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O TREINAMENTO COMO DIFERENCIAL EM SALAO DE BELEZA NA
CIDADEDE ASSARE-CE

Maria Aparecida Bernardino de Oliveiral
Alyne Leite de Oliveira?

RESUMO

A presente pesquisa tem por finalidade conhecer qual a influéncia do treinamento para o
diferencial competitivo em saldes de beleza na cidade de Assaré — Ceara, tendo em vista que 0s
objetivos especificos sdo analisar a influéncia do treinamento no diferencial competitivo dos
saldes de beleza da cidade de Assaré — Ceara, definir treinamento e desenvolvimento de pessoas
e verificar de que forma o treinamento contribui para a competitividade da empresa. Utilizando
como caminho metodoldgico um estudo descritivo, quantitativo, contendo 18 perguntas, 14
sendo fechadas e 4 perguntas abertas. Os dados levantados dos 53 questionarios aplicados na
cidade do Assaré-CE, foram tabulados e tratados por meio de estatistica descritiva e em seguida,
foram apresentados, em forma de gréaficos. Os resultados obtidos apontaram que a gestdo de
pessoas € essencial para o sucesso organizacional e satisfacdo dos clientes, devem ser
elaborados planejamentos e objetivos bem definidos, além de ter constantes treinamentos,
inovacOes, adaptacdes ao mercado, de modo que a qualificagdo, gestdo dos insumos acarretam
ganhos profissionais e empresariais, menos custos, perdas e gerando um servico de adequado,
com um tratamento personalizado como diferencial competitivo.

Palavras Chave: Gestao de Pessoas. Treinamento. Diferencial. Saldo de Beleza.
ABSTRACT

This research aims to know the influence of training on the competitive differential in beauty
salons in the city of Assaré - Ceard, considering that the specific objectives are to analyze the
influence of training on the competitive differential of beauty salons in the city of Assaré —
Ceara, define training and development of people and verify how training contributes to the
company's competitiveness. Using a descriptive, quantitative study as a methodological
approach, containing 18 questions, 14 being closed and 4 open questions. The data collected
from 53 questionnaires applied in the city of Assaré-CE were tabulated and treated using
descriptive statistics and then presented in graph form. The results obtained showed that people
management is essential for organizational success and customer satisfaction, well-defined
plans and objectives must be developed, in addition to constant training, innovations,
adaptations to the market, so that qualification, management of inputs lead to professional and
business gains, less costs, losses and generating an adequate service, with personalized
treatment as a competitive advantage.

Keywords: People management. Training. Differential. Beauty salon.
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Nas ultimas décadas, o mercado da beleza vem despontando como um dos ramos que
mais ascendeu, e por conta disso, houve a necessidade de materiais, servicos e técnicas mais
sofisticadas para atender as exigéncias desse publico. Dessa forma, o treinamento surge como
o fator mais relevante do processo preparatdrio que visa desenvolver habilidades,
conhecimentos, atitudes e comportamentos nos colaboradores de uma organizacéo.

Conforme Dutra (2008, p. 389) o capital humano é o maior patrimoénio das organizacdes,
com isso, o treinamento pode ser direcionado desde os colaboradores mais simples, até o maior
escaldo do executivo, pois a capacitacdo € uma questdo vital para a empresa.

Neste contexto, treinamento é 0 processo sistematico que envolve uma mudanca de
habilidades, conhecimento, atitudes ou comportamentos dos empregados, estimulando-os a
serem mais produtivos na direcédo do alcance dos objetivos organizacionais (CHIAVENATO,
2010, p. 367).

Portanto, o treinamento dentro de uma empresa podera objetivar tanto a preparacéo do
elemento humano para o desenvolvimento de atividades que vira a executar, como
desenvolvimento de suas potencialidades para o melhor desempenho das que ja executa.

Pode-se afirmar que o treinamento na empresa é acdo de formacdo e capacitacdo de
méao-de-obra, desenvolvida pela prépria empresa, com vistas a suprir suas necessidades. A
maioria dos treinamentos visa a atualizacdo e o aperfeicoamento das habilidades técnicas dos
funcionarios.

Percebe-se ainda que o treinamento pode trazer um grande retorno para o profissional e
para a empresa, pois um profissional bem mais qualificado se sentird mais motivado e o seu
resultado na execucdo das tarefas sera maior e consequentemente a maior produtividade do
empregado podera contribuir efetivamente para os resultados da organizacao.

Segundo Vergara (2009), treinamento tem como finalidade melhorar o desenvolvimento
profissional do colaborador na organizacao, no desempenho das suas fun¢des além de visar o
aperfeicoamento das habilidades e dos conhecimentos.

Os maiores patrimonios de uma organizagdo sdo a inovagdo e o conhecimento, por isso
ndo se concebe mais, a oferta de servigos por pessoas sem qualificacdo. Hoje, 0 maior problema
que os empresarios do mercado de estética enfrentam € a qualidade dos servigos executados por
pessoas sem o devido treinamento.

Pesquisas comprovam que as questdes judiciais neste sentido, figuram como um dos
principais motivos de faléncias de profissionais e empresas que lidam nesse ramo. Por outro

lado, as empresas bem sucedidas sdo aquelas que investem em matéria prima de qualidade,



recursos humanos qualificados e estejam atentas as mudangas do mercado atual.

Qual a influéncia do treinamento para o diferencial competitivo em saldes de beleza na
cidade de Assaré — Ceara?

Desse modo, 0 estudo tem como objetivo analisar a influéncia do treinamento no
diferencial competitivo dos saldes de beleza da cidade de Assaré — Ceara. Para o alcance de tal
objetivo, se fez necessario definir treinamento e desenvolvimento de pessoas; verificar de que
forma o treinamento contribui para a competitividade da empresa.

Esta pesquisa proporcionara ao pesquisador um grande conhecimento visto a relevancia
da temaética e por oportunizar conhecer, na pratica, como sdo executados 0s treinamentos e
como estes contribuem para o aumento da clientela e lucro, além de mostrar a qualidade dos
produtos e servicos oferecidos pelos salGes de beleza na cidade de Assaré — Ceara.

Dessa forma, pretende-se mostrar com essa pesquisa como funciona esse ramo de
estética e a importdncia dessas empresas investirem em material de qualidade e recursos
humanos qualificados a fim de aumentarem a clientela e o lucro. Isso viabiliza a comodidade

do cliente visto que agiliza o atendimento e diminui o tempo de espera no saldo de beleza.

2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 GESTAO DE PESSOAS

Na atualidade, é perceptivel a quantidade minima de organiza¢cBes que mantém um
departamento no ambito da gestdo de pessoas. Porém, pode-se afirmar com certeza que as
empresas que se introduzem a essa realidade obtém um maior éxito em seu ramo de atividades,
sendo beneficiadas com colaboradores capacitados e, inclusive, empenhados na realizagdo dos
objetivos em comum.

A esse respeito, Chiavenato (2006) declara:

Gestdo de pessoas consiste em planejamento, organizacdo, desenvolvimento,
coordenagdo e controle de técnicas capazes de promover o desempenho eficiente
do pessoal, a0 mesmo tempo em que a organizacgdo constitui 0 meio que permite
as pessoas que com ela colaboram alcancgar os objetivos individuais relacionados
direta ou indiretamente com o trabalho. (p. 138).

Sendo assim, nesta abordagem ha uma procura em conquistar e oferecer uma estadia
permanente das pessoas na organizacao, apresentando em si atitudes diferenciadas de atitude
positiva, favordvel e de perseveranca em suas atividades. O proprio contexto da gestdo de

pessoas se da diretamente com a participacdo, preparacao, relacionamento e desenvolvimento



dos colaboradores de uma empresa.

E necessario que haja uma confianga nesse setor, pois 0 mesmo oferece um suporte para
tomada de decisdes no abrangente contexto mercadoldgico no qual estamos inseridos,
desenvolvendo competéncias e mantendo a empresa em uma perspectiva competitiva favoravel
em relacdo as outras, uma vez que, segundo Pesca (2010), a organizagdo € composta por
atividades humanas especificadas por contextos de variaveis individuais — a infancia,
adolescéncia, e fase adulta — e, variaveis ambientais — grupo social, a cultura, os fatores do
ambiente fisico, entre outros. Logo, a subjetividade precisa ser trabalhada neste aspecto.

Tachizawa et al. (2006), afirma que o processo de treinamento e desenvolvimento €
envolvido no seguimento da educacdo no qual o oportuniza o colaborador a aprimorar as
competéncias desenvolvendo seu contexto profissional, posicionando-se dentro da empresa.
Assim sendo, Almeida (2007) diz que o papel dessas vertentes — desenvolvimento e treinamento
de pessoas — é assumir o desenvolvimento de colaboradores para exercerem de forma

aperfeicoada as suas fungdes, especialmente nas ocupadas diretamente.

2.2 COMPREENDENDO O TREINAMENTO

O conceito de treinamento pode apresentar diferentes significados. Segundo,Chiavenato
(1999), na antiguidade, muitos profissionais em Rela¢6es Humanas viam o treinamento como
uma forma para encaixar individuos a sua funcdo, desenvolvendo este aspecto a partir dos
mesmos. Atualmente, o conceito foi ampliado, considerando-se o treinamento como veiculo

para alcancar o desempenho do cargo.

O treinamento tem sido entendido como o processo pelo qual a pessoa é preparada
para desempenhar de maneira excelente as tarefas especificas do cargo que deve
ocupar. Modernamente, o treinamento é considerado um meio de desenvolver
competéncias nas pessoas para que se tornem mais produtivas, criativas e
inovadoras,a fim de contribuir melhor para os objetivos organizacionais e se
tornarem cada vez mais valiosas. Assim, o treinamento é uma fonte de
lucratividade ao permitir que as pessoas contribuam efetivamente para os
resultados do negdcio. (CHIAVENATO, 2004, p. 338).

Gil (2009) afirma que, o dinamismo das empresas exige o0 aprimoramento das praticas
relacionadas ao intenso preparo dos envolvidos, tendo em vista a eficacia das mesmas em seus
processos de execucdo das atividades. E tdo certo, que constantemente as organizacdes vém
aprimorando atividades que oportunizem a formagéo, a ponto de entrarem em decisdes de néo
apenas em treinamentos ou rapidos desenvolvimentos, mas inclusive em universidades
corporativas e apoios educacionais.

Os autores corroboram em seus pensamentos, uma vez que o alvo do treinamento pode



ser descrito como uma ferramenta que ofereca uma comodidade aos que irdo adentrar nos
processos produtivos da organizagdo de forma mais recente do que os veteranos, inclusive
fornecem mecanismos de conhecimento e aprimoramento dos comportamentos, necessidades
existentes para o progresso das atividades trabalhistas conscientizando-os acerca da influéncia
de seus desenvolvimentos particulares. Sendo assim, se vera bons resultados entre seus

colaboradores e de um modo geral, na empresa.

2.2 DESENVOLVIMENTOS DE TALENTOS NAS ORGANIZACOES

Segundo Tarique e Shuler (2010, apud FREITAG et al 2009), a gestdo de talentos
compreende-se como 0 uso metddico da propria gestdo de pessoas, ajustada as instrucdes
planejadas da empresa podendo, entdo, apresentar caminhos de evolugdo para pessoas com um
indice consideravel de capital humano, como por exemplo, suas motivacoes, individualidade e
suas atribuicdes.

As organizagbes modernas estdo cada vez mais preocupadas em direcionar 0S
investimentos no desenvolvimento humano, de modo que eles agreguem valor para as pessoas

€ para as empresas conforme afirma o autor:

As pessoas constituem o principal patrimdnio das organiza¢cGes — composto por
pessoas, que vao desde o mais simples operario ao seu principal executivo — passou
aser uma questdo vital para o sucesso do negécio, o principal diferencial
competitivo das organizagdes bem sucedidas. Em um mundo mutvel e
competitivo, em uma economia sem fronteiras, as organizacdes precisam de
pessoas espertas, ageis, empreendedoras, criativas e dispostas a assumir riscos. Sdo
as pessoas que fazem as coisas acontecer (CHIAVENATO, 2008, p. 338)

Percebe-se diante do exposto que as pessoas mais ousadas que nao tem medo de arriscar
e enfrentar a competitividade do mercado sdo mais susceptiveis ao sucesso, fator diferencial
das grandes empresas.

Desse modo, percebe-se a inovagdo continua € 0 meio mais eficaz para agregar servigos
e clientes. “O segredo do sucesso continuo estd na visao moderna de se buscar novos
conhecimentos fora da organizacgéo junto dos fornecedores, clientes, distribuidores e até 6rgéos
governamentais” (DUTRA, 2008, p. 295).

As culturas centradas no comprometimento mutuo, entre pessoas e organizagdo, na
gestdo participativa e na busca de renovacdo continua terdo mais chances de sucesso por
estarem alinhadas com os valores que vém sendo consolidados na sociedade (DUTRA, 2008,
p. 20).

Em suma, a gestdo dos talentos oferece uma perspectiva ampla na consolidagéo



estratégica dos indices mercadolégicos da organizacdo. Ingham (2006 apud FREITAG et al
2009) considera que ¢ altamente relevante a percepc¢do de talentos na empresa, uma vez que

essas potencialidades requerem um respaldo mais intenso que os demais colaboradores.

2.3 APLICACOES DO TREINAMENTO E DESENVOLVIMENTO

A aplicagéo do conhecimento aliado a uma boa teoria desponta como o meio mais eficaz
para 0 sucesso de qualquer empresa. Assim, quando o conhecimento é bem aplicado as

mudancas surgem, e 0 que era um bem privado torna-se publico.

Os desafios sd0 muito grandes e as oportunidades também. E cada
vezmais 6bvia a conclusdo de que as empresas que se mantiverem
isoladas, agindo sozinhas, terdo maiores dificuldades em enfrenta-
lose em se manterem competitivas (SEBRAE/NACIONAL, 2009,

p. 5).
Para se obter sucesso numa empresa, alguns pontos devem ser considerados como: a
implementacdo das sete diretrizes do conhecimento (NONAKA; TAKEUCHI, 2004).
e Crie viséo;
e Desenvolva uma equipe;
e Construa um campo de interacdo;
e Pegue carona no processo;
e Adote um modelo gerencial,
e Adote a organizacdo;

e Construa uma rede conhecimento.
O processo de treinamento e desenvolvimento de pessoas oferece auxilio para que as

empresas qualifiquem seus colaboradores em relacdo a suas atividades. Nesta abordagem ha
uma divisdo em quatro etapas: Diagndstico, que ressalta a identificacdo das necessidades de
aperfeicoamento a serem providas; desenho, onde sdo efetuados as criagdes de programas de
treinamentos para suprir as faltas identificadas no diagnostico; a implementacéo, neste aspecto
surge entéo, a aplicacdo e manutencao do programa de treinamento e por fim, avaliagéo, na qual

verifica-se os resultados obtidos no decorrer do processo (ARAUJO, 2006).

2.4 SALAO DE BELEZA

Segundo Costa (2015) descreve que o ambiente dos saldes de beleza devem

proporcionar certas peculiaridades, como um local, seguro, acessivel, com estruturas bem



definidas, qualidade no servicos prestados, além de manter profissionais com competéncias
exigidas pelas atividades desempenhados, buscando se destacar no meio social, apresentando
uma postura profissional, organizacao de horarios, higiene no ambiente e aspectos pessoais,
onde as pessoas vislumbram através da concep¢do como um todo, logo o planejamentos das
atividades se demostra necessario para obter um atendimento adequado, de modo que esses
fatores afetam diretamente no resultado final e na satisfacdo das pessoas.

Ja no contexto de saldo de beleza no Brasil o Sebrae (2019), se mostra ocupando o
sétimo lugar de no rank de vaidades, ligados a estética, com muitos procedimentos e servicos a
disposicéo da populagdo, sendo um ramo que se encontra em crescimento, com caracteristicas
de grande de personalidade no servigo e profissionais bem qualificados, onde um dos desafios
enfrentados esta na auséncia desses pessoas, com isso, as empresas do setor visdo sempre
investir em capacitacdes, gestdo e qualidade no servi¢o voltadas os publicos como um todo.

Mais ainda as experiéncias, cursos, treinamentos, avaliacbes, organizacao,
planejamentos estratégicos de posicionamento, promocdo e propagando, fazem parte das
organizagOes desse ramo que por sua vez buscam gerar o maximo de satisfacdo, diferenciacéo,
agregando valor aos servigos prestados para crescer e atingir 0s objetos planejados gerando um
sentimento de felicidade, fazendo com que as pessoas retornem ao ambiente e invistam na sua
aparéncia (COSTA, 2015).

Além disso, segundo o Sebrae (2020) o publico feminino corresponde a 83% dos
atendimentos em salBes de beleza, sendo pessoas que se preocupam com a estética e no que
representa a sentir-se bem com sigo mesma, havendo uma relagdo de ganho e felicidade,
acarretando valor pessoal, por outro lado o publico masculino também se apresenta muito
vaidosos esteticamente, onde a aparéncia se mostra importante em ambas as partes, com
procedimentos diferenciados, definindo a clientela primordial, com padrdes de desempenho,
pessoas bem especializadas para atender as novas demandas do mercado se adaptando as
necessidades.

A gestdo dos recursos seja ela de bens, humanas ou estratégicos, sdo desenvolvidas com
0 intuito de melhorar um determinado servico ou atividade, almejando se adaptar aos desafios
e as novas tendéncias, para sanar as necessidades dos clientes e do mercado, de forma menciona
que a estratéegia de caminho para chegar ao objetivos, e assim empresas vitoriosas fazem
treinamentos constantemente para aperfeicoamentos dos seus colaboradores, gerando um
atendimento satisfatorio, buscando novos produtos, trazendo economia nas atividades, com

indices de erros minimos e pessoas bem competentes (RIBEIRO, 2018).



3 METODOLOGIA DA PESQUISA

Essa pesquisa baseia-se em referéncias bibliograficas e pesquisas de dados coletadas em
saldes de belezas na cidade de Assaré-Ceara. Foi de carater descritivo de natureza basica, que,
segundo Prodanove Freitas (2013), “é¢ quando o pesquisador apenas registra e descreve os fatos
observados sem interferir neles”.

Quanto a forma, trata-se de uma abordagem quantitativa por referirem-se a numeros,
opinides e informacgdes para que se possa obter e analisar dados primarios. Fonseca (2002)
afirma que:

Diferentemente da pesquisa qualitativa, os resultados a pesquisa quantitativa podem
ser quantificados. Como as amostras geralmente sdo grandes e consideradas
representativas da populacdo, os resultados sdo tomados como se constituissem um
retrato real de toda a populacdo alvo da pesquisa. A pesquisa quantitativa se centra na

objetividade. (p.20)

O local da pesquisa foi em Assare-CE, uma cidade com uma média de 22.000 habitantes,
segundo ltimo censo do IBGE (Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica) realizado em
2010, localizada a 520 km da capital do Ceara, Fortaleza. Atualmente, conta com 25 salGes de
beleza, empresas consideradas de pequeno porte, algumas com sede na residéncia da prépria
familia e outras, em prédios alugados. Alguns com poucos funcionarios (e estes membros da
prépria familia). Oferecem os mais variados servicos: de cortes simples aos mais sofisticados,
escovas progressivas!, pinturas, tratamentos estéticos, depilacdo, entre outros.

Este trabalho foi realizado, no més de outubro 2021,a clientes da cidade de Assaré —
Ceard, atraves de pesquisa de opinido, com uma amostragem por conveniéncia contendo 04
perguntas abertas e 14 fechadas.

O instrumento utilizado para coleta de dados foi um questionario estruturados. Segundo
Marconi e Lakatos (2003):

Questionéario € um instrumento de coleta de dados, constituido por uma série ordenada
de perguntas, que devem ser respondidas por escrito e sem a presenga do entrevistador.
Em geral, o pesquisador envia o questionario ao informante, pelo correio ou por um
portador; depois de preenchido, o pesquisado devolve-o do mesmo modo.
(MARCONI; LAKATOS, 2003, p. 201).

Os dados levantados na pesquisa foram tabulados e tratados por meio de estatistica

descritiva. Em seguida, foram apresentados, em forma de graficos e tabelas, utilizando o Excel.

1 Método de alisamento e redugio do volume dos cabelos. Este método é chamado assim, por se tratar de um
melhoramento continuo do cabelo no seu processo.



4 ANALISE DE DADOS E RESULTADOS

Neste segmento, depois da coleta de dados, foram organizados, interpretados, analisados
e gerando os seguintes resultados. Onde foram aplicados 53 questionarios, contendo 18
questdes, 4 abetas e 14 fechadas na cidade do Assaré-CE, representados nos graficos abaixo:

Gréfico 01 - Sexo

m Masculino = Feminino

Fonte: Dados da pesquisa (2021)
No grafico 01 demostra que 88,7% das pessoas foram do sexo feminino 11,3% séo do

género masculino, onde Sebrae (2020) onde mostra que séo atendidos clientes diversos, contudo
0 publico feminino se destaca com a maior parte das pessoas atendidas, buscando sanar e
atender suas necessidades.

Grafico 02 - Qual sua faixa etaria?

HAté 18anos ®19a30 m31a43 m44a56 = Acimade56

Fonte: Dados da pesquisa (2021)



Segundo o gréfico 02 onde foi perguntado sobre a sua faixa etaria 41,5% dos individuos

estdo entre 19 a 30 anos, sendo a maioria dos dados; 28,3% e com a idade de 44 a 56 anos; além
de 20,8% estar entre 31 a 43 anos e 9,4% de até 18 anos.

Graéfico 03 - Seu nivel de Instrucao:

i 1° Grau Incompleto i 1° Grau Completo
i 2° Grau Incompleto i 2° Grau Completo
i Superior Incompleto i Superior Completo

Fonte: Dados da pesquisa (2021)
Quanto a escolaridade foi obtida os respectivos percentuais 24,5% dos resultados

expressam ter segundo grau completo, seguido por superior completo e superior incompleto
ambos com 22,6%, também por 13,2% com o segundo grau incompleto, além de 9,4% que

representam o primeiro grau completo e 7,5% o primeiro grau incompleto, apresentadas no

grafico 03.
Graéfico 04 - Qual sua renda média R$:
H Até R$ 380,00 HR$ 380,01 a R$ 760,00
M R$ 760,01 a R$ 1.520,00 ®R$ 1.520,01 a R$ 3.040
M R$ 3.040,01 a R$ 6.080,00 4 R$ Acima de R$ 6.080,01

Fonte: Dados da pesquisa (2021)



J& de acordo com o grafico 04 onde foi indagada a renda média dos participantes,
obteve-se que 35,8% ganham até R$ 380,00; ja 28,3% de 760,01 a 1.520,00 reais; também 17%
de 1.520,01 a 3.040,00 R$; 13,2% de 380,01 a 760,00 R$ e 5,7% com 3.040,01 a 6.080,00.
Assim mostra e representa que os ganhos mensais entre R$ 0 a 1.520,00 somam juntos mais de
60% dos respondestes. De modo que as pessoas para estar bem, realizadas e felizes, fazem
investimentos em aspectos pessoais, como 0 da beleza, expressando que dos seus ganhos
mensais parte investem na sua imagem (COSTA, 2015).

Gréfico 05 - Com qual frequéncia vocé vai ao saldo de beleza?

M Até duas vez por semana
H A cada 15 dias

i Uma vez por més

H A cada dois meses

M A cada trés meses

Fonte: Dados da pesquisa (2021)
Em relacdo ao gréafico 05, sobre a frequéncia de ir ao saldo de beleza, 52,8% véo a cada

trés meses, 18,9% a cada quinze dias, 17% uma vez por més, 7,5% de dois em dois meses e
3,8% até duas vezes por semana. Por motivos intrinsecos a cada pessoa, as organizacfes
desenvolvem estratégias, posicionamentos de mercado, utilizacdo do marketing e outas fatores
como as experiéncias e treinamentos para gerar felicidade e satisfacdo, de maneira que as
pessoas regressem a organizacdo (COSTA, 2015).

Gréfico 06 - O que mais gosta de fazer em um saldo de beleza?

¥ Arrumar o Cabelo (Hidratar, Escovar e Pintar) ¥ Unha, Sobrancelha, Barba
& Conversar H Ficar Elegante

Fonte: Dados da pesquisa (2021)



O gréafico 06, faz referéncia ao que gosta de fazer em relacdo a beleza no saldo,
apresentando que 69,81 das pessoas véo para arrumar os cabelos fazendo aluséo a (hidratacéo,
escovacao, pintura, etc.), 20,75% gostam de fazer unha, sobrancelha e barba, 5,66% conversar,
estar em um agradavel, compartilhar um bom momento no atendimento, 3,78% mencionam que
buscam ficar elegante se sentir bem. Desse modo e notorios enfatizar que os saldes de beleza
tem inumeros servicos a disposicdo da populacdo, com atendimentos diferenciados, com o
intuito de atender as necessidades de maneira eficiente (SEBRAE, 2019).

Gréfico 07 - O que mais preza no atendimento?

= Atendimento = Preco = Variedades de Servico
Estrutura fisica H Rapidez E Qualidade
® Qutros

Fonte: Dados da pesquisa (2021)
No gréafico 07, menciona que o que os clientes mais prezam no atendimento e a

qualidade com 79% e o atendimento com 21%, demonstrando assim que 0s mesmos optam por
um servico de qualidade, ndo agregando o valor em reais, mas em satisfacdo. Assim de acordo
com Costa (2015) expde que os servicos de saldo de beleza tem peculiaridades com um local
acessivel, profissionais treinados, atendimentos adequados envolvendo fatores para um produto
final satisfatorio.

Gréfico 08 - Quais promog0es gostaria que tivesse?

m Descontos (Clientes m Combo (Cabelo e
i Cabelo (Hidratacdo, Progressiva e Sobrancelha) = Pinturae

= Maquiagem e = Brindes

Fonte: Dados da pesquisa (2021)



A gquestdo oito, expressada no grafico acima, obteve as seguintes respostas em ralagédo
as promocdes que os clientes gostariam que existisse, 36% falaram de descontos nos trabalhos
relacionados ao cabelo, como a hidratacdo, progressiva e sobrancelha, 23% promocdes para
pintura e escova, ja 18% com descontos para clientes fiéis, como um cartdo fidelidade, 5%
brindes relacionados a ganhar algo do saldo (coisas simples ou algum servigco) e 4% com
maquiagem e depilacdo. Sobre essas vertentes Chiavenato (2004) e Dutra (2008) mostram que
as inovacgdes, treinamentos, melhorias e organizacao, servem para atingir os objetivos e ter um
bom negdcio, com pessoas de valor, competentes e que agreguem valor aos servicos.

Grafico 09 - Na sua opinido o treinamento e importante para um bom servigo?

= Sim = N&o
Fonte: Dados da pesquisa (2021)
Na representacao do grafico 10, foi questionado se na opinido dos mesmos o treinamento

seria importante para um bom servigo, 100% das pessoas responderam que Sim, que O
treinamento e um papel muito importante para a qualidade do servico, onde esse dado expressa
0 que Chiavenato (2004) menciona que 0s treinamentos servem para preparacdo, organizagdo
e qualidade no desempenho das atividades e resultados.

Grafico 10 - Vocé acha necessario os profissionais sempre buscarem novos treinamentos

comfrequéncia para um melhor atendimento?

Fonte: Dados da pesquisa (2021)
Sobre o grafico décimo, 100% das pessoas responderam que acham e necessario a

frequentemente buscar por treinamentos e aperfeicoamentos para os profissionais responsaveis



pelo atendimento, sobre essa relacdo Vergara (2009) os treinamentos tem a finalidade de
desenvolver as pessoas, aprimorar suas habilidades e melhorar seu conhecimento.

Grafico 11 - O que motiva vocé a frequentar esse estabelecimento?

® Préximo da sua residéncia ® Préximo do trabalho Qualidade de produto
® Qualidade no atendimento ¥ Rapidez Preco
®™ Variedades de Servico ™ Estrutura fisica * Satisfacao ao resultado

Fonte: Dados da pesquisa (2021)
No que tange ao grafico 11, sobre os aspectos que fazem as pessoas frequentar a

organizacdo, 64,4% a qualidade no atendimento, 14,2% qualidade de produtos, 9,6% esta
préximo a residéncia que mora, 5,8% na variedade de servicos, e 2% respectivamente para cada
variavel de satisfacdo no resultado, estrutura fisica e rapidez. Os aspectos pertinentes para
conseguir o sucesso organizacional, se demonstra através procedimentos bem planejados,
aprimoramentos, inovagOes, adaptacfes, novos produtos para sanar 0s anseios das pessoas
gerando o maximo de satisfacdo (RIBEIRO, 2018; COSTA, 2015).

Gréfico 12 - Qual seu nivel de satisfacdo do atendimento?

m Excelente = Bom = Médio

Fonte: Dados da pesquisa (2021)



De acordo com o gréfico 12, apresenta que o nivel de satisfacdo se mostra excelente
com 77%, bom com 15% e 8% para médio, tomando valores como nimeros apresentados pelos
respondes, respectivamente de excelente (9 a 10), bom (7 a 8,9) e média (6 a 7,9). Nesse sentido
Chiavenato (2008) descreve que o0 patrimdnio da organizagdo sao as pessoas, pois sdo essenciais
e geram diferencial competitivo, desse modo gerando organizacGes bem sucedidas e com
satisfacao.

Gréfico 13 - O servico que vocé costuma realizar e
satisfatorio?

= Sim = Nao

Fonte: Dados da pesquisa (2021)
Na representagdo do grafico 13, 100% das pessoas responderam que estavam satisfeitos

com o que se almeja ou deseja, como menciona Dutra (2008) e Costa (2015) com as atividades
bem desenvolvidas, com estratégias organizacionais para gerar assim uma relacdo de fidelidade
e bem estar.

Gréfico 14 - Vocé acha que os servicos sao de qualidade por conta dos treinamentos
eexperiéncia das pessoas?

HSim H Nao

Fonte: Dados da pesquisa (2021)



Ja em relagdo ao gréafico 14, onde 100% dos questionarios responderam que
asexperiencias, cursos e treinamentos, tem o potencial de construir servigos com qualidade,
assim fazendo alusdo com Almeida (2007) e Gil (2009) que descreve o aprimorando, 0
dinamismo, adaptacéo e aperfeicoamento das fungdes se torna um papel muito importante para
um bom desempenho e sucesso nos resultados.

Graéfico 15 - Vocé costuma ir ao saldo por conta de:

m O servico e bem feito m Por conta da exceléncia no servico
= Por conta do marketing m Por causa de um amigo (a)
m Porque o saldo e de um amigo 1 Por confiancga no trabalho das pessoas

Fonte: Dados da pesquisa (2021)
Foi questionado por qual motivo costuma ir ao saldo de beleza, 52,8% por confianca no

trabalho das pessoas, 32,10% porque o servico e bem feito, 11,3% por exceléncia no servigo e
3,80% porque o saldo e de um amigo vislumbrada no grafico 15. Com isso Segunda Pesca
(2010) expressa que a organizagdo se desenvolve, de modo que e composta por fatores
individuais, culturais, ambientes, fisicos e situacionais.

Grafico 16 - A um padréo no atendimento da organizagao?

M Sim M Nao

Fonte: Dados da pesquisa (2021)



O gréfico 16 descreve que 88,7% das respostas apresenta que a um padrdo no
atendimento da organizagdo e 11,3% ndo a um padréo, sobre esse quesito as organizagoes
devem tracar estratégias, caminhos e diretrizes para alcancar seus objetivos, treinando,
verificando e aplicando, além de fazer diagndsticos, melhorias e aperfeicoamento nesses fatores
importantes de gestdo (NONAKA; TAKEUCHI, 2004).

Graéfico 17 - A alguma diferenca no atendimento dependendo da situacdo de cada

HSim E Nao

pessoa?

Fonte: Dados da pesquisa (2021)
No que se refere ao grafico 17, 54,7% dos dados expressam que existe sim alguma

diferenca no atendimento, por outro lado 45,3% dizem que ndo tem essa diferenca, sobre esse
assunto Dutra (2008), Ribeiro (2018) e Sebrae (2009) descreve a uma cultura organizacional e
de valores para o atendimento ao publico e sucesso da organizacao, observando os desafios,
anseios a serem sanados, criando estratégias para satisfazer, adaptar e ter um diferencial

competitivo.
Quadro 01: Se a resposta foi (Sim) Qual?
Gostos Diferenciados Por suas preferéncias (Jeito)
Maior atencdo no atendimento (por Cada pessoa tem sua maneira e quer se
situacOes adversas, tristeza, alegrias) sentir bem
Caracteristicas individuais Atencéo individualizada no servico

Fonte: Dados da pesquisa (2021)
Foi indagado se a resposta anterior fosse sim, qual seria essa diferenga, as respostas

apresentadas sdo 0s gostos diferenciados, as caracteristicas individuais, as preferéncias por o
jeito de cada pessoa, a maneira de cada pessoa de se sentir bem ou feliz, a atencdo de modo

individual e a mais atencdo no atendimento aos clientes por algum motivo diario (tristeza,



alegria, comemoracdo, um dia especial) também podendo ser notada e gerar um maior
sentimento de bem estar e satisfagdo por se sentir Unico (a) podendo ser observada no quadro
acima.

Grafico 18 - Na sua opini&o o que vocé sente falta no servico que pode melhorar?
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Fonte: Dados da pesquisa (2021)
A respeito da opinido sobre o que deveria melhorar os respondes mencionaram que

35,28% demostra que ndo tem nada a melhorar, que o servi¢co esta adequado e satisfatorio,
20,57% que precisa melhorar na rapidez ou agilidade, 10,34% em mais promoc0es, 6,89%
respectivamente para o atendimento, estrutura fisica (bens, cadeiras), mais profissionais, além
de trazer novidades (maquiagem, sobrancelha, diferenciacdo, algo para degustacédo) e 6,25%
melhores horéarios. Assim Dutra (2008), fala que se deve buscar inovacfes constantes como o
segredo do sucesso, as estratégias, planos e gestdo visam agregar e dar valor ao servi¢co, com
diretrizes a seres seguidas para gerar satisfagéo, novos produtos, diferenciacdes e profissionais
bem qualificados onde mostra-se ndo sendo tdo facil obter esses colaboradores, por ser um
atendimento personalizado e de valor para cada pessoa (NONAKA; TAKEUCHI, 2004;
RIBEIRO, 2018, SEBRAE, 2019).

5 CONSIDERACOES FINAIS

Diante do que foi visto as sobre organizagdes voltadas ao ramo de saldo de beleza, onde

desenvolvem procedimentos e atividades bem personalidades que sdo voltadas a gerar o



maximo de satisfagdo em seus clientes, atraves de um atendimento personalizado, diferenciado,
com pessoas bem treinadas para potencializar suas atividades sanando os anseios, desejos e
necessidade individuais, de modo os valores organizacionais, posicionamos de mercado, gestao
de pessoas, materiais, fisicas e de marketing séo fatores importantes para as organizagdes, assim
para atingir com os planejamentos, objetivos e diretrizes almejadas e preciso estar apto a
mudangas e tracar planos bem estruturadas.

O segmento de beleza, apresenta-se em crescimento, pois atendem diversos pablicos e
tem inameros atividades que as pessoas gostam e se sentem bem, de maneira que melhorar sua
autoestima, nesse contexto, a pesquisa o destaca que o publico feminino tem maior notoriedade
em atendimentos em salBes, contundo os homens também tem esse sentimento de estar bem
com uma aparéncia desejada, no qual ambos investem na sua imagem, onde a maior parte dos
respondentes estdo entre uma faixa etaria de 19 a 30 anos, ja 0s ganhos mesmo se mostrarem
que em todos 0s niveis de ganhos as pessoas investem mesmo na sua imagem pessoal, o fator
escolaridade esteve centrado mais em segundo completo, superior completo e incompleto e
maior parte diz estar satisfeito com os atendimentos.

E notorio expressar que maior parte do publico buscam atendimentos de dois a trés
geralmente, com o intuito de fazer servicos basicos e esséncias que gostam da area de beleza,
principalmente relacionados aos cabelos, unhas e sobrancelhas para atender seus desejos,
priorizando respectivamente a qualidade e o atendimento do servigo, de modo que o valor do
servico torna-se ndo muito importante, pois no seu olhar realizar seus anseios esta acima do
valor cobrado, de forma que segundos 0s mesmos 0s treinamentos sdo importantes para as
atividades e devem ser trabalhados constantemente, para criar inovacdes, valor, diferencas,
minimizacao de perdas ou erros, acarretando ganhos pessoais, profissionais e organizacionais.

Em decorréncia desses fatores descritos os individuos vao os sal6es por confiar no
trabalho dos profissionais, no seu treinamento e aprimoramento, tendo padrdo nos servigcos
prestados, estando atento as necessidades de cada pessoa, por virtude de gostos diferentes,
caracteristicas peculiares, modo, jeito de ser e agir, buscando sanar as situacdes dispostas pelos
mesmos com atenc¢éo individualizada, com questfes de inovacdo, melhorias, observando o que
0 publico espera, tendo horarios flexiveis, promogdes, descontos, um ambiente agradavel,
seguro e que construia uma relacdo de ganho as pessoas e organizacdes tendo um servigo
adequado, criando um diferencial competitivo e fidelizag&o.

Portanto, a gestdo de pessoas e insumos essencial para o sucesso, além ter planos e
objetivos bem desenvolvidos, estar e buscar adaptacbes para atender o mercado e as

necessidades que se apresentam, pois as pessoas sdao diretamente responsavel pelo resultado



final e satisfacdo, entdo seu desenvolvimento e primordial, onde s&o afetas por inimeros fatores
internos e externos, ligando ao ramo, assim a qualidade dos profissionais podem gerar o que se
almeja, como o bem estar, realizacao, satisfacao e felicidade. Dessa forma os objetivos contidos
na pesquisa foram alcancados, atraves das informacdes coletadas no estudo, contendo assim
dados e conhecimentos relevantes nos aspectos pessoais, académicos, profissionais e
organizacionais, de modo que o tema e amplo para novas pesquisas, indagacoes e estudos

relacionados aos questionamentos em sociedade.
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APENDICE

Questionario
A pesquisa e realizada por aluna do curso de Administragdo do Centro Universitario
Doutor Ledo Sampaio/Uniledo, para término de conclusdo de curso, onde os dados obtidos
da pesquisa busca saber qual a influéncia do treinamento para o diferencial competitivo em
salfesde beleza na cidade de Assaré — Ceara, de modo que as informacdes coletadas estardo
resguardadas.

1. Sexo

() Masculino ()

Feminino.

2. Qual sua faixa etaria?
() Até 18 anos ()44 a56
()19a30 () Acima de 56.
()31a43
3. Seu nivel de Instrucéo:
() 1° Grau Incompleto () 2° Grau Completo
() 1° Grau Completo () Superior Incompleto
() 2° Grau Incompleto () Superior Completo.
4. Qual sua renda média R$:
() Até R$ 380,00 () R$ 1.520,01 a R$ 3.040
() R$ 380,01 a R$ 760,00 () R$3.040,01 a R$
6.080,00( ) R$ 760,01 a R$ 1.520,00 () R$ Acima de R$

6.080,01.

5. Com qual frequéncia vocé vai ao saldo de beleza?

() Até duas vez por semana () A cada dois meses
() A cada 15 dias () A cada trés

meses( ) Uma vez por més

6. O que mais gosta de fazer em um saldo de beleza?

7. O que mais preza no atendimento?

() Atendimento () Estrutura fisica
() Preco () Rapidez

() Variedades de Servico( )

Qualidade( ) Outros



8. Quais promogcdes gostaria que tivesse?

9. Na sua opinido o treinamento e importante para um bom
servigo?()) Sim () Néo

10. Vocé acha necessario os profissionais sempre buscarem novos treinamentos
comfrequéncia para um melhor atendimento?

() Sim ()Nao

11. O que motiva vocé a frequentar esse estabelecimento?

() Proximo da sua residéncia () Qualidade no
atendimento( ) Préximo do trabalho () Preco

() Qualidade de produto () Variedades de Servico
() Atendimento () Estrutura fisica

() Rapidez () Outros

12. Qual seu nivel de satisfacdo do atendimento?

13. O servico que vocé costuma realizar e
satisfatorio?() Sim @)
Nao

14. Vocé acha que os servicos sdo de qualidade por conta dos treinamentos e experiéncia
daspessoas?

() Sim () Néo

15. Vocé costuma ir ao saldo por conta de:

() O servico e bem feito () Por causa de um amigo (a)
() Por conta da exceléncia no servico () Porque o saldo e de um amigo
() Por conta do marketing () Por confianca no trabalho das pessoas

16. A um padrdo no atendimento da organizagédo?
() Sim () Néo
17. A alguma diferenca no atendimento dependendo da situacdo de cada pessoa?

() Sim, Qual () Néo

18. Na sua opinido o que voceé sente falta no servico que pode melhorar?



