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RESUMO

BORGO, Elizabeth Maria dos Santos. Qualificacdo profissional no setor de
beleza: estudo de caso de uma escola de cabeleireiros. 2015 - 132f. Dissertacdo de
Mestrado — Faculdade Vale do Cricaré, Sdo Mateus, Espirito Santo, 2015.

Com o aumento do desejo por alcancar o padrdo ideal de beleza, as pessoas
buscam nos produtos cosméticos solu¢cdes para manter a juventude. Em virtude
dessa busca pela beleza e mediante o crescimento do setor de cosméticos,
promovido pela midia no Brasil, € que muitos profissionais cabeleireiros utilizam
esses produtos sem critérios. Contudo, para exercer a profissdo com seguranca,
deveriam ter um preparo melhor. Esse € 0 objetivo dessa pesquisa: mostrar a
importancia da qualificagcdo profissional para melhor dominio das técnicas de uso de
produtos cosméticos, além de contribuir com a maior profissionalizagdo do setor.
Analisando o caso da Hair School Business que foi criada em 2009 pela ECS
Cosmetic Group, com a finalidade de ser uma escola focada na qualificagcdo dos
cabeleireiros, € que se propds promover o ensino-aprendizagem dos alunos, além
da qualidade na prestacéo de servicos nos saldes de beleza. Por ser a qualificacédo
profissional muito ampla, o estudo limitou-se especificamente aos cabeleireiros que
atuam nessa area. A metodologia usada foi & pesquisa- acdo, estudo de caso Unico
e pesquisa de dados (tipo survey). O universo da pesquisa foi direcionado aos
alunos que concluiram os trés médulos na HSB e amostra aleatéria com 200 alunos.
Os resultados obtidos permitem concluir que o objetivo foi alcancado, evidenciando
que a qualificacdo profissional realizada na HSB vem contribuindo, de modo
significativo, com a aprendizagem dos cabeleireiros e, consequentemente, com a
profissionalizacdo do setor, evidenciando que os profissionais mais qualificados
fazem a diferenca nesse mercado promissor. Além disso, as respostas reforcam,
ainda, a contribuicdo da ECS e HSB para o desenvolvimento local.

Palavras—chave: Cabeleireiros. Educagcéo. Desenvolvimento Regional. Qualificacao
profissional. Setor de beleza.



ABSTRACT

BORGO, Elizabeth Maria dos Santos. Professional qualification in the beauty
industry: a case study of a beauty school. 2015 - 132f. Master’s Thesis — Faculty of
Vale do Cricaré, Sdo Mateus, Espirito Santo, 2015.

There is today an increasing desire to achieve the ideal beauty standard, leading
people to reach out for solutions in the cosmetic products to preserve youth. Due to
this search for beauty, and in face of the growth in the cosmetic industry fostered by
the media in Brazil, several professional hairdressers have been making use of such
products without any criteria. However, in order to safely practice their profession,
they should be better prepared. This is the aim of this work: to show the importance
of a professional qualification for a better command of different techniques to use
beauty products and at the same time improve professional qualities of the segment.
Analyzing the Hair School Business case, a school founded in 2009, by ECS
Cosmetic Group, we see that it aimed to focus on qualifying hairdressers, fostering
the students’ teaching-learning experience in addition to the quality in the services
offered in the beauty salons. Considering the broadness of professional qualification,
the study has been limited specifically to the hairdressers working in this area. The
methodology used was research-action, single-case and survey. The universe of the
study comprised students who had completed the three HSB modules and random
samples from 200 students. The results indicate that the goal has been reached,
reinforcing that the professional qualification offered by HSB has significantly
contributed to the learning process of the hairdressers and, consequently, to the
professionalism of the sector, highlighting that better qualified professionals make a
difference in such promising market. Besides that, the answers confirm the ECS and
HSB’s contribution to the local development.

Keywords: Hairdressers. Education. Regional development. Professional
gualification. Beauty sector.
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1 INTRODUCAO

1.1 APRESENTACAO

A busca pela beleza sempre foi desejo do ser humano, que procura nos produtos
cosmeéticos, meios para realizar essa vontade de ter e manter uma pele jovem,
bonita e bem cuidada, além de apresentar cabelos bonitos e bem tratados, formando

assim, a moldura do rosto.

E, para a sociedade atual, assim como ao longo da historia, o consumismo
desenfreado por produtos cosméticos sempre foi de grande importancia devido aos
investimentos em beleza na busca da juventude eterna, com aparéncia leve e bem

tratada.

Logo, em consonancia com as perspectivas de um mundo globalizado, as industrias
de cosméticos necessitam ter uma visdo mais ampla e abrangente do mercado do
setor de beleza, inovando ndo apenas no desenvolvimento de seus produtos, mas
também acompanhando outras questdes como a qualificacdo profissional, a fim de
melhorar as habilidades dos profissionais cabeleireiros que, por sua vez, utilizam os
produtos cosméticos como prestadores de servi¢os, para que possam atender aos

clientes com seguranca e qualidade, além do conhecimento tedrico e pratico.

Devido a esses motivos é que as industrias de cosméticos devem ampliar sempre
sua visdo, posicionando-se diante do que acontece no mercado, que €

extremamente competitivo.

Por isso, a empresa E Cosmetics Internacional Salon, busca meios para fazer
diferencial frente ao mercado, oferecendo produtos de qualidade aos seus clientes —
os profissionais cabeleireiros — e também, um espaco educativo para difundir o
conhecimento (com cursos especificos da area), tendo a finalidade de suprir as
necessidades desses profissionais. Com isso, a empresa propde-se a qualifica-los
para que realizem o0s servigcos que prestam aos clientes, usando as informacoes,

dicas, técnicas e dados adquiridos nos cursos e estudos oferecidos pela ECS.
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Deve-se ressaltar aqui, que a ECS sempre buscou um novo conceito em educacéo,
entre os quais foi a criacdo da Hair School Business (HSB), sendo considerada a
mais renomada academia de negocios para cabeleireiros, conforme pesquisa ja
realizada por Borgo (2011) — pesquisa essa, que envolveu a participacao de 100
alunos, sendo 50 estudantes do Mdédulo | e 50 alunos do Mdédulo I, que afirmaram
contar com a HSB ndo apenas para tirar as duvidas em relagdo a utilizacdo de
produtos cosméticos, mas também como um local de aprendizagem especifica da

area de beleza.

Desde a criagdo da HSB, em 2009, a mesma teve como objetivo, a disseminacéo do
conhecimento técnico cientifico e, sobretudo, a juncdo da teoria e da pratica quanto
a utilizacdo dos produtos cosméticos de modo seguro e racional, visando aliar a

beleza estética e a saude dos seus consumidores.

Vale ressaltar que, os cursos ministrados na Hair School Business séo realizados
sem custos. Dessa forma, ndo ha custeio com a qualificacdo, apenas com o
transporte e a hospedagem para os participantes que ndo pagam matriculas ou

mensalidades.

No entanto, devido ao crescimento do setor da beleza, foi criada a Lei n® 12.592, de
18 de janeiro de 2012, que regulamenta o oficio dos profissionais cabeleireiros,

barbeiros, esteticistas, manicures, pedicures, depiladoras e maquiadores.

Porém, ndo ha cobranca quanto ao grau de escolaridade desses profissionais, uma
vez que nem o ensino fundamental é exigéncia, o que deixa algumas lacunas na lei,
em que pessoas com pouca ou nenhuma instrucdo podem exercer a profissdo, o
gue muitas vezes dificulta o entendimento dos profissionais em relagéo aos produtos

gue utilizam no que se refere ao grau de risco que oferecem ao consumidor.

De acordo com a Anvisa (2014), que regulamenta somente os produtos cosmeéticos
de uso em humanos, os cosmeéticos sao classificados em: grau de risco | — que séo
os condicionadores e xampus, que ndo trazem risco a saude — e grau de risco Il —

compreendem os alisantes e coloragbes, conforme a Resolucdo da Diretoria
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Colegiada (RDC 211/05) da Anvisa (2014), que exigem bula indicando o modo de

usar.

Entretanto, muitas vezes os profissionais ndo seguem essas orientacdes descritas
na bula corretamente. Por isso, faz-se necessaria a participacdo desses
profissionais de beleza em cursos que os qualifiquem para a utilizacado dos produtos

cosmeéticos de modo seguro e racional.

Segundo a Anvisa (2014) e a RDC 211/05 cosmeéticos sdo produtos de higiene e
limpeza e perfumes sao preparacdes constituidas por substancias naturais ou
sintéticas, de uso externo nas diversas partes do corpo humano, como pele,
cabelos, unhas, labios, mucosas, com o objetivo exclusivo ou principal de limpa-los,
perfuma-los, enfeitar e/ou corrigir odores corporais e também protegé-los ou manté-
los em bom estado. Esses produtos estdo sempre presentes no cotidiano dos

individuos e, por isso, devem ser seguros.

No estudo de Borgo (2011) foi indagado aos profissionais cabeleireiros no que se
baseavam para utilizarem produtos cosmeéticos capilares e 4% disseram que foi por
indicacao de vendedor, 16% por indicacédo de colegas, 26% leem 0 passo a passo,
26% utilizam por terem experiéncias anteriores e outros 28% nao souberam

responder.

Com isso percebe-se, pelas respostas que ainda ndo ha garantia de conhecimento
suficiente nem critério especifico para utilizarem esses produtos de forma correta,
podendo vir a comprometer a qualidade dos servicos prestados nos saldes de

beleza e, consequentemente, a salde dos clientes.

Foi nesse contexto, que se verificou a necessidade de desenvolver a presente
pesquisa, a fim de qualificar os profissionais cabeleireiros tanto em relagdo ao
conhecimento tedrico, quanto do ponto de vista pratico relativo a utilizacdo de
produtos cosméticos, como os de grau de risco | e os de grau de risco Il, de modo a

garantir o uso seguro e racional dos mesmos.
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Faz-se necessério inovar sempre no mercado brasileiro, trazendo oportunidades no
setor educacional, qualificando o maior niUmero de profissionais que atuam no setor
de beleza, desenvolvendo técnicas atualizadas com padronizacdo, normas e
procedimentos, assim como propondo seguranca e confiabilidade no trabalho que

realizam e, com isso, mais credibilidade junto ao cliente.

Partindo dessa perspectiva, a educacao continuada visa facilitar a interacdo entre
fabricante e consumidores, garantindo o uso de produtos cosméticos de modo
seguro e racional, e, por isso, a empresa ECS Cosmetic Group tem como alicerce a
educacdo, a fim de qualificar os profissionais cabeleireiros, fazendo com que os
mesmos além do talento nato, possam ir além do exercicio pratico da profissédo e
gue compreendam que a teoria e a pratica caminham juntas para a construcédo do
conhecimento (BORGO, 2011).

Vale ressaltar que, essa dissertacdo estudou o caso da HSB, com o intuito de
contribuir com informacées e conhecimentos relevantes para os profissionais
cabeleireiros que frequentam a referida instituicdo, mostrando ser possivel aliar o
conhecimento tedrico com a pratica para aprimorar o talento dos profissionais de
beleza.

Portanto, na presente dissertacdo, foram utilizados os seguintes métodos: o da
pesquisa agcdo, uma vez que a autora da dissertacdo atua diretamente no caso
estudado e pesquisa de levantamento (survey), que quantificou os dados, além do
estudo de caso Unico, que visou descrever os fatos e 0s acontecimentos

pesquisados.

O levantamento de informacgdes constituiu-se por meio da aplicacdo de questionario
com perguntas fechadas e a efetivacdo das entrevistas ocorreu com 200 alunos que

concluiram os trés moédulos na HSB, entre os anos de 2012 a 2014.

Essa pesquisa foi realizada visando mostrar a importancia da qualificacéo
profissional de cabeleireiros, buscando aprimorar, cada vez mais, o dominio das
técnicas para utilizarem produtos cosméticos de modo seguro e racional, e, assim,

contribuir para a profissionalizacéo do setor e do desenvolvimento profissional.
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A dissertagdo esta estruturada em VI capitulos:

e Capitulo I — Introdugdo onde descreveu-se todo o processo de
desenvolvimento do estudo em questdo como a realizagcdo da
pesquisa, o0 problema, objetivos, delimitagbes da pesquisa e
justificativa.

e Capitulo Il - O setor de beleza e sua evolugcao fazendo uma explanacao
do assunto pesquisado.

e Capitulo Ill - Metodologia e os métodos utilizados na pesquisa.

e Capitulo IV - Caracterizacdo da amostra, resultado da pesquisa e
andlise dos dados.

e Capitulo V - Consideracdes e recomendacdes para futuros estudos.

e Capitulo VI - Consideragdes finais.

1.2 PROBLEMA

Muitas pessoas que se dedicam a profissdo de cabeleireiros possuem nivel de
escolaridade baixo e em decorréncia disso, muitas vezes ndo conseguem ter o
entendimento minimo quanto ao modo de uso correto de produtos cosméticos,
podendo apresentar riscos a saude, se mal utilizados; e como o setor de beleza esta
em franco crescimento, cada vez mais pessoas vém se dedicando a ele.

Porém, € preciso que os fabricantes possam oportunizar aos profissionais
cabeleireiros cursos que os qualifiquem, para que tenham dominio das técnicas, de
acordo com cada tipo de produto utilizado, evitando que ocorram eventos adversos
gue podem causar danos a saude do consumidor. No entanto, surgem alguns

guestionamentos como:

e Sera que os cabeleireiros estdo preparados para exercerem a sua profissao,
com conhecimento e dominio técnico suficiente quanto a legislacdo e a
utilizacéo de produtos cosméticos?

e Em que se baseiam para usar os mesmos de modo seguro e racional?
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e Considerando que os produtos cosméticos sao ferramentas de trabalho nos
saldes de beleza, como os profissionais cabeleireiros escolhem os
fabricantes desses produtos?

e Como séao escolhidos os cursos de qualificacdo profissional (para manter-se

atualizados) sobre tendéncias e inovacdes do setor de beleza?
Esses foram alguns dos pontos fundamentais tratados nessa dissertacao,
relacionados ao problema principal pesquisado que € a qualificacdo de profissionais
cabeleireiros. Além, é claro, dos critérios minimos que devem ser levados em
consideragdo no momento de escolher um curso de qualificagdo profissional no
setor de beleza.
1.3 OBJETIVOS
1.3.1 Objetivo geral
e Mostrar a importancia da qualificacdo profissional de cabeleireiros para
melhorar o dominio das técnicas de uso de produtos cosméticos, vindo a
contribuir com a maior profissionalizacéo do setor.
1.3.2 Objetivos especificos
e Apresentar uma visao geral sobre o setor de beleza no pais.

¢ Identificar os fatores chave para a qualificacdo dos profissionais de beleza.

e Demonstrar que a HSB contribui tanto para qualificacdo profissional dos

cabeleireiros como para o desenvolvimento local.

1.4 DELIMITACOES DA PESQUISA

A qualificagao profissional, por ser um tema muito amplo, limitou-se apenas em

estudar:
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e Setor de beleza.

¢ Profissionais cabeleireiros que atuam na area.

Sendo que nesse Ultimo grupo, os profissionais possuem formacdo, em sua maioria,
Nos cursos que sdo ministrados por outros cabeleireiros, que se destacaram no meio
estético pela arte de fazer o trabalho profissional na préatica e ndo pelos estudos,
através de técnica e conhecimento cientifico para usar o saber, pois o0 saber sem o

fazer se tornam incompletos e vice-versa.

1.5 JUSTIFICATIVA

Devido as informacfes obtidas em um estudo realizado anteriormente por Borgo
(2011), no qual envolveu alguns profissionais cabeleireiros que atuam nos saldes de
beleza em diversos estados do Brasil e que frequentaram as aulas ministradas na

Hair School Business em 2011, despertou-se a motivacdo para a atual pesquisa.

Ainda no referido estudo de Borgo (2011), a autora constatou nas respostas dos
alunos do Modulo Il da HSB, que esses buscam como melhor meio de obter
informacBes a respeito de atualizacbes de produtos cosméticos capilares, as
revistas que consistem em 2% dos entrevistados; 0 acesso a internet € de 8%;
manuais de instrucdo, 14%; comentarios de outras cabeleireiras, 18%; nao
responderam, 18%; e workshops, 40%; porém, a maioria das respostas deveria ser
que frequentam workshops, pois € no mesmo que sao esclarecidas as duvidas sobre

produtos, assim como a sua aplicabilidade.

Os Gréficos 1 e 2, conforme Borgo (2011) retratam uma pesquisa que sugere que 0S
cabeleireiros adquirem produtos cosméticos sem critérios definidos, deixando
evidente que eles necessitam de cursos de aperfeicoamento que os qualifiquem por

meio de conhecimentos tedricos, para serem colocados em prética.

Observa-se também que, muitas vezes, eles seguem o apelo de venda e nao a real

composic¢ao do produto, assim como a finalidade a que se destina.
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m Historico de uso de outras
4% guimicas capilares

34% ’ 46%
O'

16% ¥ N&o responderam

m Analise do estado do fio e
cabelo

B Conhecimento pratico e tedrico
para realizacdo do servigo

® | eitura e compreenséo do
passo a passo produto

Gréfico 1: Analise realizada antes de utilizar um produto cosmético capilar.
Fonte: Borgo (2011).

® De acordo com pHe
ativos

H Verificam a cor, odor e
viscosidade

0
0% ® Verificam para que

tipo de cabelo

H N&o responderam

Gréfico 2: Critérios observados na composicao dos produtos.
Fonte: Borgo (2011).

Quanto a classificacdo de cosmeéticos, produtos de higiene pessoal, perfumes e
outros de natureza e finalidade idénticas, conforme a Anvisa (2014), é feita de
acordo com o grau de risco que cada produto oferece, dada a sua finalidade de uso
e nesses grupos de produtos esta enquadrada em categorias para fins de analise
técnica, quanto ao seu pedido de registro junto a Anvisa. E essas categorias sao:

e Produto de Higiene
e Cosmeéticos
e Perfume

e Produto de uso infantil
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Segundo dados da Anvisa (2014), o grau de risco no qual os critérios para essa
classificacdo foram definidos, refere-se a funcdo da finalidade de uso do produto,
areas do corpo abrangidas, modo de usar e cuidados a serem observados e quanto

a sua utilizacao, conforme mostrado na Tabela 1.

TABELA 1: GRAUS DE RISCO | E Il DE PRODUTOS COSMETICOS

GRAU DE RISCO

DESCRICAO

PRODUTOS

Produtos com risco minimo e a
formulagcdo se caracterizam por
possuirem propriedades béasicas ou
elementares, cuja comprovagdo nao

Maquiagens e perfumes
Sabonetes e Shampoo
Cremes de barbear

C. Dentais

seja inicialmente necessaria e néo Hidratantes

requeiram informacdes detalhadas Géis de cabelos
quanto ao seu modo de usar e suas Condicionadores
restricbes de uso, devido as Shampoo
caracteristicas intrinsecas dos Sais de banho, etc.
produtos.

Produtos com risco potencial, ou seja,
Il sdo produtos cuja formulagdo possua
indicagBes especificas e caracteristicas
que exigem comprovacdo de seguranga
elou eficacia, bem como informacdes e
cuidados, modo e restricdes de uso.

Shampoo anti-caspa

Alisantes

Shampoo infantil

Condicionador infantil

Sabonetes intimos

Prot. Solares

Coloracgéo para cabelos
Clareadores de pelos Enxaguatorios
bucais

Esmaltes

Fonte: Borgo (2011).

Por isso, de acordo com a pesquisa de Borgo (2011) e analisando as respostas de
100 entrevistados, constatou-se que 94% dos respondentes afirmaram nado saber
distinguir produtos cosméticos de grau de risco | dos produtos de grau de risco II,

2% acertaram, enquanto 4% nao responderam, conforme mostrado no Grafico 3.

Isso demonstra que os profissionais cabeleireiros tém dificuldade em identificar
produtos cosméticos de grau de risco Il, sendo que estes sao bastante utilizados no
cotidiano dos saldes de beleza. Entretanto, verificou-se ainda que alguns produtos
tém restricbes quanto a sua utilizacdo, podendo causar algum tipo de reagdo
adversa caso o0 modo de usar (passo a pass0) nao seja seguido corretamente
(BORGO, 2011).
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Acertos
B Erros

® N&o responderam

Gréfico 3 : Produtos de Grau Risco | e Grau de Risco |l.
Fonte : Borgo (2011)

Nos estudos de Borgo (2011) realizado com alunos do Modulo Il, no qual esses
responderam que o meio de comunicacdo utilizado para esclarecer davidas quanto
ao uso de produtos cosméticos capilares sdo: a HSB para elucidar as mesmas de
74% a utilizam; ja o e-mail da empresa € de 0%, telefone da ECS, 10%; né&o

necessitam de meio de comunicacao, 8%; e ndo souberam responder, 8%.

Os atores envolvidos — profissionais cabeleireiros das mais diversas regides do pais
— reconhecem que os cursos da HSB visam contribuir com informagbes e

conhecimentos relevantes sobre a necessidade de buscarem melhor qualificagéo.

Por meio do aperfeicoamento e do desenvolvimento de técnicas, eles poderao
alcancar melhoria na qualidade dos servicos prestados no setor de beleza, que ira
capacita-los a oferecerdo, portanto, aos seus clientes, tudo o que ha de melhor no
mundo Hair fashion e sempre de modo seguro e racional, evitando que ocorram

efeitos adversos nos procedimentos executados.

Visto que € por meio da qualificacdo profissional que se prepara os individuos,
aprimorando suas habilidades para que possam executar suas funcgdes e, tendo a

capacitacdo como um complemento a aprendizagem, nota-se que a qualificacdo é
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um fator determinante para aquele que busca se posicionar no mercado de trabalho,
proporcionando qualidade, credibilidade, informacéo e seguranga para a clientela.

O setor de beleza cresce constantemente, junto com a vaidade que impulsiona o
mercado de cosmeéticos, que se alimenta das inovagdes e novidades. De acordo
com o Il Caderno de Tendéncias (2014), um dos locais mais frequentados é o salao

de beleza que teve um crescimento de 78% nos ultimos cinco anos.

Com isso, os profissionais cabeleireiros, precisam estar atentos quanto aos servicos
prestados aos consumidores que frequentam esses estabelecimentos, pois esses
estdo cada vez mais exigentes e buscam tratamentos de beleza com profissionais
altamente qualificados e esperam que tanto os servicos, quanto os produtos e

profissionais que circulam nesses ambientes, estejam a altura.

Os saldes de beleza, além de contribuirem com o desenvolvimento socioeconémico
do Brasil, consistem em uma oportunidade de ocupacdo, sendo também fonte de

renda e geracdo de empregos nas regides em que estao inseridos.

Com o aumento do numero dos saldes de beleza, é preciso que o profissional
cabeleireiro esteja sempre bem preparado, para que a prestacdo de servicos
destinados aos clientes tenha um padrdo de qualidade, pois a grande
competitividade no setor de beleza e a busca por conhecimento fazem com que

esses individuos consigam desenvolver uma carreira profissional de sucesso.
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2 O SETOR DE BELEZA E SUA EVOLUCAO

O cuidado estético engendra o desejo de apresentar uma imagem de si tdo proxima
quanto possivel do ideal cultural do momento e a cosmética tem, por objetivo,
satisfazer esse desejo (PRUNIERAS, 1994). Para isso, ela se propde a modificar a
visdo (cores e formas), o tato (suavizar, acetinar), o odor (perfume) do corpo

humano, sobretudo enfatizando suas partes reveladas, cabelos, rosto e maos.

Segundo Peyrefitte (1998), a Grécia antiga era requintada em ideais de beleza e
perfeicdo corporal e os tratamentos dos cabelos em particular tiveram o privilégio de

um espaco proprio, os saldes de cabeleireiros.

Para Prunieras (1994), os produtos cosméticos eram naturais, selecionados
empiricamente, originando os pigmentos para as cores, gorduras para os cabelos,

Oleos para o corpo, extrato de plantas odoriferas para os perfumes.

Com a entrada da quimica, a cosmética modificou, radicalmente, a arte do
embelezamento e os pigmentos naturais foram substituidos pelos corantes artificiais;
0s polimeros sintéticos substituiram as gorduras para o cabelo; as emulsdes
ocuparam o lugar dos 6leos para o corpo; e os perfumes sintéticos, conquistaram

sua posicéao junto as esséncias perfumadas naturais ( PRUNIERAS, 1994).

Magalhdes (2009) ressalta que o desenvolvimento de formula¢cdes cosméticas,
como em qualquer outra atividade, é fortemente influenciado pelas praticas adotadas
e as ferramentas empregadas em sua realizacdo. Quando estabelecidas de forma
correta, repercutem positivamente nos resultados, determinando a elevacdo na

eficiéncia, seguidas de aumento de produtividade e reducao de custos.

Portanto, independentemente do porte da empresa, se ela desenvolve formulagdes,
ela deve planejar seu modo de operar, alinhando seus recursos da melhor maneira
possivel. Ainda para Magalhdes (2009), um conjunto de praticas adotado assim,

como procedimentos padronizados e planejados séo requisitos fundamentais, pois
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vado gerar a organizacdo necessaria para realizar o trabalho, garantindo seu

Sucesso.

A indastria cosmética brasileira, de acordo com a Associacao Brasileira da Indastria
de Higiene Pessoal e Perfumaria e Cosmética (ABIHPEC, 2012), tem evoluido
bastante nos ultimos tempos, motivado por diferentes fatores como os progressos
tecnolégicos, que devido a rapidez na sua transferéncia, permitiu que a inddstria se
beneficiasse dos avancos mundiais no setor e foi com a criacdo da Anvisa, que se
materializaram os anseios da industria na desburocratizacdo dos regulamentos que

regem a fabricacdo de cosméticos.

Para ABIHPEC (2012), o aumento na velocidade dos lancamentos de novos
produtos é essencial para qualquer tipo de industria que segue os ditames da moda
e 0 motivo principal da industria € o consumidor, que se tornou mais exigente com a

qualidade e com os beneficios prometidos.

O setor de beleza nos ultimos anos vem apresentando crescimento significativo.
Segundo a ABIHPEC (2012), vale ressaltar que muitas escolas vém formando, por
meio de cursos profissionalizantes, diversos profissionais para atuar nas atividades
de cabeleireiros, manicures, esteticista facial e corporal, tendo como objetivo atender
a demanda da populacdo, que por sua vez, estd cada vez mais vaidosa quando se

trata de beleza.

Esses novos profissionais formados vém investindo no ramo dos salfes de beleza,
clinicas estéticas e SPAs, pois sdo pessoas que passaram a ganhar a vida
montando sua prépria empresa que, de acordo com a ABIHPEC (2012), aquece o
mercado de consumo, tanto no poder de compra como de venda; além de investirem
em cursos de qualificagdo para prestarem um servigco diferenciado na hora de

proporcionar qualidade, credibilidade e respeito aos clientes.

Conforme Dweck (1999), ao mesmo tempo em que ha forte demanda no consumo
de produtos de embelezamento, a midia televisiva, jornais e varios outros meios de

comunicacdo acabam divulgando esse crescimento e gerando um grande atrativo
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para empreendedores que desejam fazer parte desse mercado, como O0S
fornecedores.

A revista Veja (edicdo 1754, de 05 de Junho de 2002) retrata o poder da beleza na
matéria “E perfumaria. Mas vende como p&do quente”. Produtos de marcas
desconhecidas, mas de boa qualidade e preco baixo s&o a novidade no

efervescente ramo dos cosméticos.

Portanto a revista Veja (2002) ressalta que é fato que o setor de beleza parece a
prova de crises, pois vem crescendo em média 10% ao ano por quase meia década.
E, mesmo quando a economia do pais vai mal, as pessoas ndo deixam de cuidar da
prépria imagem. A matéria ja evidenciava 13 anos atras, que o Brasil jA possuia uma

das populagcdes mais vaidosas do planeta.

Ja para Xavier (2007), a barreira de entrada para o setor de cosméticos € baixa, pois
fabricantes pequenos e grandes tém acesso a matéria-prima de qualidade e
também, as tecnologias de fabricagdo cosmética se aprimoram muito rapido,
fazendo com que os produtos néo precisem ser caros para oferecer eficiéncia e
seguranga, 0 que aumenta ainda mais, a atratividade e facilidade para entrar no

setor.

Com isso é que as empresas de produtos profissionais deveriam se preocupar, com
toda essa gama de concorrentes que estdo se lancando no mercado a cada dia; eles
podem perder espaco se ndo forem em busca de inovagdo. De acordo com Xavier
(2007), os empresarios devem buscar diferenciais competitivos constantemente, e,
principalmente, entenderem do que seus compradores precisam, pois 0s métodos e
produtos oferecidos estdo a cada dia, mais diversificados.

De acordo com a Associacao Brasileira da Industria de Higiene Pessoal, Perfumaria
e Cosmeéticos (ABIPHEC, 2014), é por isso que o setor de beleza também
apresentou resultados importantes, quando comparado com o0 crescimento do

emprego no pais.
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Quanto as oportunidades de trabalho criadas pelo setor de Higiene Pessoal

Perfumaria e Cosméticos (HPPC), comparando o ano de 1994 a 2013 séo

apresentados na Tabela 2, mostrada a seguir:

TABELA 2: OPORTUNIDADE DE TRABALHO NO SETOR DE HPPC

OPORTUNIDADES DE TRABALHO NO SETOR HPPC

1994 231H3 % Cresc. 19 % Cresc.
(MH) (MH) anos Médio 19 anos
|NDUSTR|A 30,1 126,0 318,6 7,8
CENTRO  DE | ... 355 N.A N.A
DISTRIBUICAO
FRANQUIA 11,0 1956 1678,5 16,4
CONSULTORA E 510,0 4053,6 694,8 11,5
VENDA DIRETA
SALOES DE| 5790 1205,0 108.1 3,9
BELEZA
TOTAL 1130,1 5615,2 396,9 8,8

Fonte: ABIHPEC, ABEVD, ABF, FIESP e IBGE

Nota-se ainda, na Tabela 2, que em 19 anos cresceu 0 humero de saldes de beleza,

tendo um aumento médio significativo de 3,9%, e, com isso, pode-se observar que

quando se trata do setor de beleza, o mercado é extremamente promissor. O Brasil

poderd vir a ser o maior consumidor mundial de produtos de beleza nos préximos

anos e, consequentemente, a demanda pelos servicos prestados pelos saldes de

beleza e 0 aumento do nimero de profissionais mais preparados tende a ser bem
maior (ABIPHEC, 2014).

J& no panorama do setor de Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosméticos (HPPC) da

ABIPHEC (2014), ressalta-se que varios sao os fatores que tém contribuido para o

substancial crescimento da indUstria brasileira. Entre esses fatores destacam-se:

a) Participacao crescente da mulher brasileira no mercado de trabalho.

b) Utilizacao de tecnologia de ponta.
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c) Aumento da produtividade, favorecendo os precos praticados pelo
setor, que tem aumentos menores do que os indices de precos da
economia geral.

d) Crescente numero de lancamentos de produtos, que visa atender cada
vez mais, as exigéncias e necessidades do mercado consumidor.

e) Ampliacdo da expectativa de vida.

A indastria brasileira de Higiene Pessoal Perfumaria e Cosméticos (HPPC)
apresentou um crescimento médio deflacionado composto préximo a 10% aa nos
altimos 18 anos e tem passado de um faturamento “Ex-Factory”, liquido de imposto
sobre vendas, de R$ 4,9 bilhdes de reais e US$ 4,7 bilhdes de dolares em 1996,
para R$ 38 bilhdes de reais e US$ 17,5 dolares em 2013, conforme mostra o Grafico
4.

38
34,5

1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013

M RS Bilhdes B USS Bilhdes

Gréfico 4: Panorama do Setor de HPPC - Evolucao do setor.
Fonte: ABIHPEC (2014)

Como afirma Corréa (2012), o crescimento no setor de beleza, revela-se acelerado
pela mudanca de comportamento, principalmente da mulher, que passou a
considerar as preparacdes ditas cosméticas, como artigo de necessidade e ndo mais

de luxo.

Outros fatores que também influenciaram o avangco no setor de beleza conforme

Corréa (2012) foi a maior expectativa de vida da populacéo, a grande participacao
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da mulher no mercado de trabalho e precos mais acessiveis, em razdo da
concorréncia e devido ao aumento de escala de producédo, entre outros, 0 que tem

proporcionado esse significativo acréscimo no comeércio nacional de cosmeéticos.

E nesse cenario de crescimento que os saldes de beleza nido passam
despercebidos, pois por onde quer que as pessoas andem, vém mostrando o quanto
de emprego e renda esse setor produz para a economia brasileira (CORREIA,
2012).

Também para Santos (2009), a mulher depois que passou a decidir sobre a
procriacdo, operou uma transformacdo de mentalidades, que hoje se designa a
ascensao do individualismo. Ganhou consciéncia que o corpo pertence a cada um
de nos, sendo preciso manté-lo, preserva-lo, regenera-lo; além de ser sinbnimo de
performance, passou a ser um espelho de vida pessoal, profissional e social, ou
seja, passou a ser encarado como uma vitrine destinada a comunicar a nossa

imagem aos outros.

2.1 A IMPORTANCIA DA QUALIFICACAO PROFISSIONAL

Em relacdo a histéria da qualificacéo profissional, a partir dos anos 1990, conforme
Faria (2014) observa, a mesma visou dar suporte tedrico para que se fosse possivel
conhecer com mais propriedade, o ambito em que foram implementadas as politicas

de aperfeicoamento profissional.

Portanto, o perfil da forca de trabalho implica em alta qualificagcdo profissional do
trabalhador, tendo como o obijetivo, no ponto de vista de Faria (2014), o aumento da
produtividade por intermédio da participagdo de cursos de acordo com a requisicao

do mercado, buscando atender um niimero maior de consumidores.

A fim de que ocorra a diminuicdo dos postos de trabalho, para Faria (2014), é
preciso preparo e qualificacdo da forca de trabalho, além da qualificacdo técnica; a
qualificacéo profissional e as especializacdes no trabalho, bem como a educacéo de

modo geral, devem ser um dos aportes para o desenvolvimento do pais.
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Por sua vez, Ribeiro (2014) ressalta que, antigamente, havia muitos profissionais
para poucas vagas. Hoje, o mercado de trabalho esta tendo muitas vagas, porém

poucos profissionais preparados perante as exigéncias das empresas.

No entanto, o profissional que ndo tem uma qualificagcdo demora mais para realizar
as suas tarefas e isso leva tempo e dinheiro e esse é um dos motivos que permite

gue haja tanta exigéncia.

Um grande diferencial para Ribeiro (2014) que é fundamental nos dias atuais, é a
qualificagdo profissional, no momento de buscar ou se candidatar por uma vaga,
pois quando se fala em qualificacdo fala-se de conhecimento; em suma, aquele
profissional que saberd o que fazer, deve estar pronto e preparado para atuar

diretamente na funcéo para a qual foi contratado.

Tao somente cabe aos profissionais, de forma geral, buscar qualificarem-se para
gue tenham um diferencial competitivo (RIBEIRO, 2014), ficando de olho nas novas
tendéncias do mercado e se antecipando para que possam ter chances reais de
conquistarem e manterem-se no emprego desejado, ndo esquecendo que o

processo de qualificacéo e o desenvolvimento devem ser continuos.

Por outro lado, Bessega (2014) articula que, é de conhecimento geral, que se vive
em um mundo globalizado, com rapidas transformacdes em todos os setores, e, por
isso mesmo, o mercado de trabalho torna-se cada vez mais exigente na busca por
profissionais habilitados, que venham a suprir os altos padrées de requisicdo do

mercado.

E, para que o trabalhador possa desenvolver as habilidades exigidas pelo mercado
de trabalho, cada vez mais concorrido, Bessega (2014) ressalta que ele deve levar
em consideragdo todos os niveis de aprendizagem, desde o basico, passando pelo
intermediario, os estagios, a graduacao, a especializacdo, palestras, oficinas, entre

outros.

Os profissionais devem fazer uso de todos o0s recursos disponiveis e acessiveis com

o0 objetivo fundamental de incorporar o0s conhecimentos tedricos aliados as



32

bY

necessidades do mercado e & capacidade do individuo em sistematizar seus

conhecimentos e realizar tarefas.

No que se refere a busca incessante por conhecimento e qualificacdo, que todo
profissional deveria ter, o autor Bessega (2014) enfatiza que iSso ocorre porque a
exigéncia do mercado é por um profissional dindmico, atuante, conhecedor tanto da
teoria quanto da pratica. Sendo necessario que se tenha ideais inovadores, que
sejam competentes, ageis, habilidosos, enfim, um ser dotado de predicados, um ser
pensante e atuante, determinado, detentor de conhecimento e acima de tudo,
qualificado.

Para destacar-se no mercado € preciso romper barreiras, fazer sempre o melhor.
Para que isso seja possivel e viadvel, o sujeito deve incorporar novidades em sua
atuacao, devendo estar sempre de olho no futuro, ter em mente que seu trabalho

precisa contribuir para o desenvolvimento econémico da empresa.

Ainda para Bessega (2014) € muito grande o ndmero de profissionais que se forma
a cada ano. Entretanto, o diferencial em questdo ndo € somente o conhecimento

adquirido e sim, a vivéncia e a busca constante por qualificagéo.

E, em conformidade com Bessega (2014), Mendes (2012) também expde que a
educacdo deve ser continuada, pois € onde os profissionais fazem reciclagem de
conhecimentos ou conhecem uma nova area, ou atividade profissional, em um

mercado cada vez mais exigente e competitivo.

Do mesmo modo, tanto Bessega (2014) quanto Mendes (2012), dizem que [e
necessario habilitar-se profissionalmente, ampliar as oportunidades de crescimento
profissional, estando de um lado a aquisi¢do de conhecimentos, de outro, atitudes e
valores, implicando em uma maior capacidade de discernir e agir, tendo a
capacidade de querer saber mais, e, com isso, necessita-se de mais desafios a

medida que evolui.

Ja Ribeiro (2003) descreve que, mais do que nunca, as atitudes relacionadas aos

métodos e relagdes sociais sdo cada vez mais importantes para o desempenho
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técnico de uma equipe, dai a importancia de se incluir, no processo de qualificacdo

profissional, os aspectos técnicos e relacionais.

Além disso, observa-se que é preciso garantir, de algum modo, que as pessoas que
desejam mudar, desenvolvam as capacidades necessarias para fazé-lo. E, ainda
para Bessega (2003), para exercer a profissdo de modo a garantir a permanéncia no
mercado, as competéncias ligadas a métodos e relacionamentos sociais
transformam-se em premissas de carater mais permanente do que a aquisicao de

conhecimentos técnicos especializados.

Vale ressaltar que, segundo Ribeiro (2003), mesmo as empresas inovadoras que
oferecem propostas mais efetivas de aprendizagem, também modificam a

organizacdo dessa aprendizagem a medida que novas necessidades emergem.

Por isso que a qualificacdo profissional € importante, tanto para as empresas que
investem na aprendizagem, como para o crescimento dos profissionais que se
qualificam acarretando uma grande vantagem competitiva, como é o caso dos
profissionais cabeleireiros, que sédo prestadores de servicos a clientes exigentes e
bem informados e quando adquirem conhecimento a partir de cursos,
aprimoram suas habilidades técnicas, podendo, assim, ter precos

diferenciados (grifo nosso).

O saldo de beleza, como uma empresa prestadora de servigos, conta com a
participacdo do profissional que executa esse servi¢co, passando a ser primordial na
vida da empresa, conforme evidencia a primeira pesquisa de Borgo (2006). Isso
aumenta muito a responsabilidade do proprietario do saldo e 0 compromisso na sua
relacdo consigo mesmo e com o saldo onde trabalha e ganha recursos que

garantam a sua qualidade de vida.

Acima de tudo, o cabeleireiro tem de exigir de si mesmo, um estudo constante e
atualizacdo em relacdo as novas técnicas e produtos que aparecem no mercado,
pois ndo existe outra forma de melhorar e, ao aprimorar-se como profissional,

também evolui sua vida financeira, isso porque para Borgo (2006), sua satisfagédo e
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autoestima tdo logo estardo sempre em alta e seus rendimentos também

aumentarao.

Sobretudo, € claro que o proprietario do saldo para o autor mencionado, deve
incentivar e ajudar, na medida de suas possibilidades, a melhorar o desempenho

técnico também dos seus funcionarios.

E, sob 0 mesmo ponto de vista, Barsant (2009) afirma que a constante busca pelo
aprimoramento técnico por parte dos profissionais de beleza merece destaque e em
especial, pelos estilistas de cabelo. O nivel de qualidade de atendimento destes

profissionais vem crescendo a cada dia.

Ainda para Barsant (2009), os profissionais cabeleireiros estdo cada vez mais
atentos em proporcionar os melhores resultados estéticos com os mais elevados
padrées de seguranca e qualidade, utilizando produtos legalizados e seguindo

rigorosamente, as suas intru¢des de uso.

Em outras palavras, Resende (2012) ressalta que a falta de m&o de obra qualificada
assusta a area de contratacdo de grande parte das organizacfes brasileiras, pois
mesmo com todos os estimulos, as empresas ainda tém dificuldades de selecionar
novos colaboradores com as devidas qualificacdes para cargos, especialmente no
caso de profissionais e auxiliares de cabeleireiros, pois os melhores, mais

qualificados e com experiéncia, ja se encontram empregados e bem remunerados.

2.2 SALOES DE BELEZA: MERCADO EM CRESCIMENTO

Convém lembrar, que foi pela criatividade dos gregos que surgiram 0s primeiros
saldes de cabeleireiro tornando-se um lucrativo negocio, e, de acordo com Borgo
(2006), atualmente pode-se encontrar nas grandes metropoles brasileiras, amplas
redes de saldes faturando enormes quantias em dinheiro com a moda em cabelos e
essas redes de saldes ocupam, em média, de 2% a 3% do mercado, enquanto os
97% restantes, pertence aos médios e pequenos saldes e, que juntos, ditam a moda

no Brasil.
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Nota-se, que o profissional de saldo é uma pessoa em que o talento impera e que
faz de sua profissdo um verdadeiro ato artistico e Unico, em que a criatividade, o
conhecimento, as técnicas, as habilidades e as ferramentas o tornam uma espécie

de ‘artesido da beleza’.

Destacando que cada vez mais os saldes estédo ficando bem modernos e equipados,
melhorando muito o nivel da prestacdo de servicos oferecidos, essa mudanca em
conjunto com o reflexo de fabricantes de cosméticos, somadas ao apoio de agéncias
de turismo — que Sao responsaveis por organizam caravanas para as feiras e
congressos do setor —, que segundo Borgo (2006) oportuniza aos profissionais 0
acesso as novidades oferecidas, e, acfes como essas, enriguecem o setor da

beleza e promovem o crescimento da maioria dos profissionais.

A medida que as pessoas se preocupam com a aparéncia, a consequéncia € o
aumento da busca por saldes de beleza, assim como também por um mercado que
oferece cosméticos dos mais variados possiveis. Para Borgo (2006) o setor ligado a

beleza sai na frente, superando e alcangando um sucesso extraordinario.

Nos salbes de beleza, nos ultimos anos, outra caracteristica que também vem
aparecendo € a figura do “homem” como clientes do mesmo, representando um

nicho de mercado conforme Borgo (2006), isto €, surgindo ai mais uma ampla

oportunidade para esse promissor negocio.

E os sal6es do Brasil a cada dia se modernizam, tornando-se verdadeiros ateliés da
moda, com fachadas envolventes, méveis e equipamentos com grande requinte e
luxo, sendo mais comuns em capitais ou em grandes cidades, onde a concorréncia é
maior. Ja nas pequenas cidades o perfil dos saldes € mais modesto (BORGO,
2006).

Se comparar as oportunidades de emprego que o Brasil oferece em outros setores,
pode-se entender porque existem tantos saldes pequenos e médios no Brasil, mas
para Borgo (2006), sdo as grandes redes de saldes de beleza que funcionam como

empresa, onde ha uma administracdo utilizando de estratégias e planejamento,
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enquanto os pequenos e médios salbes tem sua administracdo feita pelos préprios

cabeleireiros.

Por isso, conforme sugerido por Borgo (2006), o saldes ja existentes devem procurar
o auxilio de consultorias especializadas, ou criar meios de organizagdo para
transformar seus negdcios em empresas, bem assessoradas administrativamente,
podendo fazer efetivamente dos pequenos e médios salfes, um grande negdécio e
usufruir dos beneficios como os grandes saldes que ja funcionam no Brasil como

empresas serias e bem gerenciadas.

Para a ABIHPEC (2014), os saldes de beleza vém buscando diferenciais para
ganhar destaque e agradar, cada vez, mais as mulheres e os homens que deles ja

séo clientes frequentes também.

Mais do que tentar agradar € mexer com a vaidade do seu publico, 0s empresarios
do segmento realizam promocdes para fidelizacdo, comercializam produtos
exclusivos e realizam tratamentos capilares e estéticos para se destacar em um dos

mercados mais concorridos do Pais.

O namero de saldes de beleza cresceu 78% em cinco anos, passado de 309 mil, em
2005, para aproximadamente, 600 mil, em 2012. E o segmento é um dos maiores
geradores de empregos no Brasil. Conforme ABIHPEC (2014) cerca de 4,4 milhdes
de pessoas trabalham em saldes no pais. O gasto mensal das familias com servicos
de cabeleireiro ultrapassou a marca de R$ 1 bilh&o, um crescimento de 44% em seis

anos.

Ainda de acordo com a Associacdo, neste cenario, é fundamental investir para
conquistar clientes e apresentar sempre novidades e quando o tema é “servicos de

beleza”, relacionamento € um diferencial importantissimo (ABIHPEC, 2014).

E esse servico tem um carater muito pessoal e subjetivo e o atendimento tem que
ser muito especial, pois o tratamento de beleza é visto como experiéncia individual,

por isso ressalta-se que o visual do saldo, a empatia dos funcionarios, o
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estacionamento e a pontualidade s&o alguns dos trunfos para o0 sucesso e
fidelizagdo dos clientes.

Com isso, as criancas que também frequentam os salGes de beleza, muitas vezes
sdo0 mais exigentes que os pais. Porém, de modo geral, os clientes sdo mulheres
modernas, que trabalham ou que tém a vida corrida e, por isso, querem a

praticidade e um bom atendimento em um s6 lugar (ABIHPEC, 2014).

A autora desse estudo realizou um levantamento da média salarial dos cabeleireiros
seguindo como base, os dados a seguir do estado de Sdo Paulo. Ja que no estado
de Sédo Paulo estdo localizadas muitas industrias de cosméticos, assim como um
namero maior de profissionais cabeleireiros que realizam suas atividades nos salbes
de beleza, justifica-se assim a escolha desse local como base, também por ser um
Estado que, no ponto de vista da autora, é abrangente e que tem varias opcdes e

tipos de cursos de qualificacéo.

Portanto, S&o Paulo, como j& citado, foi escolhido como embasamento para realizar
uma analise da média salarial desses profissionais, que de acordo com a convencao
coletiva de trabalho 2014/2015 do Sindicato de Cabeleireiros do Estado de S&o
Paulo, o SINDIBELEZA (2014), € de R$ 926,79 para cabeleireiras e de R$ 811,00

para a funcéo de ajudante de cabeleireiros.

Segundo também a Catho (2014), que é um site de classificados de empregos, a
média salarial nacional para um profissional cabeleireiro € de R$ 1. 399,32, sendo
que o minimo é de R$ 870,00 e o maximo R$ 2.500,00, tendo o profissional o dever
de saber fazer cortes, escovas, aplicacdo de cremes, quimicas e coloracfes, além
de realizar tratamento estético, aplicacdo de produtos quimicos para ondular, alisar

ou colorir cabelos.

Ja para o auxiliar de cabeleireiro, a média salarial nacional, ¢ de R$ 770,09,
conforme a Catho (2014), sendo o minimo de R$ 720,00 e o maximo de R$
1.204,00. E o que esse profissional faz, € auxiliar os cabeleireiros nos servicos de
corte, coloracdo, alongamento, alisamento e procedimentos quimicos, além de

auxiliar no preparo de produtos e realizar lavagem dos cabelos dos clientes.
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Ainda de acordo com a pesquisa realizada pelo Catho (2014), citada anteriormente,
para a vaga do cargo de cabeleireiro que sdo cadastrados no site, 26% deles ha
registro de pessoas que fizeram graduacdo e somente 6% possuem graduacado em
Administracdo e levam cerca de um ano e um més até chegar nesse cargo. Além
disso, 9% dos cadastrados evidenciam ter como idioma, o inglés, em nivel

intermediario.

Ja entre os ocupantes do cargo de auxiliar de cabeleireiro, 21% possuem
graduacéo; destes, 10% tém graduacdo em Enfermagem e apenas 5% dizem ter

inglés intermediario.

Como pode ser observado, € preciso que os profissionais cabeleireiros tenham
conhecimento do que é oferecido pelo mercado em relagcao a salario, sendo que
a realidade é bem diferente, onde ganham bem mais que a média nacional, tanto
que a legislacdo, ao invés de colaborar exigindo o aumento do nivel de escolaridade
desses profissionais, preferiu vetar o artigo que contemplava até o grau minimo

de escolaridade como podemos ver na Lei n°® 12.592/ 2012 (grifo nosso).

Devido ao crescimento do setor da beleza no Brasil, foi criada a Lei n® 12.592, de 18
de janeiro de 2012, que reconhece e regulamenta o exercicio das atividades da
profissdo de cabeleireiro, barbeiro, esteticista, manicure, pedicure, depilador e
maquiador; e destina a data de promulgacdo da Lei como o Dia Nacional desses
profissionais, a ser comemorado em todo o Pais. E possivel destacar que:

e Art. 1° E reconhecido, em todo o territorio nacional, o exercicio das atividades
profissionais de Cabeleireiro, Barbeiro, Esteticista, Manicure, Pedicure,

Depilador e Maquiador, nos termos desta Lei.

e Paragrafo unico. Cabeleireiro, Barbeiro, Esteticista, Manicure, Pedicure,
Depilador e Maquiador sao profissionais que exercem atividades de higiene e

embelezamento capilar, estético, facial e corporal dos individuos.
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O Art. 2° e Art. 3° foram vetados pela Presidenta e a justificativa pelo veto foi o

seguinte:

“Art. 2° As atividades de que trata o art. 1° desta Lei serédo exercidas pelos:
Portadores de diploma do ensino fundamental; (esse seria o grau
minimo de escolaridade, no entanto foi vetada, deixando claro que
gualquer um pode exercer a profissdo de cabeleireiro).

Portadores de habilitacdo especifica fornecida por entidades publicas ou
privadas, legalmente reconhecidas.

Profissionais que, embora ndo sejam portadores de diploma ou de
certificado na forma dos incisos | e Il do caput deste artigo, estejam
exercendo a profissdo ha pelo menos 1 (um) ano, contado da data de
publicacdo desta Lei.”

“Art. 3% Para fins de aplicacdo dos preceitos desta Lei, 0 6rgdo competente
no Brasil poderd revalidar diploma expedido em pais estrangeiro, fornecido
por cursos equivalentes aos mencionados nos incisos | e Il do caput do art.
2° desta Lei.”

Raz&o dos vetos do artigo 2° e 3°: “A Constituigdo, em seu art. 52, inciso XIll,
assegura o livre exercicio de qualquer trabalho, oficio ou profissao,
cabendo a imposicdo de restricbes apenas quando houver a
possibilidade de ocorrer algum dano a sociedade.”

Art. 4° Os profissionais de que trata esta Lei deverdo obedecer as
normas sanitarias, efetuando a esterilizacdo de materiais e utensilios
utilizados no atendimento a seus clientes.

Art. 52 E instituido o Dia Nacional do Cabeleireiro, Barbeiro, Esteticista,
Manicure, Pedicure, Depilador e Maquiador, a ser comemorado em todo o
Pais, a cada ano, no dia e més coincidente com a data da promulgacao desta
Lei.

Art. 6° Esta Lei entra em vigor na data de sua publicacao.

Com a lei, muitos desses profissionais passaram a ter a oportunidade de sair da

informalidade e puderam ter direito a alguns beneficios como carteira assinada,

férias, 13° salario, entre outros.
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Porém, ndo ha exigéncia quanto ao grau de escolaridade, como foi visto no veto do
artigo 2° e 3° para exercer a profissdo de cabeleireiro, o que dificulta o entendimento
por parte dos profissionais em relacdo aos produtos que utilizam, sendo preciso que
os legisladores entendam mais sobre a importancia que € a profissdo do

cabeleireiro.

Partindo desse pressuposto, € possivel observar que sdo muitos os profissionais
gue usam produtos cosmeéticos e que 0S mesmos podem sim, causar danos a
sociedade, se forem aplicados de forma incorreta, levando os proprios profissionais
a apresentar reacdes toxicolégicas, como € o caso do uso indiscriminado do formol,
gue embora ja seja proibido pela Anvisa como alisante, é utilizado pela grande

maioria dos cabeleireiros.

Produtos como o formol, podem causar danos irreversiveis e maleficios tanto a
saude de quem aplica que € o profissional, quanto de quem utiliza que sdo os
clientes que frequentam esses saldes — que deveriam passar por uma vistoria e
acompanhamento mais rigorosos e se comprovado serem interditados pela

prépria Anvisa, por descumprirem a legislacao (grifo nosso).

E importante conscientizar o profissional cabeleireiro mesmo que a lei ndo exija um
grau maior de instrucdo, cabendo ao profissional se resguardar, qualificando-se para
compreender seu meio de trabalho, suas responsabilidades e os produtos com os
quais lidam.

Por meio do conhecimento que o profissional cabeleireiro adquire ao se qualificar, é
que dara garantia aos clientes quanto ao uso racional e seguro de produtos
cosmeticos, sendo que, muitos deles, se enquadram no grau de risco Il, que
podem causar algum tipo de reagdo adversa a quem os utiliza, tais como

irritacdo, alergias, sensibilizag&o, sensacédo de desconforto (grifo nosso).

Portanto, a Unica maneira de mudar essa realidade é instruindo e permitindo que os
cabeleireiros tenham em mente, que tanto os estudos formais quanto os cursos de
qualificac@o profissional, podem torna-los prestadores de servicos habilitados, com

conhecimento, tanto tedricos quanto praticos.
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2.3 CONCEPCAO DE BELEZA E SOCIEDADE DE CONSUMIDORES

Desde os tempos mais remotos, a busca pela beleza sempre foi o desejo do ser
humano, por isso ndo é dificil perceber nas ruas, pessoas com cabelos coloridos,
magquiagens, rostos artificialmente trabalhados, esforcos em prol da beleza e é
dessa maneira, que se evidencia um valor criado ao longo do tempo e que
desenvolveu forte ligacdo entre fragilidades emocionais, firmando-se no apelo ao

constante rejuvenescimento.

Eco (2004) afirma, entretanto, que as teses do conceito de belo oscilaram muito de
acordo com cada época historica, enaltecendo ou denegrindo determinados valores
em sintonia com o contexto sociocultural vigente. Dessa forma, em cada momento
histérico, a concepcao ideal de beleza acaba sendo resultante das representacdes e

das varias referéncias construidas por uma sociedade.

Nesse contexto, valores como simetria, proporcionalidade, uso de cores, adornos,
opuléncia, dentre outros, se revezaram, cada um em seu tempo, assumindo
destaque em diversos ambitos sociais e refletindo-se, inclusive, na idealizagéo de
padrdes de beleza dos seres humanos.

N&o obstante, para Eco (2004), tentar desvendar os valores e padrdes estéticos que
constroem o conceito de beleza feminina, com énfase nas sociedades capitalistas do
século XXI, especialmente a brasileira, faz-se relevante uma breve avaliacdo de
periodos em que o belo humano assumiu diferentes facetas, modificando-se até

adquirir a atual concepcao.

Eco (2004) cita ainda em sua obra, o famoso filosofo Platédo, que desenvolveu duas
concepcoes de beleza que se aprimoraram no decorrer dos séculos: a beleza como
harmonia e propor¢cdo das partes, inspirada em Pitagoras e a beleza como
esplendor. Nessa ultima, o autor ressalta que Platdo afirmava que a beleza deveria
ser psicofisica, ou seja, derivada da consonancia das formas concretas com a
bondade da alma, nesses termos, beleza ndo é o que se vé e nem esta presa a um

suporte fisico ou corporal, a beleza é algo superior, que resplandece.
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Ja na visdo de Isidoro de Sevilla!, o corpo é belo porque é dotado de ornamentos
naturais como os seios, o umbigo e os olhos. Nessa perspectiva, sdo considerados
belos especialmente os “acessorios” de cor e luz, como os olhos verdes azulados e

a pele rosada.

Nessas palavras, percebe-se “uma época em que se morria jovem e se perecia de
fome” (ECO, 2004, p. 113) e, ainda na ldade Média, segundo Rodrigues (1993),
havia uma crenca de que 0 corpo e o espirito das pessoas eram inseparaveis e que

ambos, inclusive, faziam parte de um sistema amplo, social e cosmico.

Porém, para Eco (2004), por volta do século Xl, surge um ideal de beleza feminina
baseado na imagem da mulher como objeto de desejo de amor casto e sublimado,
refletida na poesia dos trovadores e, posteriormente, nos romances cavalheirescos

do ciclo bretdo e na poesia dos stilnovisti italianos.

Tratava-se de uma mulher dedicada, sublime e idealizada, em que esse estado de
belo pode estar relacionado & cultura teocéntrica®, amplamente difundida na época
feudal, em que os valores de pureza, castidade e adoracdo ao sagrado eram

reverenciados.

No periodo do Renascimento, os principios platénicos eram retomados e novamente
conviviam com manifestacdes distintas de um Unico ideal de beleza, que derivava
somente da propor¢cao das partes, mas que se engrandecia e mais se aproximava
da divindade (ECO, 2004). Nessa época € que a beleza feminina comecou a se

destacar da masculina, atingindo uma posicéo de supremacia.

Entre os séculos XVII e XIX, ganhou destaque a beleza tragica, realizada ndo na

paixdo, mas na morte para o amor. Logo, para Eco (2004), é a beleza da escuridao,

! Isidoro de Sevilla foi um tedlogo agostiniano e bispo espanhol, considerado santo, que desenvolveu,
dentre outros trabalhos, uma enciclopédia de 20 volumes, chamada da “Etimologiaetibri’, abordando
assuntos como artes, aritmética, artes militares, astronomia, dialética, direito, geografia, gramética,
historia, mecéanica, medicina, numerologia, musica, retérica, teologia, entre outros. Essa obra foi uma
das mais estudadas durante a idade média (ECO,2004).

% Teocentrismo é a doutrina ou forma de pensamento que considera Deus como o centro de tudo.
Desse modo, a cultura teocéntrica € aquela que funciona dentro dessa perspectiva de pensamento.
(ECO, 2004).
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das poténcias da morte, concretizada no sofrimento, causada pela dualidade desse
periodo no qual o homem, recriado pelo Renascimento e pela reforma protestante,
se refletia constantemente entre valores antagbnicos como: bem/mal, Deus/diabo,

céulterra, purezal/pecado, alegria/tristeza, espirito/carne.

Na segunda metade do século XIX, a concepc¢do de beleza feminina se completa
com ornamentos como joias, remetendo-se a um modelo artificial, idealizado. E o
tempo da burguesia, do inicio da urbanizacéo e da aplicacdo e desenvolvimento das
técnicas criadas durante a Revolugdo Industrial. Foi um momento marcado pela
ostentacéo (ECO, 2004).

O século XX inicia-se com a beleza da provocacdo, fundamentada pelos
mandamentos de vanguarda, na qual todos os comandos estéticos respeitados
anteriormente sdo rompidos, em detrimento das formas harmonicas. Esse novo
olhar, inquieto, mistura fantasia, delirio e puls6es do inconsciente na construcdo de
um belo exotico, que no ponto de vista de Eco (2004) reflete uma visdo moderna do

mundo.

Nessa época, com o desenvolvimento dos meios de comunica¢do de massa, surge
a beleza do consumo ditada pela midia, em que o belo, segundo Eco (2004) é estar
de acordo com os padrbes da moda, a partir do consumo de produtos de grandes

marcas, consagrados, as vezes, em escala global.

Essa breve recapitulacdo do belo, especialmente feminino, proposto por Eco (2004),
passa por diversos momentos histéricos, mas acaba privilegiando as sociedades
europeias, 0 que pode reafirmar uma visdo generalista e, de certa forma,

etnocéntrica do belo.

E uma perspectiva criada de acordo com o pensamento das sociedades mais
desenvolvidas e que ndo chega a abordar conceitos e valores marginais e
concomitantes, existentes e predominantes em terras africanas e sul americanas,

por exemplo.
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Portanto, Lipovetsky (2000) ampliou essa discussédo, ao analisar os povos mais
primitivos e ressaltou que os melhores nem sempre foram considerados o “belo
sexo”. Para o autor, na pré-historia e nas sociedades selvagens, o que distinguia o
masculino do feminino, por exemplo, era a capacidade de procriar, ou seja, a mulher

era valorizada pela fecundidade.

Ainda de acordo com o autor, para que o feminino fosse exaltado pela beleza fisica,
foi necessario o surgimento das classes sociais, umas mais e outras menos
favorecidas, pois somente assim, uma fatia das melhores poderia ficar isenta de
trabalho, dedicando muitas horas a pratica da beleza, que passa a carregar também
certa incompatibilidade com o trabalho feminino, resultando em preconceitos,

centenas de anos depois.

Assim, de acordo com Lipovetsky (2000), a partir do século VI a.C., com o uso da
maquiagem, surge uma imagem diabolizada da mulher, vista como ser desonesto,
camuflado e pouco confidvel. Na perspectiva desse autor, também na Idade Média,
este ser feminino é identificado como armadilha do maligno, ameaca coberta de
vaidade. E apenas na Renascenca que o feminino ganha status de personificacio
da beleza; e de encarnacdo do mal passa a divindade, e, portanto, a ocupar uma

posicdo superior a do préprio homem.

O Renascimento representa, assim, um ponto de confluéncia entre a visdo de Eco
(2004), ja citada e a de Lipovetsky (2000), representando o marco oficial que une de

maneira soélida, a relacdo entre mulher e beleza.

A partir destas duas visOes contextuais de Eco (2004) e Lipovetsky (2000), acerca
da construcao histérica social do imaginario belo, pode-se perceber que, em cada
periodo, houve a cristalizacdo de um ideal de beleza, generalizado e disseminado,

pelas sociedades dominantes.

De toda maneira, a exemplo dessas visdes complementares e, até certo ponto,
distintas, sobre a constru¢do da beleza feminina, pode-se perceber o quanto a
discusséo do tema proposto é complexa e variavel de acordo com cada sociedade, o

tempo e o contexto existencial.
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Para Sant'/Anna (1995), o corpo admirado € um processo, no qual o resultado é
sempre provisorio e fundamentado na articulacdo entre técnica e sociedade,
sentimentos e objetivos. Portanto, 0 mesmo pertence muito mais a histéria do que a
natureza, e, por esse motivo, a autora ressalta que torna-se inutil tentar retroceder a
um grau zero da civilizacdo para encontrar um corpo impermeavel as marcas da

cultura.

Desse modo, para se aproximar dessa idealizacdo, prépria de cada época e local, o
ser humano sempre fez uso de diversos recursos, encontrados na natureza ou
mesmo desenvolvidos, que pudessem aproximar o corpo natural do corpo social e
cultural desejado (SANT’ANNA, 1995).

2.3.1 Sociedade de consumo

Concomitantemente ao crescimento do desejo por um ideal de beleza propagado
pela midia cresce o mercado de cosmeéticos, haja vista que a busca do consumidor

por esses produtos aumentou.

Por isso, nota-se grande preocupacdo com o setor de beleza, pois 0 mesmo esta em
fase de ascensdo e, dentro desse contexto, evidencia-se a importancia dos
profissionais cabeleireiros, pois sdo eles que fazem com que os produtos possam

chegar até ao consumidor.

Rosa (2014) defende que o termo ‘cosmético’ da RDC 2011/05 é aplicado a todos os
produtos ndo s6 capazes de embelezar, externamente, o corpo, mais também a

limpa-lo, hidrata-lo, assim como colorir cabelos, unha, olhos, entre outros.

A partir dessas teses preliminares, torna-se possivel tracar o caminho percorrido
pela industria cosmética no decorrer do tempo, pois de acordo com Rosa (2014), o
simples compostos para pintar, higienizar e nutrir a pele, os preparos, foram
modificando-se, expandindo-se e ganhando cada vez mais adeptos em milénios,

séculos e décadas de desenvolvimento.
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Para Santos (2009), também a limpeza deixou de ser encarada como uma obrigacao
moral para se impor como norma social. A imagem que temos de nds proprios
passa, obrigatoriamente, pela imagem que temos do nosso corpo. E sobre as
tendéncias do mercado conotam o culto da forma com a salude que se trata da
condicao fisica e dinamismo que sdo trunfos incontornaveis para a vida pessoal e

profissional.

O aumento no uso dos cosmeéticos também teve relacdo com o surgimento das
cidades, a urbanizacédo, o saneamento basico e a introducdo de noc¢des de saude,
limpeza e higiene nas sociedades. E desde os tempos primitivos até a sociedade
contemporanea, 0s cosmeéticos passaram por um processo continuo de evolucao e,

atualmente, possuem uso quase universal (ROSA, 2014).

Outro ponto retratado nas obras da autora revela a importancia econémica dos
produtos cosméticos que cresce a cada ano, principalmente devido aos estudos
cientificos dos ingredientes usados, a busca cada vez mais incessante pela beleza
dos corpos e também aos esforcos de publicidade das empresas fabricantes,
seguindo as ideias que Rosa (2014) ressalta.

Contudo, surgiram assim, produtos para o corpo, desde os cabelos até os pés,
desenvolvidos em diversas versdes de acordo com o uso e a finalidade. Dentre
esses produtos, os dedicados ao rosto tém grande importancia, pois o rosto € uma
das partes do corpo que permanece exposta constantemente, na maioria dos

ambientes sociais ocidentais, conforme ressalta Rosa (2014).

Logo, Rodrigues (1983), também destaca que do ponto de vista antropolégico, falar
do rosto é algo bastante interessante, pois € ele que estabelece o primeiro vinculo
de comunicagdo com o outro, sendo aquilo que marca a singularidade de cada ser

humano; é sua diferenca individual.

Ainda para o autor, a distincdo individual concede ao rosto um valor bastante
significativo, ja o corpo € a marca do seu limite com o mundo exterior € 0S outros;

engquanto a face, considerada como territério do corpo, € o local em que se inscreve
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a distincdo individual, lugar de expressividade permanente. O rosto € tanto mais

valorizado quanto maior for o valor que a sociedade concede ao individuo.

Conforme Rodrigues (1983) é incabivel abordar as particularidades da beleza na
atualidade, sem compreender as caracteristicas, as mazelas e os desejos da
sociedade contemporanea na demarcacdo da atual sociedade, que é posterior a
modernidade e se caracteriza basicamente pela pulverizacdo das grandes
narrativas, por alteracées na perspectiva do tempo, por uma oferta de consumo de
bens e servicos e por uma instabilidade constante fundamentada no excesso de

informacgoes.

Para Lipovetsky (2004), ndo se trata apenas de uma “pdés-modernidade”, como
nomeiam varios autores, mas de um tempo ainda mais complexo e recente, que
compreende o periodo entre as duas Ultimas décadas do século passado e esta

primeira do século XXI.

E a “hipermodernidade”, que para Bauman (2008), carrega o nome de “sociedade de
consumidores”. Independente da nomenclatura adotada é preciso compreender que
o0 mundo vivencia uma nova fase do capitalismo, em que as sociedades ocidentais

sofrem grandes mudancas e rupturas.

Essa sociedade de consumidores para Lipovetsky (2004) é aquela em que o
individuo acredita que ao comprar determinado produto, esta pleno, saciado em
seus desejos. Apds a compra, vem a experiéncia do uso e a conscientizacao de que

a “falta” ainda esta la e precisa ser preenchida.

O mercado, entdo, como retrata Marcondes Filho (1988), lanca um novo produto ou
mesmo proporciona um incremento, um upgrade, na versao ja existente, recebendo
todas as esperancas do consumidor, que compra a novidade e embarca novamente
no ciclo vicioso e infinito e, com esse dispositivo, a publicidade busca absorver as
aspiracdes humanas e, ao invés de sana-las, as desenvolvem na forma de signos

abstratos, rasos e vazios, recriando novos desejos.
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Portanto, Lipovetsky (2004) declara que a comunicagdo criada nos ultimos séculos,
despertou nas pessoas, o direito de liberdade em que cada individuo se viu no
direito de escolher como deseja viver e que o mundo pdés-moderno causa nas
pessoas, total inseguranca diante das pressfes por falta de tempo, estresse,
violéncia, problemas ambientais, assim, fazendo emergir nas sociedades, uma
instabilidade e uma sensacgédo de incerteza, tanto em termos individuais quanto

coletivos.

Ja Castro (2007), afirma que pensar em obsessdo atual pela construcdo da
aparéncia como espécie de resposta a instabilidade, fragmentacdo e efemeridade
gue marcou a vida, nos ajuda a compreender a centralidade assumida pelo culto ao
corpo na cultura contemporanea e o consumo, especialmente de produtos e servicos
— principalmente os voltados para o mercado de higiene e beleza e a prevencéao de
problemas do corpo, que se propaga, Como nunca visto anteriormente, na historia da

sociedade capitalista hipermoderna.

E importante destacar que, esses cuidados surgem com carater emergencial, pois
na hipermodernidade, ha uma sensacao de que o tempo se esvai e de que é preciso

correr no presente, atras de um futuro melhor.

Pode-se dizer que na modernidade, a percepcao da nogcédo de tempo era mais linear
e se constituia em torno de uma critica exploracdo do tempo de trabalho. Na época
hipermoderna, o fluxo é difuso e quase impossivel de fugir e a sensacédo é de que o

tempo se refaz.

Bauman (2008) também destacou essa oferta de produtos consumiveis para sanar a
ansiedade na busca de algo compensador, satisfatorio, pois ‘ndo se deve chorar o
leite derramado’, é a mensagem latente por tras de cada comercial que promete
uma nova inexplorada oportunidade de felicidade. A pressa deve ser mais intensa
guando se esta correndo de um momento (fracassado, por fracassar ou suspeito de

fracasso), para outro (ainda n&o testado).

Segundo Magalhdes (2009), outro fator contestavel é quanto a sofisticacdo do

mercado consumidor se deu devido a evolucdo do mercado de beleza, elevando
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naturalmente, a expectativa dos consumidores quanto a qualidade e desempenho de
produtos, inclusive no mercado de produtos populares.

A demanda por produtos mais complexos em um mercado sofisticado e exigente,
obriga a elevacdo do nivel tecnolégico dos projetos, sendo necessario agregar

recursos que deem suporte a este novo patamar tecnolégico.

Para Magalhdes (2009), o avanco tecnologico atual tem um claro vetor exponencial
e ndo acompanhar estes avancgos pode determinar a perda de competitividade e isso

€ grave.

Segundo a Educacédo a Distancia - EAD (2009), do curso de tecnologia farmacéutica
em cosméticos, o setor de cosméticos atualmente busca uma eficacia da tecnologia

moderna versus o prazer do cliente na utilizacdo do produto.

A industria, constantemente, esforca-se para oferecer aos seus clientes, produtos
inovadores e, ao mesmo tempo, os consumidores tém a disposicdo em aceitar esses
produtos efetivos e 0os mesmos buscam por produtos que recuperem sinais de
envelhecimento, ou seja, ndo mais somente produtos que ocasionem prevencao das

caracteristicas da pele e seus anexos (EAD, 2009).

Tanto a populacdo quanto os consumidores estdo buscando produtos com efeito
mais duradouro. O formulador de produtos cosméticos, bem como farmacéuticos,
devem ter conhecimentos multiplos e a ideia deriva do departamento de marketing,

P&D (pesquisa e desenvolvimento).

Para o EAD (2009), devem ser bem definidos, os paréametros (mercado alvo, custo
estimado, fatores estéticos, desempenho, embalagem, propaganda, cronograma). A
questdo moderna da qualidade de bens e servigos esta vinculada a satisfacéo e a
protecdo do consumidor. No Brasil, a Anvisa tem o papel institucional de promover e
proteger a saude da populacao, por intermédio de produtos e servicos submetidos a

vigilancia sanitaria, incluindo os cosméticos.
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Santanella (2004), portanto, reforca essa efemeridade e volatilidade dos bens e
servigos, afirmando que os mesmos possuem durabilidade tdo sucinta quanto o
prazer e as sensacfes que proporcionam, necessitando de ininterruptas

substituicdes.

Desta forma, segundo a autora, pode-se perceber o quanto o consumo destaca-se e
alcanca posicéo central na sociedade contemporanea, mediando as relacdes entre
objetos e consumidores, estimulando, cada vez mais, os habitos segmentados e o

descarte de mercadorias a curtissimo prazo.

Estudiosos de todas as areas ja tentaram explicar essa caréncia do ser humano pelo
consumo, como também os tedricos mostram a vida como ela é ou deveria ser, por
isso, Santanella (2004) diz que o lluminismo defendia a raz&o, o progresso cientifico
e tecnologico como forma de emancipacdo da humanidade e caminho para a

felicidade.

Ja no marxismo, como descreve Santanella (2004), a partir da luta de classes entre
burguesia e proletariado, haveria o surgimento de uma sociedade comunista,
fundamentada na liberdade e na igualdade entre as pessoas. Entretanto, essas
teorias acabaram perdendo espaco na contemporaneidade, pois a ciéncia e a
tecnologia melhoraram as condi¢cdes de vida e salde da populacdo, mas também

causaram guerras, destruicdo, desigualdade e problemas ambientais.

2.3.2 Consumidor: Expectativas crescentes por produtos inovadores

E sabido que, nos ultimos 15 anos, o setor de Higiene Pessoal, Perfumaria e
Cosméticos (HPPC) no Brasil, apresentou crescimento significativo e chegou, em
2012, a ter um faturamento de US$ 41,7 bilhdes, conforme dados do Euro monitor
internacional (ABHIPEC, 2014).

Mundialmente, o Brasil esta atras apenas dos Estados Unidos e Japao, dois paises
onde as vendas avancam menos. A previsdo, é que até 2020, o Brasil passe o
Japdo, como o segundo maior mercado do mundo, pois 0 mercado brasileiro,

conforme a ABHIPEC (2014), representa 11% do mercado mundial (com apenas 3%
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da populacdo). De fato, o povo brasileiro € um dos que mais consome produtos de
higiene pessoal, perfumaria e cosméticos.

Portanto, para a Associacdo, sem duvida, o maior impulsionador desse mercado € a
expansdo da classe média que, apOs conseguir comprar 0s itens basicos para o dia
a dia, vem consumindo mais produtos de HPPC. E, segundo a ABHIPEC (2014) com
0 aumento da idade média da populacdo e a maior participacdo da mulher no

mercado de trabalho, também contribuiram muito para que esse setor alavancasse.

Assim sendo, observa-se uma explosdo do conceito da nova beleza, a
excentricidade, a personalidade individual em alta, os valores pessoais destacados
nas escolhas de cores e estilos, a pluralidade de itens que compdem um visual para
cada ocasido, cada dia e de acordo com os desejos e fantasias de cada mulher, sem
medo de ser feliz, de ousar usando cores vivas, cilios posticos, unhas decoradas,
cabelo com mechas coloridas, presos ou soltos, primers que transformam as

imperfeicdes da pele numa aparéncia HD (high definition) (ABHIPEC, 2014).

Para Simbes (2014), a inovacdo também é sempre relevante para todos os setores
e, especialmente, para o setor de HPPC. Em 2012, as industrias de HPPC aplicaram
R$13,6 bilhdes em ativos, pesquisa e desenvolvimento e fortalecimento de marcas
(18% mais que no ano de 2011), o que refletiu em todas as categorias que possuem

alguma ligacao, direta ou indireta, com o setor.

A inovacao, do ponto de vista de Simdes (2014), depende de informacédo, pesquisa,
mas principalmente, de ouvir e testar cada novidade com o consumidor, pois nao
existem regras que facilitem o reconhecimento de uma inovagdo, uma vez que correr

risco é inerente a todo langcamento inovador, porém, pode-se minimizar erros.

Contudo, para Simfes (2014), é preciso distinguir criatividade de inovacédo, pois a
primeira gera ideias e a segunda, sera a producao de produtos. Portanto, inovagao &
a aplicacdo das ideias, resultando numa solucdo. Inovar gera produtos e servigos
mais competitivos e o cliente ou o consumidor sempre avaliara e comprara a oferta

com concorrentes e substitutos daqui e do mundo, porque o jogo é global.



52

O novo cenério mundial de crises econdmicas, invasdo de mercados, novos habitos
e novas situagdes de consumo tornaram fundamental a busca por inovac¢des a fim

de alavancar a expanséao e crescimento dos produtos e das marcas.

Além disso, para Simbes (2014), a inovagdo propulsiona a competitividade, uma
questdao nao de melhoria de rentabilidade, mas de sobrevivéncia. Por isso, foram
instituidos, em varios governos, programas de incentivo para o desenvolvimento de

novos produtos.

Uma vez que a tecnologia existe para atender as necessidades dos consumidores,
passou-se a estudar o comportamento das pessoas, as caréncias e as
oportunidades que surgem para buscar a tecnologia adequada, e, assim, aumentar

as chances de sucesso ao introduzir a inovacgéo (SIMOES, 2014).

Ha algumas definic6es de produto inovador, segundo o autor:

Um produto pode ser considerado NOVO quando consegue mudar o
comportamento do consumidor.

e Inovacao é puramente sinbnimo de bons resultados e nada mais do que isso.
e Produtos inovadores sdo aqueles que oferecem beneficios claros e
valorizados pelo consumidor, impulsionam as vendas das categorias sem
canibalizar outra versdo ou podem alterar os habitos de compra.

e Também pode ser inovador o produto que gera uma demanda inexistente.

Segundo Kobayashi (2014), o crescimento que se verifica na América Latina,
alicercado no Brasil, possibilita antever um crescimento continuado dos produtos de
massa, mas também, um desejo crescente do consumidor por produtos cada vez

mais diferenciados e inovadores.

Ainda para a pensadora, sdo os produtos capilares, os esmaltes ou 0s aerossois,
gue possuem canais de venda, que utilizam estratégias inovadoras como as vendas
pela internet ou que usam abordagens multicategoria, interagindo com o consumidor

e integrando igualmente com produtos teste e para avaliacdo que fidelizem o
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consumidor. Portanto, Kobayashi (2014) elucida que novos produtos e novas
estratégias de distribuigcdo e marketing possuem espaco de pleno crescimento.

Desse modo, o estudo do comportamento do consumidor pode recorrer a técnicas
de observacdo no ato de compra (shopper behaviour) ou, mais modernamente, a
técnicas de neurociéncia, ambas destinadas ao estudo do consumo (KOBAYASHI,
2014).

Entre o0s métodos neurocientificos que vém sendo utilizados, ha a
eletroencefalografia, o eye-tracking, eletromiografia facil e a psicofisiologia do
sistema nervoso autdbnomo, dentre outras. Para Kobayashi (2014) todos esses
dados permitem estudar o impacto das experiéncias sensoriais na rede neuronal,
além de auxiliar a P&D (Pesquisa e Desenvolvimento) na concepc¢éo de produtos e o

Marketing no design de novas campanhas.

Por isso, com as recentes alteraces de consumo e a evolucdo dos padrdes de
beleza, Simdes (2014) diz que o consumidor espera produtos inovadores, mas
também é motivado por estratégias de comunicacdo, conceitos e posicionamento
diferenciadores das empresas, pois, nos Ultimos anos, verifica-se que a exigéncia
dos consumidores deslocou-se do produto e das suas caracteristicas para a vivéncia

de experiéncias rapidas, transformadoras, inéditas e personalizadas.

Além de seguros e agradaveis, Simbes (2014) ressalta que a exigéncia é por
cosmeéticos mais eficazes com um desenvolvimento mais personalizado, que
reforcam a funcdo de barreira e protecdo onde atuam (pele, unhas e cabelos),
recorrendo a varias medidas de comprovacéo, desde estudos clinicos com medidas
instrumentais até as técnicas de biologia molecular, entre outros biomarcadores para

desenvolver novos produtos, de acordo com o gosto individual de cada consumidor.

As novas tendéncias que se manifestam na formulacdo e o uso de nanotecnologias
permitem a alteracdo do aspecto do produto final, mas também, a vetorizacdo e a
protecdo de alguns compostos. A incorporacdo de novas tecnologias no produto

conduz, frequentemente, a novas exigéncias de seguranca e, consequentemente, a
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novas metodologias de avaliacdo. A tecnologia tem permitido, cada vez mais,
inovacdes e novos cenarios para o setor de HPPC (SIMOES, 2014).

Para chamar a atencdo do consumidor, Simdes (2014) salienta que, em meio a
tantas mensagens que chegam até ele, as marcas precisam impressiona-lo com

conteudos relevantes e abordagens diferenciadas.

Com esse objetivo, diversas marcas do segmento estdo investindo em campanhas
conhecidas como Vvirais, utilizando as redes sociais para rdpida e volumosa
propagacdo, com apelo emocional como estratégia para reforcar o seu
posicionamento focado em compartiihamento de bem-estar, felicidade, prazer e

juventude.

2.4 HAIR SCHOOL BUSINESS E A EDUCACAO INFORMAL

2.4.1 Hair School Business: Contexto historico e servicos oferecidos

Baseada na histéria institucional da E Cosmetics (2014), para que acontecesse a
criacdo da Hair School Business, pelo atual grupo ECS Cosmetic Group (Apéndice
B), realizou-se durante trés anos, uma pesquisa nos principais salbes de
beleza, abrangendo varios estados brasileiros, classificando as necessidades e
dificuldades encontradas na gestdo de um negd6cio do segmento, nos temas da
Administracéo financeira, Atendimento ao cliente, Formacéo de equipe e Deficits em

técnicas e oferta de servico ao cliente.

Partindo dessa perspectiva, a ECS, preocupada em colaborar com a qualificacao de
seus clientes, criou no ano de 2009, a Hair School Business voltada para os
profissionais cabeleireiros, revigorando as expectativas de crescimento. Os cursos

oferecidos possuem caracteristicas nunca antes vistas no mundo coiffeur.

No Brasil, atualmente, existem varios cursos de aperfeicoamento técnicos de boa
gualidade, mas com custos muito elevados que cobram, em média, um valor basico
de R$ 3.000,00 pelo curso, fora os custos com estadias e meios de transporte (ECS,
2014).
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Os custos de passagens, alimentacdo, hospedagem e locomocdo, em média,
chegam a R$ 1.500,00 sendo que o custo total fica por R$ 4.500,00. Essa conta €
uma simulacdo de um profissional saindo de Vitoria, Espirito Santo, para Sdo Paulo,

onde a oferta de cursos e oficinas de capacitacao e atualizacdo € maior.

Dentro desse contexto, conforme ressalta a ECS (2014), o investimento fica quase
inviavel, para a grande maioria dos profissionais e donos de salées de beleza,

continuar estudando e se aperfeicoando a fim de manterem-se atualizados.

No entanto, a aprendizagem ofertada pela escola supera as expectativas dos alunos
tanto na economia que fazem por ndo pagarem pelos cursos como pelo
conhecimento que adquirem e, com isso, o0 vinculo é fortalecido entre os
profissionais que utilizam produtos da ECS, considerando que a empresa busca
trabalhar de forma transparente, em todos os aspectos.

Sendo que os clientes que utilizam os produtos da ECS, no entanto, acumulam
pontos e trocam pelos cursos, porque é preferivel utilizar produtos de uma empresa
que valoriza o cabeleireiro ajudando-o até mesmo a gerenciar sua empresa, que é o
saldo de beleza. Por isso que a ECS desde sua fundacéo, ja tinha como objetivo, a
criacdo de um espaco educacional para esses profissionais. Um sonho realizado dos
fundadores da ECS.

Sobretudo, alguns critérios sdo estabelecidos para participar dos cursos como: ter
cursado no minimo seis meses de curso basico de cabeleireiro, idade acima de 18
anos, ser cliente ECS com cartéo fidelidade contendo no minimo 3.000 pontos. Além
de contribuir com 2 kg de alimentos ndo pereciveis, para a campanha contra fome, a
ser entregue no primeiro dia de curso e ainda, estar munido de mala técnica

contendo:

e Tesouras

e Pentes

e Escovas

e Um secador (220 W)
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e Uma prancha (220W)
e Uma cabeca de boneca com suporte (cabelo natural)
e Cinco toalhas brancas

e Um rolo de papel aluminio

Os cursos oferecidos pela HSB séo realizados por meio de aulas tedricas, com
recursos multimidia facilitando a compreensdo do assunto e, também, aulas
praticas, oportunizando a experiéncia por meio de atividades individuais e em grupo

e guanto a avaliacdo dos alunos (ECS, 2014), observa-se:

e Desenvolvimento de competéncia técnica: onde se aplica avaliacGes
escritas.
e Desenvolvimento de competéncias comportamentais:
» Analisa-se a pontualidade
» Disposicéo nas atividades propostas
» Participacdo nas aulas
» Desempenho individual
» Capacidade de trabalho em equipe
» Empenho no trabalho em equipe
» Capacidade na resolucdo de problemas durante as aulas
» Postura na realizacdo dos trabalhos
» Desenvoltura no atendimento aos colegas e facilitadores

A HSB tem como principios essenciais, desde o inicio de suas operacdes, uma
premissa que norteia a atuacdo da empresa de acordo com os valores que guiam
sua conduta, desenvolvendo uma verdadeira “cultura”, que estd expressa por meio

de sua visdo, sua misséo e seus valores corporativos. Sao eles:

e Missao: promover e desenvolver a disseminagcdo do conhecimento,
das praticas mais atuais, dos novos e estruturados conceitos,
ferramentas e técnicas para o mercado profissional hair, apresentando

produtos de excelente qualidade.
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e Visdo: Ser reconhecida a nivel nacional como academia de negdcio e
desenvolvimento de competéncias técnicas para profissionais do setor
da beleza.

e Valores: Salvacdo, educacdo, carater, compromisso, sacrificio,

sabedoria e ética.

O diferencial dos cursos oferecidos pela HSB, conforme a ECS (2014), esta no
desenvolvimento das habilidades, pois 0 objetivo é oportunizar a aprendizagem na

pratica.

Além disso, a proposta da HSB é de abordar grande diversidade de conceitos,
técnicas e praticas que sdo fundamentais ao mercado Fashion Hair, isso significa
um programa que agrega topicos como administracdo, financas, contabilidade,
marketing, formacdo de precos, formacdo de equipe de trabalho, colorimetria e
colorimetria em loiros, corte | e Il, geometria do corte, laboratério da cor, mechas e
designer de mechas, maquiagem, moda, penteado, quimica, tricologia e

cosmetologia.

A ECS buscou aliar as disciplinas de modo a contemplar a aproximacao entre a
realidade do profissional cabeleireiro no seu dia a dia, a fim de acrescentar mais
valor na sua formacédo, e isso se da por meio da qualificacdo profissional oferecida
pela HSB.

Sendo que os cursos séo realizados em regime modular, onde o aluno pode realizar
sua inscricdo na data que melhor lhe agradar. Quanto a estrutura fisica, a empresa
oferece aos alunos instalacdes com salas amplas, climatizadas e confortaveis, com
acomodacbes adequadas favorecendo o aprendizado com recursos multimidias,

como mostram as Fotos 1, 2, 3, 4 e 5.



Hair School
Business

Fotol. Estrutura fisica HSB.
Fonte: Borgo (2014).

w e

Foto 2. Estrutura fl'sicaHSB. ‘
Fonte: Borgo (2014).
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Foto 3. Estrutura fisica HSB.
Fonte: Borgo (2014).

Foto 4. Estrutura fisica HSB.
Fonte: Borgo (2014).

—
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Foto 5. Estrutura fisica HSB.
Fonte: Borgo (2014).
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Ainda conforme a ECS (2014), os modulos I, Il e Il sdo obrigatorios servindo de

base para que os alunos possam dar continuidade aos demais modulos que séo

ofertados pela HSB e funcionam do seguinte modo, de acordo com a Tabela 3:

TABELA 3: MODULOS OFERTADOS PELA HSB

MODULOS CARGA HORARIA AULAS MINISTRADAS
I e 40h presenciais e Administracdo de saldo
e Tricologia cosmética e
e 10h extraclasse Cosmetologia
e Colorimetria
e Cortel
e 40h presenciais e Colorimetria em loiros
Il e Mechas
e 10h extraclasse e Quimica
e Cortell
e Penteado
e 40h presenciais e Administracdo e marketing
para o saldo
n e 10h extraclasse e Designer em mechas
e Laboratério da Cor
e Geometria do corte
e Maguiagem
ESPECIAL: Global e 40h presenciais e Coloracado avancada

Color Advanced

e 20h extraclasse

Tricologia cosmética voltada
para cor

ESPECIAL: Geometria e 30h e Coloracéo e Corte
da cor e do corte
ESPECIAL: Médulo e 30h e Penteado

Internacional

Cor e Corte avancado
Marketing aplicado a saldo
de beleza

Fonte: Historia Institucional da ECS Cosmetic Group (2014)

O corpo docente e equipe técnica, em sua maioria, sdo graduados, especialistas,

pos-graduados, mestres e doutores em diversas areas do conhecimento como

administracdo, contabilidade, farmacia, pedagogia, figurinistas, Hair Stylist nacionais

e internacionais, entre outros, porém, todos voltados, especificamente, para o setor

de beleza e do profissional cabeleireiro.


http://www.ecosmeticssalon.com.br/hsb/modulos/geometria-da-cor-e-corte/
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Ja os resultados esperados séo: desenvolver habilidades técnicas e pensamento
critico, atualizando os profissionais cabeleireiros no que ha de mais moderno no
mundo da beleza, criando o desejo de transformar os saldes de beleza em
empresas com condi¢cdes de disputar mercado, tornando-os mais competitivos e
lucrativos, fidelizando os clientes a marca E Cosmetics Salon, cumprindo assim, com

sua visao, missao e valores.

2.4.2 Hair School Business: Espac¢o educacional

Conforme a histéria institucional da ECS (2014), a E Cosmetics é uma empresa que
visa a educacdo como um ato de conhecimento e transformacédo social. A ECS
Cosmetic Group buscou, desde sua fundacéo, aliar a educacgéo continuada tantos de
seus funcionarios como a de seus clientes, pois acredita que a educacdo € um
agente social importante, capaz de colaborar com a sociedade na qual se vive e

assim, melhorar a qualidade de vida de muitas pessoas.

Logo, destaca-se que a ECS por acreditar no potencial de seus clientes, € que
investe em educacéo, pois s6 0 ensino € capaz de fazer com que o individuo possa
compreender que nem todas as industrias de cosméticos tém essa mesma
preocupacao; o que se observa na realidade € muita exploracdo dos profissionais,
por isso é gque os mesmos devem ser mais criteriosos na selecdo de cursos,

produtos e empresas.

Por isso, o grupo ECS, com a criagdo da HSB, pensou em um espaco educacional,
onde fosse possivel aprender a pensar e a construir conhecimentos assim como
criar oportunidades aos cabeleireiros de trabalharem desenvolvendo suas
habilidades, porém, é claro, sem deixar de lado, a técnica baseada em estudos

cientificos.

Acima de tudo, tem muito trabalho e estudos por tras dessa histéria de sucesso, mas
0 que se considera um fator importante aléem do foco educacional, € a cultura de
colocar as pessoas em primeiro lugar, valorizando seus colaboradores, parceiros e

clientes.
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As empresas precisam estar atentas ao mercado de beleza e buscar inovar como a
ECS, uma industria de cosméticos, que tem como alicerce, a educacao, o apoio aos
projetos sociais locais, além dos da prépria empresa, sendo que a mesma nao deve

visar apenas o lucro, mas também, o beneficio da sociedade onde esta inserida.

Ribeiro (2003) ressalta que a empresa € um espaco educativo, estruturado como
uma associacdo de pessoas, em torno de uma atividade com objetivos especificos

e, portanto, como um espaco também para aprendizagem.

Cabe a Pedagogia segundo Ribeiro (2003), buscar estratégias e metodologias que
garantam uma melhor aprendizagem e apropriacdo de informacdes e conhecimento,
tendo sempre como pano de fundo, a realizacdo de ideias e objetivos precisamente
definidos e, como finalidade principal, provocar mudangas no comportamento das
pessoas, de modo que melhorem tanto a qualidade do seu desempenho profissional,

guanto pessoal, dentro e fora das empresas.

Logo, Morin (2002), diz que a educacédo deve favorecer a aptiddo natural da mente
em formular e resolver problemas essenciais e, de forma correlata, estimular o uso

total da inteligéncia geral.

E, o uso total da inteligéncia, conforme Morin (2002) pede o livre exercicio da
curiosidade, a faculdade mais expandida e a mais viva durante a infancia e
adolescéncia, que com frequéncia, a instrucdo extingue e que, ao contrario, trata-se

de estimular ou, caso esteja adormecida, de despertar.

Ainda para o autor, isso mostra que € possivel estimular os conhecimentos
existentes e criar meios para que o individuo fortaleca suas aptiddes naturais em
busca de um futuro mais humano, solidario e marcado pela constru¢cdo do

conhecimento que, para ser pertinente, € necessério que a educacdo torne-o
evidente (MORIN, 2002).

Tendo em vista que Mariotti (1999) retrata que muitas empresas estao passando por
profundas modificagBes, evidenciando o conceito das mesmas como um ndcleo de

ensino e aprendizagem, ja que se entende que quanto maior o nivel educacional,
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mais clara sera a percepc¢ao do mundo, pois 0 conhecimento ser4 o produto mais

valioso do terceiro milénio.

Mariotti (1999), contudo, também defende que a empresa jamais se torna
definidamente educada, estd sempre aprendendo e ensinando e a educacdo é um
processo de mobilizacdo de potenciais humanos, por iSso que ensinar € ensinar a
ensinar e aprender € aprender a aprender e por ser a educagao, um componente da
cultura, seu surgimento e evolucao implicam mudancas.

A educacao gera desenvolvimento que, para Marotti (1999), é um investimento
positivo para as organizacfes, ainda mais se investirem na qualificacdo dos seus
clientes, para que estes possam prestar servicos de qualidade com base em

conhecimentos técnicos cientificos.

Todavia, para Mariotti (1999), a educacdo organizacional precisa aprender o
suficiente para se transformar e isso abrange o qué aprender, como e quando. E a

resposta entao seria:

e O qué: tudo o que for necessario — e € a prépria empresa que decide o
gue é necessario.

e Como: de todas as formas possiveis. Desde que elas sejam
interativas, interdisciplinares, transdisciplinares e nunca perca de vista
a dignidade das pessoas, a visdo sistémica, a complexidade e a
unidade na diversidade e a necessidade de uma boa qualidade de
vida.

e Quando: sempre indefinidamente.

No entanto, para Mariotti (1999), a educacéo formal vende um produto marcado pelo
pensamento linear. A educacdo nado formal tem como visdo contribuir para que o
conhecimento seja individual ou em grupo e deve ser continuo porque aprender é

uma necessidade inerente a condicdo humana.

As empresas que realizam cursos para qualificar seus clientes, como no caso da

ECS, sédo instituicdes que estdo investindo na educacdo, que mesmo nao
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sendo a formal, buscam inovar em um mercado competitivo como o setor de

beleza, e, com isso, rompe desafios e obstaculos.

Desse modo, contribuem para melhorar a qualidade dos servicos de muitos
profissionais cabeleireiros, que buscam na HSB, uma oportunidade de
aprendizagem com o intuito de melhorar seus conhecimentos nos trabalhos

gue realizam (grifo nosso).

Todavia, para Ribeiro (2003), o aprender transforma-se em uma parte integrante do
desenvolvimento da empresa, que passa a ter nos processos de aprendizagem, uma

forma de vinculo com o seu entorno.

O desenvolvimento local ndo esta relacionado unicamente como o crescimento
econdmico, mas também com a melhoria da qualidade de vida das pessoas e com a
conservacdo do meio ambiente para que, conforme Petitinga (2013), as reais
definicbes de desenvolvimento local venham a promover a participacdo e criar um
ambiente favoravel aos processos participativos para um desenvolvimento local

sustentavel, que beneficie a sociedade na qual estao inseridas as empresas.

2.4.3 Relacionamento da ECS e HSB junto aos seus clientes

A HSB, conforme Borgo (2011), faz com que a interacdo e a comunicacdo entre
empresa e consumidor sejam realizadas diretamente com o fabricante, oferecendo
aulas tedricas e praticas para tirarem suas duvidas quanto a utilizacdo de produtos
cosmeéticos fabricados pela ECS.

Borgo (2011) realizou na HSB, um estudo que mostrou que dos alunos
entrevistados, 74% disseram que mesmo com a empresa tendo outros meios de
comunicacdo, preferem utilizar a HSB para tirarem suas duvidas, quanto a
aplicabilidade de produtos cosméticos capilares; 0% utiliza o e-mail da empresa; ja
10%, usam o telefone da empresa; outros, 8%, n&o necessitaram; e 8% néo

souberam responder, conforme é mostrado no Grafico 5, a seguir.



65

8%

10%

0%

8%

mN3o necessitou

m Hair School Business

® E-mail empresa

Telefone empresa

EN&o soube responder

Gréfico 5: Meios de comunicacdo utilizados para esclarecer suas dividas

guanto ao uso dos produtos cosmeéticos capilares.
Fonte: Borgo (2011).

Do ponto de vista dos cabeleireiros, entre os respondentes, 72% avaliaram

como

excelente e 28% como boa, a comunicacao entre eles e a ECS; mostrando como

positivo, o trabalho de educacdo que a empresa realiza com o0s profissionais

cabeleireiros de acordo com Borgo (2011) , segundo mostra o Grafico 6, abaixo.

000% 0%

m Excelente

= Bom

m Ruim

mSem Opinidao

Qutros

Gréfico 6: Avaliagdo sobre a comunicagdo entre a empresa e seus clientes.

Fonte: Borgo (2011).

O bom relacionamento entre a empresa e o0s clientes é fundamental para o

crescimento da mesma, por isso foi perguntado aos entrevistados sobre a

importadncia da empresa esclarecer duvidas quanto a utlizacdo dos produtos

cosmeéticos capilares e 100% dos entrevistados disseram que a ECS esclarece suas

davidas em relacdo a utilizacdo de produtos cosméticos, sendo que, também foi
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possivel analisar, conforme Borgo (2011), que todos concordaram sobre a
importancia da empresa em esclarecé-las quanto a utilizacao desses produtos.

Logo, para o grupo ECS (2014), a HSB vem ultrapassando as perspectivas, dos
profissionais cabeleireiros garantindo a completa satisfacdo e fidelidade de seus
clientes, cumprindo as exigéncias da norma ISO 10015 que sao as diretrizes para
treinamento, garantindo assim, o mais alto padrdao de qualidade em qualificacédo

profissional, o que se confirma na pesquisa realizada por Borgo (2011).

Quanto ao carater da HSB, € no sistema modular, sua estrutura € voltada para a
formacdo continuada e ndo inicial, ou seja, proporciona condicbes de
melhoramento profissional, em que se espera estar sempre superando as

expectativas, garantindo o contentamento dos clientes.

A HSB visa formar, aperfeigoar e qualificar os profissionais de beleza, clientes da E
Cosmetics Internacional Salon, assim como valorizar os profissionais cabeleireiros,
favorecendo a troca de experiéncias e a boa convivéncia, facilitando o conhecimento

dos produtos da empresa, proporcionando mais interesse e procura pelos mesmos.

Ainda de acordo com a historia institucional da ECS (2014), competéncia, qualidade
e exceléncia sdo os pilares da HSB e com esse alicerce, tem como funcédo formar
cabeleireiros qualificados com uma visdo global, capazes de desenvolver suas

habilidades no mercado e no mundo hair fashion.

A empresa realiza suas acdes com o objetivo de ser referéncia nacional na formacéao
de profissionais qualificados a desempenhar as mdltiplas atividades ligadas ao

segmento de beleza, qualificando-os, constantemente.

Os objetivos da Hair School Business sao: aperfeicoar, qualificar e despertar nos
profissionais cabeleireiros e proprietarios de saldo de beleza a vontade de
desenvolverem uma carreira profissional de futuro sustentavel e competitivo para o

mercado do setor da beleza.
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Por conseguinte, torna-se possivel, analisar as acdes de responsabilidade social e
sustentabilidade ambiental e sua aplicabilidade na indlstria de cosméticos E
Cosmetics Internacional Salon junto aos seus clientes, oferecendo ao profissional
cabeleireiro, cursos de aperfeicoamento técnico, com énfase no desenvolvimento de
seus negocios, para despertar nos participantes, o desejo de fazer de seus saldes
de beleza, empresas competitivas perante o mercado, com base em conhecimentos
cientificos (ECS, 2014).
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3 METODOLOGIA

Entende-se que a metodologia € o caminho do pensamento e a pratica exercida na
abordagem da realidade, sendo necessario considerar que descrever a metodologia
do estudo requer amplo conhecimento sobre os diversos métodos, abordagens,
tipos de investigacdo que podem ser utilizados para conduzir a pesquisa
(FIQUEIREDO, 2008).

Esta dissertacdo, para alcancar seus objetivos, fez uso dos seguintes métodos:
pesquisa-acdo, pesquisa de dados (tipo survey) e estudo de caso Unico. Esses

meétodos serdo apresentados a seqguir.

3.1 METODOS: PESQUISA ACAO, LEVANTAMENTO (SURVEY) E ESTUDO DE
CASO UNICO

Na pesquisa-acdo, 0 pesquisador e 0s participantes que representam a situacéo
estudada estdo envolvidos de modo que aconteca a colaboracdo e o envolvimento
de ambos, mobilizando-os para que ocorra a mudanca e, consequentemente,
atingindo o objetivo de mostrar a importancia da qualificacdo profissional de
cabeleireiros para melhor dominio das técnicas de uso de produtos cosméticos,

contribuindo também, com a maior profissionalizacdo do setor de beleza.

A pesquisa-acao, de acordo com Gil (2009), vem emergindo como uma metodologia
para intervencdo, desenvolvimento e mudanca no ambito de grupos, organizacdes e
comunidades, cujo proposito é proporcionar a aquisicdo de conhecimentos claros,

precisos e objetivos.

E o termo pesquisa-acao foi usado em 1946 por Kurt Lewin, sendo definida como
uma pesquisa que ndo apenas contribui para a producdo de livros, mas também
conduz a acdo social. A pesquisa-acdo tem caracteristicas situacionais, ja que
procura diagnosticar um problema especifico numa situagéo caracteristica, com vista

a alcancar algum resultado pratico.
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Esse tipo de método foi utilizado devido a participagdo direta da autora na empresa,
que teve como objeto de estudo de caso Unico, a HSB.

Outro método utilizado foi a pesquisa Survey, que conforme Freitas e outros (2014)
pode ser descrita como a obtencdo de dados ou informagdes sobre caracteristicas,
acOes ou opinides de determinado grupo de pessoas, indicado como representante
de uma populacao alvo, por meio de um instrumento de pesquisa — normalmente um
questionario, tendo como interesse, produzir descricbes quantitativas de uma

populacao.

Nesse método, se faz uso de um instrumento pré-definido e quanto ao propésito,
utilizou-se o descritivo, que busca identificar quais situacdes, eventos, atitudes ou
opinides estdo manifestos em uma populacdo. Portanto, nesse tipo de survey, a
hip6tese ndo é causal, mas tem o proposito de verificar se a percepcdo dos fatos

esta ou ndo de acordo com a realidade.

Ja para Gil (2009), pesquisas tipo survey caracterizam-se pela interrogacéo direta
das pessoas, cujo comportamento se deseja conhecer e, basicamente, procede-se a
solicitacdo de informacfes a um grupo significativo de pessoas acerca do problema
estudado para, em seguida, mediante analise quantitativa, obterem-se as

conclusdes correspondentes aos dados coletados.

E, para Dyniewicz (2007), a pesquisa survey descreve a realidade, obtém
informacbes a partr de uma amostra e pessoas sobre opinido, acdes,
conhecimentos, intencdes, atitudes e valores, utilizam como técnicas de coleta de

dados: entrevista pessoal, telefone, correio ou e-mail.

Assim sendo, o método de pesquisa, o0 levantamento (survey), de acordo com Gil
(2009), permite fazer uma analise quantitativa devido ao niumero de entrevistados
ser expressivo ha pesquisa, possibilitando uma maior fidelidade dos dados e assim,
passando também a conhecer o comportamento das pessoas. Por isso, seleciona-se

uma amostra significativa com informagdes importantes sobre o problema estudado.
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Quanto ao estudo de caso Unico, esse se refere a um individuo, um grupo, uma
organizagdo, um fendmeno sendo uma modalidade mais tradicional de estudo de
caso que segundo Gil (2009), tem como objetivo, descrever a situacdo no contexto

em que esta sendo feita determinada investigacdo ou pesquisa.

Logo, a pesquisa foi realizada, conforme as etapas apresentadas, a seguir:

o 1° Revisado da literatura, onde se iniciou a pesquisa com base em
referéncias bibliograficas que tratam do assunto.
o 2° Desenvolvimento do questionério para realizacdo da pesquisa sendo

especifico para os profissionais cabeleireiros.

. 3° Alunos que concluiram o modulo 11l na HSB no periodo de 2012 a
2014.
. 4° Elaboracdo do instrumento de coleta de dados (questionario)

estruturado com 23 perguntas fechadas e uma aberta.

. 5° Coleta de dados pelo envio do questionario a cerca de 2.000 alunos.
o 6° Tabulacdo dos dados.

. 7° Andlise e interpretacdo dos dados.

. 8° Producéao da dissertacéao.

o 9° Apresentacédo da pesquisa.

. 10° Defesa da dissertacao.
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4 CARACTERIZACAO DA AMOSTRA

A ECS, mesmo antes da lei que regulamenta a profissdo de cabeleireiro, sempre
acreditou que a educacao é muito relevante, pois a mesma € capaz de fazer com
que os saldes de beleza se tornem empresas sérias, confiaveis e bem
administradas, e, consequentemente, o cabeleireiro se torne um profissional
altamente qualificado para exercer sua profissdo com seguranca e conhecimento,
com ampla possibilidade de ter um retorno financeiro viavel, conforme vai ampliando

seus conhecimentos, experiéncias e aprimorando suas técnicas.

Haja vista que a educacao informal é uma das maneiras criadas para valorizar o
saber, as ideias; e no caso da HSB, existe uma relagdo de confianga no trabalho
desenvolvido pela intituicdo ao longo de mais de seis anos de existéncia, em que
clientes conseguem ter contato direto com a empresa e essa fornece informacdes
sobre os produtos, tendo técnicos disponiveis para atender e esclarecer as davidas

todos os dias, seja por telefone ou e-mail.

Portanto, a HSB cumpre seu papel quando fornece ferramentas que permitem aos
profissionais cabeleireiros, uma qualificacdo dentro dos saberes cientificos,
aproximando os mesmos ou permitindo que, no mercado tdo competitivo — que € o
setor de beleza —, possam ter a capacidade de desenvolver suas aptiddes fazendo o
diferencial, e, por conseguinte, além dos servicos prestados aos clientes, possam ter

um valor diferenciado e se sobressair dos demais.

Sabe-se que a educacdo informal pode acontecer em qualquer espaco e nesse
caso, a HSB tem um papel importante, tanto como um local onde ensina, como para
os alunos que buscam um lugar para aprender e, especialmente, por ser o local em
gue a pesquisa pela melhoria e qualidade do que se propde a ensinar ao profissional
cabeleireiro, € constante. Dentro desse espaco educacional, as salas sdo amplas e
foram arquitetadas especialmente para a HSB, onde a convivéncia e a troca de
experiéncias entre a escola e os cabeleireiros &€ muito gratificante, pois compartilham

um unico propdsito, que € a aprendizagem.
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Através da coleta de dados, realizada por meio de um questionéario (Apéndice A), foi
possivel observar que muitos desses profissionais saem de regides bem distantes
até chegar a cidade de Teixeira de Freitas - BA, onde esta localizada a sede da HSB

em busca de conhecimento e aprendizagem.

Observou-se que, a maioria desses alunos, se reine em caravanas sendo que
algumas chegam de 6nibus como mostra as Fotos 6, 7, 8, 9, outros de van ou micro-
onibus. Os grupos, como os vindos de localidades como Sédo Paulo, Amazonas e
Santa Catarina, chegam de avido e desembarcam em Vitoria (ES) ou em Porto
Seguro (BA), onde ja ha um 6nibus fretado para leva-los até a HSB. Esse 6nibus fica

a disposicao dos alunos durante toda a estadia na cidade.

J& os profissionais vindos de outros estados como, por exemplo, Maranhao, Piaui,
Paraiba, Pernambuco e Mato Grosso, mesmo também sendo mais distantes,
costumam vir de 6nibus (caravanas) chegando algumas vezes a ter duracdo de 36
horas de viagem, em média. Os alunos dos estados mais proximos, como Minas
Gerais, Rio de Janeiro e Espirito Santo, obviamente registram um gasto bem menor
no tempo de viagem, em funcdo da propria distancia geografica que facilita o

acesso.

Foto 6: Caravana de Cuiaba, Mato Grosso.
Fonte: Borgo (2014).
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Foto 7 : Caravana da Paraiba.
Fonte: Borgo (2014).

Foto 8. Onibus fretado pelos alunos de Manaus (AM), apds deemrque no aeroporto Eurico Sales
de Aguiar, em Vitoria (ES), que fica disponivel para o grupo durante a semana de aula.
Fonte: Borgo (2014).

Edt.o»g. Caravana de Minas Gerais chegando a sede da escola.
Fonte: Borgo (2014).
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Para exemplificar os dados encontrados, apés a aplicagdo do questionario,
apresentam-se os resultados referentes & questdo concernente ao estado civil dos
alunos da HSB, em que os profissionais solteiros sdo 33%, porém, a maioria dos
entrevistados, 53% dos respondentes sdo casados e os divorciados somam 11%,
os viuvos, 3%. No entanto, como demonstrado nesses dados, o estado civil ndo é
barreira para que esses profissionais se ausentem do trabalho e da familia para
buscar novos conhecimentos. Pois, na medida em que esses profissionais
cabeleireiros tém o propdsito de ficar uma semana inteira se dedicando aos estudos
na HSB, demonstram o esforco que fazem superando a saudade e a distancia da

familia, a fim de ampliarem seus horizontes.

Contudo, ao retornarem as suas cidades/estados de origem, levam na bagagem,
técnicas novas, a fim de atender melhor os seus clientes, além de informacdes
relevantes, fazendo um diferencial competitivo nos saldes de beleza que atuam e,

consequentemente, tornando os clientes satisfeitos.

Outra questdo que ainda chama a atencao nesse setor da beleza, é que a atividade
profissional do cabeleireiro ainda é exercida, predominantemente, pelo sexo

feminino, que soma 82% dos respondentes.

Observou-se gue esse fato da maioria dos entrevistados serem mulheres se deve a
flexibilidade de horario e a possibilidade de estar com a familia; isso foi relatado a
autora em conversas informais. Além de contribuirem com a renda familiar, a mulher

ha algum tempo vem buscando o seu espa¢o no mercado de trabalho.

Quanto ao sexo, 0 masculino é de apenas 18%, portanto, esses homens ja
comecaram a perceber que trabalhar no setor de beleza é um grande negadcio, viavel

e rentavel conforme relataram a autora de maneira informal.

Considera-se que, embora trabalhando no seu préoprio negocio, o profissional
precisa ter um horario estabelecido, respeitar a agenda constituida junto aos
clientes, cumprir com suas tarefas diarias, saber definir o periodo de trabalho e o
momento familiar. Mesmo com horarios que podem ser flexiveis, nunca esquecer

gue o cliente é prioridade e merece ser tratado como tal.
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Alias, pelo fato de muitos cabeleireiros terem seus saldes situados em suas préprias
residéncias para diminuir custos e estarem perto da familia, isto ndo os exime de

suas responsabilidades como profissionais que séo.

Por fim, vale destacar que, aprendendo a dividir o tempo e agindo com bom senso,
h& o equilibrio, e, por isso, a disciplina e a organizacdo das tarefas deixam seu
trabalho mais prazeroso e jamais se torna um fardo no final do dia — especialmente
as mulheres que, em casa, ainda comecam uma nova rotina, exercendo outras
facetas como dona de casa, mée e esposa, conforme sempre expdem para a autora

durante o desenvolvimento das aulas na semana de qualificacdo na HSB.
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Graéfico 7: Renda mensal liquida.
Fonte: Borgo (2014)

A renda mensal liquida dos entrevistados mostrada no Grafico 7 é de até R$
1.000,00 em 8% deles, considerando-se o fato de estarem comecando na profissao
ou por seus saldes estarem localizados em um bairro no qual as pessoas tenham
um poder aquisitivo menor. Os outros 20% estao enquadrados na faixa entre R$
1.001,00 a R$ 1.999,00, j& demonstrando possuirem uma renda significativa dentro

do piso salarial nacional.

Os outros profissionais que representam 28% dessa amostra possuem renda
mensal liquida entre R$ 2.000,00 a R$ 2.999,00, enquanto 23% ganham acima de
R$ 4.000,00 e 21% estédo na faixa de R$ 3.000,00 a R$ 3.999,00, podendo admitir
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que a qualificacdo no setor de beleza venha a contribuir para um melhor salério,

assim como ira depender de alguns pontos. Séo eles:

e Como é o desempenho desse profissional?
e O quanto ele estudou?

e Onde esta localizado o salao?

Observa-se que a renda pode vir a ser ainda maior da maioria dos entrevistados,

podendo ultrapassar a média do piso salarial nacional da categoria.

Ja os alunos que frequentaram a HSB no periodo da pesquisa tém a faixa etaria
entre 18 a 30 anos sendo 28%; porém, a idade da maioria dos entrevistados € de
40% da amostra que fica em torno de 31 a 40 anos de idade, enquanto 32% estéo
acima dos 41 anos.

No entanto se somados, o total desses dois ultimos dados acima, chega a 72% de
um publico mais maduro que esta buscando novos conhecimentos, a fim de
acrescentar qualidade e inovacdo aos servicos que prestam em seus salfes de

beleza, pois sabem que no mercado s6 permanecem 0s que estdo mais preparados.

Além da experiéncia na area, devem manter uma vantagem competitiva perante
seus concorrentes, pois seja em que area for, bons profissionais ainda sdo um bem
precioso e escasso. Por isso, a atualizacdo continua ja pode ser considerada uma
obrigacdo, assim como selecionar boas escolas e renomados profissionais como

referéncia para buscar conhecimento.

Contudo, o que ira agregar valor a profissdo sdo as escolhas realizadas propiciando
melhor produtividade, possibilitando atender as reais necessidades dos
consumidores, que buscam inovacgdes a todo tempo. Como consequéncia, além de
novos conhecimentos, ha o lucro, pois € com esse dinheiro que pagam 0s cursos e

0s produtos consumidos, assim como para ter uma condicao financeira melhor.
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Gréfico 8: No que se baseia para escolher um curso de qualificagéo?
Fonte: Borgo (2014).

O que chama atencdo no Grafico 8 no caso dessa pesquisa, € que as empresas
mesmo que venham a investir em internet, revistas, os dados revelaram que
somente 6% dos profissionais cabeleireiros buscam esses meios de comunicagéo
para encontrar informacdo em relacdo ao conhecimento para realizarem cursos,
engquanto 10% se baseiam em workshops e feiras de beleza e outros 7% se baseiam

na indicacao de amigos.

Convém lembrar que alguns dos entrevistados ja frequentaram a HSB. E a maioria
disse que a escolha aconteceu por indicacdo do vendedor de produtos cosméticos,
gue somam 40%, vindo em seguida, os outros 37% que responderam que analisam
o corpo docente. A diferenca é pequena, apenas 3% entre a indicacdo do vendedor
e o0 conteudo/corpo docente — 0 que nos leva a pensar sobre a importancia do papel
do vendedor quanto a do corpo docente no momento da escolha dos profissionais

para um curso.

Assim sendo, ndo se pode deixar de considerar e refletir que esses grupos ja
frequentaram a HSB, estando, portanto, mais criteriosos, criticos e conscientes da
importancia de buscar qualificacdo profissional, que atenda as suas reais
necessidades. Logo, esses dados citados, mostram que se o vendedor conhece
bem a empresa e o trabalho educacional que ela proporciona ter4 argumento para
fazer o cabeleireiro notar o que a HSB tem como diferencial e que é Unico, assim
dessa forma ira entusiasma-los a sairem de suas cidades em busca de um curso de

qualificagéo.
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Embora se tratando de uma cidade do interior da Bahia, recebe alunos de varios
lugares do Brasil. O que leva os mesmos a virem para HSB ao invés de irem para as
grandes capitais, com certeza € o método de ensino da HSB no qual € um
investimento valioso que o individuo faz e isso leva o Grupo ECS a ter ainda mais
satisfacdo de recebé-los e a preocupacdo de continuar melhorando o trabalho

educacional que realiza.

Vale ressaltar aqui, que por serem os alunos que concluiram o modulo lll, as
respostas podem ter sofrido influéncia pelo fato de a HSB conscientiza-los sobre a
importancia de avaliar a formag¢do dos educadores que ministram as aulas. Além
disso, outra coisa sdo o0s conteudos que o0s permitem ser mais ponderados,
exigentes, pois acreditam que quando frequenta a HSB, uma mudanca acontece na

vida da maioria deles.

Uma aprendizagem adquirida e bem orientada por professores altamente
qualificados, faz com que um profissional venha a evoluir no seu modo de pensar e
agir, tendo mais discernimento para que possa permanecer buscando manter ou até
mesmo, superar o nivel elevado de conhecimento, por intermédio de cursos,

especialmente quando se trata de uma educacgéo continuada.

2% 8%
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72%

Gréfico 9: Formacgéo académica.
Fonte: Borgo (2014).

A pesquisa revelou também, no Grafico 9, que a formacdo académica de 8% dos

alunos é do ensino fundamental. Porém, dos 200 entrevistados, 72% responderam
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possuir apenas o ensino médio. Cabe aqui salientar e observar, como € importante
gue os profissionais continuem realizando cursos de qualificagéo para que consigam

aprimorar ainda mais suas técnicas.

O aprendizado admitird que, tanto a teoria quanto a pratica, propiciam o exercicio da
profissdo com seguranga, conhecimento e técnica e o mais importante, sem colocar
a saude de seus clientes ou a prépria saude em risco — pois conforme citado
anteriormente, sabe-se que existem produtos cosméticos como os de grau de risco
II, em que é preciso ter conhecimento minimo para utiliza-los, evitando assim, que

ocorram eventos adversos.

Portanto, mesmo nao sendo exigido por lei que haja nenhum grau de escolaridade
para se tornar um profissional cabeleireiro, nota-se que 18% dos entrevistados
possui graduacao e 2% poés-graduacdo, isto €, cabe somente a cada um dar o
melhor de si para fazer a diferenca no ambiente profissional, que diante do cenario

ja exposto, demonstra-se ser cada vez mais concorrido.

Todavia, pode-se ressaltar que é preciso estudar sempre, mesmo para quem ja é
graduado ou poés-graduado, pois conhecimento e atualizacdo nunca sdo demais,
pois os cursos de qualificacdo é que irdo aprimorar e ensinar novas habilidades,
especialmente quando se trata da utilizacdo de uma ampla gama de produtos que
sdo lancados constantemente — e sé tende a aumentar — para facilitar o trabalho dos
cabeleireiros no saldo, diminuindo o tempo de espera do cliente e realizacdo de

tratamentos mais eficazes e eficientes.

Vale lembrar que, os dados encontrados na pesquisa também comprovam que
poucos sdo os profissionais que possuem nivel superior. Com isso, abre-se uma
outra possibilidade de reflexdo, isto €, ter formacao superior ndo € um requisito tao

relevante para trabalhar como cabeleireiro.

A quantidade de microempreendedores, formalizados ou n&o, que iniciam um
pequeno negdcio no setor de beleza com pequenos atendimentos domiciliares nas

funcbes de manicure, cabeleireiro, barbeiro, esteticista, pedicure, depilador e
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maquiador sdo bem maiores, ndo passando despercebidos, pois geram empregos e

renda para o pais.
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Gréfico 10: O que influenciou na decisdo de escolha pela Hair School Business
para se qualificar.
Fonte: Borgo (2014).

No que se refere ao que levou os alunos a optarem por aulas na HSB como se pode
ver no Grafico 10, apenas 6% dos questionados informaram por ser um curso
realizado sem custos, o que ndo ameniza ou influencia negativamente a amostra
dos 200 alunos entrevistados — tendo em vista que se a ECS cobrasse pelos cursos,
esses o fariam do mesmo jeito, consistindo em um fator relevante nesse estudo,
considerando o que os levam a frequentar a HSB e o nome que foi construido ao

longo do tempo de sua existéncia.

Sobretudo, 51% dos entrevistados disseram que a indicagdo do vendedor pode ser
essencial no momento em que o0s cabeleireiros escolhem a HSB para se
qualificarem — o que ressalta aqui, mais uma vez, que o0s vendedores representam

um fator importante no momento de decisdo dos clientes.

Por isso, os vendedores também precisam interagir com o que acontece na HSB,
para que possam ter propriedade ao falar da instituicio no momento de mostrar o
gue a mesma oferece em relacdo ao ensino dentro do seu espaco educacional, que

é direcionado especificamente para esses profissionais.
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Convém lembrar ainda, que um vendedor bem preparado e que acredita em uma
empresa inovadora, na qual tem um ambiente educativo bem estruturado, deve
utilizar sua experiéncia como ferramenta e argumento nas vendas a serem

oferecidas aos clientes.

Sendo esse um dos pontos importantes que difere dos demais concorrentes, a Hair
School Business é uma escola que busca o que tem de melhor no mercado de
beleza para atender com exceléncia a esses clientes/alunos/profissionais de beleza
— especialmente, visto que estes merecem a preocupagdo auténtica com a
qualificacdo profissional, que s6 agrega mais conhecimento aos profissionais e

qualidade no trabalho, de acordo com suas reais necessidades.

A medida que o acesso em busca de informagées pelos cursos no site da empresa é
de apenas 2%, isso mostra que é preciso analisar e buscar melhorar o trabalho de
comunicacdo e administracdo de cursos e conteudos, a fim de que sejam mais

atraentes para as pessoas gue o visitam.

Os outros 9% dos entrevistados disseram que eventos como workshops e feiras de
beleza interferiram pouco na hora de suas escolhas. Dessa forma, vale ressaltar e
alertar a empresa para investir tempo, ideias e recursos ao trabalhar também esse
guesito, para que possam entender a verdadeira proposta da HSB e a importancia
dos cursos de qualificacdo oferecidos pela ECS. Por outro lado, entre os
profissionais questionados, 32% das pessoas que vao para a HSB é devido a

indicacdo de outros alunos que ja realizaram 0s cursos.

Diante desse prisma, observa-se que se ha a indicagdo (positiva) € porque gostaram
dos cursos e fazem propaganda para outros cabelereiros, isto €, quando um cliente
esta satisfeito com o servico prestado e no qual superou suas expectativas, esse
cliente ira indicar a outros profissionais, pois confia e acredita na qualidade e
credibilidade da instituicdo e dos servicos que ela presta para aqueles que dao

forma ao segmento em todo o pais.

Os educadores contratados s&o constantemente qualificados pelos melhores

profissionais do mundo que também sdo educadores na HSB e estdo sempre no
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Brasil, atuando como contratados exclusivos da ECS, instruindo e qualificando o
corpo docente da instituigc&o.

Esse € o diferencial da ECS citado acima, além de outras estratégias da empresa —,
€ que faz com que o empreendimento tenha credibilidade e a confianca dos
cabeleireiros — profissionais esses que indicam a HSB a outros colegas, e, vale
salientar que, os que chegaram por indicacdo, certamente ndo se arrependeram,

pois chegaram a concluir os trés modulos.
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Gréfico 11: H& quanto tempo atua na funcao de cabeleireiro?
Fonte: Borgo (2014).

A experiéncia é um fator relevante para o profissional cabeleireiro. Contudo, essa
experiéncia isolada, por si s6, ndo garante que se os profissionais ndo buscarem por
novos conhecimentos e produtos de qualidade ndo irdo conseguir atender as
necessidades e anseios dos seus clientes, garantindo-lhes que a confiabilidade no

trabalho que realizam possa fazé-los permanecer no mercado.

Um trabalho bem feito faz com que os clientes retornem ao saldo em busca de
fidelidade e com sede de novidades, pois o profissional deve criar seu diferencial
fazendo com que se destaque dos demais colegas de profissdo por intermédio do

conhecimento.

O levantamento de dados do Grafico 11 evidenciou que o tempo de atuacdo de 0 a

2 anos é de 7%. No entanto, esses profissionais precisam de mais experiéncias e
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qualificacbes. Dos demais entrevistados, 28% estdo na faixa entre 3 a 5 anos,
mesmo tendo mais tempo ainda, sdo novos na profissdo, entretanto, ja tém um
pouco mais de experiéncia e ainda fizeram recentemente, o curso de cabeleireiro, o

gue nédo os exime de continuar estudando e aprimorando suas técnicas.

Jé para 29% dos alunos que estdo na faixa etaria entre 6 a 10 anos, é fundamental
nao parar de estudar, pois muitos profissionais acham que por estarem atuando ha
mais tempo na profissdo, ja aprenderam tudo. Muitos desses achando que todo
curso é igual, caem no puro engano quando acreditam que ndo precisam reciclar

seus conhecimentos e técnicas.

O que se viu até aqui foi: estudar e ndo parar nunca, esse € o lema do profissional
gue sabe aonde quer chegar e o valor que deseja ter como profissional preparado
para exercer a profissdo com seguranca e credibilidade.

Na amostra pesquisada, nota-se ainda que 36% dos candidatos tém acima de 11
anos de atuacdo como profissional cabeleireiro e, mesmo com experiéncia, € preciso
estar atento, acompanhar as tendéncias do mercado, buscando melhorar o

atendimento aos clientes sem se acomodar devido ao tempo de atuagao.

E mesmo com ‘toda’ experiéncia € preciso sair a frente dos outros profissionais, pois
se evidenciou até aqui, que tudo muda o tempo todo e os profissionais devem estar
cientes disso e preparados para acompanhar essa evolucéo.

Observa-se ainda que, mesmo atualmente estando dificil encontrar profissionais
qualificados, ndo se deve ficar dependendo de outras pessoas, mas sim, buscar
qualificacdo, pois ndo importa o tempo que ja atue no mercado — sabe-se que ser
dono do proprio negdécio é trabalhar e estudar em dobro, pois, é dessa forma que
ocorre o crescimento pessoal e profissional e € certo que um servi¢o diferenciado

gera lucratividade.

Outra questdo que vale ressaltar é da necessidade dos cabeleireiros buscarem
inovar, pois o saldo de beleza como uma empresa corre o risco de ficar fora do

mercado. Em fungéo disso, conhecer o segmento de beleza e a concorréncia é
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primordial para o sucesso dos negdcios e a continuidade dos mesmos para que hdo

estejam fadados ao fracasso.
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Gréafico 12: O seu relacionamento com a empresa E Cosmetics Internacional
Salon é.
Fonte: Borgo (2014).

Para que uma empresa possa ser bem aceita e respeitada nesse mercado de beleza
€ preciso que a mesma tenha um relacionamento positivo com seus clientes e isso €
notado no Grafico 12, em que 67% dos candidatos entrevistados disseram ter um

excelente relacionamento com a ECS e 31%, um bom relacionamento.

Isso se deve ao fato de a ECS estar atenta ao mercado e valorizar o cabeleireiro,
buscando o que ha de mais completo no setor educacional e os resultados

confirmam que € preciso mudar e inovar sempre.

Uma das formas diretas de relacionamento entre a empresa ECS e o cliente, foi a
criacdo da HSB para que eles pudessem, além da utilizacdo dos produtos
fabricados, ter acesso a um curso de qualificagdo que atendesse as suas reais

necessidades de aprendizagem.

E importante que as empresas invistam em estratégias inovadoras, pois 0 modo
como as pessoas vém cuidando da beleza e da aparéncia como um todo, é uma
forma de dizer ao mundo quem s&o, pois esses aspectos do comportamento

humano é que influenciam nas tomadas de decisdo da industria cosmeética.
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Com a participagéo e informagdes desses consumidores, o presente estudo buscou
analisar a importancia de inovar por intermédio da qualificacdo profissional dos
cabeleireiros, sabendo-se que o relacionamento cordial entre a ECS e a HSB com
os saldes de beleza é fundamental para obter dados de tudo o que € preciso e onde

se pode melhorar.

No entanto, evidenciou-se ainda, que nao adianta apenas fabricar produtos de
qualidade, porque qualidade € obrigacdo das industrias, porém € preciso que as
mesmas tenham um setor especifico de ensino, que no caso da ECS, construiu a
HSB, um espaco educativo que pudesse atender e superar as expectativas dos seus

clientes, fazendo-os evoluirem na sua profissao.

Viu-se também sobre a importancia da marca E Cosmetics, que esta ligada a
maneira como esses profissionais expressam suas opiniées em relacdo a marca,
porque o cliente ndo utiliza nenhum produto cosmético se nao tiver o grau minimo de

confianca e credibilidade na empresa que os fabrica.

Em sintese, os consumidores avaliam positivamente a ECS por terem uma relacdo
de comunicacdo direta com a empresa através da HSB e colaboram com suas
opinides, sugestdes e criticas, pois ouvir os profissionais que frequentam a HSB s6
vem a contribuir para a melhoria dos servigos prestados pela E Cosmetics e 0

crescimento profissional dos cabeleireiros.

Para finalizar, observam-se os registros da pesquisa de 0% optando pelo ruim,
enquanto 1% demonstrou-se sem opinido e 1% indicou outros. Com isso,
compreende-se que o trabalho educacional da HSB, assim como os produtos da
ECS, agradam a 98% dos seus consumidores.

Foi realizada a pergunta aos alunos, ap6s concluirem o Modulo Ill, sobre quais
outros cursos participaram na HSB e a resposta foi a seguinte: o de Geometria da
cor e corte, sendo eles, 22% dos candidatos entrevistados, demonstrando que é um
dos cursos que os alunos mais procuram quanto terminam os trés moddulos e
também, uma das necessidades mais percebidas pelos educadores que ministram

essas aulas.
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Enquanto a pesquisa registrou que 3% fizeram o Global color advanced, outros 12%
responderam ter feito todos os cursos, o que ainda é pouco se for considerado que
ao se formarem nos cursos, fica uma lacuna que precisa ser estudada para entender
0 motivo que ndo retornam a qualificacdo, cabendo a empresa fazer uma pesquisa

para analisar e avaliar as causas reais desse acontecimento.

Outra parte da pesquisa foi realizada com alunos do modulo 1ll, que estavam
concluindo as aulas na HSB durante a pesquisa, por isso, 57% dos candidatos
disseram que nao participaram dos demais cursos ofertados. Porém, relataram de
modo informal, que iriam retornar e dar continuidade aos estudos, assim como

repetir alguns modulos que ja haviam realizado.

No dia a dia na HSB, é de facil percepcao a necessidade desses profissionais de
adquirem conhecimento, pois a mente humana precisa estar em constante atividade
para que ndo parem de ser criticos, questionadores, pensantes e atentos a tudo que
envolve sua profissdo, seus sonhos e suas verdades, tendo que ter em mente, que a
educacdo dentro de cada profissdo é vital para que realmente se tornem

profissionais capacitados.

Estar bem informado € tudo e, desse modo, pode-se distinguir o que € valido para
nao ser enganado com tantas mentiras que existem no mercado de beleza e
promessas infundadas, que usam da boa fé das pessoas, que muitas vezes pagam

valores altos para se sentirem mais jovens.

O cabeleireiro deve ficar atento e ter conhecimento e técnica, com o intuito de
esclarecer duvidas, sempre baseado na verdade, o que realmente funciona, pois a
verdade prevalece e se sustenta, enquanto a mentira tem tempo de vida curto e o

cliente ndo admite ser mais enganado.
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Gréfico 13: Quais servicos que mais utilizou na cidade de Teixeira de Freitas,
durante a sua estadia?
Fonte: Borgo (2014).

De acordo com uma pesquisa realizada por Borgo (2012) com os proprietarios dos
hotéis conveniados a empresa, de modo geral, os entrevistados responderam que
0s beneficios gerados com a vinda dos alunos que frequentam a HSB séo
importantes para o desenvolvimento dos negoécios e que esta parceria dos hotéis

com a ECS é muito positiva.

Com o periodo de recesso dos cursos na HSB, que foi de dezembro de 2012 a junho
de 2013, o movimento diminuiu, onde destacaram em conversas informais com
outros prestadores de servicos como taxistas, mototaxistas e alguns comerciantes
(restaurantes, bares, lanchonetes, lojas, entre outros) da cidade que afirmaram ser

beneficiados com a estadia desses alunos.

Todos esses dados e informagdes que foram coletados vém, com essa pesquisa,
assegurar que a HSB contribui com o desenvolvimento local, sendo que 0s servigos
gue sao mais utilizados, conforme indicado no Grafico 13 pelos 44% respondentes
sdo os de restaurantes, bares e lanchonetes, pois nos hotéis, o café da manha ja

esta incluso no pacote das caravanas.

Quanto ao almogo para os profissionais que estdo cursando a qualificacédo, é
realizado na sede da ECS, onde esse servico € terceirizado e o restaurante foi

construido pela empresa para facilitar o atendimento desses clientes. A alimentacéo
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tem um preco acessivel, a fim de que os alunos nao precisem se deslocar para o

centro da cidade.

A empresa pensou até nesse detalhe para que os alunos aproveitassem o tempo de
intervalo e o retorno para as aulas pudesse acontecer dentro do prazo estabelecido
para ndo afetar a carga horéria, a aprendizagem e os trabalhos realizados. Tudo foi
planejado pensando nos clientes e no bem-estar deles, aproveitando ao maximo, as

aulas, facilitando o que for possivel para um atendimento de exceléncia.

Em contrapartida, 7% disseram, porém, que frequentam lojas/comércios e 0s outros
12%, supermercado e mercadinhos, uns para comprar os dois quilos de alimentos

nao pereciveis para serem doados e outros para diminuir 0s custos com o jantar.

Sobre locomocgédo, os respondentes indicaram que 8% utilizam taxi e moto-taxi,
enquanto 25% responderam todos os servicos e 4% selecionaram a op¢ao, outros.
Aqui também, a pesquisa mostra como a HSB contribui ativa e continuamente para o
desenvolvimento local, por favorecer a cidade com a estadia desses alunos, durante

todo o periodo de qualificacdo, que dura uma semana, COmo mostrou a pesquisa.

A ECS com a HSB trazem para o municipio, muitos alunos por ano, de janeiro a
novembro, sendo uma média anual de quatro mil alunos, além de uma média por
semana de 100 a 150 alunos circulando todas as semanas do ano e com uma
agenda sempre esgotada.

Portanto, essa pesquisa veio confirmar a anterior ja realizada pela autora em 2011 e
em 2012, em que diversos estabelecimentos se beneficiam, colaborando, assim, de
forma direta com esse desenvolvimento, visto que deixam na cidade, dinheiro e

levam conhecimento de uma empresa privada.
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Grafico 14: Quantas horas/aula de cursos na area de beleza vocé tem
acumulado ao longo de sua profisséo?
Fonte: Borgo (2014).

Quéo mais qualificado € o profissional, mais eficiente e eficaz se torna, considerando
aqui uma reflexdo importante, pois a quantidade de horas é importante, porém, a

qualidade dos cursos gue realizam é fundamental para a aprendizagem.

O Gréfico 14 abrange 8% de alunos com uma carga horaria de 30 a 100 horas,
enquanto outros 32% estdo na faixa entre 101 a 300 horas, o que é ainda pouco

para trabalharem com uma margem de seguranca maior.

Dos 200 entrevistados, chega a 52%, o numero de candidatos que possuem acima
de 301 horas e 8% deles, responderam a opcéo, outros. No caso da HSB, nota-se
gue é uma escola informal, que possui uma carga horaria de 150 horas nos lli
modulos, portanto, a escola tem os demais médulos avancados que somam 120
horas. Caso os alunos realizem todos os cursos terdo uma carga horaria de 270
horas no total.

Quando esses alunos chegam com uma carga horaria maior de outros cursos que ja
realizaram, seja por meio de formacdo académica ou capacitacdo, tém mais
entendimento do que é realizado durante as aulas, o que facilita aos educadores,

pois assim podem avangar nos conteudos.

Na realidade, percebe-se que isso ndo acontece e que algumas vezes, nao tém o

curso basico, que deveriam ter aprendido para executar as atividades como
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profissionais, portanto, ndo conseguem alcancar o mesmo nivel dos outros, no
decorrer das aulas praticas, necessitando de uma linguagem mais simples dos
educadores, a fim de facilitar o entendimento do que esta proposto no conteudo
programatico e, ai sim, conseguirem atender e atingir o objetivo, que é a

aprendizagem dos grupos que estdo na HSB em determinada semana.

Outro ponto que vale mencionar é que depende da regido de onde estdo vindos
esses alunos, mesmo que tenham uma carga horaria maior de cursos realizados,
também apresentam certo nivel de dificuldade; ja outros alunos tém mais facilidade
de assimilar o que é ministrado nas aulas e assim, podem avangar mais no
conteddo, uma vez que perguntam mais e guestionam, o que € muito bom, pois
assim, a aprendizagem acontece do jeito que tem que ser, em um nivel mais
avancado, uma vez que os educadores respeitam a capacidade de aprendizagem de

cada aluno buscando manter o equilibrio.

Por ser uma escola informal a cada semana é um grupo distinto, o que difere de
uma escola formal que tem durante o ano, uma turma homogénea do inicio ao fim

de cada ano.

13% = Sim

lgual aos demais
custos/cursos

Gréafico 15: Os custos de viagem e os gastos que teve na cidade de Teixeira de
Freitas sdo mais baixos em relacdo a outros cursos e custos em outras cidades?
Fonte: Borgo (2014).

Os cursos da HSB nédo tém custos, o0 que os profissionais cabeleireiros gastam é
apenas com a estadia e transporte, pois a HSB busca fazer o maximo para que seus

clientes possam economizar.
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Alias, mesmo contabilizando os custos da viagem e o0s custos que tiveram na
cidade, o Grafico 15 deixa evidente que 63% dos candidatos responderam que ainda
sdo mais baixos do que se eles tivessem ido para outras cidades. Ja outros, 24%,

dizem gque ndo sdo mais baixos, 0s custos.

Logo, verificou-se que isso depende de onde realizam 0s cursos, pois no caso de
terem de se locomover para as grandes capitais, certamente terdo custos mais
elevados, considerando que além dos custos com viagem e estadia, também pagam

bem caro pelos cursos e isso ndo acontece na HSB.

E os 13% que disseram que € igual aos demais custos/cursos, pode ser devido aos
custos com passagens e estadias, podendo ser iguais. Todavia, se pagaram um
curso de alta qualidade com um corpo docente igual ao da HSB doando apenas 2
quilos de alimentos ndo pereciveis para estudarem durante uma semana, isto nao foi

contemplado nessas respostas.

Destaca-se aqui, que os alunos até o momento, ndo pagam pelos cursos. O que a
HSB pede pelas aulas ministradas € a doacdo de apenas 2 quilos de alimentos,
ressaltando que a cada quilo doado, a ECS doa a mesma quantidade de alimentos e

assim, vai compondo as cestas basicas.

A ECS e HSB fazem os donativos de cestas basicas as familias dos bairros de
periferia da cidade, pois a empresa e a escola buscam beneficiar seu entorno,

cooperando com o desenvolvimento da cidade de Teixeira de Freitas - BA.

E essa atitude, de pedir doagdo de alimentos pela ECS e HSB nado é apenas para
cumprir com a acao social ou mostrar para a sociedade ou chamar a atencao, mas
sim como uma empresa responsavel e comprometida, que cumpre com sua missao,

visdo e valores e entre esses valores esta o mais importante: a salvacao.

A HSB além de ser um espaco educacional, é também um lugar que valoriza o ser
humano na sua esséncia, ndo apenas como profissionais, mas também o lado

espiritual. E a cada semana é sempre um momento especial, em que o individuo é
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tratado com respeito, amor, gratiddao, carinho, ndo importando a diversidade cultural

e nem a sua religido ou crengas.

1% 12% = Aumento da renda/Nivel
17% conhecimento técnico

® Melhorou a seguranca
como profissional

mTodos acima

Qutros

Gréfico 16: O que mudou na sua profisséo apos realizagdo dos mddulos na Hair
School Business?
Fonte: Borgo (2014).

Alguns alunos relataram, como mostra o Grafico 16, que aumentaram sua renda
além do nivel de conhecimento, sendo eles, 12% dos entrevistados. Outros 17%
deles, informaram que melhoraram a seguranca como profissional, 0 que é muito
bom, pois trabalhar com produtos exige conhecimento técnico — principalmente os
de grau de risco Il, que tém um potencial toxicoldgico, pois como visto ao longo da
pesquisa, esses produtos podem colocar em risco, a saude das clientes, sendo

preciso ter segurancga para manipula-los.

Logo, 70% dos entrevistados responderam que tiveram aumento na renda e no nivel
de conhecimento técnico e que se sentem mais seguros como profissionais,
cumprindo com o que a HSB também se propde, que é qualificar os cabeleireiros

para atuarem com profissionalismo.

E somente o despertar para novos desafios pode levar esses profissionais a
continuar a busca pelo conhecimento e estarem sempre se atualizando,

frequentando os demais cursos da HSB.

Assim, nota-se que quanto maior o conhecimento, melhor se torna a renda. Isso

retrata, também, que a HSB transforma a vida desses profissionais, que passam
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para um estigio mais avancado a medida que adquirem conhecimentos novos e,

com isso, ganham vantagem frente aos seus concorrentes.

Sabe-se que nenhum profissional deve parar no tempo, pois a inovacdo amplia o
conhecimento e novas estratégias surgem, por isso, 0s cabeleireiros devem

antecipar-se e ter critérios no momento de escolher um curso.

A ECS, assim como a HSB, é dificil de imitar, pois possuem varios atributos que nao
tém como copiar, deste modo deve ser o profissional quando chega nesse grau de
maturidade, fazendo o incomum e ndo somente o que todos sabem fazer. Sendo
assim, o diferencial, apenas os alunos que ja frequentaram a HSB conseguem notar
e isso é claramente mostrado nessa questdo, bem como 0s que mostraram estar

satisfeitos com os cursos que fizeram.

Com isso, a maioria dos alunos compreendeu a proposta da E Cosmetics junto com
a HSB e se tornaram pessoas mais prudentes em suas escolhas pelo que tém de
melhor e ndo por qualquer curso que aparece todos os dias em suas cidades, por

conseguinte, sabendo fazer a diferenga no momento de suas decisdes.

Aos candidatos que representam o0 1% restante, ndo cabe aqui nenhum comentario
mais detalhado, por ser uma porcentagem pequena em vista das demais respostas

e indices encontrados ao fim da pesquisa.

1%

15%

Sim

® Sim mas ndo com o
mesmo nivel
educacional da HSB

Gréfico 17: Em sua cidade, possui algum curso de qualificagcao profissional com
o0 mesmo nivel de qualidade educacional oferecido pela Hair School Business?
Fonte: Borgo (2014).
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Conforme é possivel notar, os médulos cumprem com a proposta dessa dissertacao,
que é a de mostrar a importancia da qualificacao realizada pela HSB como fator de
melhoria na vida profissional, especialmente quando visto 0 que se encontra no
Grafico 17, onde 84% dos cabeleireiros responderam que, em suas cidades, néo
existe um curso de qualificacdo profissional com o mesmo nivel de qualidade

educacional oferecido pela HSB.

Muitos alunos saem de suas cidades enfrentando incertezas e desafios por serem
lugares distantes de Teixeira de Freitas, a fim de estudarem na Hair School

Business.

Essas pessoas encontram na HSB, uma escola com um diferencial, que permite
uma aprendizagem significativa, um ambiente acolhedor, além da ética, porque
guando falta ao ser humano, auséncia de conhecimento e depois, aprende a
conhecer o mundo que o cerca, € como se fosse uma luz no mundo do saber
tornando-se um ser pensante, dono de seus atos e, com conhecimento, passa a agir

com sabedoria diante de qualquer obstaculo.

Por isso que a HSB busca desenvolver as habilidades dos alunos, respeitando suas
experiéncias individuais e conhecimentos acerca do trabalho que ja realizam nos
saldes no dia a dia e as disciplinas ministradas, tanto tedricas quanto praticas,
favorecem o conhecimento que pode ser aplicado nos seus clientes, sendo essa a
finalidade de utilizar o que estudaram e por em pratica, na rotina de sua profissao e

trato com os clientes.

Outros 15% disseram que tém cursos em suas cidades, porém nao com 0 mesmo
nivel de qualidade educacional oferecido pela HSB. Logo, 1% dos entrevistados

disse que sim, podendo ser pela raz&do de morar em uma grande capital.
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Gréfico 18: Qual avaliacédo vocé faz dos cursos da Hair School Business?
Fonte: Borgo (2014).

Os consumidores por estarem mais exigentes, buscam constante inovacao por
Cursos que possuem o que desejam na area de sua atuacao, tanto que, no Grafico
18, é possivel perceber que 85% dos candidatos avaliaram a HSB como excelente,
14% consideram bom, enquanto 1% optou por regular e para a op¢ao ruim so restou
0%.

Quando se trata de uma escola voltada para a qualificacdo profissional dos
cabeleireiros, é possivel notar a confianca que os alunos tém na empresa e nos
profissionais que atuam no corpo docente, pois desse grupo que concluiu os trés
maodulos, observou-se que os profissionais tornaram-se também consumidores bem
informados, pois além de enriquecer seus conhecimentos querem aprimorar 0S

demais (Apéndice C).

Os alunos que frequentam a HSB crescem ndo apenas o lado profissional, mas
também o pessoal, pois ao prestarem servicos com qualidade, conseguem ver a

satisfagdo de seus clientes, e, assim, sentem-se também seguros e realizados.

Por isso, a HSB procura valorizar o individuo, para que se auto desenvolva em sua
profissdo, tendo a devida ascenséo e reconhecimento na carreira, visando manter
sempre a qualidade que o cliente deseja e merece receber, que é uma obrigacdo da
mesma e nesse estudo mostra que os clientes tém uma boa relacdo com a empresa

ECS e confia no trabalho educacional que essa realiza.
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Sem duavida é percebida uma grande aceitacdo dos profissionais que frequentam a
HSB, pois devido ao fato do conhecimento por parte deles muitas vezes ser
deficiente e a dificuldade de bons cursos de qualificacdo ser escassos ou terem
grande valor agregado, acaba inviabilizando o acesso a informacédo fazendo com
gue, muitas vezes, parte desses profissionais se distancie das constantes mudancas

gue ocorrem no setor da beleza.

Portanto, uma maneira de ser valorizado, ter reconhecimento e valor agregado na
profissdo é fazer um curso especifico da area em que atua — o que deveria ser feito
constantemente — e isso a HSB oferece, por enquanto, apenas na cidade de Teixeira
de Freitas - BA.

Com tudo isso, seria necessaria a criagdo de mais unidades da Hair School
Business, espalhadas por todo Brasil, a fim de atender e dar continuidade a tantas
histérias de sucesso que surgem ou ganham mais forma e forca na escola, além de
facilitar os estudos continuos do cabeleireiro, porém permitindo que isso ocorra mais

proximo de suas cidades.

Todos os clientes da ECS quando chegam a HSB no Mddulo |, fazem uma visita
técnica seguindo o fluxograma da empresa, onde sdo acompanhados por um técnico
responsavel em explicar como séo fabricados os produtos utilizados por esses

profissionais.

Dessa maneira, uma das questdes abordadas foi se ja realizaram uma visita técnica
em alguma indastria de cosméticos, sem ser na ECS, com o mesmo padrao
estrutural e capacidade de producéo? E 8% disseram que sim e 0s outros 92% dos
profissionais disseram que nunca fizeram uma visita em uma industria de

cosméticos.

O grupo ECS além de oferecer um setor educacional, faz questdo de mostrar suas
instalacdes, visto que € muito importante proporcionar ainda mais credibilidade,

confianga e respeito para com os cabeleireiros que usam os produtos.
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Os langamentos de novos produtos pela ECS sao constantes, pois buscam atender
as necessidades desses profissionais que cuidam da beleza, dos cabelos de
homens e mulheres todos os dias, sendo importante que os profissionais conhegcam

como e onde séo produzidos esses produtos cosmeéticos.

A visita técnica na industria faz parte da programacéo da ECS e da HSB, assim os
cabeleireiros podem avaliar “quem é” a empresa na qual eles estdo investindo ao
utilizar os produtos e, consequentemente, se encantam conforme revelam os dados

encontrados.

Para que se tenha e mantenha a qualidade da prestacdo de servicos é preciso que
os profissionais cabeleireiros conhecam melhor as empresas fabricantes de
produtos cosmeéticos, ver a credibilidade que tém no mercado profissional, se sao
organizac6es devidamente legalizadas pela Agéncia de Vigilancia Sanitéaria.

Os outros 8% dos respondentes disseram que ja conheceram outras industrias,
porém é fato que muitas outras ndo abrem suas instalac6es para os profissionais
gue utilizam seus produtos e deveriam, pois se sao clientes, precisariam conhecer a
estrutura e a empresa de qual compram determinados produtos, assim como ter a

oportunidade de ver de perto, a sua idoneidade no mercado.

Na ECS, os clientes contribuem quando um produto que ser& lancado € colocado
para analise durante as aulas praticas e, é logico, isso s6 ocorre apds todos 0s
testes de seguranca serem realizados nos laboratérios de controle de qualidade e

microbiologia.

As amostras desses produtos novos sao disponibilizadas nas aulas praticas vindo a
ajudar na pesquisa direta com quem as utilizam e os clientes analisam fragrancia,
viscosidade, conhecem os ativos, pois tudo na ECS é muito transparente para dar
total seguranca quanto a utilizacdo dos produtos. De tal modo que os cabeleireiros
podem falar com propriedade sobre as informacdes que obtiveram desses produtos
e a participacdo dos mesmos, 0 que ajuda na aceitagcdo dos demais profissionais
guando colocados no mercado, pois buscou-se atender o gosto do consumidor ao

lanca-los de acordo com o que desejam.
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Grafico 19: Os cursos de qualificacdo profissional oferecidos pela HSB
contribuiram na sua formacé&o profissional?
Fonte: Borgo (2014).

A continuidade da aprendizagem é um fator relevante para a maioria dos
entrevistados, pois 96% dos respondentes evidenciaram iSso, como comprova o
Gréfico 19 acima, no qual afirmaram que o curso oferecido pela HSB colaborou na
qualificacdo profissional, pois adquiriram mais conhecimentos, visto que, quem
estiver bem preparado, certamente ja tem um grande diferencial competitivo nos
saldes de beleza onde atuam.

Mesmo sendo um percentual muito menor, € necessario registrar que, outros 2%
responderam que ndo contribuiu em sua qualificacdo, assim como o0os 2% que

disseram que o aprendizado dos cursos da HSB foi indiferente.

Contudo, vale aqui ressaltar que foram alunos que frequentaram os trés maodulos,
pois esse foi o critério da pesquisa: apenas 0s que ja haviam completado ou
finalizado o modulo 11l, com certeza algo deve ter acrescentado ou jamais voltariam

a dar continuidade nos cursos — realizando o médulo Il e concluindo o IlI.

Dessa forma, a educacdo ministrada pela HSB cumpre com o0 que € proposto,
fornecendo ferramentas que facam com que o individuo tenha acesso aos saberes
cientificos e a HSB coopera para que tenham uma aprendizagem significativa, além

da conscientizacdo da importancia da necessidade de estarem sempre estudando.
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Um dos assuntos tratados foi em relagédo ao que o educando considera como melhor
meio de obter informagBes a respeito de atualizacdes de produtos cosméticos
capilares? E dos entrevistados, 62% consideram os workshops como o melhor meio
de obter informagbes, por isso a ECS realiza diversos workshops pelo pais
(Apéndice D), especialmente por intermédio de seus distribuidores regionais, e sao
enviados para os mesmos, os técnicos/educadores da HSB para que, desse modo,
possam despertar o0 interesse dos cabeleireiros de virem realizar 0s cursos na

escola.

Ja os 12% responderam que obtém informacfes através de comentarios de outras
cabeleireiras e 4% se informam por meio de manuais de instrucdo, o que podemos
considerar que esse grupo deveria ser maior porque os manuais de um produto vém
com todas as informacbOes do fabricante para que possam ter mais seguranca

quanto a utilizacdo dos mesmos.

Outros 5% disseram que obtém informacfes em revistas, que na maioria das vezes
ndo sao cientificas e 13% buscam acessando a internet manterem-se informados.
No entanto, a internet tem muitas informacdes, porém deveriam buscar sites
confiaveis, de profissionais sérios do setor e pesquisadores da area de beleza que

estudam constantemente. No entanto, 4% responderam outros meios.

E importante para a ECS e a HSB reunir esses dados da pesquisa para que possam
analisar quais os reais meios de comunicacdo chegam aos cabeleireiros, tanto de
produtos cosmeéticos capilares quanto da importancia de conhecerem a HSB — que

ensina como utilizar esses produtos.

Por isso, é muito apropriado participarem de workshops, levando em consideragéo
gual empresa esta ministrando esses cursos, a fim de obterem um conhecimento
real, analisando e identificando os contetdos e os educadores, buscando saber tudo
sobre quem esta por tras desses workshops, se tem interesse na aprendizagem do
profissional ou apenas para vender produtos e o cabeleireiro deve estar atento e

buscar participar de cursos com empresas sérias.
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Nessa perspectiva e sabendo que a sociedade na qual vivemos, o consumidor esta
sempre procurando o que estd na moda e valoriza o objeto de seu desejo,
especialmente no caso do setor de beleza, a informacdo a respeito de produtos
cosmeéticos é relevante devido a diversidade de ofertas que aparecem todos os dias

de produtos que prometem milagres.

= Sim
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Grafico 20: Vocé indicaria a HSB para outros profissionais de beleza?
Fonte: Borgo (2014).

O cliente quando confia e mantém um relacionamento positivo além da credibilidade
e confianca com a empresa, ele acaba indicando a outros profissionais, como € o
caso apontado no Grafico 20 em que 98% dos alunos que frequentaram a HSB
disseram que indicariam a mesma. Isso acontece porque o curso de qualificacao
profissional estd atendendo as expectativas e necessidades da maioria dos

cabeleireiros.

Estando o cliente satisfeito com a HSB, esse fard a propaganda boca a boca ou
mesmo gostara de divulgar sua satisfacdo pelas redes sociais, indicando a HSB e

mostrando que foram beneficiados com a aprendizagem.

Dessa forma, acontece a recomendacao para outros profissionais, demonstrando
gue gostaram e que a relacdo de confianga existe, pois sabem que é uma escola
séria e comprometida com a educacdo de qualidade, uma vez que os alunos

chegam sedentos pelo conhecimento e vontade de aprender.
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A diferenca estd no entusiasmo no qual esses profissionais sdo recebidos pela HSB
e na forma como sdo cuidados é o que faz a diferenca e, também, pelo amor a

profissao, trilhando o caminho para o sucesso, estudando.

No entanto, depende da responsabilidade e do comprometimento de cada um para
ser e fazer o melhor, pois terdo o estimulo e desafios, assim como os trabalhos
direcionados pelo espirito da equipe de educadores da ECS e HSB, que fornecem
um ambiente acolhedor de respeito, transparéncia, valorizando os clientes
reconhecendo-os e incentivando-os a melhorarem em algumas técnicas que ainda

nao dominam.

Trabalhar com profissionalismo é uma das caracteristicas da HSB, por isso €&
reconhecida na totalidade do trabalho que realiza, cultivando sempre o que foi
plantado durante muitos anos com muito trabalho, aprendizagem e desafios e como
podemos ver no Apéndice F, em relatos de alguns alunos, a forma positiva que

veem a escola e 0S cursos.

No entanto, 1% afirmou que néo indicaria e 1% respondeu ser indiferente, mesmo
realizando os trés médulos. Porém, respeitando a opinido de todos os entrevistados
registram-se aqui esses dados, mesmo sendo esses, uma minoria, diante das

respostas dos outros colegas de profissao.

Quanto a pergunta sobre qual meio de transporte utilizado para chegar em Teixeira
de Freitas - BA até a escola, alguns alunos usam carro particular, somando 9% dos
respondentes. Outros 5% dos candidatos vao para a instituicdo de avido, devido a
distancia — o motivo é o beneficio oferecido — que faz com que esses clientes da
ECS néo se importem com o meio de transporte que utilizam, mas sim o diferencial

gue esta no ambiente educativo proposto pela HSB.

Como também ja visto em perguntas anteriores, que o vendedor assim como 0
corpo docente é que faz com que os alunos procurem a HSB, outro fator que se
destaca entre os resultados dessa pesquisa € que, por isso, muitos alunos formam
grupos para viajar até a escola — dessa forma, fica um valor melhor para esses

profissionais que optam por caravanas — como € mostrado nesse estudo em que
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68% dos entrevistados indicaram que utilizam esse meio de transporte para chegar
até a cidade de Teixeira de Freitas.

Ainda que a maioria dos alunos da HSB, como foi descrito acima, chegam de
caravana, isso quer dizer que os hotéis parceiros da ECS recebem os mesmos, 0
que vem a admitir na pesquisa da autora, a relacdo de beneficios trazidos ao
municipio, devido a ida dos alunos aos comeércios da cidade para utilizacdo de

servicos de compras em diversos setores.

Ja os alunos que vao até a escola de 6nibus comercial sdo 16% e também utilizam
servicos de hospedagem, de taxi e moto-taxi e outros 2% responderam gue chegam

utilizando outros meios de transporte, que nao foram especificados.

Os distribuidores da ECS buscam também atender seus clientes com dignidade e
respeito, diferenciando-se dos concorrentes, buscando melhores precos para
realizar as caravanas e atender as necessidades dos mesmos, para que esses
consigam participar dos cursos, mas deixando claro que os alunos ndo pagam pelo
mesmo, apenas pelos custos com a viagem e que, para frequentar o curso, basta

ser cliente da ECS, sem nenhum custo adicional.

N&o importa de onde venham e sim que esses alunos estdo com uma enorme
vantagem competitiva no mercado que atuam, pois tém um curso de alto nivel
quando se trata de qualificacdo profissional que é especifica para cabeleireiros e

ainda consegue ter baixo custo para ser viavel a esses profissionais.

Entretanto, vale a pena todo e qualquer esforco feito, porque irdo oferecer servigos
diferenciados — os alunos que passam pela escola conseguem realizar o incomum,

pois 0 comum, a maioria ja realiza.

Por isso, a importancia de que, quando retornam até as suas cidades, consigam
colocar em pratica o que aprenderam e, assim, se distanciarem dos outros
profissionais que pararam no tempo ou pensam gque ja sabem tudo e simplesmente
se acomodam e esquecem que tudo evolui muito rapido e muda o tempo todo com

frequéncia.
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8%

= R$ 100,00 a RS 400,00

= R$ 401,00 a R$ 800,00

= R$ 801,00 a R$ 1200,00

m Qutros

38%

Grafico 21: Quanto foi gasto em média durante sua estadia em Teixeira de
Freitas BA?
Fonte: Borgo (2014).

Os gastos realizados durante a estada em Teixeira de Freitas visto no Grafico 21 é
de 30% dos alunos que estdo entre R$ 100,00 a R$ 400,00, assim como 38%
indicaram que esse valor fica entre R$ 400,00 a R$ 800,00.

Ja 24% responderam que ficam entre R$ 801,00 a R$ 1200,00 e os 8% restantes
escolheram a opc¢do outros valores, sendo que a estadia estd relacionada com
gastos pessoais realizados nos comércios da cidade, pois quando esses alunos
chegam ao hotel, este ja oferece café da manha e o almoco esté incluso no pacote

das caravanas.

Durante a noite, quando retornam para o hotel, é que buscam locais para se
alimentarem, ficando aqui claro que o desenvolvimento local acontece porque as

pessoas realizam gastos bem expressivos no comércio da cidade.

Vale ressaltar que a ECS e a HSB, por meio de convénios firmados com alguns
hotéis, também apoiam outros projetos sociais externos que beneficiam a sociedade,
além do comércio, pois os alunos que ficam em Teixeira de Freitas por cinco dias

utilizam os servigos que a cidade oferece.

Portanto, seria gratificante poder contar com a participacdo de outros diferentes
segmentos como comerciantes e outras empresas. No entanto, isso ndo acontece,

sabe-se que a cidade esta em pleno desenvolvimento e deveria colaborar para que
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essas pessoas pudessem levar uma boa impressao do lugar, sendo uma cidade
mais receptiva quanto a ECS e a HSB séo.

Ao finalizar, ndo se pode esquecer que a educacédo e desenvolvimento ndo podem
ser pensados separadamente. No caso da HSB, esse ponto é considerado
extremante relevante, pois a empresa valoriza o local onde a escola esta situada
gerando oportunidades de trabalho, assim como apoio a projetos sociais como o

‘Dando Corda Paz e Bem’ ( Apéndice E).

4.1 RESULTADOS DA PESQUISA

Apresentou-se nesse estudo, uma visado geral de um dos setores que mais cresce
no Brasil, que é o setor de beleza, buscando mostrar a importancia da qualificacao
profissional para cabeleireiros no qual s&o ministrados cursos pela Hair School
Business e essa instituicdo vem contribuindo no conhecimento e habilidades
técnicas dos proprios profissionais, assim como na utilizacdo de produtos

cosmeéticos, a fim de auxilid-los no seu crescimento profissional e financeiro.

Quanto a coleta de dados, esta foi realizada por meio das entrevistas e 0s
resultados irdo colaborar para futuros estudos em relacédo a qualificacao profissional
dos cabeleireiros, porque no setor de beleza, a busca pela qualificacdo deve ser
continua, pois beleza e moda caminham juntas e as tendéncias partem de um
conceito no mundo hair fashion e o cabeleireiro precisa estar atento as novidades
que acontecem e envolvem além da beleza, a vaidade e as emocdes de quem

busca esses servicos assim como 0s que usam esses produtos e cosméticos.

Espera-se que esses profissionais continuem reconhecendo a HSB como uma
referéncia nacional quando se trata de ensino aprendizagem voltada para a
qualificacdo profissional desses clientes que utilizam os produtos da ECS, pois
qualificacédo € diferente de formacgéo, que oferece algo que o outro ndo possui e da
capacitacdo, que visa desenvolver uma habilidade pré-existente relacionada ao

contexto em que vivem em relacdo ao saber popular e conhecimento cientifico.
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Na qualificacéo profissional, entende-se que o individuo possui uma formagéo, entdo
busca atualizar os conhecimentos especificos adquiridos, sendo realizada num
espaco de tempo menor do que a formacéo e maior do que a capacitacao.

Todavia, a qualificacdo ndo € uma formagdo completa, é utilizada como
complemento a educacao, sendo que a carga horaria vai depender da necessidade
de aprendizagem do aluno tendo como objetivo, incorporar conhecimentos tedricos e

técnicos; no caso do setor de beleza, o conhecimento tedrico e pratico.

4.2 ANALISE DOS RESULTADOS

Os cabeleireiros que estiverem mais preparados nesse mercado competitivo terdo
maior probabilidade e mais oportunidades para alcancar o0 sucesso, tanto
profissional quanto financeiro, pois quanto mais conhecimento se tem do servico
prestado e dos produtos oferecidos aos clientes, mais é preciso estar atualizado,

visando conquistar o espaco como profissional realmente qualificado.

Contudo, vale ressaltar que, para ser um excelente profissional, o cabeleireiro deve
estudar, porém, com objetivos claros, sabendo aonde quer chegar, fazendo escolhas
certas com mais critérios e selecdo quanto ao corpo docente, igualmente como a

formacao desses educadores.

Os profissionais devem também analisar o perfil das empresas de cosméticos e sua
credibilidade no mercado e se tem um setor educacional voltado especificamente
para o cabeleireiro e ndo fazer cursos sem foco para ndo correr o risco de nao

chegar a lugar nenhum.

Ao fazer a andlise dos resultados buscou-se responder os objetivos da pesquisa,
fazendo com que esse segmento da beleza seja mais profissional, elevando, cada
vez mais, o nivel de conhecimento dos cabeleireiros, a fim de que possam melhorar

o dominio de suas técnicas ao utilizarem produtos cosmeéticos.

Visto que atualmente, muitas empresas procuram fidelizar seus clientes com

estratégias inovadoras e por existirem muitas escolas de cabeleireiros no Brasil, a
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HSB buscou fazer o diferencial, inovando e criando métodos de ensino especifico, a
fim de atender aos profissionais mais exigentes que primam pela qualidade do
ensino, procurando satisfazer de modo positivo, 0s clientes que buscam nesse
espaco educacional, o aprimoramento bem como conhecer novas técnicas e

praticas que envolvem o setor de beleza.

Uma vez que, com beleza e autoestima ndo se brinca, pois as emocodes e
sentimentos podem elevar o ego de um cliente satisfeito. Mas, em contrapartida,
também podem ter um efeito contrario, causando danos a autoestima e o
cabeleireiro é responsavel por suas acfes, tendo em vista que 0s produtos

cosmeéticos ndo agem sem que tenha um profissional para aplica-lo.

Assim sendo, sabendo utilizar um produto cosmético com seguranca e
responsabilidade, o sucesso é garantido e o retorno do cliente ao saldo é certo, logo
a fidelizacdo e a credibilidade sdo aliadas e caminham sempre juntas. Por isso, é
importante a avaliacdo minuciosa do trabalho que sera realizado no cliente pelos
cabeleireiros e esses profissionais precisam ter em mente que, além dos produtos
cosmeéticos que utilizam, a empresa fabricante deve oferecer um servico educacional
focado em qualifica-los para que se tornem mais criteriosos, questionadores, criticos

e, é claro, consciente.

A proposta abaixo foi criada pela autora para que os cabeleireiros tenham critério no
momento de buscar um curso de qualificacdo profissional, tendo que considerar e

avaliar alguns aspectos, como:

e Corpo docente e sua formacéo.

e Grade curricular (se atende as necessidades do profissional).

e Carga horaria

e |Instituicdo, se a mesma € homologada por outra instituicdo reconhecida
nacionalmente e internacionalmente assim como o0 seu histérico e trajetoria
de ensino.

e Ver a credibilidade da empresa no setor de beleza e o que oferecem no setor

educacional.
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e Avaliar o aspecto financeiro e a localizacdo geografica.
e Entender a necessidade de se qualificarem constantemente.

¢ Fazer uma analise do que esperam de um curso de qualificacéo.

Com todos esses pontos citados acima dentro da revisao da literatura, o profissional
cabelereiro que fizer uma andlise mais criteriosa no momento de sua decisdo por um

curso de qualificacdo de qualidade, deve levar em consideracdo esses aspectos.

Logo, nesse estudo, foi possivel analisar através das respostas dos entrevistados,
gue os profissionais cabeleireiros precisam escolher um curso que venha contemplar
e satisfazer o desejo por novos conhecimentos, com a finalidade de ampliar o
horizonte do saber, com técnicas novas e tudo que favoreca a aplicabilidade de

produtos cosméticos capilares, visando a segurancga das pessoas que os utilizam.
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5 CONSIDERACOES E RECOMENDACOES PARA FUTUROS
ESTUDOS

A empresa ECS e a HSB buscam acolher os seus clientes com respeito, visando
atender suas necessidades e expectativas, assim como acatar também os desejos
dos mesmos — que mudam sempre conforme suas necessidades —, bem como a do
mercado — que oferece produtos novos constantemente. Na era informacional e

hipermoderna que vivemos, deve-se estar sempre atento as mudancas.

Sabe-se que o0 ser humano compra sonhos e ndo apenas produtos para realizar o
desejo/prazer de estar belo e com a aparéncia jovem, sendo um desafio das
industrias de cosméticos atender com rapidez a demanda constante desses
consumidores &vidos por tudo que diz respeito a mudanca estética e inovacoes.
Sobretudo, a industria cosmética € responsavel pela qualidade de seus produtos,

assim como tem a obrigacdo de manter informado o consumidor.

Por isso, os cabeleireiros que ndo possuem nenhum grau de escolaridade podem vir
a causar danos aos clientes pela ma utilizacdo de alguns produtos, porque nesse
setor da beleza é necessario conhecimento técnico cientifico com o objetivo de
evitar que eventos adversos ocorram, trazendo danos tanto para os clientes quanto

para os profissionais que aplicam esses produtos.

Contudo, os cabeleireiros devem estar sempre atentos e bem informados ao que se
refere as novidades do setor de beleza, pois, antes de tudo, é preciso que também
entendam que ndo basta ser considerado como “artista”, pois sua profissdo € um
negoécio e deve funcionar como tal. Portanto, estudar e buscar qualificacdo ja se

tornou uma necessidade.

Os profissionais cabeleireiros devem ter em mente que lidam o tempo todo com a
particularidade mais delicada dos seres humanos, que € a vaidade, sendo que a

aparéncia fisica é um dos fatores onde independente do sexo e da idade, € 0 que os



109

individuos mais se preocupam. Entdo, ndo podemos esquecer a importancia que os

brasileiros ddo a saude e a beleza dos cabelos e corpos.

Cada vez mais, pessoas estdo buscando nos salbes de beleza, tratamentos
perfeitos para melhorar a imagem pessoal e elevar a autoestima, ndo apenas para si
como também para a sociedade, visto que gastam mais com a beleza, investindo

muito nesse setor, do que com outros segmentos como alimentacao, por exemplo.

E importante que o profissional cabeleireiro esteja atento a esta preocupacdo com a
imagem do individuo (cliente), sendo que ele influencia também nas decisdes dos
seus clientes, considerando-se que um profissional que estuda e busca qualificacéo
constante faz o diferencial nesse setor competitivo, devendo se atualizar,

procurando o que h& de mais moderno, inovador e criativo.

Ao escolher um curso de qualificacdo, ndo pode deixar de analisar se 0 mesmo
possui educadores graduados e especialistas, mestre e doutores que conhecam
com profundidade, a profissdo dos cabeleireiros e estudem h& muitos anos, os

profissionais que formam esse mercado.

Por ultimo, mas ndo menos importante, procurar se inteirar se esses profissionais
gue formam o corpo docente buscam formas de atualizar seus conhecimentos
também com os melhores profissionais do mundo e se sé&o filiados a alguma
instituicdo de ensino mundialmente conhecida pelos cabeleireiros, pois referéncia é

sinal de credibilidade, seguranca, conhecimento e sucesso.

Em seguida a realizacdo das atividades desenvolvidas ao longo da presente
pesquisa, deve-se ressaltar que € necessario procurar saber se a empresa
fornecedora de produtos cosméticos proporciona aos seus consumidores, a
informacdo como é oferecida pela HSB, com 0 mesmo nivel de qualidade, produto e

preco acessivel e a confianga nos mesmos.

A ECS tem suporte para atender a seus clientes, com técnicos qualificados para

esclarecer qualquer duvida seja por e-mail, telefone ou pessoalmente sobre a



110

funcionalidade e aplicabilidade de cada produto que € vendido, restritamente, de

forma direcionada aos profissionais cabeleireiros.

O grupo ECS investe em estratégias sofisticadas e em parcerias que possam gerar
bons resultados, tanto para a empresa quanto para os profissionais cabeleireiros (0s
dois lados devem se beneficiar) com ideias inovadoras, tendo em vista que o Brasil
ja é considerado, atualmente, um dos maiores consumidores de produtos de beleza

no mundo. Sendo assim, apostar nesse segmento, € garantia de lucro.

Por mais competente que seja o profissional, jamais crescera e ganhara mercado
sem antes definir aonde quer chegar, pois vivemos em uma sociedade que busca
tudo o que esta em alta e na moda e quanto maior for o desejo, maior sera o valor
pago pelos servigos prestados, para satisfazer esse anseio. Seguindo essa linha de
raciocinio, nota-se que o cabeleireiro tem que estar bem preparado para conquistar
e fidelizar seus clientes, pois assim, com certeza, tera melhores oportunidades e

conquistas, além, é claro, de alcancar o reconhecimento no meio social em que vive.

Esse mercado da beleza, além de gerar muitos empregos ainda motiva as industrias
de cosméticos a oferecer o que tem de melhor, jA que o consumo de produtos da
linha profissional € crescente, especialmente devido a utilizacdo feita pelos
cabeleireiros, portanto, é fundamental que esses profissionais saibam escolher
criteriosamente os cursos. E necessario também que sejam exigentes na hora de

decidir pela empresa e pelos produtos que iréo usar.

Ainda ndo se pode esquecer que esse segmento vem atraindo mais e mais
profissionais, por isso, aqueles que ja estdo inseridos no mercado devem buscar
conhecimento e qualificacbes para atender a demanda de consumidores/clientes
exigentes, que conseguem o0 que guerem e desejam cuidados especificos e

personalizados quando se trata da imagem pessoal.

Enfim, por intermédio dos resultados da pesquisa, observa-se que 0 objetivo foi
alcancado e que, esse estudo, pretende colaborar para que os profissionais

cabeleireiros possam refletir sobre a importancia de buscar cursos de qualificacédo
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profissional, para que assim seja aprimorado o dominio de suas técnicas quanto a

utilizacao de produtos de beleza.

Com isso, sera possivel trabalharem com mais conhecimento tedrico e pratico com
bases cientificas e assim, terdo condi¢des de evitar riscos a salude das pessoas que
buscam os estabelecimentos dedicados aos cuidados estéticos como os salbes de

beleza para melhorar a aparéncia.

Que a qualificacao profissional no setor de beleza, especialmente a que € oferecida
pela HSB, venha continuar contribuindo, cada vez mais, para a aprendizagem dos
seus alunos, assim como melhorar o desenvolvimento das habilidades técnicas e

colaborar para a maior profissionalizacdo dos cabeleireiros.

Pretende-se que esta pesquisa seja apenas o inicio de um trabalho mais profundo
voltado para o segmento e que sirva de motivacdo para novas pesquisas,
colaborando com informacfes relevantes para o0 setor de beleza, assim

impulsionando ainda mais, o seu desenvolvimento.



112

6 CONSIDERACOES FINAIS

Espera-se que essa pesquisa venha contribuir com a aprendizagem e os futuros
estudos relacionados ao setor de beleza em relacdo a educacéo, assim como para o
crescimento dos profissionais cabeleireiros — envolvidos nesse mercado crescente e

competitivo.

Devemos lembrar que os consumidores, estdo cada vez mais exigentes e buscam
por profissionais igualmente qualificados e, diante desse cenario, os mais bem
preparados terdo clientes satisfeitos e fiéis, por isso, estudar é fundamental para

uma carreira de sucesso.

Além de tudo, que o profissional cabeleireiro possa ter consciéncia, que a
qualificagédo profissional visa garantir a qualidade dos servigos prestados e mesmo
gue o profissional esteja estudando, isso ndo € garantia de uma vantagem perante o
mercado, se ele ndo consegue acompanhar a evolucdo do segmento, vai se
tornando obsoleto, tendo em vista que surgem novos produtos, a todo 0 momento e,

para adquiri-los, é preciso conhecimento de sua real utilizacéo.

Quanto a indastria cosmética, essa proporciona aos consumidores VAarios
sentimentos e sensagcdes como emocao, paixao e as empresas estdo cada vez mais
preocupadas com a tecnologia, buscando chegar ao mundo da beleza, onde se
vendem sonhos e também a juventude e, principalmente, a saude. Sendo importante
ter conhecimento e pratica na area em gue atua, para se destacar dos demais, visto

que € notorio que o capital intelectual tem um valor enorme e o profissional

cabeleireiro deve sair da zona de conforto.

Mudanca e transformacdo s6 se conseguem por meio de muito estudo, pois toda
mudancga gera uma acdo e a do cabeleireiro deve ser a de reagir buscando
melhorar, se autoavaliar sempre, estando comprometido com a profissdo e
buscando cursos de qualidade, aprendendo a ser mais seletivo no momento de

escolher onde se reciclar.
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Considerando a vantagem como profissional e como deseja ser tratado diante aos
seus concorrentes, buscar o que a HSB tem de diferencial dos demais cursos, €
colocar a prova se os cabeleireiros querem ser profissionais faceis de imitar no que

fazem ou sendo o mais dificil de reproduzir.

Dessa forma, cabe refletir qual o mercado quer estar inserido e aonde quer chegar —
ser um profissional intangivel valioso, tdo raro que fica dificil de outros imitarem,
valorizando-se, porém, com conhecimento e qualificacdo, ou ser mais um

cabeleireiro comum.

Logo, para concluir essa dissertacdo faz-se aqui um resgate dos objetivos,
destacando os resultados que se confirmam de modo positivo, indo de encontro aos
objetivos propostos inicialmente, no qual apontando e analisando os mesmos foi
possivel mostrar a importancia do profissional cabeleireiro em se qualificar e, assim,
colaborar com a maior profissionalizacdo do setor elevando o nivel de conhecimento

tedrico e pratico.

Visto que a Hair School Business cumpre com o papel que se propde que € ministrar
0os cursos de qualificacdo, valorizando seus clientes que sao os profissionais
cabeleireiros, com maneiras exclusivas de atender a todos de um jeito Unico,
fazendo-os reconhecer que a ECS também é importante para desenvolverem seus
negécios, encorajando-os, agucando e provocando o lado empresarial desses
profissionais, criando valor em suas empresas — 0s salbes de beleza. No entanto,
muitas vezes temos que desconstruir o que sabemos para reconstruir de maneira
diferente, permitindo que assim aconteca realmente a aprendizagem, porque para
mudar, é necessario que ocorra a transformacdo. Porém, é preciso primeiro ter a
mente aberta para aceitar, o que estiver errado ir acertando e melhorar sempre o

gue ja estiver correto.

Manter e aprimorar o conhecimento sempre. E a mensagem que fica, pois devemos
elevar o nivel intelectual, considerando-se que € um capital de maior valor, sendo
individual do ser humano, pode ser até compartilhado, porém novos conceitos,
conhecimentos e inovag¢des sdo Unicos da pessoa que os criou. Portanto, exigir o

melhor e estudar sempre € a chave para o0 sucesso.
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APENDICE A - Questionario da pesquisa

%FACULDADE VALE DO CRICARE - FVC. - MESTRADO

PROFISSIONAL EM GESTAO SOCIAL, EDUCACAO E DESENVOLVIMENTO
REGIONAL

Pesquisa de Mestrado: Qualificacédo profissional no setor de beleza:

estudo de caso de uma escola de cabeleireiros

Esse questionario sera aplicado aos alunos da Hair School Business como
parte de pesquisa no Mestrado Profissional em Gestdo Social, Educacdo e
Desenvolvimento Regional da aluna Elizabeth Maria dos Santos Borgo mestranda
da Faculdade Vale do Cricaré - FVC tendo como tema a Qualificacdo profissional no
setor de beleza: estudo de caso de uma escola de cabeleireiros.

O objetivo da pesquisa € mostrar que a qualificacdo profissional oferecida
pela Hair School Business contribui para melhor dominio das técnicas de uso de
produtos cosmeéticos, assim como em relacdo a visdo global do setor de beleza
proporcionado aos profissionais cabeleireiros capacidade de desenvolverem suas
habilidades, desempenhando as mdltiplas atividades ligadas a esse mercado.

As repostas irdo fornecer dados importantes para melhorar a qualidade do
ensino na HSB, assim como esse estudo também possa servir de base para outros
estudiosos visando a profissionalizacdo do setor de beleza e desenvolvimento
profissional.

Por isso, é de grande importdncia que os profissionais cabelereiros,
participem e com 0s quais contamos com a colaboracdo, além da industria de
Cosméticos ECS Cosmetic Group para realizacéo desse trabalho.

No preenchimento do questionario o entrevistado deve optar por apenas uma
resposta, marcando um X na questao escolhida.

N&o € necessario se identificar. Desde ja agradecemos por sua participagao.
Atenciosamente,

Elizabeth Borgo
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PESQUISA DA HAIR SCHOOL BUSINESS AOS ALUNOS QUE CONCLUIRAM O
MODULO Il

As respostas irdo fornecer dados importantes para melhorar a qualidade do
ensino na Hair School Business, sendo esse estudo parte da pesquisa de Mestrado
Profissional em Gestéo Social, Educagéao e Desenvolvimento Regional da mestranda
Elizabeth Borgo, no qual visa contribuir com a profissionalizacdo do setor de beleza
e desenvolvimento profissional. Por isso, € de grande importancia que o0s
profissionais cabeleireiros, participem e com 0s quais contamos com a colaboracéao,
além da induastria de Cosméticos ECS Cosmetic Group para realizacdo dessa

pesquisa.

N&o € necessario se identificar.

Desde ja agradecemos por sua participacao.
Atenciosamente,

Elizabeth Borgo

ECS Cosmetics Group e Hair School Business

OBS: No preenchimento do questionario o entrevistado devera optar por apenas

uma resposta, marcando um X na questéo escolhida.
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QUESTIONARIO

01) Onde Residem?

02) Estado civil?

Estado:

Cidade: ( ) Solteiro(a) ( ) Casado(a)
() Viuvo(a) () Divorciado(a)

03) Sexo ? 04) Renda mensal liquida

() Feminino

() Masculino

() Até R$ 1000,00

( )DeR$1.001,00 a R$ 1.999,99
() De R$2000.00 a R$ 2.999,99
() De R$ 3.000,00 a R$ 3.999,99
() Acima de R$ 4.000,00

05) Qual sua faixa etaria de idade?

( )18 a30anos
( )31a40anos

() acima de 41 anos

06) No que se baseia para escolher um
curso de qualificagdo?

() Internet, Revistas

() Workshop, Feiras de beleza

() Indicacéo

de amigos

() Indicagéo do vendedor de produtos
cosméticos

() Conteudo/ Corpo docente

07 ) Formacdo académica?

) Fundamental
) Médio

) Superior

—~ A~~~

) P6s graduacéo

08) O que influenciou na decisédo de

escolha pela Hair School Business
para se qualificar.

() Por ser um curso sem custos

( ) Indicacéo do vendedor

( ) Site empresa ECS

() Workshop- Feiras de beleza

() Indicacdo de pessoas que ja

frequentaram a HSB

09) H& guanto tempo atua na funcéo de

cabeleireiro?

( )O0Oa2anos ( )3ab anos

10) O seu relacionamento com a

empresa E Cosmetics Internacional
Salon é:

( ) Excelente ( )Bom
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( )6al0anos ( )acimade 11 anos

() Ruim (
() Outros

) Sem Opinido

11) Além do Mdodulo i
cursos que vocé participou na HSB?

guais outros

) Geometria da Cor e corte
) Global Color Advanced
) Modulo Internacional

) Todos acima

N N N N N

) Nenhum

12) Quais servigos que mais utilizou na
cidade de Teixeira de Freitas, durante a
sua estadia?

() Restaurantes/ Bares/ Lanchonetes
() Lojas/ Comércios

() Supermercado/ Mercadinhos

() Téaxi- Moto Taxi

() Todos acima

() Outros

13) Quantas horas/aula de cursos na area
de beleza vocé tem acumulado ao longo
de sua profissédo?

( )De30hs a 100hs

( ) De 101hs a 300hs

() Acima de 301h

() Outros

14) Os custos de viagem e os gastos
gue teve na cidade de Teixeira de
Freitas, sdo mais baixos em relagédo a
outros cursos e custos em outras
cidades?

( )Sim () Nao

() lgual aos demais custos/cursos

15) O que mudou na sua profissédo apos a
realizacdo dos moédulos na Hair School
Business?

C )

conhecimento técnico

()

profissional

Aumento da renda/ nivel de

Melhorou a seguranca como

() Todos acima
() Outros:

16) Em sua cidade, possui algum curso
de qualificagdo profissional com o

mesmo nivel de qualidade educacional

oferecido pela Hair School Business?

( )Sim

() Nao

() Sim mas ndo com o mesmo nivel da

HSB

17) Qual a avaliagdo vocé faz dos cursos
da Hair School Business?

() Excelente

( )Bom
() Regular
(

) Ruim

18) Vocé ja fez visita técnica em
alguma industria de cosmético, sem
ser na E-Cosmetics Internacional Salon
com o mesmo padrao estrutural e
capacidade de producéo?
( )Sim () Néo
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19) Os cursos de qualificagdo profissional
oferecidos pela HSB contribuiram na sua

formacéo profissional?

( )Sim
() Néo
() Indiferente

20) O que vocé considera como melhor
meio de obter informagbes a respeito
de de
cosmeéticos capilar?

() Workshop

() Comentério de outras cabeleireiras e

atualizacdes produtos

clientes
() Manuais de instrugéo
() Revistas

() Acesso & internet
() Outros

21) Vocé indicaria a HSB para outros
profissionais de beleza?

( )Sim
() Néo
() Indiferente

22) Qual o meio de transporte utilizado
para chegar em Teixeira de Freitas BA,
onde fica localizada a HSB?

) Carro

) Avido

(

(

() Onibus ( Caravanas)
() Onibus comercial
(

) Outros

23) Quanto foi gasto em meédia durante
sua estadia em Teixeira de Freitas- BA?

( ) R$ 100,00 a R$ 400,00
( ) R$401,00 a R$ 800,00
( ) R$801,00aR$ 1200,00
() Outros

Caso queira deixar um breve depoimento agradecemos.
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APENDICE B - Fachada da NOVA industria da ECS Cosmetic Group

a) ECS Cosmetic Group em fucionamento

b) Inicio da construcdo da ECS em 2005
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APENDICE C — Fotos da HSB e alunos

a) Hair School Business

WA
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cosmetics:
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Hair School Business
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Mddulo Internacional na HSB.
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b) Alunos que conclu
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dulo lll recebendo o certificado

o)

c) Concluintes do M

9]
o
0
=
0
=

d) Ap6s aulas praticas amostra dos trabalhos realizados nas cabecas de

e) Ultimo dia de aula momento de voltar para casa

q
0
O
=
0
c
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APENDICE D - Workshops pelo pais

a) Workshops realizados pelo Brasil pela ECS e HSB
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APENDICE E - Projeto Dando Corda Paz e Bem

a) Projeto apoiado pela ECS e HSB, proporcionando aos alunos no primeiro dia
de aula na HSB musica brasileira com arranjos erudita.

b) Apresentacdo da Orquestra no patio da empresa para os funcionarios e
Alunos do Projeto Dando Corda Paz e Bem
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APENDICE F- Depoimentos de alguns alunos do Modulo 1l da HSB

Uma grande escola de aperfeicoamento técnico. Nunca havia feito
reciclagens nesse nivel!

Hair School Business referéncia para o profissional da beleza

So tenho que agradecer a oportunidade que a HSB tem nos proporcionado a
melhor qualificacdo profissional! Pelos técnicos capacitados! Que Deus
abencoe sempre o Edson Borgo e Familia e a HSB!

A Hair School Business foi a melhor academia que ja frequentei, ja tive outras
oportunidades de conhecer outros, mas ndo tem a mesma estrutura ja
indiquei pra varios amigos e familiares. Hoje eu posso dizer que vejo cada dia
mais além, obrigado!!!

Agradeco a todos vocés por ter me dado a oportunidade de conhecimento e
de melhorias a minha profissao, é que DEUS possa abencoar essa empresa
grandemente abencoe 0s técnicos ,0s diretores, o presidente os faxineiros
enfim todos que nela trabalham ,agradeco pela oportunidade de ter conhecido
essa empresa séria e de grande responsabilidade ,parabéns a todos. E um
prazer escolher E -Cosmetics como minha marca de trabalho.

Sempre agradecer pela contribuicdo para meu aprendizado. E dizer que
vOocés sdo a Unica empresa que conheci com esse nivel de instrucdes, além
de fabricarem produtos de alta qualidade com professores capacitados p o
ensino e paciéncia com os alunos. Sempre indico pessoas para fazer o curso
porque quando saimos dai temos outra visdo da profissdo e do lado
financeiro. Obrigada.

Agradeco a Deus por tudo e pelo casamento que tenho com a Ecosmeticos
ha uns 9 anos, onde conheci e aprovei a melhor pra luzes e mechas e outros
produtos. Amo tudo da Ecosmétics porque € uma familia que se preocupa
com o melhor profissionais. E somos valorizados pela prépria.

A HSB transformou a minha vida, hoje trabalho com muito mais seguranca e
com muito mais vontade de buscar mais conhecimento. A HSB € béncao de

Deus em minha vida!
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Gostaria mto de agradecer a toda equipe da HSB pela oportunidade! Sempre
g tiver a oportunidade quero estar ai pra concluir os outros modulos. Serei
eternamente grata, pois ajudou mto no meu desenvolvimento como
profissional!!! Mto obrigada, grande abraco...

Excelente o curso. SO acho que deveria estar em um centro maior como SP,
BH ou Rj por acesso facilitado. A Hair school deveria ser uma universidade
estilo Anhembi Morumbi.. O Brasil precisa mudar na profissionalizacéo deste
profissional exigindo maior tempo para conhecimentos técnicos referente a
administracao

Amo a empresa e as técnicas oferecidas, qualidade de ponta e ainda sonho
com o dia que teremos a HSB para fazer cursos que duram o ano inteiro para
estudarmos detalhadamente cada modulo.

So6 tenho que agradecer por nos proporcionar Ricos conhecimentos g jamais
conseguiria devido aos valores alto; €, no entanto nos transmitem com Mto
Krinho e Dedicacdo Gratuitamente! Deus Abencoe Sempre Toda Equipe, que
Inclusive Amo e Admiro Mto!!!!

Ola Beth, minha carreira comecou a crescer mesmo, apoés frequentar a HSB
Tenho hoje conhecimento suficiente para ndo ser mais enganado por
enrolacdo de empresas. Tchau tchau.

A empresa esta de parabéns, vcs estdo no meu coracdo, amo cada um de
VCS que passaram na minha vida contribuindo com meu crescimento
profissional. Vcs sempre estardao em minhas oracdes pedindo a Deus que vcs
continuem e nunca deixe morrer esse projeto que criaram para Nnosso
crescimento, vcs sdo 1000!!!

Os profissionais sdo maravilhosos. Amo vir pra ca € como se fosse minha
casa. E uma fabrica muito acolhedora. Amo tudo aqui.

Somente elogios, pois a cada dia esta empresa melhora para o nosso bem-
estar. Gléria Deus!!!

E uma escola diferenciada, pois se preocupa em qualificar seus alunos com
profissionais dedicados.

Deixo meus sinceros agradecimentos a toda equipe que além de ser
excelentes profissionais nos reavivam com carinho a qual jamais outra

empresa nos atenderam. Muito Obrigada.



