todos que procuram esse ramo profissional.

2.4 PUBLICO INFANTIL

A crianga identifica determinados produtos através de personagens ligando a certa
marca, dessa forma o seu conhecimento sobre algum produto pode-se suscitar o desejo na
mesma e assim tornando mais facil na hora da escolha. Para Las Casas (2006), a midia
também influencia a crianga ao fazer uma determinada compra, por mais que a crianga nao
seja o comprador principal, os seus pais podem dar preferéncia aos seus filhos na hora da
escolha.

Valenga (2011) diz que, o publico infantil procura um modelo de consumo de
beleza, até mesmo cuidado com pele, cabelo e diversos penteados. Isso tudo mostra que
esse publico estd realmente se destacando de forma rapida e se tornando sustentavel no
mercado.

3.METODOLOGIA



Esse trabalho ¢ de natureza basica tendo como fim o aumento do conhecimento
cientifico, sendo de abordagem quantitativa para a obtencao de dados numéricos diante da
pesquisa, pois segundo Fonseca, (2002) essa abordagem tem como objetivo a compreensao
e analise de dados, linguagem matematica, e permite recolher informagdes Esta pesquisa
¢ de cunho exploratério, pois visa a obtencao de informagdes, Gongalves, (2014) afirma
que os estudos exploratérios tendem a oferecer descobertas e explicagdes que sdo
importantes para pesquisa cientifica.

Sendo caracterizada como pesquisa descritiva, onde busca identificar, registar e
analisar, fatores que se relacionam nesse processo podendo ser compreendida como um
levantamento de caso, que apos a pesquisa serdo analisados os dados para a conclusao dos
resultados (PEROVANO,2014).

Através de fontes bibliograficas, a pesquisa teve discursoes tedricas seguidas por
alguns autores para fazer a discursdo sobre o tema, sendo assim documentadas e
embasadas em jornais, revistas e internet.

O resultado coletado ¢ utilizado em consonancia com o objetivo da pesquisa para
que possa atingir a necessidade do que se pretende alcangar, afirma Andrade (2009).

Sera aplicada através de questionarios na cidade de Juazeiro do Norte com uma
amostra de 384 pessoas, sendo o sujeito da pesquisa pessoas que utilizam desses servicos,
tendo como foco as criangas. Para se obter o valor da amostragem foi calculado o tamanho
da amostra (populagdo 249.939 habitantes) com margem de 5% de erro, assim obtendo o

valor da amostragem precisa.

4.ANALISE DE DADOS

Essa sessdo apresenta a analise dos dados obtidos através de uma pesquisa feita
com a populacdo da cidade de Juazeiro do Norte-CE. Sendo 13 perguntas objetivas e 1
pergunta subjetiva, o estudo tem por fim analisar a viabilidade de implantagdo de um
saldo de beleza para o publico infantil, abaixo os graficos apresentam as respostas

obtidas.



Grafico 1 : Género

" femino

" masculino

Fonte : Dados da pesquisa (2019)

De acordo com o grafico acima pode se perceber que a clientela feminina ¢ mais
frequentadora dos saldes do que a clientela masculina, uma vez que, elas procuram esse
tipo de estabelecimento para diversos servigos.

Figura 2: Faixa Etaria

® 16 a 26 anos
® 27 a 37anos
= 38 3 48 anos

= acima de 50 anos

Fonte: Dados da pesquisa (2019)
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O grafico 2 nos mostra que a maior parte das pessoas que procuram o saldo de beleza esta
na faixa etdria entre 27 e 37 anos de idade, ou seja, um publico adulto e em que sua maioria
das vezes, possuem filhos e os levam também. Com menor frequéncia o publico mais
idoso na faixa etaria acima de 50 anos.

Grafico 3: Faixa Salarial

= Menos De 1 Salario
Minimo

= 1 33 Salarios
Minimos

= 345 Salarios
Minimos

| |
Acima de 5 Salarios
Minimos

Fonte: Dados da pesquisa (2019)

O grafico 3 nos mostra que a clientela que mais frequenta o saldo ¢ aquela que possui um
poder aquisitivo maior, que recebem de 1 a 3 salarios minimos,

Gréfico 4: Se criangas frequentam salao

= Sim

= Nao

Fonte: Dados da pesquisa (2019)
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Desta forma, foi analisado que as criangas frequentam saldes, percebe-se que elas
jé estdo se adaptando as novas tendéncias do mercado, concordando com Valenga (2011),
as criangas ja procuram saldo ndo apenas para fazer um simples corte e sim para a sua
beleza.

Grafico 5: Frequéncia

= Semanalmente
= Quinzenalmente
= Mensalmente

= Qutros

Fonte: Dados da pesquisa (2019)

Percebe-se que 50% das criangas utilizam o saldo com frequéncia, visto que elas
estdo cada vez mais utilizando outros servicos e assim se tornando ainda mais
consumidores, Cardoso; Araujo; Coquet, (2005) afirmam que o mercado para esse publico
vem aumentando ao longo dos anos e o mercado deve-se adaptar a demanda.

Grafico 6: Servigo utilizado

“ = Maquiagem
= Penteados
= Manicure e Pedicure
= Hidratagdo
= Qutros

Fonte: Dados da pesquisa (2019)

= Corte
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Tendo como destaque, o corte cabelo ¢ um dos servigos mais procurados, mas
como a area da beleza vem se tornando ainda mais procurados pelos consumidores, as
criangas também estdo se adaptando a tudo que ¢ novidade.

Grafico 7 : Motivos da ida ao saldo de adultos
" Prego

® Qualidade nos servigos

" Falta de opgdo

“ Ambiente
V' ® Localiza¢do

® Comodidade

® Qutros

Fonte : Dados da pesquisa (2019)

Foi analisado que as pessoas levam as criangas para saldes de adultos por falta de
opg¢ao e por nao ter um local apropriado para atender esse publico, e acabam procurando
saloes que tenha uma melhor qualidade nos servigos.

Grafico 8: Localizagdo como fator preponderante

4

" Nao

Fonte: Dados da pesquisa (2019)
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O Gréfico 8 nos mostra que a localiza¢do do saldo ¢ sim um fator preponderante
para que seja frequentado mais vezes, uma vez, que facilita a locomog¢ao do cliente, que
muitas vezes pode estar localizado distante de sua residéncia

Grafico 9 : Em caso Positivo

" Shopping
® centro

" |ocal Acessivel

Fonte: Dados da pesquisa (2019)
A localizagdo ¢ um fator importante, pois os consumidores buscam praticidade na
hora de utilizar determinado servigo, facilitando na escolha de um local mais acessivel
como esta descrito no grafico onde 40 % responderam que o shopping ¢ um lugar de facil

acesso para todos e 35% escolheram o centro por ser um local movimentado.



Grafico 10: Escolha do saldo

" Higienizagdo
" Decoragao
" Profissionais

" Qutros

Fonte : Dados da pesquisa (2019)

Para a escolha do saldo, um dos fatores determinante sdo os profissionais, pois
sabemos que trabalhar com o publico infantil ndo € facil, entdo ha uma necessidade das
pessoas buscaram locais que realizem servigos em criangas e que tenha um ambiente
adequado para esse publico.

Grafico 11 : Preco

= Até RS 50,00
= RS$ 50,00 a RS 70,00
= Acima de RS 70,00

Fonte : Dados da pesquisa (2019)
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O gréafico representa o quanto os clientes estdo dispostos a pagar pelo
servigo, desta forma pode-se observar que 50% da populagdo responderam que

pagam até R$ 50,00 nos servigos em saloes.

Grafico 12 : Agendamento de Horéario

" Sim

" Nao

Fonte : Dados da pesquisa (2019)

O grafico acima mostra que as pessoas consideram importante o
agendamento de horario, pois torna o local organizado e assim possa atender os

clientes na hora marcada e sem causar constrangimento.
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Grafico 13: Cumprimento do Horéario

" Sempre
" Muitas vezes
" Raramente

" Nunca

Fonte : Dados da pesquisa (2019)

Na hora de utilizar os servicos muitas vezes as pessoas optam por fazer
agendamento, pois as crian¢as ndo sabem o sentido de esperar até que possam ser
atendidas, assim quando o horario ndo ¢ cumprido pelos profissionais pode acabar nao
realizando o servigo.

Gréfico 14 : Salao somente para criangas

" Sim, frenquentaria

" Ndo, continuaria no que ja
frequento

Fonte : Dados da pesquisa (2019)
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Um local voltado apenas para servigos infantis ¢ essencial para que o trabalho possa
ser realizado através de profissionais especializados € com um ambiente adequado,
podendo assim trazer mais comodidade, antes mesmo de realizar o atendimento, o
SEBRAE (2019) afirma que o ambiente deve ser diferente e prazeroso para que a crianga
possa se sentir mais confortavel, e poder voltar o local com um pensamento de que cortar

o cabelo ou até mesmo realizar outros tipos de procedimento seja divertido.

5.CONSIDERACOES FINAIS

Diante do exposto, percebemos que esse tipo de negocio € vidvel, uma vez que,
tem publico para tal e que tem crescido consideravelmente devido ndo s6 a necessidade,
como também se tem percebido uma forte influéncia de propagandas infantis que utilizam
personagens ficticios para atrair o publico infantil.

A implantacao do negodcio obteve um retorno positivo da sociedade, onde o estudo
além de ser uma inovagdo ira melhor atender a necessidade do publico apontado na
pesquisa, visto que, nao ha um ambiente voltado somente para o publico infantil.

Foi analisado que a implantacao do projeto ir4 trazer beneficios para a populacao

e para os estudiosos do assunto que desejam colocar em pratica o futuro negocio.
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