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FERRAMENTAS DE GESTAO PARA CENTROS ESTETICOS DE SANTA
CATARINA!

Thays Gongalves de Freitas?
Zucir Lucy da Veiga Nagel®
Adilene Alvares Mattia’

Resumo: As exigéncias do mercado estéo cada vez mais altas e os consumidores buscam cada
vez mais a qualidade nos produtos e servicos que utilizam. O crescimento do segmento de saude
e bem-estar demonstra que o mercado mais competitivo, levando as empresas a buscarem
desenvolvimento. Nesse sentido, o objetivo deste trabalho foi analisar quais séo as ferramentas
de gestdo que os centros estéticos de Santa Catarina utilizam para tomada de decisdes.
Primeiramente realizou-se uma pesquisa do tipo bibliografica e descritiva, posteriormente
elaborou-se e aplicou-se um questionario semiestruturado (survey) com esteticistas, gerentes e
proprietéarios de centros estéticos com o intuito de conhecer as variaveis de Gestao, Financeiro,
Recursos Humanos (RH), Marketing e dados sociais. Constatou-se que na area de Gestéo que
amaioria dos centros estéticos realiza um planejamento, conhece todas as atividades da empresa
e identifica oportunidades de negdcio. Sobre a area Financeira, pdde-se verificar que o0s
respondentes utilizam fluxo de caixa, mas possuem dificuldade em separar o0 orcamento pessoal
do empresarial. Na area de Recursos Humanos, constatou-se que a maioria das respostas recai
sobre a escala indiferente. Observou-se que as ferramentas de gestéo séo adotadas pelos centros
estéticos de Santa Catarina.
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1. INTRODUCAO

O comportamento dos consumidores vem se modificando ao decorrer dos anos, seja ele
devido ao aumento pela procura de qualidade de vida e bem-estar ou ao envelhecimento da
populacdo. Este cenario faz com que as atividades ligadas aos segmentos de saude e bem-estar
gerem oportunidades de negdcios. De acordo com a pesquisa divulgada pela ABF (Associacao
Brasileira de Franchising), estes segmentos cresceram 9,2% no segundo trimestre de 2019 em
comparacgdo com o ano anterior (ABF, 2019).

Conforme dados do SEBRAE (2019), o nimero de 63.933 é o total de empresas
cadastradas no setor de cosméticos e servicos estéticos no Brasil. O estado de Santa Catarina
corresponde a 5% deste total, 0 que representa 3.049 estabelecimentos. De acordo com dados
do SEBRAE (2019), 83,19% dos consumidores consideram indispensaveis 0s gastos com
servico e 92,45% acreditam que os gastos com produtos de beleza e bem-estar sdo necessarios.
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O crescimento do segmento de salde e bem-estar demonstra que 0 mercado esta cada
vez mais competitivo, levando as empresas a buscarem desenvolvimento. Para isto, séo
necessarias estratégias para reconhecer e compreender os objetivos da organizacdo, bem como
as atividades e resultados, além de identificar os fatores e as condi¢des que a influenciam. Para
Dornelas (2018), a maior parte dos empreendimentos criados no pais é concebida por pequenos
empresarios, que, nem sempre, possuem conceitos de gestdo de negocios e atuam geralmente
de forma empirica e sem planejamento.

Para um negdcio alcancar competitividade, ele deve formular e implantar com sucesso
estratégias de criacdo de valor. “A estratégia de uma empresa € definida como sua teoria de
como obter vantagens competitivas. Uma boa estratégia € aquela que realmente gera tais
vantagens” (BARNEY; HESTERLY, 2017, p.4).

O fracasso de uma empresa acontece em virtude de alguns fatores, estando vinculado
diretamente com a falta de conhecimento quanto a gestio. Uma pesquisa realizada pelo
SEBRAE afirma que as principais causas de mortalidades de empresa estéo relacionadas com
planejamento prévio, gestdo empresarial e comportamento do empreendedor (SEBRAE, 2014).
Neste sentido, faz-se necessario o suporte e acompanhamento a gestao destas organizacfes no
processo de desenvolvimento e crescimento empresarial.

Sendo assim, o objetivo geral deste trabalho consiste em analisar quais séo as
ferramentas de gestdo que os centros estéticos de Santa Catarina utilizam para tomada de
decisdes.

2. FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1 Ferramentas de Gesté&o

Segundo Dornelas (2018), um processo primordial para o empreendedor € o plano de
negocios, pois sua principal funcdo é prover uma ferramenta de gestéo para o planejamento e
desenvolvimento inicial de uma empresa. Na visdo de Oliveira (2018), o planejamento
estratégico € um recurso administrativo que proporciona sustentacéo cientifica para estabelecer
a melhor direcdo a ser seguida, visando otimizar grau de interacdo com os fatores externos (ndo
controlaveis) e atuando de forma inovadora e referenciada.

O uso da ferramenta de analise SWOT permite que a empresa Se prepare para tirar
vantagens das oportunidades e evitar ou minimizar as ameacas do ambiente, assim como,
enfatizar seus pontos fortes e reduzir ou até mesmo excluir seus pontos fracos. A matriz SWOT,
em inglés, significa Strenghts (potencialidades ou pontos fortes), Weaknesses (fragilidades ou
pontos fracos), Opportunities (oportunidades) e Threats (ameacas). A avaliacdo estratégica
realizada a partir da matriz SWOT é uma das ferramentas mais utilizadas na gestdo competitiva.
Trata-se de relacionar as oportunidades e ameacas presentes no ambiente externo com as forgas
e fraquezas mapeadas no ambiente interno da organizacao (OLIVEIRA, 2018).

2.1.1 Ferramentas de Gestao Financeira

De acordo com 0 SEBRAE (2019), em tempo de davida econémica é importante que o
empreendedor planeje toda a sua organizacdo e o fundamental desse planejamento é a Gestéo
Financeira. Isto ajudard o empreendedor a ficar informado sobre sua situacdo financeira tendo
como meta conhecer seu lucro e seu compromisso com terceiros.

De acordo com Padoveze (2016), o fluxo de caixa é a principal ferramenta de gestdo e
controle financeiro que tem como objetivo demonstrar por meio de um documento um conjunto



de movimentacOes financeiras decorrentes do pagamento e recebimento dos eventos
econdbmicos das operacOes da empresa e das atividades de captagdo de recursos e
investimentos.

A principal finalidade do fluxo de caixa é informar a capacidade que a empresa tem para
honrar seus débitos financeiros a curto e a longo prazo, mas possui outras fungdes que sao
planejar a contratagdo de empréstimos e financiamentos, aplicar as sobras em rendimentos
visando a maximizacao ou administrar a insuficiéncia de caixa, e avaliar o impacto financeiro
de oscilagdes de custos e aumento das vendas (SANTQOS, 2010).

Outra ferramenta de Gestdo Financeira é a precificacdo que, segundo Santos (2010), é
0 processo que tem como base para céalculo seus custos, estimativas de vendas e outras variaveis
relacionadas com sua produc¢édo ou opera¢do, determinando preco ideal de seus servi¢os. J& para
Crepaldi (2018) é de suma importancia conhecer e identificar que a formacao de preco € um
fator determinante para a sobrevivéncia de uma empresa, sendo necessario aprender a calcular
0s custos reais do seu servigo, ter 0s pregos compativeis com o mercado, fazer a gestdo
estratégica da empresa e trabalhar na identificacdo de novas oportunidades de mercado e,
consequentemente, aumentar a lucratividade.

2.1.2 Ferramentas de Gestéo de Recursos Humanos

Para Nascimento e Reginato (2015), cada empresa utiliza um modelo de gestdo de
recursos humanos, pois ele depende da competéncia empresarial; sendo assim, o modelo de
gestdo sera ajustado as caracteristicas de cada organizacao e também a realizagdo de planos e
estratégias visando a permanéncia do empreendimento.

Para Chiavenato (2016), os processos de Gestao de Recursos Humanos estdo subdivididos
entre:

e Agregar Pessoas estd relacionado com o processo de recrutamento e selecdo. No
recrutamento define-se as caracteristicas desejadas do funcionario e realiza a
divulgacdo. Na selecdo sdo aplicados técnicas e testes, sempre envolvendo o julgamento
pessoal que tende a ser subjetivo.

o Recompensar Pessoas corresponde a remuneracao e beneficios sendo uma estratégia
para a atragdo e manutencgéo dos talentos na empresa. Um bom pacote de remuneracgéo
e beneficios sera uma condi¢do para atrair um profissional de alto padrdo, como uma
esteticista com boa reputacdo no mercado. O desenho do pacote ideal segue a mesma
I6gica da atracdo dos consumidores, ou seja, deve considerar a pesquisa para
conhecimento das necessidades, desejos e expectativas dos funcionarios, para depois
elaborar a estratégia para a sua melhor satisfacéo.

« Desenvolver Pessoas visa o treinamento, o desenvolvimento, a carreira e a avaliacao.
O treinamento e o retreinamento podem ser a chave para manter a qualidade dos servicos
e reduzir a rotatividade. E essencial a existéncia de um bom ambiente de trabalho e
perspectivas de crescimento pessoal e profissional. Por sua vez, o desenvolvimento das
pessoas gera a necessidade de um plano de carreira capaz de oferecer condicdes de
trabalho, responsabilidade e remuneracdo compativeis com o0 grau de progresso
profissional de cada individuo. O processo de avaliacdo de desempenho é a base para o
controle da qualidade do servico, da performance das pessoas e da satisfacdo dos
funcionarios.



2.1.3 Ferramentas de Gestao de Marketing

Para atingir seus objetivos, as empresas adotam estratégias de marketing. Essas estratégias
se referem ao conjunto de marketing, ou os 4Ps: produto, preco, praca (canais de distribuicéo)
e propaganda/ comunicagdo. Segundo Dornelas (2018), o produto tem como objetivo avaliar e
promover mudancas na combinacdo/portfélio de servigos, além de retirar, adicionar ou
modificar servigcos. O preco visa definir precos, prazos e formas de pagamento para servicos,
alem de definir politicas de atuacdo, de insercdo em determinados mercados e politicas de
descontos especiais. A praca determina os canais de distribui¢cdo, os prazos de entrega,
otimizando a logistica e o fornecimento. E por fim, a propaganda ou comunicacdo tem por
objetivo definir novas formas de vendas, verificar a necessidade de modificar a equipe e 0s
canais de vendas, mudar a politica de relacGes publicas, mudar a agéncia de publicidade e
definir midias prioritarias, e quais feiras exposi¢des serdo priorizadas.

O marketing digital vem mudando o cenario de comunicacdo entre empresas e seu
publico. Torres (2018) destaca que o marketing deve ser composto por sete acdes estratégicas,
sendo elas: - marketing de contedo: tema publicado em um site, visando torna-lo visivel na
internet e atraente ao consumidor. E a primeira e mais importante forma de comunicacdo com
0 consumidor conectado; - marketing nas midias sociais: sdo sites para interacdo social e
compartilhamento de informacdes, ou seja, opinides de pessoas falando sobre diversas coisas,
inclusive dos servigos prestados; - marketing viral (boca a boca): é a comunicacao individual
entre uma pessoa e outra; - e-mail marketing: mensagem em massa para potenciais
consumidores; - publicidade online: geralmente sdo banners com anuncios publicitarios, que
com o tempo, ganharam animacao, interacdo, som, video e outros recursos; - pesquisa online:
para conhecer o publico alvo, comportamentos e opinides, direcionando seu marketing; -
monitoramento: verifica os resultados obtidos com as acdes de marketing adotadas, além de
corrigir e melhorar estas agdes.

De acordo com 0 SEBRAE (2017), o marketing de contetdo tem a intencéo de informar,
entreter e educar, visto que incentiva as pessoas a conhecerem e respeitarem a marca e
considerarem como referéncia, com o objetivo de transformar o leitor em cliente.

Em resumo, qualquer formato que venha a ser publicado, com o intuito de se aproximar
do consumidor, e consumido sem intenc@o comercial direta e sim educacional, pode ser usado
no marketing de contetdo.

3. METODOLOGIA

A metodologia refere-se aos métodos que sdo empregados na busca pelo conhecimento
cientifico. Rauen (2018) menciona que a metodologia se refere as regras estabelecidas para o
método cientifico, como por exemplo, a procedimentos de coleta e andlise de dados, elaboracdo
de instrumentos, etc.

A Figura 1 descreve os aspectos metodoldgicos utilizados nesta pesquisa a fim de
descrever e interpretar a tematica abordada; optou-se em realizar uma pesquisa do tipo
bibliografica e descritiva, na qual foi possivel descrever e analisar todos os dados coletados. A
pesquisa bibliografica caracteriza-se por explicar um determinado tema a partir de referéncias
secundarias decorrentes de pesquisas em documentos. (MARCONI; LAKATOS, 2017). Ja a
pesquisa descritiva tem como objetivo estudar as caracteristicas de determinados grupos e
identificar as relagOes entre as variaveis (GIL, 2017).



Figura 1: Aspectos Metodoldgicos
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Metodologia Pesquisa realizada entre Abrangéncia Populagio 3.049
Bibliogrifica e Descritiva os dias 31 de abril e 10 Estadual empresas do setor de
Abordagem: Quantitativa de maio de 2020 Santa Catarina cosmeticos e servigos

Instrumento: Questionario via formulario eletronico Amostra: 292
semiestruturado Google Docs empreendedores, gestores

e socios de centros
estéticos, sendo que 68
responderam o
questiondrio

Fonte: Autoras do estudo, 2020.

Esta pesquisa possui abordagem quantitativa que, de acordo com Richardson (2017),
visa assegurar a precisdo dos resultados; em vista disso, foi elaborado um questionario
semiestruturado e enviado individualmente para 13 pessoas quando realizou-se um pré-teste
entre os dias 24 e 27 marco de 2020 para verificar a compreensdo do instrumento. Com esta
aplicacdo obtivemos as seguintes sugestdes: - alteracao ortogréafica; - inclusdo da questao sobre
se recebe ajuda de contador, SEBRAE ou faz sozinho; - incluséo do sobre se conhecem a Lei
13.643 e a - incluséo da forma Juridica Eireli.

A pesquisa foi realizada entre os dias 31 de abril e 10 de maio de 2020; foi selecionada
para este estudo uma amostra ndo probabilistica por conveniéncia de 292 empreendedores,
gestores e socios de centros de estética de Santa Catarina dos quais obtivemos um retorno de
68 enquetes.

Desse modo, a coleta de dados neste trabalho foi realizada por meio de um questionario
semiestruturado disponibilizado na ferramenta Google Docs e enviado o link para responderem
por e-mail, Instagram e a plataforma de mensagem WhatsApp (Apéndice A). As variaveis
investigadas no estudo foram: Gestdo, Recursos Humanos, Marketing e Financeiro, além de
alguns dados sociais, tais como: tempo de mercado, idade, escolaridade, cargo.

Para a andlise dos resultados, utilizou-se a estatistica descritiva por meio de tabelas e
graficos e de medidas descritivas tais como: moda, média e desvio padrdo. Estas medidas
originadas nas tabelas, variam de 1 a 5, em que se considera: 1 — Discordo Totalmente; 2 —
Discordo; 3 — Indiferente; 4 — Concordo; 5 — Concordo Totalmente. A intensidade do grau de
concordéncia ou discordancia € percebida pela nota da avaliag&o.

4. RESULTADOS E DISCUSSAO
Para analisar os resultados obtidos a partir do questionario semiestruturado, realizou-se
a tabulacdo, e calculada a média, a moda e o desvio padréo entre as questdes.

4.1 Perfil do Empreendedor
Nesta secdo observam-se aspectos sobre o perfil dos empreendedores.



Na Figura 2, pode-se constatar que 51 sdo proprietarios de centros estéticos, ou seja, 0s
51 equivalem a 75% dos 68 dos respondentes; 52 tém a faixa etaria entre 18 e 35 anos (sendo
que 21 desses possuem idades entre 18 e 25 anos e 31 entre 26 e 35 anos); quanto ao nivel de
escolaridade, 33 possuem Superior Completo e o curso superior mais mencionado foi graduacgéo
em Estética.

Figura 2: Perfil do Empreendedor
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Fonte: Autoras do estudo, 2020.

Ainda no questionario, perguntou-se sobre a lei que regulamenta a profissdo de
esteticista; 61 pessoas citaram que tém conhecimento da lei. As exigéncias do mercado estdo
cada vez mais altas e os consumidores buscam cada vez maior qualidade nos produtos e servicos
que utilizam. Neste sentido, o reconhecimento da profissdo de esteticista torna-se fundamental
porque contribui para um atendimento de qualidade e conhecimento sobre procedimentos para
cada caso. Em 3 de abril de 2018 foi sancionada a Lei 13.643 que regulamenta a profisséo de
Esteticista no Brasil, profissdo de fundamental importancia nos cuidados com a salde, beleza e
0 bem-estar, assim seré possivel construir um conselho para fiscalizacéo e desta forma gerar
maior qualificacdo e valorizacdo para a atividade. A norma foi aprovada apds conversas com
profissionais da area de dermatologia, fisioterapia, estética e cosmetologia com o objetivo de
manter as caracteristicas da prestacdo de servi¢co a populacdo, respeitando os cuidados com
seguranca e salde (BRASIL, 2018).

4.2 Empreendimento
Nesta secdo abordam-se aspectos dos centros estéticos.

Figura 2: Perfil dos Empreendimentos
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Fonte: Autoras do estudo, 2020.

A Figura 3 traz informac6es sobre 0 empreendimento; pode-se constatar que a 70,59%
dos respondentes (48) insere-se no regime tributario de Microempreendedor Individual (MEI);
21 respondentes informaram que 0 Seu centro estético possui de um a trés anos; 30 respondentes



que trabalham sozinhos e ndo possuem funcionarios; 26 dos respondentes mencionaram que
ndo utilizam apoio externo para administrar a empresa. O regime tributario para o MEI foi
implementado conforme lei Federal 123 de 2006 em Santa Catarina no més de marc¢o de 2020
contava com 409.447 empreendedores individuais (SEBRAE, 2020).

4.2.1 Gestao

Nesta sessdo identificam-se os resultados da parte relacionada com a Gestdo. O
planejamento tem a finalidade de desenvolver e aprimorar processos, técnicas e atitudes
administrativas, as quais proporcionam avaliar de forma viavel momentos atuais e implicacfes
futuras em funcdo de objetivos empresariais que facilitardo a tomada de decisdo no futuro, de
modo mais &gil, coerente, eficiente e eficaz. (OLIVEIRA, 2018).

Quadro 1: Gestéo

Frequéncias das respostas
Afirmago :E:':frﬁ;:?e D‘sf;)"‘“ '"""&'f"“’ c""(‘;‘)""" ti:)ar:(%;::t: Moda Média ;’::;’a‘:
1) Meu empreendimento partiu de uma necessidade econdmica 8 21 7 25 7 Concordo (4) 3,03 1,58
2) Meu empreendimento foi planejado 1 2 2 42 21 Concordo (4) 4,18 0,57
3) Conhego e compreendo todas as atividades da minha empresa 0 2 2 32 a2 Concordo (4) 438 0.48
4) Consigo desempenhar qualquer processo no meu negacio 3 13 1 37 14 Concordo (4) 3,68 1,30
5) Identifico oportunidades para 0 meu negécio 0 0 3 a4 21 CrrmmE() 426 0,29
6) Tenho um plano de negdécios estruturado 2 13 6 35 12 Concordo (4) 3.62 117
7) Conhego a viabilidade do negécio 2 4 5 39 18 Concordo (4) 3,99 0,85
8) Consigo planejar, organizar, dirigir e controlar o meu negécio 1 6 1 43 17 Concordo (4) 4,01 076
9) Conhego meus pontos fortes e fracos 0 4 3 a4 17 Concordo (4) 4,00 053
10) Conhego minhas ameagas e oportunidades 0 5 5 42 16 Concordo (4) 4,01 0,61
11) Adoto metas e/ou indicadores para gerenciar 0 meu negécio 3 15 6 23 1 Concordo (4) 3.50 1,30

Fonte: Autoras do estudo, 2020.

No Quadro 1 nota-se que 42 pessoas concordaram que 0s negocios foram planejados e
21 concordaram totalmente, ou seja, para 63 dos 68 dos respondentes os negdcios tiveram
algum nivel de planejamento; 64 dos respondentes conhecem todas as atividades da
organizacéo; 65 identificam oportunidades para o negécio e 60 conseguem planejar, organizar,
dirigir e controlar a empresa.

Em contrapartida, na afirmacdo 1 meu empreendimento partiu de uma necessidade
econdmica, constata-se que o valor da média (3.03) estd bem proximo do valor do indiferente
(3), entdo o desvio padrdo alto (1,58) é devido ao fato de que ha muitas respostas distantes da
média, ou seja, ha muitos 1, 2, 4 e 5. Ainda, verificou-se que 26,5% dos respondentes ndo
utilizam metas e indicadores para gerenciar o negdcio.

Avaliou-se que 61 dos respondentes concordaram que conhecem seus pontos fortes e
fracos, isto é confirmado pela média de 4,09 e desvio padrdo no valor de 0,53. Na afirmagdo 10
conhe¢o minhas ameacas e oportunidades, nota-se que 58 pessoas conhecem em algum nivel
suas ameacas e oportunidades. Estas afirmaces estao ligadas a ferramenta SWOT, que analisa
0 ambiente interno (pontos fortes e fracos) que podem ser controlados pela empresa e a relagéo



entre a empresa e seu ambiente externos em termos de ameacas e oportunidades (OLIVEIRA,
2018).

Verificou-se que os respondentes conhecem seus pontos fortes e fracos e identificam
oportunidades e ameacas do negdcio, corroborando com a analise SWOT, que é uma ferramenta
que estabelece o planejamento estratégico para competitividade, antecipa os problemas e busca
supera-los. Observou-se que alguns pontos na area de Gestdo necessita uma atencdo maior;
quanto a avaliacdo do desempenho de todos os processos, além da elaboracdo de um plano
estruturado de negdcio e a utilizacdo de indicadores para gerenciar a empresa, vale ressaltar que
38,24% dos respondentes fazem a gestdo sozinhos.

4.2.2 Gestédo Financeira

Nesta parte apresentam-se as afirmacdes relacionadas com a Gestdo Financeira que
foram abordadas no questionario, conforme demonstrado no Quadro 2. Observa-se que na
afirmacédo 12 tenho o meu pro-labore (salario mensal), as respostas foram divergentes entre 0s
respondentes, sendo que 26 discordaram desta afirmagdo, 36 concordaram e seis ficaram
indiferentes. Quanto a afirmacdo 15 sobre misturar as contas empresariais e 0 or¢camento
familiar, as respostas ficaram bem divididas, sendo que 38 discordaram da afirmacdo e 30
concordaram. Conforme dados do SEBRAE (2014), o que pode comprometer todo o controle
financeiro de uma empresa esta ligado ao momento em que o empreendedor define o proprio
salario, visto que muitos empresarios acabam cometendo o erro de misturar 0 orcamento da
empresa com o0 pessoal.

Nota-se que na afirmacdo 13 dos 68 respondentes, 58 possuem controle fluxo de caixa.
Contudo, na afirmacdo 18 quanto a possuir demonstrativo de resultado de exercicio mensal,
observou-se que 16 respondentes ndo concordaram com esta afirmacgéo e o desvio padrdo alto
(1,39) é devido a muitas respostas estarem longe da media. De acordo com Santos (2010), um
bom desempenho do fluxo de caixa deve conter informagdes da atual situagcéo financeira da
empresa, além de uma estimativa de caixa a longo prazo; isto trara informacdes para a Gestéo
Financeira, pois podera estimar e controlar todas as movimentagdes de caixa do negocio, dando
maior subsidio a tomada de decisGes em situacfes de crescimento ou recessao.

A afirmacdo 19 demonstra que 34 dos respondentes concordaram que a precificacéo é
realizada conforme o mercado, mas a média mostra um valor de 3,21 e um desvio padréo alto
(1,30) demonstrando que 26 dos respondentes discordaram desta afirmacdo. Crepaldi (2018)
salienta que os métodos de definicdo de precos levam em conta trés critérios basicos: o do custo,
0 da demanda e o da concorréncia.

Na afirmacdo 21 verifica-se que 55,88% dos respondentes tém dificuldades com a
Gestdo Financeira. Atualmente existem diversos programas gratuitos para controle financeiro
de fluxo de caixa que sdo excelentes ferramentas para gerir essa area. De acordo com Padoveze
(2016), o fluxo de caixa é essencial para a gestao e controle financeiro, que tem como o objetivo
demonstrar um conjunto de operacgdes financeiras e eventos econdOmicos da empresa e as
atividades de captacdo de recursos e investimentos.

Nota-se que nas afirmacdes (13; 14; 16 e 18), para os respondentes cujo cargo €
proprietario ou cujo regime tributario € MEI, a moda foi Concordo ou Concordo totalmente;
supbe-se que os respondentes utilizam o fluxo de caixa para controlar seu orgamento
empresarial, demonstrando que sdo pessoas que empreendem de forma individual, ou seja, que
desempenham todos as fungdes dentre da organizagdo inclusive a parte financeira. Avaliando-
se as afirmacdes 12 e 15, supde-se que 0s proprietarios enquadrados no regime tributario MEI



ndo retiram seu pro-labore mensalmente, bem como misturam o orgamento empresarial com o

familiar.

Quadro 2: Gestdo Financeira

Frequéncias das respostas

Afirmagao

12) Tenho o meu pré-labore (salario mensal)

Discordo
totalmente

(1)

Discordo
(2)

24

Indiferente
(3)

Concordo
(4)

21

Concordo
totalmente

(5)

Moda

Média

Desvio
padrao

Discordo (2)

3,34

1,57

13) Tenho controle do fluxo de caixa da empresa (entradas e saidas do
caixa)

31

2T

Concordo (4)

14) Fago controle do fluxo de caixa por meio de planilha diariamente

13

23

23

Concordo (4)

3,68

1.74

15) Misturo as contas empresariais (CNPJ) com o orgamento familiar
(CPF)

25

13

26

Concordo (4)

2,67

2,13

16) Utilizo um programa de fluxo de caixa especifico

14

22

Concordo (4)

3,15

2,13

17) Desconhego fluxo de caixa

34

24

Discordo (1)

1,75

0,94

18) Possuo Demonstrativo de Resultados do Exercicio Mensal
(receitas, despesas e resultado liquido)

24

Concordo (4)

19) Fago minha precificagao conforme o mercado

26

Concordo (4)

3.21

1,30

20) Utilizo técnicas adequadas de calculo de custos e formagéo do
preco de venda por produto / servigo

30

Concordo (4)

3,50

1,39

21) Tenho dificuldades com a gestao financeira

20

27

Concordo (4)

3.28

1.58

Fonte: Autoras do estudo, 2020.

Ressalta-se um olhar mais apurado para as questdes de utilizacdo de planilhas e

programas para controles financeiros, demonstrando necessidade de melhorar a performance
nesta area. Propde-se a utilizacdo de tecnologias disponiveis gratuitas, por exemplo, 0s Apps e
apoio junto ao SEBRAE. Os aplicativos para esta area sdo produtivos e colaborativos,
contribuindo para que o profissional desempenhe melhor as fungbes basicas de um
administrador, isto €, planejar, organizar, dirigir e controlar. Sobre a precifica¢do constatou-se
que a maioria (43) realiza técnicas adequadas para estabelecer o preco dos servicos, contudo 26
dos respondentes ainda realiza a precificacdo conforme o mercado, ou seja, ndo considerando
custos e a demanda, somente avalia o preco da concorréncia.

4.2.3 Gestdo Recursos Humanos

Nesta secdo constatam-se questdes relacionadas com a Gestdo de Recursos Humanos
abordadas no questionario. Um fator imprescindivel em um empreendimento é a organizacdo
dos Recursos Humanos (RH), pois uma empresa possui sua consolidacdo baseada nas pessoas
que atuam para fortalecer a empresa.

Destaca-se na area de RH, que na maioria das afirmacdes, a resposta mais frequente foi
indiferente. Isso se deve a 30 dos 68 respondentes ndo possuirem funcionarios e 48 dos 68
serem microempreendedores individuais conforme a Figura 3.

No Quadro 3, é possivel comparar os resultados das afirmacgdes sobre a area de RH, com
0 cargo e o enquadramento tributario. Percebe-se que na maioria das afirmacdes (23; 24; 25;
26; 28; 29; 30; 31 e 32), a frequéncia de respostas recai na escala indiferente cujo cargo sao 0s
proprietéarios e regime tributario MEI; supBe-se que sdo pessoas que empreendem de forma



individual. Conforme Dornelas (2018), a maior parte dos negdcios criados no pais é concebida
por pequenos empresarios, que acabam assumindo todos os papéis de um empreendimento. O
empresario que desempenha todas as sub fungdes necessarias para atender ao cliente, quando
precisar de auxilio, sera necessario dividir com alguém a responsabilidade pelos trabalhos que
ndo tem mais tempo de executar. Recrutar, selecionar e treinar os futuros auxiliares seréo os
primeiros passos dados em direcdo a nova estrutura empresarial.

Além disto, Chiavenato (2016) destaca que a Gestdo de Pessoas consiste em varias
atividades integradas entre si no sentido de obter efeitos de colaboracéo e multiplicadores para
as organizacgdes assim como para as pessoas que nelas trabalham.

A Gestdo de Pessoas ndo é sé o relacionamento com o colaborador, mas em todos 0s
processos de uma empresa e como se relacionam com os seus stakeholders, ou seja,
fornecedores, clientes, parceiros entre outros. Nesta relacdo, os empreendedores individuais
colocam em prética suas competéncias, sejam elas no conhecimento de um equipamento, na
habilidade para negociar, no relacionamento do cliente ou na postura ética de sua atuacao.

Quadro 3: Cruzamento &rea de Recursos Humanos, cargo e enquadramento tributario

Cargo Enquadramento tributario
Gestdo de pessoas
Gerente | Proprietario Socio EIRELLI EPP ME MEI
22) Tenho um bom relacionamento com a equipe C22)) C(19m1) C(915) C(22) G C (6/9) 1(18/48)
23) Minha equipe é formada por funcionarios registrados D/C (1/2) 1(22/51)] DT (12115) DTIC (1/2)] DTIC(3/7)) DTID (3/9) | (22/48)
24) Minha equipe é comissionada DTIC (1/2) 1(21/51) C(7115)|| DTIC(1/2)] CICT(3/T) C (419) 1(21/48)
S:)S\Q\:;ség em capacitacio de pessoal de acordo com as necessidades DIC (112) |(17151) C (515) DTIC (112)|  CICT (3) D (419) | (18148)
26) Eu mesma(o)fago o recrutamento e selecio conforme as C2) | (10151) C (015) C2) C (47 C (619) | (20/48)
competéncias da empresa
27) Utilizo uma empresa terceira de recrutamento e selecéo DT/ID (1/2)| DT (24/51)) DT(1315) DTA(1/2) DT (4/7) DT (6/9)] DT (26/48)
gg)sgrigr;?]r?; atividades que o funciondrio realizara, e acompanho seu CICT (112) 122151)] CICT (5/15) c@2) CT () C (5/9) | (23148)
29) \ﬂcentn:o meus funciondrios, at‘endemo_as suas necessidades de DICT (112) | (2351) | (715) c2) cm DIC (3/9) | (26148)
remuneracéo e beneficios, e também premiando seu desempenho
30) Tenrjo programa dfa _capacnagao, estimulo o de_senvorwmento da_s _ | omieT () | 23151) | 7115) C22) C (1) DA (3/9) | (26/48)
competéncias necessarias ao desempenho das atividades na organizacio
31) Avalio e controlo o desempenho dos funcionarios, com o intuito de CICT (112) |21/51) C (6115) ce| cerEn C (5/9) | (22/48)
verificar os resultados de sua performance
32) Tenho dificuldades com a gestéo de recursos humanos DTIC (1/2) 1(22/51) C (6/15) IIC (112) D (37) C (4/9) 1(20/48)

DT: discordo totalmente; D: discordo; I: indiferente; C: concordo; CT: concordo totalmente.

0BS: a moda das categorias "LTDA" e "N&o tenho registro” ndo foi apresentada pois houve apenas um respondente em ambas.

Fonte: Autoras do estudo, 2020

4.2.4 Gestdo Marketing

Abordam-se nesta sessdo as questbes relacionadas com a Gestdo de Marketing,

conforme demonstrado no Quadro 4.

Segundo Dornelas (2018), para uma estratégia de marketing vencedora, a empresa deve
conhecer muito bem o mercado em que atua ou pretende atuar. Na afirmacdo 33 pode-se
constatar que dos 68 respondentes, 52 conhecem seus concorrentes.

O empreendedor deve verificar o perfil do cliente que ele quer atingir, o que ele esta
comprando, qual o motivo da compra, quais e como os fatores influenciaram na aquisi¢do, como
realiza a compra e qual a frequéncia (DORNELAS, 2018). Verificou-se na afirmacgdo 34 que




60 respondentes possuem definidos o publico-alvo com a média de 4,01 e o desvio padréo de
0,88.

Observou-se que 57 dos respondentes concordaram que seus clientes vieram por
indicacdo de outros clientes, isto € constatado na afirmagdo 35 com a média 4,15 e desvio
padrdo 0,93; e 42 dos respondentes concordaram com a afirmacdo 36 que os clientes vieram
indicados pelas midias sociais; contudo a média de 3,40 e o alto desvio padrdo (1,02)
demostram que 19 discordaram e sete foram indiferente a esta afirmacéao.

Nota-se que na afirmacgéo 37, 41 dos respondentes ndo utilizam material impresso para
divulgar o negocio; ja na afirmacdo 38 constata-se que as midias sociais sdo 0 meio de
divulgacdo da maioria (64) dos respondentes; sobre a afirmacdo 39 - utilizo outros meios de
comunicacgdo para 0 marketing da empresa, 36 dos respondentes discordaram dessa afirmacao
e sete selecionaram a opcgéo indiferente.

Quadro 4: Gestdo de Marketing

Frequéncias das respostas
Discordo Concordo .
Afirmagao totalmente Dis?zo)rdo lndlt;e:‘,r)ente Con(i?rdo tolal[r;,enhe Moda Média E::;.::
33) Conhego meus concorrentes
1 6 9 43 9 Concordo (4) 3,78 0,71
34) Tenho definido quem é meu publico-alvo
3 3 2 42 18 Concordo (4) 4,01 0,88
35) A maioria dos meus clientes veio por indicagao de outros
0 8 3 28 29| Concordo totalmente (5) 4,15 0,93
36) A maioria dos meus clientes veio por indicagdo das midias sociais
1 18 7 37 5 Concordo (4) 3.40 1.02
37) Utilizo material impresso para divulgar a empresa
19 22 8 13 6 Discordo (2) 2,49 1.75
38) Utilizo as redes sociais para divulgar meu negdcio
1 2 1 29 35| Concordo totalmente (5) 4.40 0,63
39) Utilizo outros meios de comunicagao para o marketing da empresa
8 28 7 15 10! Discordo (2) 2,87 1.70
40) Fago investimentos em marketing digital para promover minha
empresa
8 15 5 27 13 Concordo (4) 3,32 1,77
41) Utilizo uma empresa terceira para fazer o markeling do meu
negocio B
22 18 6 15 7 Discordo (1) 2,51 1.98
42) Utilizo e exploro todos os recursos das midias sociais
2 19 9 27 11 Concordo (4) 3,38 1,31
43) Minhas publicagbes nas redes sociais apresentam legenda com
contetido
0 6 6 39 17 Concordo (4) 3,99 0,70
44) Efetuo periodicamente pesquisas junto a meus clientes
(percepgoes, preferéncias, necessidades e expectativas)
8 20 13 24 3 Concordo (4) 2,91 1,31
45) Minha maior dificuldade é com a fidelizagao de clientes
10| 20 7 21 10! Concordo (4) 3.01 1,81
46) Tenho dificuldades com o Marketing
9 13 10 28 8 Concordo (4) 3,19 1,59

Fonte: Autoras do estudo, 2020

De acordo com Torres (2018), as midias sociais podem ajudar a construir ou destruir
uma marca, um servi¢o ou uma campanha publicitaria, além de ter um enorme poder de formar
opinides. Quanto a afirmacéo 40 fago investimento em marketing digital para promover minha
empresa, 40 respondentes concordaram com a afirmacdo, mas 23 discordaram e cinco se
mostraram indiferente a questao.

Na afirmacdo 42, pode se constatar que nem todos os respondentes exploram todos
recursos das midias sociais, devido a 21 discordarem desta afirmacdo e nove se mostrarem



indiferentes. Para Torres (2018), para controlar e agir na correcdo de acOes ja realizada é
necessario monitorar as agdes de marketing.

Quanto a afirmacdo 44, observou-se que 13 respondentes se mostraram indiferentes
quanto a realizacdo de pesquisa junto ao cliente. A procura continua da satisfagdo tem como
objetivo garantir a permanéncia dos clientes nas empresas, provocando a fidelizacdo dos
mesmos (TORRES, 2018). Sobre a afirmacao 45 minha maior dificuldade é com a fidelizacao
de cliente, as respostas foram bem distintas, 31 concordaram com a afirmacéo, 30 discordaram
e sete foram indiferentes.

Para Kotler e Keller (2019), o marketing desempenha um papel fundamental, uma vez
que as funcbes organizacionais ndo terdo sentido se ndo houver uma demanda por servicos que
seja suficiente para que a empresa obtenha lucro. Diante disso, verificou-se que 36 possuem
dificuldades com Marketing, 22 ndo possuem dificuldades e 10 foram indiferentes a esta
afirmacéo.

O foco do marketing digital é desenvolver estratégias de mercado por meio da internet,
em que as empresas buscam melhores formas de interagdo e de relacionamento com seus
clientes (TORRES, 2018). Na Figura 4 apresentam-se as midias sociais utilizadas pelos
respondentes da pesquisa, constata-se que o Facebook e o Instagram s&o as midias sociais mais
utilizadas pelos respondentes.

Nota-se que o marketing convencional é pouco utilizado pelos respondentes e esta
ficando ultrapassado, mas ndo em desuso. Atualmente, a comunicagdo avancou para O
marketing digital acompanhando a evolugéo dos padrdes de consumo dos clientes, que estdo
atualmente ligados mais na criacédo de valor que aquele servigo proporcionara para eles do que
o valor monetério. Portanto, ha a necessidade de o empreendedor conhecer e analisar o
comportamento do seu cliente, ter conhecimento da &rea e do mercado, além de migrar para o
meio digital.

Figura 4: Midias Sociais

Midias sociais utilizadas como estratégias de

marketing
() Instagram 25.48%
3 Facebool 33.87%.
o,_,u. 8,06%.
b Cite 6,45%
Blogs |INNSEEN
r RN
@ o8

Fonte: Autoras do estudo, 2020.

5 CONSIDERACOES FINAIS

O sucesso ou a frustracdo de uma empresa esta diretamente ligado a administracéo
empresarial. As ferramentas de gestdo auxiliam o empreendedor a gerir as areas de sua empresa
com maior facilidade, mostrando aspectos de melhoria, bem como a projetar um crescimento
organizacional e também assegurar uma estabilidade em momentos de recessdo econémica.



Diante disto, a pesquisa teve como objetivo geral analisar quais sdo as ferramentas de gestédo
que os centros estéticos de Santa Catarina utilizam para tomada de decisoes.

Este estudo buscou trazer diversos enfoques relacionados a quatro areas da gestdo
(Gestéo, Financeira, Recursos Humanos e Marketing); com relacdo ao perfil, destaca-se que
75% dos respondentes sdo proprietérios; 70,59% apresentam seu enquadramento tributario
MEI; 76,47% séo jovens (18 e 35 anos); 48,53% buscam se qualificar (possuem Ensino
Superior Completo), além de 89,71% conhecerem a Lei 13.643 que regulamenta a profissdo de
esteticista e 44,11% ndo possuem funcionarios. Ja na area de Gestao as ferramentas estudadas
foram o planejamento organizacional e a matriz SWOT. Percebeu-se que a maioria dos centros
estéticos realiza um planejamento, conhece todas as atividades da empresa, conhece a
viabilidade da empresa, além de conseguir planejar, organizar, dirigir e controlar a organizagao.

O fluxo de caixa e a precificacdo foram as ferramentas analisadas na area Financeira.
Observou-se que a opinido a respeito da remuneragdo (pro-labore) e a forma de separar as
financas pessoais e empresariais encontra-se fragmentada, mesmo que a maioria concorde que
possui um controle de fluxo de caixa. Na area de Recursos Humanos as ferramentas analisadas
foram recrutamento e selecdo; treinamento e desenvolvimento; remuneracdo e beneficios; e
avaliacdo de desempenho. Contudo, nas respostas sinalizadas pelos respondentes, a opgéo
indiferente foi a escolha da maioria em quase todas as afirmacoes; isto deve-se pela maior parte
ser MEI e ndo possuir colaboradores, transferindo para si todas as atividades do negocio.

A Ultima area analisada foi Gestdo de Marketing; as ferramentas estudadas foram os 4Ps
e as estratégias de marketing que sdo utilizadas pelos centros estéticos. Observou-se que de
maneira geral 0s respondentes conhecem seus oponentes e estdo atentos ao seu publico-alvo,
que a forma de comunicagdo acontece geralmente pelas midias sociais (Facebook e Instagram)
e que as publicacBes apresentam contetdo; além das midias sociais, a outra forma de captar
clientes é o “boca-a-boca” na qual outras pessoas chegam até eles recomendadas por outro
consumidor.

Hoje o mundo vive momentos de incertezas devido ao COVID-19, quando foi
necessario fechar empresas, escolas, entre outros por um determinado tempo para promover o
isolamento social e assim diminuir a curva de contaminacdo do virus. Contudo, muitas
empresas principalmente as micro e pequenas sofreram com essa pausa, visto que a maioria ndo
possui capital reserva para manté-las em momentos de recessdo econdmica, demonstrando
ainda mais a fragilidade financeira destas empresas e a importancia de uma boa gestdo nesta
area. Este momento também demonstra mudancas nos habitos de consumo; as pessoas estardo
mais focadas em saude, bem-estar e biosseguranca.

Diante do que foi apresentado pode-se afirmar que o objetivo geral deste estudo foi
alcancado, pois constatou-se que de forma geral as ferramentas sdo adotadas pelo centros
estéticos de SC. Sugere-se que sejam realizados mais estudos nesta area, mas de maneira
separada abordando cada area, para obter maiores informacoes, visto que o assunto é amplo e
ainda se torna importante, na medida que muitos egressos e estudantes de estética visam
empreender.

Ressalta-se o desinteresse das pessoas em participar da pesquisa realizada, sendo que
algumas delas nem responderam quando foram abordadas, o que poderia fazer diferengca nos
nameros registrados, mas nao invalida os dados apresentados nesta proposta.
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APENDICE A - FORMULARIO DE PESQUISA

FORMULARIO DE PESQUISA

Esta pesquisa visa analisar o ambiente da sua empresa. Por favor, responda com atencéo e sinceridade. As
informac6es sdo confidenciais e serdo utilizadas apenas para fins académicos. Sua atenc¢éo, honestidade e

colaboracéo sdo extremamente importantes para nés! Obrigada!

Perfil da Empresa/Empresario

Cargo:
() Proprietario () Socio ( )Gerente

Faixa etaria
() Entre 18 e 25 anos () Entre 26 e 35 anos
() Entre 36 e 45 anos () Mais de 45 anos

Escolaridade

() Ensino Fundamental Incompleto

() Ensino Fundamental Completo

() Ensino Médio Incompleto

() Ensino Médio Completo

() Curso Técnico

() Curso Técnico

() Ensino Superior Incompleto

() Ensino Superior Completo

Favor especificar o curso técnico ou superior:

Quanto tempo a empresa existe
() Menos de um ano () De um ano a trés anos

() De trés anos a cinco anos () Acima de cinco
anos

Utiliza apoio de érgéo?
() SEBRAE () Contador
() Faco tudo sozinho(a)

Enguadramento no regime tributario
() Micro Empreendedor Individual-MEI
( ) Micro Empreséario-ME

( )Empresa de Pequeno Porte-EPP

() Empresa Individual de Responsabilidade
Limitada-EIRELI

Numero de Colaboradores:

Conheco a Lei 13.643 que Regulamenta as

profissdes de Esteticista, gue compreende o
Esteticista e Cosmetologo, e de Técnico em

Estética

()Sim  ()Nao () Ouvialguma a respeito

Indique o seu grau de concordancia com as afirmagdes seguir, de 1 (discordo totalmente) a 5
(concordo totalmente). N&o existe uma resposta correta e sim aquela que traduz o sentimento que
vocé tem em relacdo ao tema abordado em cada questao.

1 5
2 3 4 c q
i oncordo
Discordo Discordo Indiferente Concordo
Totalmente Totalmente
1{2]|3(4]|5

Gestao

Meu empreendimento partiu de uma necessidade econémica

Meu empreendimento foi planejado

Conheco e compreendo todas as atividades da minha empresa

Consigo desempenhar qualquer processo no meu negdcio




Identifico oportunidades para 0 meu negécio

Tenho um plano de negécios estruturado

Conheco a viabilidade do negécio

Consigo planejar, organizar, dirigir e controlar o meu negécio

Conhego meus pontos fortes e fracos

Conheco minhas ameacas e oportunidades

Adoto metas e / ou indicadores para gerenciar o0 seu negdcio

Gestdo Financeira

Tenho o meu pro-labore (salario mensal)

Tenho controle do fluxo de caixa da empresa (entradas e saidas do caixa)

Faco controle do fluxo de caixa por meio de planilha diariamente

Mistura das contas empresariais (CNPJ) com o orgamento familiar (CPF)

Utilizo um programa de fluxo de caixa especifico

Desconheco fluxo de caixa

Possuo Demonstrativo de Resultados do Exercicio Mensal (receitas, despesas e
resultado liquido).

Faco minha precificacdo conforme o mercado

Utilizo técnicas adequadas de calculo de custos e formacgéo do preco de venda por
produto / servico

Tenho dificuldades com a gestdo financeira

Recursos Humanos

Tenho um bom relacionamento com a equipe

Minha equipe € formada por funcionarios registrados

Minha equipe é comissionada

Invisto em capacitagdo de pessoal de acordo com as necessidades das areas.

Eu mesma(o) fago o recrutamento e sele¢do conforme as competéncias da empresa

Utilizo uma empresa terceira de recrutamento e selecéo

Defino as atividades que o funcionario realizara, e acompanho seu desempenho

Incentivo meus funcionarios, atendendo as suas necessidades de remuneragdo e
beneficios, e também premiando seu desempenho

Tenho programa de capacitacdo, estimulo o desenvolvimento das competéncias
necessarias ao desempenho das atividades na organizacao.

Avalio e controlo o desempenho dos funcionérios, com o intuito de verificar os
resultados de sua performance

Tenho dificuldade com a gestdo de recursos humanos

Marketing

Conhego meus concorrentes

Tenho definido quem é meu publico alvo

A maioria dos meios clientes vieram por indicacdo de outros




A maioria dos meus clientes vieram por indicacdo das midias sociais

Utilizo material impresso para divulgar a empresa

Utilizo as redes sociais para divulgar meu negdcio (ver questdo abaixo)

Utilizo outros meios de comunicacdo para o marketing da empresa

Faco investimento em marketing digital para promover minha empresa

Utilizo uma empresa terceira para fazer o marketing do meu negécio

Utilizo e exploro todos os recursos das midias sociais

Minhas publicagdes nas redes sociais apresentam legenda com contetido

Efetuo periodicamente pesquisas junto a meus clientes (percepcoes, preferéncias,
necessidades e expectativas)

Minha maior dificuldade é com a fidelizacdo de clientes

Tenho dificuldades com o Marketing

Quais as midias sociais vocé utiliza como ferramentas de estratégias de marketing?

() Instagram () YouTube () Outro
() Facebook () Blogs
() Twitter () e-mail

() Snapchat () website empresarial



