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RESUMO

O presente trabalho intitulado como NEGOCIO, JUVENTUDE E CREDIBILIDADE:
um estudo de caso no saldo Realce Estudio de Beleza tem como problematica
demonstrar as dificuldades e as oportunidades que a empreendedora jovem e
mulher encontram em seu negdcio. O objetivo geral a ser atingido serd de analisar
0s servicos prestados pelo saldo Realce Estudio de Beleza e a credibilidade e
confianca das clientes no empreendedorismo jovem. O trabalho envolve pesquisa
quantitativa, qualitativa, explicativa e descritiva, com embasamento em estudo de
caso, estabelecido pelo processo estudado e questionario aplicado aos clientes. As
informacBes colhidas pelo questionario aplicado foram preparadas, classificadas,
interpretadas, com o intuito de constatar o que esta sendo citado sobre o tema. Com
base na analise foram demonstradas pertinentes caracteristicas do retrato da
empreendedora jovem e mulher, onde se ressalta empenho, novidade, qualidade e
conhecimento. As oportunidades e dificuldades encontradas s&o habituais aos de

outras organizagdes.
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1 INTRODUCAO

Empreender, diante de diversos significados, € inovar. Identificar e assegurar a

oportunidade e converter em um negocio aproveitavel, benéfico.

Ser empreendedor € ficar atento ao seu ramo de negdcio, buscar lancamentos,
manter-se informado. E ter visdo do que se é capaz, onde se quer chegar, como

fazer e o que é preciso fazer para o alcance dos objetivos.

O empreendedor jovem encara desafios que vao além do “simples tirar sua idéia do
papel”. Transmitir credibilidade e passar confiangca exige muita dedicacéo,
comprometimento e estudo e sdo imprescindiveis para que o negdécio funcione e

cresca.

O presente trabalho abordara o empreendedorismo jovem e a credibilidade com
base em um estudo de caso feito no saldo Realce Estudio de Beleza. Com o
propdsito de analisar como os profissionais jovens adquiriram a confianca de seus
clientes, conquistando os mesmos. Serdo destacadas também as ferramentas
utilizadas como formas de propaganda, treinamentos e cursos especializados para
cada area. Tem como finalidade demonstrar as dificuldades e as oportunidades
que a empreendedora jovem e mulher encontra em seu neg6cio, mostrando
como foi o desenvolvimento e o crescimento do empreendimento nos 3 anos de sua

existéncia.

Os autores utilizados na pesquisa bibliografica serdo: Fernando Dolabela, José
Carlos Assis Dornelas, Bel Perce, Marina de Andrade Marconi, Eva Maria Lakatos,

Antdnio Carlos Gil.



2 REFERENCIAL TEORICO

Para tornar mais claro o entendimento sobre o assunto em questdo sera
apresentado no marco tedrico o conceito de empreendedorismo, empreendedores, a
situacdo das mulheres empreendedoras diante de um negdécio no estado de Minas

Gerais. Sera discutido também o empreendedorismo jovem.

2.1 Empreendedorismo

O empreendedorismo é a juncdo de aptidbes, para a criacdo, coordenacdo e
crescimento de negécios e planos. Significa solucionar um empecilho ou
circunstancia incompreensivel. E pelo empreendedorismo que as organizagdes
procuram inovar, empenham para transmutar sabedoria em novas idéias. E o
primordial motivo do desenvolvimento econémico e social de uma nacéo, consegue

conceber capital dentro de um pais, gera empregos e faturamento.

Segundo Greco et al. (2010, p. 27):

No Brasil, 0 empreendedorismo ganhou for¢as e se popularizou a partir da
década de 90 com a abertura da economia, que propiciou a criacdo de
diversas entidades voltadas para o tema, bem como com o envolvimento
mais ativo o Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas,
SEBRAE, o processo de privatizacdo das grandes estatais e a abertura do
mercado interno para concorréncia externa. Antes de disso, o termo
empreendedor era praticamente desconhecido e a criacdo de pequenas
empresas era limitada em funcdo do ambiente politico e econémico, nada
favoravel ao pais.

Empreendedorismo € o desenvolvimento de pessoas e processos que, em conjunto,

levam a transformacao de idéias em oportunidades (DORNELAS, 2005).



Do ponto de vista de Dolabela (2008, p. 24):

E uma livre traducéo que se faz da palavra entrepreneurship, que contém as
idéias de iniciativa e inovagdo. E um termo que implica uma forma de ser
uma concepc¢ao de mundo, uma forma de se relacionar. O empreendedor é
um insatisfeito que transforma seu inconformismo em descobertas e
proposta positivas para si mesmo e para 0s outros. E alguém que prefere
seguir caminhos néo percorridos, que define a partir do indefinido, acredita
gue seus atos podem gerar conseqiiéncias. Em suma, alguém que acredita
que pode alterar o mundo. E protagonista e autor de si mesmo e,
principalmente, da comunidade em que vive. Abrir empresas, ou
empreendedorismo empresarial, é uma das infindaveis formas de
empreender. Podem ser empreendedores também o pesquisador, o
funcionario publico o empregado de empresas. Podem e devem ser
empreendedores os politicos e governantes. As ONGs e o terceiro setor
estdo repletos de empreendedores. E empreendedor o artista, o escritor, 0
poeta que publica os seus versos, porque € necessario compartilhar os
resultados do seu trabalho.

2.2 Empreendedores

O empreendedor € aquele individuo proativo, que ndo duvida de seu potencial,
trabalha com riscos. Sabe lidar com pessoas, labutar em equipe e tem competéncia
para liderar. Normalmente assumem a administracdo de organizagcfes e tem boa
conviccdo das coisas. O empreendedor € apto a fortalecer uma visdo e repassar
para os demais colaboradores. Consegue detectar as oportunidades, empenha para

segurar e desenvolver, convertendo-as em algo lucrativo.

O empreendedor tenta antecipar situacdes e preparar-se para elas. E alguém com

capacidade de observacédo e de planejamento (DOLABELA, 2008).

O empreendedor € aquele que destroi a ordem econdmica existente pela introducao
de novos produtos e servigos, pela criacdo de novas formas de organizacdo ou pela
exploracdo de novos recursos e materiais (SCHUMPETER, 1949 apud DORNELAS,
2005, p.39).

Um empreendedor tem varias caracteristicas, pode-se mencionar:



a) Responsavel;

b) Aptidao para organizar, planejar e liderar;
C) Visao e firmeza para admitir 0s riscos;

d) Facilidade de se expressar e comunicatr;

e) Interesse em ouvir os colaboradores e respeitar 0s mesmos;

2.3 Empreendedorismo Feminino

Embora ainda exista diversidade entre homem e mulher, em razdo de ter
competéncias diferentes, o tema vem ganhando espaco e as mulheres estdo cada
vez mais utilizando a tecnologia e a inovacdo para atrair seus clientes. Além dos
desafios langados e das dificuldades, as mulheres ainda tém a capacidade de fazer
varias coisas ao mesmo tempo, ter responsabilidade pessoal de cuidar da familia,
gue tem um papel importante de declarar seu total apoio a mesma e cuidar de seus

negocios.

Devido a introducdo das mulheres no mercado de trabalho, sucede assim um

acréscimo de empreendimento administrado por mulheres.

De modo abrangente compreende-se que as mulheres tém um perfil préprio de ser
mais cuidadosa, comprometida, sentimental, o que favorece para o convivio com 0s

colaboradores em geral.

Segundo SEBRAE (2013) as mulheres representam 51% da populagéo brasileira e
em Minas Gerais ja sao aproximadamente 10 milhdes. A participacdo do
empreendedorismo feminino vem aumentando e ja representa quase metade dos
empreendedores iniciais. As mulheres administram cerca de 33% das micro e

pequenas empresas mineiras.

A mulher vem desenvolvendo caracteristicas que era habitual do género masculino,

podendo citar:



a) Liderancga;
b) Interesse,;
C) Conceder mudancas;

d) Autonomia e segurancga;

2.4 Empreendedorismo Jovem

Mesmo determinado e criativo, os desafios que os jovens empresarios enfrentam
vdo mais adiante do que apenas conseguir tirar suas idéias do papel. E necessario
muito ensinamento, aprendizagem, compromisso e empenho, passando

credibilidade aos seus clientes, conquistando sua confianga cada vez mais.

De acordo com Pesce (2012, p.14):

Se vocé realmente sonha em empreender, a sua idade ndo importa. O que
importa € ser extremamente apaixonado por solucionar problemas e
melhorar as vidas das pessoas, e estar disposto a trabalhar arduamente
para fazer as coisas acontecerem. O que importa é entender que, as vezes,
nem tudo saird como vocé espera e estar sempre pronto para aprender e
tentar novamente.

O jovem enxergou o empreendedorismo como uma opc¢ao para suas vidas, onde

deseja a liberdade, 0 sucesso e apontam caracteristicas como:

a) Sao adiantados;
b) Dominam a tecnologia;
C) S&o impulsionados pela instigacao;

d) Arrojados e competentes;

Em virtude da educacéo que € oferecida hoje, o perfil jovem apresenta uma criacédo
mais independente, com mais liberdade. Por isso ndo aceitam a ideia de dar

satisfagdo a um chefe ou a alguém com o cargo superior.



E importante que se tenha visdo, planejamento de metas e objetivos, ter a
consciéncia de onde se quer chegar, vencer obstaculos e ndo fraguejar na primeira

adversidade que houver.

3 CARACTERIZACAO DA ORGANIZACAO

A organizacao que atende pelo nome “Realce Estudio de Beleza” foi criada em 2012
por Maira Gandra Alves e Paula Ohana Gandra Alves. Ambas enxergaram a
oportunidade de associar seus talentos para o ramo com vontade de possuirem um
negocio proprio, com o intuito de atender com satisfacdo as necessidades das

mulheres, resgatando a autoestima e valorizando o que cada uma tem de melhor.

Como atividade, a organizagdo conta com servicos de: maquiagens e penteados
para eventos, “Dia da noiva”, designer de sobrancelhas, micropigmentacéo,
tratamento quimico para cabelos em geral, corte, manicure e pedicure, depilacao,

limpeza de pele, massagem corporal e redutora.

A procura é muito grande no ramo da beleza por servigos qualificados, por isso, ha a
necessidade de se manter informado, se especializar em cursos, trabalhar com
produtos de alta qualidade e reconhecidos, reunindo tudo que existe de melhor no

quesito produtos de beleza.

Por se tratar de uma organizacdo onde 0s servicos sdo prestados por pessoas
empreendedoras e jovens, é necessario passar credibilidade, para que a cliente
possa confiar no trabalho oferecido, certa de que a equipe é qualificada
suficientemente para execucao de servicos que alteram a aparéncia das mesmas,
como cortes e quimicas. Esse tipo de servigo, quando executado de forma errada,

pode ocasionar danos irreversiveis, como também causar transtornos a saude.

A missédo da organizacdo é prestar um atendimento diferenciado, ressaltando a
beleza, contribuindo com a elevacdo da autoestima das clientes e promovendo a
satisfacdo. Com a visao de desenvolver um trabalho pautado pela seriedade e

compromisso com os clientes, oferecendo eficiéncia, conforto, comodidade e



pontualidade; prezando pelo respeito aos clientes e fornecedores, desenvolvendo
assim um bom ambiente de trabalho, saudavel e voltado ao crescimento das

relacbes humanas.

Em 2012, com o receio da proposta inovadora, houve o medo de investir no espago
e equipamentos. Assim, instalou-se o saldo em um espago muito pequeno, na
prépria residéncia das empreendedoras, com 0 objetivo de iniciar as atividades e

avaliar o mercado de forma mais significativa.

Figura 1: Interior do saldo em 2012

Fonte: Realce Estudio de Beleza (2012)

Figura 2: Interior do saldo em 2012

Fonte: Realce Estudio de Beleza (2012)



Em 2013, ja uma cartela de clientes fidelizadas foi possivel melhorar a estrutura,

porém, no mesmo espago.

Figura 3: Interior do saldo em 2013

Fonte: Realce Estudio de Beleza (2013)

Em janeiro de 2014, foi necessario mudar o local de atendimento devido ao aumento
de numero de clientes e ao pouco espaco do mesmo para novas adequacdes.
Buscou-se a residéncia no andar inferior, que apds uma reforma bem planejada,
passou a ser 0 novo endereco e permanece até a presente data: Rua Janudria,
Numero 71, Bairro Loanda, CEP 35930-353 em Jodo Monlevade/MG.
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Fonte: Realce Estudio de Beleza (2014)

Figura 5: Interior do saldo em 2014

Fonte: Realce Estudio de Beleza (2014)

Figura 6: Interior do saldo em 2015

Fonte: Realce Estudio de Beleza (2015)



Figura 7: Interior do saldo em 2015

Fonte: Realce Estudio de Beleza (2015)

Figura 9: Area externa do saldo em 2015

Fonte: Realce Estudio de Beleza (2015)
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4 METODOLOGIA

Esse trabalho utilizou os seguintes métodos: pesquisa quantitativa, qualitativa,
explicativa e descritiva, com embasamento em estudo de caso, estabelecido pelo
processo estudado e questionério aplicado aos clientes.

As informagdes colhidas pelo questionario aplicado foram preparadas, classificadas,
interpretadas, com o intuito de objetivar e constatar o que esta sendo citado sobre o

tema.

4.1 Método

O método € uma estratégia, procedimento que utiliza ferramentas de pesquisa de
acordo com um plano. Pode ser entendido como forma de elaborar o procedimento

diante das concepcdes.

Segundo Marconi e Lakatos, (2004, p. 46):

Resumindo, diriamos que a finalidade da atividade cientifica € a obtencao
da verdade, por intermédio da comprovacao de hipoteses, que, por sua vez,
sdo pontes entre a observacgédo da realidade e a teoria cientifica, que explica
a realidade. O método é o conjunto das atividades sistematicas e racionais
gue, com maior seguranca e economia, permite alcancar o objetivo —
conhecimentos validos e verdadeiros -, tracando o caminho a ser seguido,
detectando erros e auxiliando as decises do cientista.

4.2 Metodologia Qualitativa

Tem como principal objetivo entender o acontecimento que se observa. Permite que
os entrevistados facam uma avaliacdo espontaneamente sobre determinado tema,

alvo.
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Para Marconi e Lakatos, Eva (2004, p.269):

A metodologia qualitativa preocupa-se em analisar e interpretar aspectos
mais profundos, descrevendo a complexidade do comportamento humano.
Fornece analise mais detalhada sobre as investiga¢des, habitos, atitudes,
tendéncias de comportamento etc.

4.3 Metodologia Quantitativa

Sdo ajustados para constatar principios e condutas dos entrevistados, pois é

aplicado um mecanismo convencional, como o questionario.
E mais usado para pesquisa de opinido, com ela e possivel saber as reacées, a
avaliacdo e pensamento de um publico determinado.

O método é voltado para entrevista individual e o questionario pode ser em papel ou

via online. Pode ter um interlocutor ou a propria pessoa pode preencher.

4.4 Pesquisa Explicativa

Destina-se a mensurar 0s elementos que auxiliam para o acontecimento do fato ou

alteracdes que influenciam no processo. Descreve o porqué, tenta explicar.

Apontam-se as ocorréncias, investiga-se, decifra-os e mostra o motivo, sua fonte.

Visa aumentar a generalizag&o, causa ideia de deducéo.

4.5 Pesquisa Descritiva

Efetua-se um estudo, uma avaliacdo e entendimento do que ocorre, sem a

intercesséao do explorador.
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Marconi e Lakatos (1999, p. 19), confirmam que a pesquisa descritiva delineia o que
€ abordando quatro aspectos: descricdo, registro, analise e interpretacdo de

fendmenos atuais, objetivando o seu funcionamento no presente.

4.6 Coleta de Dados

Entrevista pode ser compreendida como método exercido para apuracao geral sobre
determinado assunto, utilizando a arrecadacao de elementos para ajudar a chegar a

uma conclusao. Dispdem de um dialogo organizado feito frente a frente.

Considerando o estudo de caso, foi elaborado um questionario, com o intuito de

colher mais informac@es partindo da avaliacdo dos clientes.

4.7 Estudo de Caso

O estudo de caso é um método de pesquisa de campo, ou seja, € especifica do
local, sem intercessdo do procurador, a investigacao dos fatos € feita a partir que os

acontecimentos ocorrem.

Para Gil (1999, p. 72), o estudo de caso é caracterizado pelo estudo profundo e
exaustivo de um ou poucos objetos, de maneira que permita seu amplo e detalhado

conhecimento.

4.8 Plano de Coleta de Dados

Com a finalidade de alcancar o objetivo geral e especifico do presente trabalho, foi
possivel verificar o desempenho da execucdo da entrevista realizada no salao

Realce Estudio de Beleza.
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5 ANALISE DE DADOS

A analise de dados € preciso para conquistar as informacdes sobre o problema
apontado, que foi executada através do questionario aplicado aos clientes do Realce
Estidio de Beleza, com o propésito de alcancar o objetivo geral e especifico deste

trabalho e verificar o desempenho do estabelecimento.

De acordo com a quantidade de clientes, foi necessaria uma amostra de 75
questionarios aplicados que foi possivel observar como conheceram o Realce
Estudio de Beleza, se estéo satisfeitos com 0s servigos e entre outros itens.

5.1 Resultado Pesquisa de Satisfacdo do Saldo Realce Estudio de Beleza
Visando contextualizar o publico atendido, sexo, faixa etaria e a frequéncia que
utilizam o saldo, foram propostas as primeiras questdes do questionario. Constatou-

se que 100% das entrevistas séo do sexo feminino.

Tabela 1 - Sexo:

Sexo Quantidade de Pessoas
Feminino 75
Masculino 0

Fonte: Pesquisa aplicada (2015)

Grafico 1 - Dados dos clientes

SEXO

= FEMININO

Fonte: Pesquisa aplicada (2015)
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Tabela 2 - Idade:

Idade Quantidade de pessoas
13-25 22

26-38 26

39-51 18

52 OU MAIS 9

Fonte: Pesquisa aplicada (2015)

Grafico 2 - Dados dos clientes

IDADE

®13-25

26-38
39-51
52 OU MAIS

Fonte: Pesquisa aplicada (2015)

Constatou-se ainda que a faixa etaria pode variar, mais a que se destaca € o publico

de 26 a 38 anos (35% das frequentadoras).

Tabela 3 - Com que frequéncia utiliza os servicos do Realce Estudio de Beleza?

Frequéncia Quantidade de pessoas
Semanalmente 15

Quinzenalmente 33

Mensalmente 24

Eventualmente 3

Fonte: Pesquisa aplicada (2015)
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Grafico 3 - Dados dos clientes

FREQUENCIA EM QUE UTILIZA OS SERVIGOS DO REALCE ESTUDIO
DE BELEZA

u SEMANALMENTE

= QUINZENALMENTE

= MENSALMENTE
EVENTUALMENTE

Fonte: Pesquisa aplicada (2015)

Tabela 4 - Como vocé conheceu o Realce Estludio de Beleza?

Tipo de propaganda Quantidade de pessoas
Propaganda boca a boca 53
Pagina na Internet 22

Fonte: Pesquisa aplicada (2015)

Grafico 4 - Dados dos clientes

COMO CONHECEU O REALCE ESTUDIO DE BELEZA

= PROPAGANDABOCA A BOCA
PAGINANA INTERNET

Fonte: Pesquisa aplicada (2015)
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A frequéncia em que se sao utilizados os servigos disponiveis pelo Realce Estudio
de beleza, varia, mas se destacam o publico que vai quinzenalmente, com 45% das
respondentes e em segundo lugar as frequentadoras mensais, totalizando 30% das

clientes.

A propaganda mais eficaz é a “boca a boca”, pois é a referéncia dos clientes. 70%
afirmam ser essa a melhor propaganda e que conheceram o saldo dessa forma. S&o
perceptiveis as indicacdes feitas, as pessoas por serem contagiantes acabam sendo
reciprocas umas com as outras no quesito experiéncia. A internet também contribui
como meio de propaganda, porém, apenas 30% das clientes entrevistadas

afirmaram que conheceram o saldo dessa forma.

Tabela 5 - Importéancia em relagéo ao atendimento:

Quantidade de pessoas que | Quantidade de pessoas que
consideraram muito consideraram importante
importante

Ligar/Enviar Mensagem 60 15

oferecendo servigo quando

h& horarios disponiveis

A prestacado de servico 62 13

comeca no horario

reservado

Conforto enquanto se espera | 52 23

pelo atendimento

Fonte: Pesquisa aplicada (2015)



80%

Ligar/Enviar Mensagem
oferecendo servigo quando ha
horarios disponiveis

IMPORTANCIA
EM RELAGAO AO ATENDIMENTO
HMUITO IMPORTANTE  HIMPORTANTE
82,50%

A prestagdo de servigo comega Conforto enquanto se espera
no horario reservado

70%

pelo atendimento

Fonte: Pesquisa aplicada (2015)

Grafico 5 - Avaliacao dos clientes

Tabela 6 - Satisfacdo em relacdo ao atendimento:

19

Quantidade de pessoas que

consideraram totalmente

Quantidade de pessoas que

consideraram satisfeito

satisfeitos
Ligar/Enviar Mensagem 69 6
oferecendo servico quando
h& horérios disponiveis
A prestacao de servico 75 0
comecga no horario
reservado
Conforto enquanto se 67 8

espera pelo atendimento

Fonte: Pesquisa aplicada (2015)
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Gréfico 6 - Avaliagdo dos clientes

SATISFACAO
EM RELAGAO AO ATENDIMENTO

B TOTALMENTE SATISFEITO  ESATISFEITO

0,
92,50% 100% 90%

7,50% 10%
k ¥
Ligar/Enviar Mensagem A prestacao de servico comega Conforto enquanto se espera
oferecendo servigo quando ha no hordrio reservado pelo atendimento

horarios disponiveis

Fonte: Pesquisa aplicada (2015)

Apés o questionario respondido pelos clientes verificou-se que:

Ao compararmos 0 que as clientes julgam como importante em relacdo ao
atendimento e a satisfacdo com o Realce Estudio de Beleza pode-se observar que
as estratégias aplicadas de ligar e enviar mensagens comunicando horarios
disponiveis, a prestacdo de servicos com horario reservados e a oferta de conforto
enguanto se espera atendimento proporcionou resultados esperados, pois a maioria

aponta estar totalmente satisfeito com o atendimento fornecido.

Tabela 7 - Importancia em relacdo ao ambiente:

Quantidade de pessoas que | Quantidade de pessoas que
consideraram muito consideraram importante
importante

A seguranca do local 64 11

Limpeza e higienizag&o do 60 15

local

Estacionamento no local 71 4

Fonte: Pesquisa aplicada (2015)
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Gréfico 7 - Avaliagdo dos clientes

A segurangca do local

B MUITO IMPORTANTE

IMPORTANCIA
EM RELACAO AO AMBIENTE

80%

Limpeza e higienizag¢do do local

] IMPORTANT% .

%

Estacionamento no local

Fonte: Pesquisa aplicada (2015)

Tabela 8 - Satisfacdo em relacdo ao ambiente:

Quantidade de pessoas que | Quantidade de pessoas que
consideraram totalmente consideraram satisfeito
satisfeito
A seguranca do local 71 4
Limpeza e higienizagéo do 75 0
local
Estacionamento no local 75 0

Fonte: Pesquisa aplicada (2015)
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Gréfico 8 - Avaliagdo dos clientes

95%

5%

E 3

SATISFACAO

EM RELACAO AO AMBIENTE
E TOTALMENTE SATISFEITO

100%

A seguranca do local

H SATISFEITO

Limpeza e higienizagdo do local

Estacionamento no local

100%

Fonte: Pesquisa aplicada (2015)

Por meio do questionério aplicado pode-se conferir que em relacado ao ambiente, 0s

clientes estao totalmente satisfeitos, principalmente no item limpeza, higienizacao e

estacionamento no local.

Tabela 9 - Importancia em relagéo ao servigo prestado:

Quantidade de pessoas que

consideraram muito

Quantidade de pessoas que

consideraram importante

importante
A habilidade e agilidade e 67 8
conhecimento nos servigos
prestados
O preco cobrado pelo 64 11
servigo prestado
A utilizacéo de técnicas 71 4

atualizadas para a prestacao
do servico

Fonte: Pesquisa aplicada (2015)
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Gréfico 9 - Avaliagcdo dos clientes

90%

A habilidade e agilidade e
conhecimento nos servigos
prestados

O preco cobrado pelo servigo

IMPORTANCIA

EM RELACAO AO SERVICO PRESTADO
®MUITO IMPORTANTE & IMPORTANTE

85%

prestado

A utilizagdo de técnicas
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Fonte: Pesquisa aplicada (2015)

Tabela 10 - Satisfagdo em relag&o ao servigo prestado:

Quantidade de pessoas que

consideraram totalmente

Quantidade de pessoas que

consideraram satisfeito

satisfeito
A habilidade e agilidade e 71 4
conhecimento nos servigos
prestados
O preco cobrado pelo 64 11
servigo prestado
A utilizag&o de técnicas 75 0

atualizadas para a prestacao
do servico

Fonte: Pesquisa aplicada (2015)
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Gréfico 10 - Avaliagdo dos clientes
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Fonte: Pesquisa aplicada (2015)

Em relacdo aos servicos prestados pelo Realce Estudio de Beleza, as clientes
encontram-se totalmente satisfeitas e conscientes que séo utilizadas técnicas
atualizadas para a realizacdo dos servicos (100%), enfatizando-se ainda a
habilidade, agilidade e conhecimento das técnicas com aprovacdo de 95% das

entrevistadas.

6 CONSIDERACOES FINAIS

Este trabalho teve como propdsito primordial analisar as oportunidades e
dificuldades encontradas por empreendedora jovem e mulher. Pode-se observar

como o empreendedorismo feminino conseguiu seu espago no mercado.

Com base na andlise foram demonstradas pertinentes caracteristicas do retrato da
empreendedora jovem e mulher, onde se ressalta empenho, novidade, qualidade e
conhecimento. As oportunidades e dificuldades encontradas s&o habituais aos de

outras organizacoes.
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As técnicas e produtos utilizados séo diferenciados no empreendimento analisado e
comandado por pessoas jovens e mulheres. O fato de buscar a inovacao € um ponto

positivo para o crescimento cada vez maior do Realce Estudio de Beleza.
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BUSINESS, YOUTH AND CREDIBILITY: a case study in the lounge Highlight
Beauty Studio

ABSTRACT

This study titled BUSINESS, YOUTH AND CREDIBILITY: a case study in the lounge
Highlight Beauty Studio has as problematic demonstrate the difficulties and
opportunities that the young entrepreneur and wife are in your business. The general
objective to be attained will be to analyze what services the salon Highlight Beauty
Studio and the credibility and trust of customers in youth entrepreneurship. The work
involves quantitative, qualitative, descriptive and explanatory research with case
study in foundation established by case study and questionnaire to customers. The
information gathered by the questionnaire will be prepared, classified, interpreted, in
order to observe what is being said on the subject. Based on the analysis it was
demonstrated relevant characteristics portrait of young woman entrepreneur, where
underscores commitment, innovation, quality and knowledge. The opportunities and
difficulties are common to other organizations.

Keywords: Youth Entrepreneurship. Female entrepreneurship. Credibility
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DADOS

APENDICE A - Modelo de coleta de dados

PESQUISA DE SATISFACAO DO SALAO REALCE ESTUDIO DE BELEZA
Identifique o nivel de importancia para vocé nas seguintes questdes:

IMPORTANCIA
Em relacéo ao atendimento, qual é o nivel de importancia para vocé?
1. Ligar/Enviar Mensagem oferecendo servi¢co quando ha horarios disponiveis

( ) Sem importancia

( ) Pouco importante
( ) Importante

( ) Muito importante

2. A prestacédo de servico comecga no horario reservado

( ) Sem importancia

( ) Pouco importante
( ) Importante

( ) Muito importante

3. Conforto enquanto se espera pelo atendimento

( ) Sem importancia

( ) Pouco importante
( ) Importante

( ) Muito importante

Em relacdo ao ambiente, qual é o nivel de importancia para vocé?
4. A seguranca do local

( ) Sem importancia

( ) Pouco importante
( ) Importante

( ) Muito importante

5. Limpeza e higieniza¢ao do local

( ) Sem importancia

( ) Pouco importante
( ) Importante

( ) Muito importante
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6. Estacionamento no local

( ) Sem importancia

( ) Pouco importante
( ) Importante

( ) Muito importante

Em relacédo ao servigo prestado, qual € o nivel de importancia para vocé?
7. A habilidade e agilidade e conhecimento nos servi¢cos prestados

( ) Sem importancia

( ) Pouco importante
( ) Importante

( ) Muito importante

8. O preco cobrado pelo servigo prestado

( ) Sem importancia

( ) Pouco importante
( ) Importante

( ) Muito importante

9. A utilizacao de técnicas atualizadas para a prestacao do servico

( ) Sem importancia

( ) Pouco importante
( ) Importante

( ) Muito importante

SATISFACAO

Em relacdo ao atendimento, qual é o nivel de satisfacdo para vocé?

10. Ligar/Enviar Mensagem oferecendo servi¢co quando ha horarios disponiveis
( ) Totalmente insatisfeito

( ) Insatisfeito

( ) Satisfeito

( ) Totalmente satisfeito

11. A prestagéo de servico comecga no horario reservado

( ) Totalmente insatisfeito

( ) Insatisfeito

( ) Satisfeito
( ) Totalmente satisfeito



12. Conforto enquanto se espera pelo atendimento

( ) Totalmente insatisfeito
( ) Insatisfeito

( ) Satisfeito

( ) Totalmente satisfeito

Em relacdo ao ambiente, qual é o nivel de importancia para vocé?
13. A seguranca do local

( ) Totalmente insatisfeito
() Insatisfeito

( ) Satisfeito

( ) Totalmente satisfeito

14. Limpeza e higienizagéo do local

( ) Totalmente insatisfeito
( ) Insatisfeito

( ) Satisfeito

( ) Totalmente satisfeito

15. Estacionamento no local

( ) Totalmente insatisfeito
() Insatisfeito

( ) Satisfeito

( ) Totalmente satisfeito

Em relacdo ao servico prestado, qual € o nivel de satisfagdo para vocé?
16. A habilidade e agilidade e conhecimento nos servigos prestados

( ) Totalmente insatisfeito

() Insatisfeito

( ) Satisfeito

( ) Totalmente satisfeito

17. O preco cobrado pelo servigo prestado

( ) Totalmente insatisfeito

() Insatisfeito

( ) Satisfeito
( ) Totalmente satisfeito

18. A utilizac&o de técnicas atualizadas para a prestacdo do servigo
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( ) Totalmente insatisfeito
( ) Insatisfeito

( ) Satisfeito

( ) TotalImente satisfeito

DADOS
19. Sexo

( ) Feminino
( ) Masculino

20. ldade

()13 -25anos
()26 —38 anos
( )39- 51anos
( ) 52 anos ou mais

21. Com que frequéncia utiliza os servigos do Realce Estudio de Beleza?

( ) Semanalmente

( ) Quinzenalmente

( ) Mensalmente

( ) Outra frequéncia. Qual?

22. Como vocé conheceu o Realce Estudio de Beleza?




