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RESUMO 

O presente trabalho tem como objetivo a implementação de um salão de beleza 
voltado para a sustentabilidade na região de Santo André - São Paulo, visando que 
atualmente existe pouco salões de beleza que se preocupam com a natureza, saúde 
e bem-estar de todos. Primeiramente buscou-se realizar a revisão da literatura em 
livros, revistas e artigos de modo a fornecer os fundamentos teóricos e práticos para 
a realização do trabalho, introduzindo ao texto conceitos de administração, 
empreendedorismo, legalização, marketing, logística, finanças, responsabilidades 
socioambientais e práticas sustentáveis para o desenvolvimento do documento e 
detalhamento de cada frente da estrutura prática e teórica. Com os resultados deste 
trabalho pode-se perceber que muitas vezes as empresas e organizações que adotam 
práticas de sustentabilidade e responsabilidades socioambientais no contexto 
organizacional, assim como entender a sua importância, são fatores cruciais no 
mercado competitivo atual, de forma que a introdução dessas práticas pode trazer 
tanto benefícios internos, como externos e uma maior vantagem competitiva. 

 

Palavras-chave: Salão de Beleza. Sustentabilidade. Responsabilidades 

Socioambientais. Empreendedorismo. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ABSTRACT 

The present work aims at the implementation of a beauty salon focused on 
sustainability in general in the region of Santo André - São Paulo, considering that 
currently there are few beauty salons that are concerned with nature, health and 
welfare of all. Firstly, a literature review was performed in books, magazines, and 
articles in order to provide the theoretical and practical foundations for the work, 
introducing to the text concepts of administration, entrepreneurship, legalization, 
marketing, logistics, finances, socio-environmental responsibilities and sustainable 
practices for the development of the document and detailing of each front of the 
practical and theoretical structure. With the results of this work, it can be seen that 
often companies and organizations that adopt sustainability practices and socio-
environmental responsibilities in the organizational context, as well as understanding 
their importance, are crucial factors in today's competitive market, so that the 
introduction of these practices can bring both internal and external benefits and a 
greater competitive advantage. 

 

Key-words: Beauty Salon. Sustainability. Socio-environmental Responsibilities. 

Entrepreneurship. 
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1. INTRODUÇÃO 

 A beleza nos dias atuais integra o conceito sustentável, o qual valoriza e cuida 

do meio ambiente, beneficiando também, os cuidados em homens e mulheres. De 

acordo com pesquisas realizadas, o mercado consumidor no ramo de Salões de 

Beleza Sustentáveis, está em expansão, alinhado com as demandas da sociedade, 

porém ainda pouco expressivo, não havendo diversidades para o público alvo. 

 Os salões de beleza prestam os mais variados serviços relacionados à estética, 

procedimentos capilares, manicure e pedicure, maquiagens, depilação entre outros. 

Aliado a ideia de atender o público que compactua com o conceito de equilibrar e 

melhorar a preservação do meio ambiente, desenvolvemos o projeto de abertura de 

empresa representado por Salão de Beleza Naturally. 

 Apresentamos o conceito de Salão, onde o objetivo principal é minimizar o 

impacto ambiental e a poluição gerada dentro do espaço de beleza, utilizando 

produtos naturais, ações sustentáveis e gestão dos resíduos. Além de dispor de uma 

equipe com profissionais capacitados, que proporcione um excelente atendimento ao 

cliente. 

 Para o desenvolvimento, foi necessário aplicar técnicas administrativas 

analisando todas as áreas da organização, planejando, organizando e analisando a 

comunicação interna e externa, a administração financeira e logística, gestão de 

pessoas e com foco em entregar valor para satisfazer as necessidades do mercado. 
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2. EMPREENDEDORISMO E INOVAÇÃO 

 

2.1 Conceito de Empreendedorismo 

 De acordo com o SEBRAE (2021) ser empreendedor significa ser um 

realizador, que produz novas ideias através da congruência entre criatividade e 

imaginação.  

 O termo empreendedorismo se refere a habilidade que um empreendedor tem 

para solucionar problemas, gerar oportunidades, criar soluções e investir na criação 

de ideias relevantes para seu público e sociedade.  

 A inovação está ligada ao ato de desenvolver algo que se diferencie do que já 

exista no mercado. Dessa forma, a habilidade de inovar requer que o profissional saia 

da sua rotina de conforto e aproveite as necessidades de seu público, criando 

tendências e soluções gerando uma mudança na vida dos consumidores. 

 O SEBRAE (2021) completa que, um empreendedor é um realizador que coloca 

em prática novas ideias, por meio de criatividade. Isso muitas vezes significa mudar 

tudo o que já existe. Aproveitar as oportunidades do mercado e transformar crises em 

oportunidade é uma característica do empreendedor brasileiro.  

 A importância da inovação para a empresa é que ela possibilita que o negócio 

reconheça as oportunidades geradas através do aperfeiçoamento, do alcance de 

novos mercados, parcerias realizadas e o aumento do valor da marca. 

 

2.2 Tipos de empreendedores 

 SEBRAE (2021) afirma que para empreender, é necessário descobrir, em 

primeiro lugar, o motivo para ser um empresário. 

 Os resultados de um empreendimento normalmente estão associados à 

necessidade de realização do dono do negócio. Em outras palavras, as atitudes 

definem o tipo de empreendedor. 

 Segundo o SEBRAE (2021) os quatros tipos de Empreendedores são: O 

Independente; Inovador; Provedor; Visionário. 
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2.2.1 Independente  

 Para o SEBRAE (2021) O independente é um empreendedor que não tem uma 

empresa legalizada. É provável que já tenha um negócio há muitos anos e vem se 

virando para tocá-lo. Não tem muito conhecimento formal, peca em alguns pontos da 

gestão, mas sabe na prática como fazer para fechar o mês. 

 A sua maior motivação é fazer acontecer. Gosta de correr atrás das coisas e 

de desenrolar os serviços. Sabe conversar com os clientes, conhece muito bem os 

produtos que vende e está sempre disposto a ouvir as ofertas dos consumidores, para 

chegar a uma solução boa para todo mundo. 

 Precisa conhecer os benefícios da formalização e entender que conhecimentos 

na parte de gestão são essenciais para o bom funcionamento do negócio. Apresenta 

as características de uma pessoa que sabe negociar, precisa melhorar a gestão e tem 

um negócio informal. 

 

2.2.2 Inovador  

 De acordo com o SEBRAE (2021) o Inovador pode não ter muita experiência 

no mercado, mas sabe muito bem quais são as necessidades do público da sua 

empresa e faz de tudo para criar soluções geniais para atendê-lo. Imagina que seu 

negócio vai criar novos mercados, alterar a maneira como as empresas do seu ramo 

atuam e até mesmo modificar modelos de negócio existentes. 

 Curiosidade é seu sobrenome: tem uma mente inquieta, criativa e 

questionadora. Quer saber como tudo funciona, por isso está sempre pesquisando, 

para poder aproveitar as oportunidades do mercado e, assim, inovar. Apresenta as 

características de questionador, gosta de pensar fora da caixa e quer transformar a 

realidade. 

 

2.2.3 Provedor   

  Segundo SEBRAE (2021), o empreendedor provedor sonha em abrir um 

negócio, pois acha que assim vai ter mais independência e um melhor retorno 

financeiro, quer usar sua experiência de trabalho para empreender. 
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  No entanto, ainda não se sente muito seguro com relação ao lucro da empresa. 

Sabe que a taxa de mortalidade de pequenos negócios no Brasil é alta e que é preciso 

ter uma boa reserva para aguentar os primeiros meses do negócio. 

  Está atrás de uma capacitação antes de iniciar a empreender. Quer aprender 

sobre controle financeiro, como estruturar a empresa e quais são as rotinas diárias de 

um dono de negócio.  

 

2.2.4 Visionário  

  De acordo com o SEBRAE (2021) o empreendedor visionário é organizado, 

conhece as suas habilidades empreendedoras e sabe quais são os próximos passos 

do mercado. É uma pessoa bem preparada e está sempre pronto para o que vai 

acontecer. 

  Conhece os relatórios geranciais, porque quer conhecer com detalhes os 

resultados dos negócios. Como acompanha o que acontece na empresa, sabe que 

pode trilhar o próprio caminho e que existem maneiras diversas de fazer as coisas 

funcionarem. Afinal, as informações de que dispõe dão mais segurança para assumir 

riscos e, com isso, gerar retorno para a empresa, fazendo-a crescer com mais solidez. 

Apresenta as características de uma boa visão geral, corre atrás de informações e é 

autoconfiante 

 

2.3 Funcionamento do Empreendedorismo 

  SEBRAE (2021) informa que empreendedorismo é o processo de iniciativa de 

implementar novos negócios ou mudanças em empresas já existentes. É identificar 

problemas e oportunidades, e investir recursos na criação de um negócio, projeto ou 

movimento que seja capaz de realizar mudanças e gerar um impacto positivo nos 

negócios. 

  Com a tecnologia cada vez mais presente em nossas vidas, o 

empreendedorismo passou para o meio digital, tratando-se de um modelo de negócio 

que serve tanto para venda de produtos quanto de serviços, onde a empresa deve 

possuir uma base comercial no ambiente online.  



25 

 

  Além disso, o empreendedorismo digital permite uma estrutura mais enxuta, 

onde são necessários poucos funcionários para administrar e dependendo da 

situação, pode ser em sistema home office, que é um modelo de trabalho mais 

econômico e que com a pandemia vem ganhando mais força sendo cada vez mais 

adotado por empresas de diversos segmentos.  

  Através desse modelo de empreender, existem ainda diversas vantagens em 

investir em um ambiente digital, como as ferramentas online que ajudam os 

empresários a gerenciarem suas tarefas operacionais e administrativas, além de 

auxiliarem na captação de novos clientes. 

  Dados do Relatório de Empreendedorismo no Brasil de 2019 mostram que 

houve um aumento no número de pessoas que empreendem por oportunidade. O 

relatório aponta que 26,2% resolveram abrir um negócio para “ganhar a vida porque 

os empregos são escassos”, enquanto 1,6% tomou a decisão para “fazer a diferença 

no mundo”. Para especialistas, o efeito da crise, os dados do Global Entrepreneurship 

Monitor - GEM apontam que, dos 55 países analisados, o Brasil está entre os dez 

primeiros onde a falta de emprego é mais levada em conta para abrir um negócio. 

   O ano de 2020 foi marcado por mudanças. Segundo dados disponibilizados 

pela pesquisa GEM, realizada em conjunto com o Sebrae, a taxa de 

empreendedorismo no país bateu recorde, com maior número de novos autônomos 

nos últimos 20 anos. Uma das mudanças positivas foi o uso da tecnologia. Com a 

pandemia e a necessidade de distanciamento social e a necessidade de se reinventar, 

o empreendedor precisou contar com o apoio da internet para manter seu negócio.  

  Segundo dados da Anatel, Agência Nacional de Telecomunicações, houve 

aumento de 50% no uso da internet durante a pandemia. O número de 

microempreendedores individuais também foi registrado com um aumento. No total, 

foram 1,49 milhão de novas formalizações entre março e dezembro de 2020. Somado 

às mais de 7,5 milhões de micro e pequenas empresas, esse setor representa 99% 

dos negócios e 30% do Produto Interno Bruto (PIB, soma dos bens e serviços 

produzidos) do país. 

  O Brasil apresenta grande potencial para o empreendedorismo. De acordo com 

a GEM, a taxa de Empreendedorismo é de 38,7 (2019), segundo melhor patamar total 

de empreendedores, desde 2002. São mais de 53,4 milhões de brasileiros se 
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dedicando ao negócio próprio. A pesquisa também mostra que em 2019, o país atingiu 

23,3% de taxa de empreendedorismo inicial, quando uma empresa possui menos de 

3,5 anos de existência, a maior já alcançada.  Os resultados fizeram com que o Brasil 

chegasse à marca de quarta maior Taxa de Empreendedorismo Inicial em 2019. O 

estudo foi realizado com 55 países – na ocasião, a marca foi superior às registradas 

nos países do BRICS (EUA, Colômbia, México e Alemanha). 

 

2.4 Características de um empreendedor 

  De acordo com o SEBRAE (2021), o conhecimento e a interação aliados, 

proporcionam o desenvolvimento e as características necessárias para a 

personalidade de um empreendedor, fortalecendo suas experiências, sendo elas: 

 Autoconfiança: acreditar no próprio potencial é fundamental para aqueles que 

querem trilhar o caminho do empreendedorismo. 

 Coragem: o medo do fracasso não pode ser maior que o desejo de ser bem-

sucedido. Essa é uma característica que desenvolve a percepção sobre a 

probabilidade de falhar. 

 Persistência: a motivação se torna essencial para o empreendedor passar 

pelos obstáculos que aparecem ao longo da trajetória do empreendimento. 

 Otimismo: sempre esperar o melhor de si, acreditando que tudo dará certo no 

final é fundamental para alcançar seus objetivos. 

 Responsabilidade: responsabilidade é a parte do seu próprio 

desenvolvimento, na dinâmica em equipe e garantir melhor o relacionamento 

com o cliente. 

 Empatia: tentar compreender sentimentos e emoções, procurando 

experimentar de forma objetiva e racional o que sente o outro indivíduo. A 

empatia leva as pessoas a ajudarem umas às outras. 
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 Ser visionário: Ter visão de futuro, ter criatividade, inovação e o 

desprendimento dos padrões impostos pela sociedade. 

 Ser íntegro: Integridade é sinônimo de honestidade, retidão, imparcialidade 

tudo que um empreendedor deve possuir. 

 Pensar fora da caixa: Ler as situações de uma forma diferente e detectar 

oportunidades de resolver problemas mais facilmente 

2.5 A importância da inovação no empreendedorismo 

 

2.5.1 Conceito de inovação 

Para o SEBRAE (2021) inovação é criar algo que tenha utilidade, que seja 

diferente do que já existe e tenha mercado, pois a inovação precisa gerar lucros.  

A inovação também está relacionada com a criação de soluções ou quebra de 

padrões. Significa dizer que a inovação pode representar tanto a elaboração de um 

modelo de negócio e serviços, como também o desenvolvimento de novos produtos e 

serviços para problemas recorrentes do público-alvo.  

Com os avanços tecnológicos registrados nos últimos anos, algumas 

tendências se inserem no cenário mundial de inovação, tal qual a criação e o uso de 

softwares em nuvem para o gerenciamento de equipes e atendimento ao público. 

SEBRAE (2021) completa que pode-se considerar nestas condições, também, 

a criação de novos espaços de trabalho em grupo (que incentivam a criatividade e 

contato com outros profissionais), como os coworkings (compartilhamento de espaço 

e otimização de recursos para empreendedores e empresas de pequeno porte); ou, 

ainda, a produção de soluções para o desenvolvimento de cidades inteligentes. 

 

2.5.2 A importância de inovar 

Conforme SEBRAE (2021) informa, a palavra empreendedorismo se refere à 

um comportamento de liderança, iniciativa e descobertas. Essas habilidades são 
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fundamentais não apenas para os gestores, empresários ou donos de um negócio. 

Funcionários com perfil empreendedor podem aperfeiçoar serviços e desenvolver 

soluções para problemas ou novas formas de executar alguma atividade. A busca por 

trabalhadores-empreendedores tem crescido no mercado. 

Para empreender é preciso ter espaço para criar, colocar ideias em prática e 

de fato inovar. Nenhuma empresa que fique “engessada no tempo” poderá se 

sustentar a longo prazo e continuar crescendo no mercado. 

Observando alguns empreendimentos que foram atingidos por novas 

tecnologias, como as locadoras de filmes, que foram altamente impactadas com os 

serviços de streaming e assinaturas online. Muitos estabelecimentos fecharam e estão 

em extinção. No entanto, aqueles que resolveram inovar, oferecendo novas 

experiências aos clientes, com espaços diferenciados ou investindo em nichos 

específicos, como de filmes clássicos ou de outras nacionalidades, têm sobrevivido.  

De fato, é provável que se as empresas não investirem em inovação, estarão 

fora do mercado nos próximos anos. Quem fez essa previsão foi Carlos Faccina, 

Chanceler das Universidades Anhembi Morumbi e BSP, que integram a rede Laureate 

International, durante o Fórum de Administração 2018.  

Para o Chanceler, as habilidades necessárias para uma boa gestão no passado 

não são mais suficientes para garantir que as empresas vão sobreviver. A inovação 

exige o cumprimento de determinados pré-requisitos nas empresas, entre os quais a 

compreensão de que as pessoas são diferentes e são talentosas à sua maneira, 

cabendo à empresa conciliar as diferenças. 

O representante também critica o modelo convencional das estruturas 

organizacionais que ainda é muito comum nas empresas e isso se reflete no 

desenvolvimento dos produtos e soluções. Para ele, a criatividade e a inovação 

exigem a quebra dos modelos convencionais de gestão. “Basta observar que dos 100 

produtos lançados nos últimos cinco anos, apenas cinco podem ser classificados 

como sucessos e os demais seguem para o esquecimento”, destacou. 

O medo de arriscar e de perder dinheiro podem ser dois dos principais 

limitadores. Afinal, mesmo que não invista dinheiro, o empreendedor corre o risco de 

não agradar o cliente.  
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Na contramão desse cenário, estão as fintechs – startups do setor financeiro, 

que já somam mais de 400 iniciativas no país. O crescimento desse modelo de 

negócio se deve aos novos hábitos da população: 

 Mais de 50% dos usuários usam ativamente serviços bancários online; 

 58% de todas as transações bancárias são virtuais; 

 Mais de sete milhões de clientes já abriram contas em bancos digitais. 

Observar o comportamento do consumidor é o primeiro passo para quem quer 

inovar. O empreendedor precisa estar antenado sobre quais são as necessidades e 

os interesses do seu público.  

Com o reconhecimento de demandas antigas do mercado e dos clientes, a 

empresa pode inovar com um atendimento diferenciado ou o apoio à alguma causa 

social, por exemplo. As soluções vão desde o espaço ou vitrine da empresa – que 

podem ser online ou off-line – até o produto em si.  

Para inovar não são necessários grandes investimentos, mas é importante 

despertar a criatividade, ouvir os clientes e a sua equipe. 

 

2.5.3 Empreendedorismo e Inovação 

De acordo com o SEBRAE (2021) é necessário avaliar a situação do negócio e 

observar quais são os principais desafios enfrentados pela equipe, tais situações 

podem ser transformadas em oportunidades para o crescimento e sucesso da 

empresa, para haver soluções inovadoras é importante:  

1. Observar os seus concorrentes 

Uma forma de obter ideias de soluções criativas é observar iniciativas de 

concorrentes, empresas de outros segmentos e nacionalidades. Por meio da internet, 

torna-se cada vez mais fácil encontrar exemplos de sucesso ou fracasso nos 

negócios.  

Além disso, quando o concorrente dá o primeiro passo, pode-se aprender com 

os erros dele e aplicar o aprendizado na criação de ações.  

2. Alinhar os objetivos da empresa 
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Saber aonde quer chegar com a empresa ajuda a definir os caminhos para 

percorrer.  

 É necessário definir os objetivos da empresa e alinhar com as expectativas dos 

colaboradores.  

3. Consumir conteúdo 

Buscar inspiração é fundamental para quem quer inovar. É interessante 

observar exposições de arte, música, teatro, ler artigos, trocar experiências com outras 

pessoas, se atentar a filmes, documentários, séries, vídeos, revistas, livros e outros 

materiais, observar os locais que os seus clientes gostam de frequentar e ficar atento 

a tudo que está ao seu redor. Toda e qualquer fonte de informação é conteúdo e pode 

gerar “insights” para promover a inovação no seu negócio.  

4. Estimular a criatividade da equipe 

A inovação não precisa partir só do dono da empresa. Todos os profissionais 

da empresa podem contribuir com suas ideias, mas para isso é importante que eles 

se sintam confortáveis em apresentá-las.  

Pode-se desenvolver atividades de estímulo à criatividade em que os 

profissionais apresentarem soluções para os problemas da empresa. Quanto mais 

ideias forem apresentadas, mais chances de acertar em uma nova solução ou na 

criação de um novo produto. 

5. Oferecer recompensas para a equipe 

As recompensas, como premiações, benefícios ou até aumento de salário 

ajudam a estimular o colaborador a buscar soluções para o negócio.  

Porém, o colaborador não pode ser estimulado a apenas contribuir se ganhar 

algo em troca. A empresa deve promover uma cultura de inovação e colaboração. As 

recompensas devem ser oferecidas quando a empresa tem ganhos significativos. 

6. Focar no cliente 

De nada vai adiantar investir em inovação, buscar soluções ou criar produtos 

que não atendam às necessidades do seu cliente. Muitas empresas erram por tentar 

inovar para ganhar destaque na mídia e acabam esquecendo que o verdadeiro valor 

para o negócio são os clientes.  
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Se a empresa desenvolver uma solução ou um produto que seja inovador, que 

atraia a atenção de mais clientes e que faça diferença em suas vidas, conseguirá 

alcançar o sucesso que deseja. 

Por isso, é importante focar nos clientes. Estudar o público. Se interessar pelo 

o que ele está consumindo, quais são seus problemas e desejos.  

7. Buscar capacitação e capacitar a sua equipe 

O desenvolvimento de novas habilidades, o conhecimento e a informação são 

fundamentais para quem quer inovar. Existem diversas plataformas que oferecem 

cursos e treinamentos gratuitos ou conteúdos básicos para quem quer aprender uma 

nova habilidade. 
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3. LEGALIZAÇÃO  

A legalização de empresas é um processo fundamental que ajuda na 

atualização das legislações fiscal, trabalhista e contábil. Auxilia na conformidade com 

os órgãos governamentais e ajuda na organização e otimização da gestão 

empresarial.  

No Brasil, muitas empresas não são legalizadas, pois, grande parte acreditam 

não estar dentro dos padrões da Receita Federal. Apesar de ser um processo que 

exige o pagamento de impostos, também oferece inúmeras vantagens e garante 

direitos do empresário.  

Para o processo de abertura de empresas, deve-se observar os seguintes 

passos: 

 

3.1 Localização 

A escolha de um local adequado para exploração do negócio facilita os 

processos de expansão e o aproveitamento das oportunidades de crescimento, sendo 

assim é necessário pesquisar o movimento de pessoas, força elétrica, telefonia, 

enchentes, estacionamento, acesso, transporte público, conservação e adaptação do 

imóvel, entre outros. 

 Verificar na prefeitura, ou na Regional da Prefeitura: Se o imóvel está 

regularizado, pois tratando-se de imóvel alugado, o contrato de locação poderá ser 

registrado no Registro de Títulos e Documentos; Se as atividades a serem 

desenvolvidas no local, respeitam a Lei de Zoneamento do Município; O pagamento 

do IPTU referente ao imóvel; na instalação de placas de identificação do 

estabelecimento será necessário verificar o que determina a legislação local sobre o 

licenciamento.  

Analisar junto aos órgãos Estadual e Municipal do Meio Ambiente e de Controle 

de Atividades Poluentes, a possibilidade de estabelecer-se na localidade. E, também 

investigar junto à Vigilância Sanitária Estadual e Municipal se o estabelecimento e a 

atividade pretendidos – relacionado à saúde - (bar, restaurantes, farmácias, entre 

outros), atendem às exigências para funcionamento. Acompanhar as exigências do 

Corpo de Bombeiros. 
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3.1.1 Localização – Salão De Beleza Naturally 

 A localização de nossa empresa será em Rua das Monções, nº 223, Bairro 

Jardim – Santo André/ São Paulo, CEP: 09090-521. 

 Foi considerado para a escolha do local, o fácil acesso, por se encontrar em 

um bairro no centro da cidade, com grande fluxo de pessoas, com proximidades de 

agência bancária, ponto de ônibus, supermercado, centro comercial, entre outros. 

 O imóvel possui vagas de estacionamento, além da boa infraestrutura e bom 

acabamento em gesso e piso porcelanato. O valor de locação do Imóvel é de 

R$7.500,00, com IPTU incluso. 

 

3.2 Vigilância Sanitária 

 A Agência Nacional de Vigilância Sanitária (Anvisa) é um órgão nacional com 

origem no final da década de 1990. No plano federal, o objetivo da instituição é o de 

fiscalizar e regular os critérios sanitários nos diversos estabelecimentos. 

 As ações de vigilância sanitária abrangem o conjunto de medidas capazes de 

eliminar, diminuir ou prevenir riscos à saúde e de intervir nos problemas sanitários 

decorrentes do meio ambiente, inclusive o do trabalho, da produção e circulação de 

bens e da prestação de serviços de interesse da saúde. 

 O DECRETO Nº 3.029, DE 16 DE ABRIL DE 1999, que aprova o Regulamento 

da Agência Nacional de Vigilância Sanitária, e dá outras providências, está presente 

no ANEXO A deste documento. 

 

3.3 Auto de Vistoria do Corpo de Bombeiros (AVCB) 

 O Auto de Vistoria do Corpo de Bombeiros (AVCB) é uma licença emitida 

pelo CBPMESP (Corpo de Bombeiros da Polícia Militar do Estado de São Paulo) que 

tem como finalidade assegurar que o local a ser licenciado atenda todas as condições 

necessárias e obrigatórias de segurança contra incêndio e pânico. Também é 

obrigatório para a regularização do imóvel junto aos órgãos responsáveis, pois sem o 

laudo AVCB não há como possuir o alvará de funcionamento do estabelecimento 

comercial e/ou residencial. 
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3.3.1 Auto De Vistoria Do Corpo De Bombeiros (AVCB) – Salão De Beleza 

Naturally 

 

Figura 1: AVCB Naturally  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Adaptado de Norma Regulamentadora (2022). 

 

3.4 Tipo de Sociedade 

 As espécies de sociedades previstas na legislação brasileira são: 
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1. Sociedade em nome coletivo; 

2. Sociedade em comandita simples; 

3. Sociedade em comandita por ações; 

4. Sociedade anônima; 

5. Sociedade limitada. 

A Sociedade Simples possui regras próprias que a regulamenta, entretanto, o 

novo Código Civil prevê que ela poderá optar por um dos tipos acima mencionados, 

com exceção da sociedade anônima e sociedade em comandita por ações, que será 

sempre sociedade empresária. 

A Sociedade Empresária, por sua vez, não possui regras próprias, devendo,  

necessariamente, adotar um dos tipos mencionados. 

As sociedades dos tipos anônima e limitada, são as mais comuns no Brasil em 

virtude de a responsabilidade dos sócios ser limitada em relação à sociedade e 

terceiros. Os demais tipos societários possuem sócios que respondem ilimitadamente 

pelas obrigações sociais. 

 

3.4.1 Tipo De Sociedade – Salão De Beleza Naturally 

 O enquadramento jurídico do Salão de Beleza Naturally, será Sociedade 

Limitada, contando com cinco sócios. 

 

3.5 Razão Social da Empresa 

O nome a ser adotado poderá ser em forma de denominação social ou firma, 

dependendo do tipo de sociedade escolhida.  

Equipara-se ao nome empresarial a denominação das sociedades simples, 

associações e fundações.  

A inscrição do nome da empresa (firma ou denominação social), no respectivo 

órgão de registro, assegura o seu uso exclusivo nos limites do respectivo Estado. 

Entretanto, caso o empreendedor pretenda estender a exclusividade para todo o 

território nacional, deverá registrar o nome da empresa no Instituto Nacional de 
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Propriedade Industrial (INPI). O nome de sócio que vier a falecer, for excluído ou se 

retirar, não pode ser conservado na firma social. 

 

3.5.1 Sociedade Limitada 

 A sociedade limitada pode adotar firma ou denominação, integradas pela 

palavra final “limitada” ou a sua abreviatura.  

A firma será composta com o nome de um ou mais sócios, desde que pessoas 

físicas, de modo indicativo da relação social. 

 A denominação deve designar o objeto da sociedade, sendo permitido nela 

figurar o nome de um ou mais sócios.  

A omissão da palavra limitada determina a responsabilidade solidária e ilimitada 

dos administradores que assim empregarem a firma ou a denominação da sociedade.  

 

3.5.2 Sociedade Anônima 

  A sociedade anônima opera sob denominação designativa do objeto social, 

integrada pelas expressões sociedade anônima ou companhia, por extenso ou 

abreviadamente.  

Pode constar da denominação o nome do fundador, acionista, ou pessoa que 

haja concorrido para o bom êxito da formação da empresa.  

 

3.5.3 Empresário  

O empresário opera sob firma constituída por seu nome, completo ou 

abreviado, aditando-lhe, se quiser, designação mais precisa da sua pessoa ou do 

gênero de atividade.  

 

3.5.4 Sócios de Responsabilidade Ilimitada 

A sociedade em que houver sócios de responsabilidade ilimitada operará sob 

firma, na qual somente os nomes daqueles poderão figurar, bastando para formá-la 

aditar ao nome de um deles a expressão e companhia ou sua abreviatura. Ficam 
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solidária e ilimitadamente responsáveis pelas obrigações contraídas sob a firma social 

aqueles que, por seus nomes, figurarem na firma da sociedade. 

 

3.5.5 Razão Social – Salão De Beleza Naturally 

 A razão social da empresa será NATURALLY LTDA. e o título do 

estabelecimento (nome fantasia) será SALÃO DE BELEZA NATURALLY. 

 

3.6 Documentação  

 É necessário obter: 

 Fotocópia do IPTU do imóvel;  

 Contrato de locação registrado no Registro de Títulos e Documentos (se o 

imóvel for alugado) 

 Fotocópia autenticada do RG dos sócios  

 Fotocópia autenticada do CPF/MF dos sócios;  

 Fotocópia autenticada do comprovante de endereço dos sócios;  

 Comprovante de entrega das 5 (cinco) últimas declarações do IRPF, dos 

sócios; 

 Se a atividade envolver prestação de serviços cuja profissão seja 

regulamentada, verificar as exigências e formalidades do Conselho Regional quanto 

à elaboração do contrato social, formação societária e responsabilidades técnicas. 

 

3.6.1 Contrato de Locação – Salão De Beleza Naturally 

 

CONTRATO DE LOCAÇÃO DE IMÓVEL PARA FINS COMERCIAIS 

Pelo presente instrumento particular, de um lado, como LOCADOR, Daniela Souza, 

CPF 000.000.000/01 e, de outro lado, como LOCATÁRIOS: 

1. Alexandre Carvalho Gomes, RG nº 01.020.030.4, inscrito sob o CPF nº 

451.154.541-14, domiciliado no endereço Rua Cinco, nº 383, Jardim Numeral, CEP 

09111-311, Santo André/ SP, telefone para contato (11) 0000-0001; 
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2. Andressa Maysa Soaris da Silva, RG n°. 12.234.567-8, inscrito sob o CPF nº 

454.544.445-54, domiciliado no endereço Rua das Flores nº 39, Jardim Primavera, 

CEP 09175-101, Santo André/ SP, telefone para contato (11) 0000-0002; 

 

3.                Camila Fernandes André, RG n°. 98.765.432-1, inscrito sob o CPF nº 373.377.773-

37, domiciliado no endereço Rua Mendes, nº 2, Vila das Palmas, CEP 09178-123, 

Santo André/ SP, telefone para contato (11) 0000-0003; 

 

4. Igor Cardoso Zamperi, RG n°. 56.789.987-6, inscrito sob o CPF nº 160.061.601-60, 

domiciliado no endereço Rua Jaçatuba, nº 371, Parque Brasil, CEP 09290-290, Santo 

André/ SP, telefone para contato (11) 0000-0004; 

 

5. Jenifer Neves Dias de Souza, RG n°. 12.345.678-9, inscrito sob o CPF nº 

450.545.505-45, domiciliado no endereço Rua Alta nº 442, Vila Cruz, CEP 09175-123, 

Santo André/ SP, telefone para contato (11) 0000-0005; 

Resolvem celebrar o presente contrato de locação, o qual reger-se-á pelas seguintes 

cláusulas e condições: 

 

I. OBJETO: Constitui objeto do presente contrato a locação do imóvel situado na Rua 

das Monções, nº 223, Bairro Jardim, Santo André/ São Paulo, composto por 

aproximadamente 218m². 

 

II. PRAZO: O prazo de locação é de 24 meses, tendo início em 10/12/2022 e término 

previsto para o dia 10/12/2024. 

 

Parágrafo Primeiro: Se o LOCATÁRIO, usando da faculdade que lhe confere o artigo 

4º. Da lei n.º 8.245 de 18 do outubro de 1991, devolver o imóvel locado antes do 

decorrido o prazo ajustado no caput desta cláusula, pagará ao (a) LOCADOR (A) a 

multa compensatória correspondente a 03 (três) meses de aluguel em vigor, reduzida 

proporcionalmente ao tempo do contrato já cumprido, na forma do artigo 924 do código 

civil, na base de um doze 1/12 (um doze avos) para cada mês já transcorrido. 

 

Parágrafo Segundo: Findo prazo acima ajustado, se os LOCATÁRIOS continuarem 

no imóvel por mais de 30 (trinta) dias, sem oposição do LOCADOR, ficará a locação 

prorrogada automaticamente por prazo indeterminado, nas mesmas bases 

contratuais; entretanto, o imóvel somente poderá ser retomado nos casos previstos 
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em lei, mas poderá ser devolvido pelos LOCATÁRIOS a qualquer tempo, sem a 

incidência de qualquer multa por este motivo, desde que mediante comunicação 

prévia, por escrito, com antecedência mínima de 30 (trinta) dias, da data da restituição 

do imóvel locado, sob pena de pagar a quantia correspondente a um mês de aluguel 

e encargos vigentes. 

 

Parágrafo Terceiro: Após o recebimento de pedido por escrito dos LOCATÁRIOS, o 

LOCADOR terá o prazo de cinco dias para efetuar a vistoria do imóvel, correndo por 

conta dos LOCATÁRIOS o aluguel até a efetiva devolução do imóvel ao LOCADOR. 

 

III. FINALIDADE: O imóvel é locado para uso exclusivamente comercial de um Salão 

de Beleza, não podendo, o locatário, exercer outro ramo senão o aqui estipulado. 

 

IV. PREÇO E FORMA DE PAGAMENTO: O valor do aluguel mensal é de R$7.500,00 

(sete mil e quinhentos reais), com IPTU incluso e com vencimento todo dia 25 de cada 

mês. 

Parágrafo Primeiro: O aluguel estabelecido no "caput" desta cláusula deverá ser pago 

em moeda corrente para o Locador na data do vencimento. 

 

V. ATRASO NO PAGAMENTO: O não pagamento do aluguel no prazo ajustado na 

cláusula 4ª implicará em multa de 2% (dois por cento) sobre o valor do débito, juros 

de 1% (um por cento) ao mês e correção monetária calculada pelo IGPM da FGV. 

 

VI. REAJUSTE DO ALUGUEL: O aluguel pactuado na cláusula anterior sofrerá 

reajustes anuais com base na variação do Índice Geral de Preços divulgado pela 

Fundação Getúlio Vargas (IGP-FGV) ou outro índice que porventura venha a substituí-

lo. 

 

VII. USO DO IMÓVEL: O locatário obriga-se a manter o imóvel locado em boas 

condições de higiene, limpeza e conservação, mantendo em perfeito estado as suas 

instalações elétricas e hidráulicas, afim de restituí-lo no estado em que recebeu, salvo 

as deteriorações decorrentes do uso normal. 

 

VIII. BENFEITORIAS: Eventuais reformas ou adaptações que o locatário pretender 

executar no imóvel, só poderão ser realizadas mediante autorização prévia e expressa 

do locador. 
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IX. EXIGÊNCIAS DOS PODERES PÚBLICOS: Obriga-se o locatário a satisfazer a 

todas as exigências dos poderes públicos a que der causa. 

 

X. CESSÃO, SUBLOCAÇÃO E EMPRÉSTIMO: O locatário não poderá transferir este 

contrato, ou sublocar o imóvel no todo ou em parte, sem prévia autorização por escrito 

do locador. 

 

XI. DESPESAS DE CONDOMÍNIO, CONSUMO E TAXAS: Todas as despesas 

decorrentes da locação, quais sejam, consumo de água, luz, telefone e gás, prêmio 

de seguro contra incêndio, ficam a cargo dos locatários, cabendo-lhe efetuar 

diretamente esses pagamentos nas devidas épocas. 

 

XII. VISTORIA: Os locatários desde já faculta ao locador examinar ou vistoriar o 

prédio, sempre que o segundo entender conveniente, desde que previamente 

acordados dia e hora. 

 

XIII. RESCISÃO: O presente contrato ficará rescindido de pleno direito, 

independentemente de qualquer notificação judicial ou extrajudicial e sem que assista 

a nenhuma das partes o direito a qualquer indenização, ficando as partes, daí por 

diante, desobrigadas por todas as cláusulas deste contrato, nos seguintes casos: 

a) Processo de desapropriação total ou parcial do imóvel locado; 

b) Ocorrência de qualquer evento ou incêndio do imóvel locado que impeça a sua 

ocupação, havendo ou não culpa do locatário e dos que estão sob sua 

responsabilidade; ou 

c) Qualquer outro fato que obrigue o impedimento do imóvel locado, impossibilitando 

a continuidade da locação. 

 

XIV. ALIENAÇÃO DO IMÓVEL: Caso o imóvel objeto da locação for alienado durante 

o prazo locatício, o adquirente fica obrigado a respeitar o presente contrato. 

 

XV. FIANÇA: Assina também este contrato, solidariamente com o locatário por todas 

obrigações firmadas, o (a) fiador (a) Sr.(a) João Paulo Santos, RG nº39.303.203-0, 

CPF nº 078.079.074-75, telefone (11) 0000-0006, residente na Rua Acre, 10, Bairro 

País – Santo André/ São Paulo, cuja responsabilidade subsistirá até a entrega efetiva 

das chaves do prédio locado. 
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XVI. SUBSTITUIÇÃO DA GARANTIA: No caso de morte, falência ou insolvência do 

fiador, o locatário será obrigado, dentro de 30 (trinta) dias, a substituir a garantia 

locatícia. 

 

XVII. INFRAÇÃO CONTRATUAL: A parte que infringir o presente contrato pagará à 

parte inocente o valor correspondente a 3 (três) aluguéis vigentes à época da infração, 

sem prejuízo de arcar com eventuais perdas e danos que ocasionar e determinar a 

imediata rescisão do contrato. 

 

XVIII. FORO: Para todas as questões decorrentes deste contrato, será competente o 

foro da situação do imóvel, seja qual for o domicílio dos contratantes. 

E, por estarem, assim ajustados, assinam o presente contrato em 3 (três) vias, 

juntamente com duas testemunhas que a tudo assistiram, para que possa surtir seus 

efeitos legais. 

 

Santo André, 10 de Dezembro de 2022. 

 

_________________________________ 

Locador Daniela Souza 

 

_________________________________ 

Locatário Alexandre Carvalho Gomes 

 

_________________________________ 

Locatário Andressa Maysa Soaris da Silva 

 

_________________________________ 

Locatário Camila Fernandes André 

 

_________________________________ 
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Locatário Igor Cardoso Zamperi 

 

_________________________________ 

Locatário Jenifer Neves Dias de Souza 

 

_________________________________ 

Fiador (a) João Paulo Santos 

 

Testemunhas: 

 

Assinatura______________________________ 

Nome 

CPF 

 

Assinatura______________________________ 

Nome 

CPF 

 

3.7 Contrato Social 

Qualquer que seja a espécie de empresa a sociedade se constituirá por meio 

de contrato ou estatuto, que pode ser elaborado por instrumento particular ou público. 

– Cláusulas necessárias de um contrato social:  

 Tipo societário;  

 Qualificação completa dos sócios;  

 Nome empresarial (firma ou denominação social);  

 Objeto social;  

 Capital social;  
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 A quota de cada sócio no capital social;  

 Responsabilidade dos sócios (sociedade limitada);  

 Se os sócios respondem, ou não, subsidiariamente, pelas obrigações 

sociais (sociedades simples);  

 Nomeação do administrador e seus poderes (em contrato ou em ato 

separado);  

 A participação de cada sócio nos lucros e nas perdas;  

 Sede e foro;  

 Prazo de duração. 

 

3.7.1 Contrato Social – Salão De Beleza Naturally 

CONTRATO SOCIAL DE SOCIEDADE LIMITADA 

NATURALLY LTDA. 

1. Alexandre Carvalho Gomes, Brasileiro, Solteiro, nascido em 17/04/2002, 

Administrador de Empresas, residente e domiciliado na Rua Cinco, nº 383, 

Jardim Numeral, CEP 09111-311, Santo André/ SP, portador da Cédula de 

Identidade n° 01.020.030.4 expedida pela SSP/SP e inscrito no CPF/MF sob nº 

451.154.541-14. 

2. Andressa Maysa Soaris da Silva, Brasileira, Solteira, nascido em 09/12/1999, 

Administradora de Empresas, residente e domiciliado na Rua das Flores nº 39, 

Jardim Primavera, CEP 09175-101, Santo André/ SP, portador da Cédula de 

Identidade n°. 12.234.567-8 expedida pela SSP/SP e inscrito no CPF/MF sob 

nº 454.544.445-54. 

3. Camila Fernandes André, Brasileira, Solteira, nascido em 06/05/2002, 

Administradora de Empresas, residente e domiciliado na Rua Mendes, nº 2, Vila 

das Palmas, CEP 09178-123, Santo André/ SP, portador da Cédula de 

Identidade n°. 98.765.432-1 expedida pela SSP/SP e inscrito no CPF/MF sob 

nº 373.377.773-37.  
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4. Igor Cardoso Zamperi, Brasileiro, Solteiro, nascido em 01/06/2002, 

Administrador de Empresas, residente e domiciliado na Rua Jaçatuba, nº 371, 

Parque Brasil, CEP 09290-290, Santo André/ SP, portador da Cédula de 

Identidade n°. 56.789.987-6 expedida pela SSP/SP e inscrito no CPF/MF sob 

nº 160.061.601-60.  

5. Jenifer Neves Dias de Souza, Brasileira, Solteira, nascido em 06/11/2001, 

Cabeleireira, residente e domiciliado na Rua Alta nº 442, Vila Cruz, CEP 09175-

123, Santo André/ SP, portador da Cédula de Identidade n°. 12.345.678-9 

expedida pela SSP/SP e inscrito no CPF/MF sob nº 450.545.505-45.  

Resolvem por este instrumento de Contrato Social, constituir uma Sociedade 

Limitada, sob as cláusulas e condições seguintes: 

CLÁUSULA PRIMEIRA - NOME EMPRESARIAL E SEDE 

A sociedade girará sob o nome empresarial Naturally LTDA., terá sede e domicílio na 

Rua das Monções, 223, Bairro Jardim, CEP 09132-754, Santo André/ SP. 

CLÁUSULA SEGUNDA - OBJETO SOCIAL 

A Empresa tem por OBJETO SOCIAL as seguintes atividades: 

 96.02-5 Cabeleireiros e outras atividades de tratamento de beleza. 

CLÁUSULA TERCEIRA - CAPITAL SOCIAL E COTAS 

O capital social será de R$ R$ 200.000,00 (duzentos mil reais) divididos em 5 (cinco) 

cotas, no valor nominal de R$ R$ 40.000,00 (quarenta mil reais) cada, integralizadas 

e distribuídas da seguinte forma  

1. Alexandre Carvalho Gomes integraliza neste ato em moeda corrente 

nacional, a quantia de 1 (uma) cota, totalizando o valor de R$ 40.000,00 

(quarenta mil reais). 
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2. Andressa Maysa Soaris da Silva integraliza neste ato em moeda corrente 

nacional, a quantia de 1 (uma) cota, totalizando o valor de R$ 40.000,00 

(quarenta mil reais). 

3. Camila Fernandes André, integraliza neste ato em moeda corrente nacional, 

a quantia de 1 (uma) cota, totalizando o valor de R$ 40.000,00 (quarenta mil 

reais). 

4. Igor Cardoso Zamperi integraliza neste ato em moeda corrente nacional, a 

quantia de 1 (uma) cota, totalizando o valor de R$ 40.000,00 (quarenta mil 

reais). 

5. Jenifer Neves Dias de Souza integraliza neste ato em moeda corrente 

nacional, a quantia de 1 (uma) cota, totalizando o valor de R$ 40.000,00 

(quarenta mil reais) 

CLÁUSLA QUARTA - RESPONSABILIDADE LIMITADA 

Que a responsabilidade de cada sócio é restrita ao valor de suas cotas, mas todos 

respondem solidariamente pela integralização do capital social, conforme art. 1.052 

CC/2002, não havendo responsabilidade solidária pelas obrigações sociais. 

CLÁUSULA QUINTA - ADMINISTRAÇÃO 

A Administração da sociedade será exercida pelos sócios Andressa Maysa Soaris 

da Silva, Alexandre Carvalho Gomes, Camila Fernandes André, Igor Cardoso 

Zamperi e Jenifer Neves Dias de Souza, em conjunto, representando-a ativa e 

passivamente, judicial e extrajudicialmente, podendo praticar todos os atos 

compreendidos no objeto social, sempre no interesse da sociedade, ficando vedado, 

entretanto, o uso do nome empresarial em negócios estranhos aos fins sociais, bem 

como onerar bens imóveis da sociedade, sem autorização dos outros sócios.  

CLÁUSULA SEXTA - INÍCIO DAS ATIVIDADES 
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O início das atividades ocorrerá em 10/12/2022. 

CLÁUSULA SÉTIMA - DURAÇÃO DA SOCIEDADE 

O prazo de duração da sociedade será por tempo indeterminado. 

CLÁUSULA OITAVA - TRANSFERÊNCIA DE COTAS 

As cotas sociais são indivisíveis e não poderão ser cedidas ou transferidas no todo ou 

em parte a terceiros sem expresso consentimento do(s) outro(s) sócio(s), a quem fica 

assegurado, em igualdade de condições e preço direito de preferência para sua 

aquisição se postas à venda, formalizando, se realizada a cessão delas, a alteração 

contratual pertinente. 

CLÁUSULA NONA - DAS FILIAIS 

Que a empresa poderá a qualquer momento, abrir ou fechar filiais, em qualquer parte 

do país, se assim, decidirem os sócios em conjunto, mediante alteração contratual 

assinada por todos os sócios. 

CLÁUSULA DÉCIMA - DISTRIBUIÇÃO DE LUCROS 

Que a empresa poderá levantar balanços ou balancetes em períodos inferiores a um 

ano, e o lucro apurado nessas demonstrações intermediárias, poderão ser distribuídos 

aos sócios cotistas, a título de antecipação de lucros, proporcionalmente às cotas de 

capital de cada um. 

CLÁUSULA DÉCIMA PRIMEIRA - PRÓ LABORE 

Os sócios poderão de comum acordo, fixar uma retirada mensal, a título de pró-labore, 

cujo valor e forma de atualização serão estabelecidos pelos cotistas, observadas as 

disposições regulamentares pertinentes. 

CLÁUSULA DÉCIMA SEGUNDA - EXERCÍCIO SOCIAL 
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Que o exercício social coincidirá com o ano civil. Ao término de cada exercício, o 

administrador prestará contas justificadas de sua administração, procedendo à 

elaboração das demonstrações financeiras, cabendo aos sócios, na proporção de 

suas cotas os lucros ou perdas apuradas. 

CLÁUSULA DÉCIMA TERCEIRA - CONSELHO FISCAL 

Fica estabelecido que a sociedade não terá conselho fiscal. 

CLÁUSULA DÉCIMA QUARTA - ALTERAÇÕES CONTRATUAIS 

Os sócios poderão efetuar alterações contratuais sem a necessidade de formalizar 

por reunião dos sócios, quando tomadas e assim assinadas por todos os sócios, que 

tenham por objeto matérias a seguir indicadas: 

1. Cessão e transferência total ou parcial de cotas; 

2. Denominação, objeto, sede e prazo da sociedade; 

3. Capital social podendo compreender qualquer espécie de bens, 

suscetíveis de avaliação pecuniária; 

4. A cota de cada sócio no capital social e o modo de realizá-la; 

5. Substituição dos administradores e seus poderes e atribuições; 

6. A participação de cada sócio nos lucros e nas perdas; 

7. A responsabilidade dos sócios pelas obrigações sociais. 

Parágrafo Único - As demais deliberações serão acordo com o estabelecido pela 

legislação vigente, formalizadas em ata de reunião de sócios. 

CLÁUSULA DÉCIMA QUINTA - PLANEJAMENTO SUCESSÓRIO 
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Falecendo ou interditado qualquer sócio, a sociedade continuará suas atividades com 

os herdeiros, sucessores e o incapaz. Não sendo possível ou inexistindo interesse 

destes ou dos sócios remanescentes, o valor de seus haveres será apurado e 

liquidado com base na situação patrimonial da sociedade, à data da resolução, 

verificada em balanço especialmente levantado. 

Parágrafo Único - Nos casos de impossibilidades ou inexistência de interesse dos 

herdeiros de continuarem na sociedade, os sócios remanescentes terão direito de 

preferência na aquisição das cotas sociais. 

CLÁUSULA DÉCIMA SEXTA - LEGISLAÇÃO APLICÁVEL E CASOS OMISSOS 

Serão regidas pelas disposições do Código Civil (Lei nº 10.406/2002), aplicáveis à 

matéria, tanto a retirada de sócio quanto a dissolução e a liquidação da sociedade. Os 

casos omissos neste contrato serão resolvidos com observância dos preceitos do 

Código Civil (Lei nº 10.406/2002) e de outros dispositivos legais aplicáveis. 

CLÁUSULA DÉCIMA SÉTIMA - AUSÊNCIA DE FATOS IMPEDITIVOS 

Os sócios, declaram, sob as penas da lei, que não estão impedidos de exercer a 

administração de sociedade, nem por decorrência de lei especial, nem em virtude de 

condenação nas hipóteses mencionadas no art. 1.011, § 1º do Código Civil (Lei nº 

10.406/2002). 

CLÁUSULA DÉCIMA OITAVA - DISSOLUÇÃO DA SOCIEDADE 

A sociedade será dissolvida nos casos dos Arts. 1.033 à 1.038 do CC, podendo ainda 

ser dissolvida judicialmente nos casos de falta grave.  

CLÁUSULA DÉCIMA NONA - COMARCA 

Fica eleito o foro desta Comarca para qualquer ação fundada neste contrato, com 

exclusão expressa de qualquer outro, por mais privilegiado que seja. 
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CLÁUSULA VIGÉSIMA - ELEIÇÃO DE FORO DE MEDIAÇÃO E ARBITRAGEM 

As controvérsias originadas com o presente contrato, sua execução ou liquidação, 

serão resolvidas por Conciliação, Mediação e/ou Arbitragem, de forma definitiva, nos 

termos do que dispõe o regulamento da entidade eleita pelas partes para administrar 

a conciliação, mediação e/ou o procedimento arbitral, por um ou mais conciliadores, 

mediadores ou árbitros nomeados conforme o disposto no referido regulamento. 

A conciliação, mediação e/ou arbitragem terá como sede a Casa, situada na Rua João 

Ducin nº1 Vila Augusta podendo esta indicar qualquer outra área de sua abrangência 

regional.  

E, por estarem assim justos e contratados, assinam o presente instrumento em 01 

(uma) Via. 

Santo André – São Paulo, 10 de Dezembro de 2022. 

 

----------------------------------------------------  

Alexandre Carvalho Gomes  

 

------------------------------------------------- 

Andressa Maysa Soaris da Silva  

 

------------------------------------------------- 

Camila Fernandes André 
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------------------------------------------------- 

Igor Cardoso Zamperi 

 

------------------------------------------------- 

Jenifer Neves Dias de Souza 

 

Visto do Advogado ______________________________ 

 

3.8 Regularização do Empreendimento  

 

3.8.1 Sociedade Empresária - Registro da Empresa  

 

3.8.1.1 Registro na Junta Comercial  

A sociedade empresária é aquela formada por duas ou mais pessoas que 

exercem, profissionalmente, atividade econômica organizada para a produção ou 

circulação de bens ou de serviços, constituindo elemento de empresa.  

O Registro é feito na Junta Comercial e deverá seguir os seguintes passos:  

 Estabelecer o tipo de sociedade e o nome da empresa (firma ou 

denominação social) e fazer o pedido de busca na Junta Comercial. Esta 

busca é realizada mediante o pagamento de uma taxa; 

 Elaborar o Contrato Social em 3 (três) vias, todas as folhas deverão ser 

rubricadas e a última assinada pelos sócios, testemunhas e advogado. Esse 

contrato será entregue na Junta Comercial juntamente com os demais 

documentos exigidos pelo órgão.  
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3.8.1.2 Receita Federal (Cadastro Nacional da Pessoa Jurídica – CNPJ)  

Todas as pessoas jurídicas, inclusive as equiparadas (empresário e pessoa 

física equiparados à pessoa jurídica), estão obrigadas a se inscrever na Receita 

Federal. 

 

3.8.1.3 Inscrição na Secretaria da Fazenda (Estado de São Paulo) 

O registro na Secretaria da Fazenda para obtenção da Inscrição Estadual, 

destinado aos contribuintes do ICMS, deve ser feito junto ao Posto Fiscal Eletrônico 

da Secretaria da Fazenda do Estado de São Paulo ou pela internet. 

Conforme dispõe o Regulamento do ICMS do Estado de São Paulo, 

contribuinte do imposto é qualquer pessoa, natural ou jurídica, que de modo habitual 

ou em volume caracterize intuito comercial, realize operações relativas à circulação 

de mercadorias ou preste serviços de transporte interestadual ou intermunicipal ou de 

comunicação (art. 9º do RICMS). Além desses, o regulamento também estabelece 

outras condições especiais.  

 

3.8.1.4 Inscrição na Prefeitura Municipal de São Paulo 

Estão sujeitos à inscrição no Cadastro de Contribuintes Mobiliários do 

município de São Paulo: 

 As pessoas físicas e jurídicas estabelecidas no município;  

 As pessoas que, embora não estabelecidas, exerçam atividades no 

município, sem relação de emprego (exceto trabalhadores avulsos, 

diretores e membros do Conselho Consultivo e Fiscal de sociedades);  

  Residentes ou domiciliados no município, prestam serviços fora dele, sem 

estabelecimento no local da prestação;  

 Os que fazem qualquer espécie de anúncio ou exploram ou utilizam a 

divulgação de anúncios de terceiros.  
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3.8.1.5 Registro da Marca 

 Ao criar a marca, é importante que se faça a pesquisa e o registro da mesma 

no INPI – Instituto Nacional de Propriedade Industrial: www.inpi.gov.br. A pesquisa 

serve para verificar se já existe o registro de alguma empresa no mesmo ramo ou em 

ramos similares de atividade do seu negócio.  

 Caso exista, é necessário criar um novo nome. E também é importante registrar 

o domínio – endereço eletrônico da empresa. Existem diversos sites que realizam o 

registro do domínio a partir de uma taxa anual. O registro do domínio pode ser 

realizado no: www.registro.br, www.fapesp.org ou em outros sites relacionados. 

 

3.8.1.6 Certificado Digital 

 O certificado digital é um arquivo eletrônico emitido por uma Autoridade 

Certificadora, que se responsabiliza por sua autenticidade. 

 Os certificados digitais são importantes para garantir a maior proteção aos 

dados e também a maior rapidez para receber documentos que possuem validade 

legal. 

 Agem como documentos virtuais, capazes de encurtar as distâncias ao 

permitirem que grande parte das questões burocráticas seja resolvida remotamente, 

sem precisar investir em deslocamentos. 

 

3.8.2 Regularização – Salão De Beleza Naturally 

 A empresa NATURALLY LTDA., será portadora do CNPJ: 01.234.567/0001-89, 

Porte EPP - Empresa de pequeno porte, cujo Código e Descrição da Atividade 

Econômica Principal será 9602-5 Cabeleireiros e outras atividades de tratamento de 

beleza e os Códigos e Descrições das Atividades Econômicas Secundárias serão 

9602-5/01 Cabeleireiros, manicure e pedicure e 9602-5/02 Atividades de estética e 

outros serviços de cuidados com a beleza. 
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Fonte: Adaptação de Emissão de Comprovante de Inscrição e de Situação Cadastral (2022).  

 

 Iremos contratar os serviços da contabilidade Uniline – Consultoria Contábil e 

Empresarial, que é especializada em Negócios da Beleza, estão há mais de trinta 

anos no mercado entregando as soluções mais completas e modernas para os 

clientes, e está localizada Rua Adolfo Bastos, 598, 11º andar, Vila Bastos, Santo 

André - SP, irão assessorar nos serviços financeiros e jurídicos.  

 

 

 

Figura 2 – Comprovante de Inscrição Naturally  
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4. MARKETING 

 

4.1 Definição de Marketing 

 Segundo Kotler e Keller (2006), o marketing envolve a identificação e a 

satisfação das necessidades humanas e sociais. E, pode ser definido sob duas 

perspectivas, sendo elas: social e gerencial. 

 A definição social é considerada um processo pelo qual indivíduos e grupos 

obtêm o que necessitam e desejam por meio da criação, da oferta e da livre troca de 

produtos e serviços de valor com outros. A definição gerencial, é descrito como “a arte 

de vender produtos”.  

 Para Drucker (apud KOTLER; KELLER, 2006) é possível considerar que 

sempre haverá a necessidade de vender, porém o objetivo do marketing é tornar 

supérfluo o esforço de venda, conhecendo e entendo o cliente para que o produto e 

serviço se venda sozinho. 

 A administração do Marketing é definida como a arte e a ciência da escolha de 

mercados-alvo de captação, manutenção e fidelização de clientes por meio da 

criação, da entrega e da comunicação de um valor superior para o cliente. 

 

4.2 A importância do Marketing 

 De acordo com Kotler e Keller (2006), o sucesso financeiro de uma organização 

frequentemente depende da habilidade de marketing. Pois, as áreas de finanças, 

operações, contabilidade e outras funções, não terão sentido se não houver uma 

demanda para produtos e serviços suficientes para que a empresa obtenha lucro. 

 Para alcançar conquistas, é necessário tomar decisões importantes, como 

quais características incluir em um novo produto, a que preço oferece-lo aos 

consumidores, onde vende-los e quanto gastar em propagandas e vendas, além de 

decisões mais detalhadas, como escolher as cores e as palavras para uma 

embalagem. 
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4.3 Aplicação do Marketing 

 “Os profissionais de marketing envolvem-se no marketing de bens, serviços, 

eventos, experiências, pessoas, lugares, propriedades, organizações, informações e 

ideias.” (KOTLER; KELLER, 2006). 

 

4.4 Plano de Marketing 

 Para Kotler e Keller (2006), um plano de marketing é um documento descrito 

que resume o que o profissional de marketing sabe sobre o mercado e que indica 

como a empresa planeja alcançar seus objetivos, sendo um dos itens mais 

importantes do processo de marketing. 

 De acordo com Gomes (2005), é necessário saber onde a empresa quer chegar 

e para tanto, deve-se analisar o seu mercado de atuação, definir seu público-alvo, 

suas metas e traçar as ações para o alcance dos objetivos. Sendo assim, é importante 

aplicar o sumário executivo, pesquisa de marketing, definição do público alvo, análise 

SWOT, posicionamento de mercado, definição da marca, objetivos, metas e 

estratégias de marketing. 

 

4.4.1 Sumário executivo 

 “O Sumário Executivo é o tópico que resumo o plano de marketing. Deve conter 

as características principais do negócio, objetivos e estratégias a alcançar, principais 

definições do projeto e esforços necessários.” (GOMES, 2005). 

 

4.4.1.1 Sumário Executivo – Salão de Beleza Naturally 

 O presente Plano de marketing, tem como objetivo atender o público que 

compactua com a ideia de equilibrar e melhorar a preservação do meio ambiente. 

 O Naturally – Salão de Beleza Sustentável foi o nome proposto para a empresa, 

é uma organização, que oferece diversos serviços de atendimentos voltados para a 

estética e beleza. Prezando por um atendimento de excelência e que não cause danos 

ao meio ambiente, em busca de conquistar a referência em sustentabilidade, gerando 
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curiosidade na comunidade e trazendo mais conhecimento sobre o assunto para o 

público. 

 - A ideia é utilizar produtos veganos e naturais, de marcas que lutam pela 

mesma causa. 

 - Gerar menos impacto ao meio ambiente, reciclando o lixo gerado, 

economizando o máximo de energia com um espaço amplo e com muita luz natural e 

trabalhando com o consumo consciente de água. 

 - Buscaremos estar aliados com a tecnologia, poupando o máximo de uso de 

papéis, com agendamento online e divulgação através das redes sociais.  

 - Através do marketing, será apresentada a ideia de um conceito pouco 

conhecido no mercado para salão de beleza. 

 

4.4.2 Pesquisa de Marketing 

 De acordo com Santângelo (2009) conforme ciado por Kotler e Keller (2006), a 

pesquisa de marketing corresponde à elaboração, à coleta, à análise e à edição de 

relatórios sistemáticos de dados e descobertas relevantes sobre uma situação 

específica de marketing enfrentada pela empresa.  

 Para o autor a pesquisa de marketing faz parte do sistema de informação da 

empresa e visa coletar dados pertinentes e transformá-los em informações que 

venham a ajudar os responsáveis na solução de problemas.  

 Santângelo (2009) completa que, a pesquisa de marketing conecta o 

consumidor, o cliente e o público ao profissional mercadológico através de 

informações que são usadas para identificar e definir oportunidades e problemas, para 

gerar, refinar e avaliar ações de mercado para monitorar o desempenho 

organizacional para melhorar a compreensão do marketing como processo.  

 “A pesquisa de marketing especifica a informação requerida para abordar essas 

questões, formula o método para coletar informações, gerencia e implementa o 

processo de coleta de dados, analisa os resultados e suas implicações.” 

(SANTÂNGELO, 2009 apud KOTLER e KELLER, 2006).  
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4.4.2.1 Pesquisa de Marketing - Salão de Beleza Naturally 

 A nossa pesquisa de marketing, foi elaborada com 15 questões obrigatórias, e 

1 não obrigatória, com 501 pessoas participantes 

 Divulgamos o link abaixo, com a pesquisa nas redes sociais, compartilhamos 

com os nossos familiares e amigos. 

<https://docs.google.com/forms/d/17_DyBWusgw4HFPMzG_a5E1OoRQYvibX_V-

ib_QDPiNs/viewform?edit_requested=true>.  

 E, obtivemos as respostas abaixo: 

 

Figura 3 - Pesquisa de MKT (Nomes)  

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 Alcançamos 410 respostas com o nome, entretanto não era elemento 

obrigatório para a pesquisa. 
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Gráfico 1 – Pesquisa de MKT (Sexo)  

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

  De acordo com os resultados acima, o público participante da pesquisa em 

sua maioria são mulheres com 82%, o público masculino corresponde a 16,8% e 

1,2% preferiu não se identificar. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

  

 Analisando as respostas acima, pudemos concluir que os participantes são 

residentes da região do ABC, predominantes na cidade de Santo André. 

Figura 4 – Pesquisa de MKT (Residência)  
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Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 A maior parte da renda familiar dos participantes são de 2-3 salários mínimos, 

referentes a 63,1% respostas, um salário mínimo representa 18,2% e acima de 3 

salários mínimos 18,8%. 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 A escolaridade do público participante, em sua maioria (51,1%) possuem o 

ensino médio completo e 34,1% com ensino superior, os demais representam 5,8% 

Ensino médio incompleto e pós-graduação, 2,2% fundamental completo e 1% 

fundamental incompleto. 

Gráfico 2 – Pesquisa de MKT (Renda)  

Gráfico 3 – Pesquisa de MKT (Escolaridade) 
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Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 90,8% do público afirmaram que sabem o que é sustentabilidade e 7% talvez 

soubessem a definição e 2,2% não sabem. 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

  

 Dentre as respostas acima, 37,1% do público participante frequentam o salão 

de beleza em 1 vez a cada 3 meses, 25,9% vão 1 vez ao mês, 19,6% quinzenalmente 

e 17,4% semanalmente. 

Gráfico 4 – Pesquisa de MKT (Sustentabilidade) 

Gráfico 5 – Pesquisa de MKT (Frequência) 
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Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

  98,4% dos participantes se preocupam com o meio ambiente e 1,6% 

responderam não se preocupar. 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 Dentre as respostas coletadas, referente a conhecerem algum salão de beleza 

sustentável, em sua maioria os respondentes da pesquisa não conhecem 

representando a 74,7%, 13% conhecem, e 12,4% talvez conheçam. 

 

 

Gráfico 6 – Pesquisa de MKT (Meio Ambiente) 

Gráfico 7 – Pesquisa de MKT (Salão de Beleza Sustentável) 
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Gráfico 8 – Pesquisa de MKT (Recursos Naturais) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 98,8% dos respondentes, afirmaram acharem importante um salão de beleza 

utilizar recursos naturais e 1,2% não consideram importante. 

 

Gráfico 9 – Pesquisa de MKT (Produtos Naturais) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

  A maioria dos participantes correspondentes a 98,8% das respostas, afirmaram 

gostar da ideia de usar produtos naturais e 1,2% responderam não gostar. 
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Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

  Perguntado qual diferencial levaria ao participante a frequentar um salão 

sustentável, 54,1% responderam que seria a qualidade no serviço prestado, 35,5% 

seria os produtos naturais, 6,4% reciclagem/ reuso e 4% que o diferencial seria o 

ambiente. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 78,4% dos participantes, afirmaram que a localização é um fator determinante 

para a escolha do salão de beleza e 21,6% negaram. 

21,6% 

Gráfico 10 – Pesquisa de MKT (Diferencial) 

Gráfico 11 – Pesquisa de MKT (Localização) 
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Fonte: Do próprio autor, 2022. 

  

 Quando perguntado, se os participantes realizariam procedimentos em um 

salão de beleza sustentável, 82,4% responderam que sim, 12,2% talvez e 5,4% 

responderam que não. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

  

  Referente a qual seria a melhor localização para acesso ao salão de beleza, 

44,9% responderam no bairro de sua residência, 43,1% teriam melhor acesso no 

centro da cidade, 4,6% no shopping e 7,4% no centro comercial. 

 

Gráfico 12 – Pesquisa de MKT (Procedimentos) 

Gráfico 13 – Pesquisa de MKT (Localização) 
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Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

  De acordo com as respostas acima, 41,5% dos respondentes disporia até 

R$250,00 do seu salário mensalmente em um salão de beleza, 30,3% até R$100,00, 

25,7% até R$500,00 e 2,4% acima de R$500,00. 

 

  Analisando os dados coletadas da nossa pesquisa de marketing, pudemos 

observar que a 82% do público respondente são mulheres, 16,8% são homens e 1,2% 

preferiram não se identificar, a renda familiar é de 2-3 salários mínimos, e 51% 

possuem o ensino médio completo e 34,1% também possuem o ensino superior. 

90,8% apresentam conhecimento sobre sustentabilidade, 98,4% se preocupam com 

o meio ambiente, 98,8% acham importante um salão utilizar recursos naturais, porém 

74,7% não conhecem salões de beleza sustentáveis, e 37,1% frequentam 1 vez a 

cada 3 meses algum salão de beleza.  44,9% consideram a melhor localização no 

bairro em que reside e 43,1% no centro da cidade. 98,8% afirmam gostar da ideia de 

usar produtos naturais e 82,4% realizariam procedimentos em um salão de beleza 

sustentável. 54,1% responderam que a qualidade do serviço prestado seria um 

diferencial para frequentarem um salão sustentável, e 41,5% disporia mensalmente 

até R$250,00 do seu salário em um salão de beleza. 

 

 

 

Gráfico 14 – Pesquisa de MKT (Salário)  
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4.4.3 Definição do público alvo 

 Para Gomes (2005) a definição do público-alvo significa identificar um 

segmento particular ou segmentos da população que deseja atingir. O mercado 

consiste em muitos tipos de clientes, produtos e necessidades. É preciso determinar 

que segmentos oferecem as melhores oportunidades para o negócio. 

 “Quanto mais se conhece o mercado e seus clientes, mais fácil será a oferta de 

produtos e serviços adequados a segmentos distintos.” (GOMES, 2005). 

 

4.4.3.1 Definição do público alvo – Salão de Beleza Naturally 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

4.4.4 Análise SWOT 

 “A análise do ambiente determinará os caminhos do plano de marketing e as 

importantes decisões para o sucesso da empresa.” (GOMES, 2005). 

 Segundo Gomes (2005), para a realização da Análise SWOT, é envolvido o 

ambiente externo, que tem como objetivo influenciar de maneira positiva ou negativa 

e é composto pelos concorrentes, consumidores, fatores políticos, econômicos, 

Quadro 1 – Definição do público alvo  
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sociais, culturais, legais, tecnológicos. Essa etapa analisa as ameaças e as 

oportunidades da empresa. 

 Gomes (2005) completa que o ambiente interno analisa os aspectos 

fundamentais sobre o bom ou o mau funcionamento, como os equipamentos 

disponíveis, a tecnologia, os recursos financeiros e humanos utilizados, os valores e 

objetivos que direcionam as ações. Nessa etapa é verificado as forças e fraquezas 

que também poderão afetar positiva ou negativamente o desempenho da 

organização. 

4.4.4.1 Análise SWOT – Salão de Beleza Naturally 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

Quadro 2 – Análise SWOT   
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4.4.5 Posicionamento de mercado 

 O objetivo do posicionamento de mercado é definir qual imagem a empresa 

deseja transmitir ao seu cliente. Essa imagem deve ser evidente, distinta e bem 

definida em relação aos concorrentes garantindo uma vantagem sobre eles (GOMES, 

2005). 

 

4.4.5.1 Posicionamento de mercado – Salão de Beleza Naturally 

 O Salão de Beleza Naturally se posicionará no mercado da beleza com o 

conceito de serviços utilizando produtos naturais e práticas sustentáveis obtendo um 

diferencial e vantagem competitiva sobre os concorrentes.  

 Nossa empresa oferecerá qualidade em produtos nos variados serviços e 

tratamentos capilares. Contará com hidratação, reconstrução capilar e muitos outros 

métodos para deixar os cabelos sempre bonitos e saudáveis, visto que, hoje as 

pessoas buscam por cuidados pessoais e investem no seu bem-estar, também será 

apresentada diversos tratamentos estéticos da atualidade como: limpeza de pele, 

peeling, massagens, entre outros. Executados por profissionais atualizados na área e 

qualificados para o serviço. 

 O Salão Naturally será referência em atendimento, ações sustentáveis e 

utilização de produtos naturais, e se tornará a melhor opção entre os concorrentes, 

proporcionando ótimas experiências para os clientes.  

  

4.4.6 Definição da marca 

 A marca é a identidade da empresa, ou seja, a forma como ela será conhecida, 

portanto, deve traduzir a imagem que se deseja passar para o mercado, no caso, o 

posicionamento da empresa (GOMES, 2005). 

 “Geralmente, a logomarca é formada por um nome e um símbolo. As pesquisas 

de mercado e público-alvo são fontes de criação, permitindo que ela ganhe uma 

identidade e seja a tradução da imagem do negócio.” (GOMES, 2005). 

 De acordo com Gomes (2005), muitas empresas optam pelo slogan - frase que 

ressalta o posicionamento e ajuda a transmitir essa imagem para os consumidores. O 

slogan deve ser curto, de fácil memorização e pode ser modificado, mas não com 

frequência, sempre seguindo fielmente o posicionamento da empresa.  



69 

 

4.4.6.1 Definição da marca - Salão de Beleza Naturally 

 O nome escolhido para a empresa foi ‘Naturally’, pois está de acordo com o 

posicionamento escolhido pelos sócios, remetendo-se ao natural. 

 O símbolo escolhido “NL” representa o nome Naturally, juntamente com as 

flores em tons de verde para assimilar a natureza e a sustentabilidade. 

O Slogan ‘Beleza Natural’, refere-se à utilização de produtos e recursos 

naturais. A beleza natural é um movimento amplo, que consiste em adotar ações 

sustentáveis, que são menos prejudiciais ao nosso corpo e ao meio ambiente. Além 

de retratar a beleza natural que compões os indivíduos. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

4.4.7 Missão  

 De acordo com o SEBRAE (s.d.), a Missão de uma empresa define seu 

propósito, finalidade de sua existência e motivo pela qual foi criada, é uma declaração 

sobre a organização e é a identidade da empresa. 

 Segundo BILEK (2012), conforme citado por Chiavenato (1999, p. 49), a missão 

funciona como orientador para as atividades da organização. Ela tem por finalidade 

clarificar e comunicar os objetivos, os valores e a estratégia adotada pela organização. 

 

Figura 5 – Logomarca Naturally  
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4.4.7.1  Missão – Salão de Beleza Naturally 

 Atender os nossos clientes com excelência, oferecendo tratamentos de beleza 

de alta qualidade, realizados por profissionais capacitados, aplicando práticas 

sustentáveis e prezando pelo bem-estar social. 

 

4.4.8 Visão 

 Para o SEBRAE (s.d), a Visão é o futuro da organização, o que a empresa 

deseja alcançar, e como quer ser vista e reconhecida, aonde deseja chegar. 

 “A Visão é a imagem que a organização tem de si e do seu futuro. É 

estabelecida sobre os fins da instituição e corresponde à direção suprema que a 

organização busca alcançar.” (Bilek 2012 apud Chiavenato 1999, p. 51). 

 

4.4.8.1  Visão – Salão de Beleza Naturally 

 Ser referência no mercado de beleza, através da qualidade nos serviços 

prestados e usabilidade de produtos naturais. Sendo reconhecidos pelo nosso 

diferencial em minimizar o impacto ambiental e constantemente buscando por 

atualizações e inovações, para atender as expectativas dos nossos clientes. 

 

4.4.9 Valores 

 Bilek (2012) define os Valores como um conjunto de crenças e princípios que 

orienta as atividades da instituição. São os valores que devem nortear as ações e a 

conduta de quem trabalha na organização e que o público pode esperar da 

organização.  

 Para Bastos (2017) os valores corporativos são considerados como a 

motivação da companhia, auxiliando no engajamento dos funcionários. 

 

4.4.9.1  Valores – Salão de Beleza Naturally 

 Agir com respeito aos nossos clientes, profissionais parceiros e ao meio 

ambiente. 

 Apresentar produtos e serviços de excelente qualidade  
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 Prezar por um ambiente, produtos e equipamentos limpos, higienizados e 

esterelizados. 

 Contribuir para o desenvolvimento e bem estar da comunidade na qual 

atuaremos. 

 Colaborar para o desenvolvimento socioambiental 

 Comprometimento e integridade com as nossas responsabilidades. 

 

4.4.10 Definição de objetivos e metas 

 Para Gomes (2005) os objetivos são as declarações amplas e simples do que 

deve ser realizado pela estratégia de marketing e as metas são os resultados que a 

empresa espera alcançar. Ambos estão relacionados à missão da empresa e 

orientarão as ações a serem executadas.  

 

4.4.10.1 Definição de objetivos e metas - Salão de Beleza Naturally 

Objetivos 

 Ser referência no mercado da beleza com a utilização de recursos sustentáveis;  

 Fornecer atendimento especializado com profissionais altamente qualificados; 

 Garantir a total satisfação do cliente; 

 Ter uma campanha de divulgação eficaz e reconhecida pelo setor. 

 

Metas 

 Aumentar a conscientização dos consumidores sobre sustentabilidade em 50% 

nos seis primeiros meses; 

 Conquistar 30% da região como clientes; 

 Aumentar mensalmente as campanhas socioambientais. 

 

4.4.11 Definição das estratégias de marketing 

 A estratégia de marketing permite definir como a empresa atingirá seus 

objetivos e metas e gerenciará seus relacionamentos com o mercado de maneira que 

obtenha vantagens sobre a concorrência (GOMES, 2005). 
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 Consiste nas decisões necessárias para determinar a maneira na qual o 

composto de marketing, isto é, os cinco principais elementos de marketing (produto, 

preço, praça, promoção, pessoas) são combinados simultaneamente (GOMES, 2005). 

 

4.4.11.1 O Composto de Marketing 

 Para realizar uma estratégia de marketing completa, é necessário considerar o 

composto de marketing, formado por quatro elementos essenciais: produto; preço; 

praça; promoção. (GOMES, 2005). 

 

4.4.11.1.1 Produto 

 Nessa condição, o produto é considerado um bem tangível (mercadoria) ou 

intangível (serviço). Um produto é o bem que é ofertado numa transação comercial e 

deve dispor de características essenciais às necessidades do consumidor (GOMES, 

2005). 

 Para que os produtos possam ser mais atrativos, mais competitivos e encantar 

o cliente, muitos deles são ofertados com benefícios extras, como garantia, entrega 

gratuita, instalação gratuita, embalagens diferenciadas, entre outros (GOMES, 2005). 

 

4.4.11.1.2 Preço 

 Preço é quanto o produto ou serviço vale para o consumidor. Para o negócio, 

o preço ideal de venda é aquele que cobre os custos do produto ou serviço e ainda 

proporciona o retorno desejado pela empresa. Analisando o quanto o consumidor está 

disposto a pagar, a empresa avalia se seu preço ideal de venda é compatível com 

aquele vigente no mercado (GOMES, 2005). 

 

4.4.11.1.2.1 Fatores determinantes do preço 

 Para Gomes (2005), é importante considerar para determinar o preço: 

 Posicionamento: o preço pode determinar o posicionamento da empresa. 

Algumas empresas desejam passar uma imagem aos seus compradores de preços 

imbatíveis, outras trabalham um posicionamento de valorização dos produtos a partir 

de preços altos. 
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 Objetivos: os preços também podem ser fixados a partir da definição dos 

objetivos, como alcançar um determinado mercado de consumidores, enfrentar ou 

prevenir competição, maximizar o lucro e assegurar a sobrevivência no mercado. 

 Definição de preços de novos produtos: a empresa pode fixar preços 

relativamente baixos para entrar no mercado em uma tentativa de obter uma fatia de 

mercado e expandir a demanda pelo seu produto.  

 No entanto, para os consumidores, é difícil julgar a qualidade de alguns 

produtos e serviços quando não se pode testá-los antes da compra e, muitas vezes, 

os consumidores podem nivelar a qualidade do produto por baixo, devido ao preço. 

 No caso de inovações, é possível definir preços em um nível mais alto e 

baixá-los gradativamente. Nesse caso, é necessário que o consumidor esteja disposto 

a pagar um preço alto e que a concorrência não possa entrar rapidamente com 

produtos similares.  

 Pode-se usar a flexibilização de preços: preços diferentes para compradores 

diferentes. Os preços não são estáticos e podem ser flexibilizados pela prática de 

descontos e promoções: 

 Preços promocionais: reduções planejadas de preços a curto prazo para 

criar um incentivo para os consumidores comprarem;  

 Preços por regiões geográficas: dependendo da região, os preços variam 

devido ao transporte, impostos, entre outros fatores; 

 Preços por sazonalidade: Demanda por época do ano. 

 Preços personalizados: variações significativas de preços de acordo com o 

perfil de compra do consumidor, a empresa pode diferenciar seu preço de acordo com 

o potencial de compra de um determinado cliente; 

 

4.4.11.1.3 Praça 

 Praça é sobre como será a operacionalização do negócio, ou seja, como o 

produto será colocado à disposição do cliente. A localização e estrutura adequadas, 

canais de distribuição do produto ou serviço, relação com fornecedores serão 

determinantes para levar ao cliente o que ele necessita. O tipo do negócio determinará 

todos os aspectos relevantes a esse elemento (GOMES, 2005). 
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4.4.11.1.4 Promoção 

 Segundo Gomes (2005) a promoção tem a função de estimular a demanda 

relacionando serviços às necessidades e desejos dos clientes. A informação deve ser 

repassada através dos canais de comunicação, atraindo a atenção do consumidor.  

 A promoção possui três objetivos:  

1. Informar aos clientes potenciais a existência dos produtos e serviços e de suas 

vantagens; 

2. Informar aos clientes potenciais onde e como obter esses serviços;  

3. Lembrar aos clientes a existência dos produtos e serviços oferecidos. 

 Sem uma comunicação efetiva, os serviços oferecidos não alcançarão o 

público-alvo e os três objetivos acima não serão cumpridos. As diversas formas de 

comunicação de marketing são absolutamente cruciais na criação da consciência da 

marca e para estabelecer identidades de marcas positivas tornando os produtos e 

serviços ofertados desejáveis. 

 

4.4.11.1.4.1 Tipos de Promoção 

  Venda pessoal: Essa ferramenta possibilita uma comunicação de pessoa a 

pessoa na qual um vendedor atende clientes visando influenciar suas opções de 

compra. 

  Propaganda: A Propaganda é uma das ferramentas de marketing mais 

utilizadas para consolidar e perpetuar a imagem da marca de uma empresa, mantendo 

o cliente informado, através das inúmeras vertentes da mídia, sobre seus produtos ou 

serviços.  

 Publicidade: Pode ser realizada por personalidades e formadores de opinião 

que divulgam a marca ao utilizar os produtos da empresa. 

 Promoção de Vendas: A promoção de vendas cria uma necessidade de 

compra imediata, enquanto a publicidade é concebida mais para influenciar 

favoravelmente as expectativas e atitudes dos clientes a longo prazo. 

 Marketing de patrocínio: É uma ferramenta de comunicação muito utilizada 

nos dias de hoje. Representa uma oportunidade para uma empresa dirigir sua 

comunicação para públicos específicos, mas altamente desejáveis. 
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 Comunicação no ponto de venda: Diz respeito a toda a sinalização – displays, 

cartazes e outras variedades de materiais visuais que influenciam a decisão de 

compra. 

 Internet: É uma ferramenta que permite ao consumidor acessar e conhecer a 

estrutura do negócio, os produtos vendidos, além de informações como telefone e 

localização. 

 Políticas de fidelização: A fidelização é uma importante ferramenta 

promocional para o negócio. É importante ter um banco de dados de clientes com 

informações atualizadas e relevantes para a realização de promoções. 

 

4.4.11.5 Estratégias de marketing – Salão de Beleza Naturally 

 

4.4.11.5.1 Produto  

 O Salão de Beleza Sustentável Naturally, oferecerá os serviços da atualidade 

no campo da beleza, utilizando produtos inovadores e naturais. 

 Apresentaremos um atendimento personalizado, utilizando recursos 

sustentáveis e natural, obtendo uma vantagem competitiva em relação aos outros 

salões, gerando curiosidade nos consumidores. Realizaremos estratégias de 

divulgações nas redes sociais, e iremos promover eventos de responsabilidade social 

para a comunidade. 

 

4.4.11.5.2 Preço 

 O Salão Naturally terá um preço justo em relação aos serviços prestados 

aplicando práticas sustentáveis. 

 

4.4.11.5.3 Praça 

 Estará localizado em um dos melhores bairros de Santo André – SP. O local é 

bem movimentado, há ao seu redor prédios comerciais, supermercados, bares, 

restaurantes, além de prédios residenciais. 
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4.4.11.5.4 Promoção 

 A realização de promoções e a aplicação de descontos e benefícios no salão 

de beleza será importante para a captação e a fidelização de clientes. Nosso principal 

foco será a divulgação de promoções pela internet e concederemos descontos para 

os clientes que levarem embalagens vazias até o salão, para direcionarmos ao 

descarte correto. 

 

4.4.11.6 Definição estratégia marketing  

 As estratégias de marketing escolhidas para o Salão de Beleza Naturally, serão 

as comunicações visuais, utilizaremos cartões de visita, folder, site e redes sociais. 

 

4.4.11.6.1 Cartão de Visita 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 6 – Cartão de Visita (Frente)  
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Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 

4.4.11.6.2 Folder 

Figura 8 – Folder (Frente)  

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

Figura 7 – Cartão de Visita (Verso)   
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Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 9 – Folder (Verso)  
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4.4.11.6.3 Site 

 Levando em consideração que o Google é o maior mecanismo de pesquisa da 

Internet e é aonde a maioria das pessoas recorre quando tem uma pergunta ou precisa 

resolver uma necessidade, teremos um site para transmitir maior credibilidade, 

visibilidade da empresa e possibilidade de novos clientes. 

 

Figura 10 - Site Salão Naturally (1) 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

Figura 11 - Site Salão Naturally (2)  

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 
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Figura 12 - Site Salão Naturally (3)  

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 

Figura 13 - Site Salão Naturally (4)  

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 
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Figura 14 - Site Salão Naturally (5)  

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

Figura 15 - Site Salão Naturally (6)  

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

4.4.11.6.4 Redes Sociais  

 A divulgação do salão de beleza é essencial para atrair e fidelizar clientes, a 

importância de ser visto e ser lembrado é de grande relevância, pois o salão passa a 

ter maior visibilidade no mercado. 
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 Sendo assim, o Salão de Beleza Naturally usará as redes sociais Instagram 

e Facebook para divulgações. 

 

4.4.11.6.4.1 Instagram 

 Escolhemos o Instagram pois é uma forte mídia social e conta com um vasto 

público, com isso os nossos clientes estarão atualizados sobre os serviços oferecidos 

pelo salão, poderão visualizar os feedbacks recebidos, além das diversas publicações 

sobre os procedimentos realizados, sorteios, promoções sazonais, dia do aniversário 

do cliente e parcerias com empresas ou influenciadores digitais. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 O perfil contará com o link para agendamento através do nosso sistema 

contratado TRINKS e também terá o link de acesso ao Facebook.  

Figura 16 - Instagram Salão Naturally  
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 Diariamente serão postados Stories e publicações no feed, para que alcance 

uma alta visualização do público, onde poderão comentar sua opinião e 

compartilharem as publicações. Além de aplicar a opção de enquetes e perguntas e 

respostas para se aproximar e conhecer os clientes. 

 Teremos os Destaques dos Stories com os nossos Parceiros e Clientes que 

publicam seus feedbacks.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 Serão postados publicaçõesreferentes aos procedimentos realizados no 

salão, e usaremos o recurso de ‘hashtag’ com #salaonaturally, para interação com o 

nosso público, e também pela busca de possíveis leads, dessa forma, os clientes 

poderão postar os seus resultados dos serviços, e o salão também, rendendo maior 

interação e mais visibilidade para o nosso salão, conforme mais pessoas forem 

usando a hashtag.  

 

Figura 17 - Feed Instagram Naturally  
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Figura 18 - Hashtag Instagram Naturally  

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 Temos a intenção de realizar parcerias com influenciadores, iremos oferecer 

um serviço do nosso salão e em troca teria a divulgação, o objetivo seria alcançar 

outros usuários da rede a conhecerem a nossa empresa. 

 Efetuaremos parcerias com os nossos fornecedores, ao divulgarem que 

utilizamos os seus produtos e vice-versa, neste processo ambas as empresas se 

beneficiariam. 
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Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022 

Figura 19 - Parceria com Fornecedores (1)  

Figura 20 - Parceria com Fornecedores (2) 
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 Utilizaremos os vídeos na aba “reels” que serão referentes aos 

procedimentos realizados, como por exemplo vídeos de “antes e depois do 

procedimento” com as músicas que estão em alta nas redes. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 Iremos realizar postagens de promoções em períodos específicos, para criar 

desejo em nossos clientes. 

 

Figura 21 - Reels Instagram Naturally   
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Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

Figura 23 – Promoções Sazonais (2)  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 As promoções sazonais além de postadas nos stories, também serão 

publicadas no feed, serão utilizadas cores vibrantes e mais alternativas para terem 

destaque no perfil. 

Figura 22 – Promoções Sazonais (1)   
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 Em datas comemorativas iremos disponibilizar descontos para os nossos 

clientes, para que eles possam se sentir especiais, além de gerarmos um maior 

volume de serviços realizados para o salão. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 Os sorteios ocorreram frequentemente, de acordo com as datas 

comemorativas ou sorteios sem nenhum tema principal com o objetivo de atrair leads. 

Para os sorteios serão utilizados produtos ou serviços do salão. 

Figura 24 – Data Comemorativa  
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Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 Nas campanhas de conscientização o salão demonstrará apoio, 

solidariedade e empatia, tais datas sempre serão lembradas prestando nossa 

homenagem. 

Figura 25 – Sorteio Naturally (1)  

Figura 26 – Sorteio Naturally (2)  
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Fonte: Do próprio autor, 2022. 

4.4.11.6.4.2 Facebook 

 O Facebook da mesma forma que o Instagram é uma mídia mundialmente 

conhecida e também alcança um grande público, terá a mesma funcionalidade que a 

outra rede, postagens referentes às promoções, parcerias, sorteios e campanhas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

Figura 27 – Campanha de Conscientização  

Figura 28 – Facebook Salão Naturally  
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5. RECURSOS HUMANOS 

 

5.1 Descrição 

 De acordo com o Planejamento de Recursos Humanos do SEBRAE, o RH de 

uma empresa é essencial para várias tarefas que são desempenhadas diariamente 

do contexto empresarial. Elas podem ser funções primárias para o RH, mas também 

existem outras ações desse setor que fazem a diferença no funcionamento da 

empresa. Assim, são destacadas por meio das práticas e das políticas relacionadas à 

forma como a empresa administra as pessoas que fazem parte da organização.  

 Assim, o Recursos Humanos é responsável também por monitorar essas 

questões para, posteriormente, criar estratégias viáveis e de valor para que as 

capacidades dos membros da equipe sejam incentivadas e desenvolvidas. Como o 

RH cuida de tudo aquilo que envolve pessoas e uma empresa precisa dos seus 

colaboradores para se desenvolver e crescer, é possível definir que esse setor é 

responsável por todas as áreas da empresa, visto que o seu impacto será total.  

 

5.2 Importância e Vantagens 

 Segundo SEBRAE, ter um bom planejamento de RH é o ideal para que as 

empresas consigam desempenhar as suas funções de uma forma mais eficiente. 

Como esse setor tem por responsabilidade garantir o bem-estar dos colaboradores, 

eles serão ouvidos e levados em consideração para que os processos sejam 

adequados a essas questões. Assim, é possível que os processos sejam realizados 

de forma muito mais eficiente para a empresa. Isso acontece porque colaboradores 

satisfeitos conseguem desempenhar as suas funções sem frustrações e são os 

maiores objetivos do setor.  

 O setor é essencial para que a empresa saiba o que fazer com os seus 

colaboradores para evitar que eles se sintam desmotivados e, consequentemente, 

isso afete a produção da organização. Por meio de um bom planejamento, a empresa 

consegue garantir que os seus funcionários estarão sendo bem-preparados e bem 

capacitados para exercer as suas funções de acordo com o que é captado pelo setor 

de RH. Um time que esteja totalmente focado nessas questões contará com uma 

organização muito maior. E a empresa poderá, a partir desse ponto, controlar os seus 
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aspectos positivos e negativos para solucionar questões que estejam trazendo 

ineficiência aos seus processos.  

 Dessa forma, o planejamento de RH se faz totalmente importante para que a 

empresa consiga entender as suas necessidades e dos seus colaboradores. Os 

responsáveis, então, serão capazes de tomar atitudes eficientes e rápidas para 

solucionar os problemas antes que eles se tornem maiores. Com a falta de um 

planejamento nesse setor, há um enorme potencial para que os problemas da 

empresa acabem sendo deixados de lado e, com o tempo, se tornem um acúmulo de 

questões impossíveis de serem resolvidas pela gestão.  

 

5.3 Integração 

 Para Souza e Tozetti (apud KOLASA, 1978, apud ARAÚJO, CARIOCA e 

MACHADO, 2012), a palavra integração, quando usada em relação à organização 

social em seus aspectos mais amplos se refere ao grau de contato existente entre os 

grupos sociais dentro da sociedade. Quando os grupos se mantêm em harmonia 

dentro de uma estrutura central e podem trabalhar em conjunto e se comunicar entre 

si em ambos os sentidos, estão presentes os pontos essenciais para a integração. 

 Segundo SOUZA e TOZETTI, uma boa integração traz diversos benefícios a 

uma empresa, pois quando isto não acontece as pessoas são apresentadas sem 

saberem quais serão as respectivas funções. Imediatamente o novo funcionário fica 

cheio de trabalho sem definição de prioridades e prazos, perdendo muito tempo à 

espera que o esclareçam sobre determinados pontos. Para SOUZA e TOZETTI, 

conforme citado por Boog (2006 apud Silva, Nascimento e Botelho, 2013), existem 

dois tipos de integração: 

• Programa de Integração Geral: são para todos os novos funcionários, 

realizados pelo RH, programas que possibilitam ao novo funcionário de ter uma visão 

geral da organização, conhecendo a história da empresa, as instalações e 

características do ambiente de trabalho. 

• Programa de Integração para Gestores: são para todos os gestores recém-

contratados ou promovidos. Nesse tipo de programa é abordado, estrategicamente, 

característica e particularidades das áreas parceiras com as quais o novo gestor irá 

se relacionar, para facilitar sua integração como líder.  
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5.3.1 Integração – Salão De Beleza Naturally 

 Tratando-se de um salão de beleza aplicaremos uma integração geral, simples 

e flexível. 

 Apresentação da empresa: recepção, fachada, cadeiras de atendimento 

(cadeira de cabeleireiro), cirandinha de manicure, carrinho auxiliar de cabeleireiro e 

esteticistas, bancada de trabalho, armários de estocagem. 

 Dinâmica: Para a interação dos profissionais parceiros, será realizada uma 

dinâmica para se apresentarem dizendo seu nome, endereço, idade, estado civil e 

contando um pouco da sua história de vida pessoal e profissional. 

 Jornada de trabalho: Estaremos disponibilizando o espaço para exercício das 

atividades das 9:00 até às 18:00h, será autorizado realizar serviço extra fora do 

horário, como por exemplo atender uma cliente noiva para casamento civil as 08h, ou 

cliente depois do horário comercial. 

 Espaço para refeição: Serão expostos os eletrodomésticos disponíveis para 

uso, e também os itens de limpeza e os itens diversos como: talheres, pratos e copos. 

 Área de descanso: Será disponibilizado uma sala para descanso. A área 

poderá ser utilizada nos casos em que o profissional tenha uma pausa em seus 

serviços entre um cliente e outro. 

 Agendamentos: Cada funcionário poderá compartilhar, agendar e desmarcar 

seus clientes através do aplicativo parceiro Trinks, que funciona 100% online. 

 Será informado as datas de pagamento e divisão de porcentagem. 

 Será apresentado e entregue ao novo profissional parceiro um Guia de 

Integração. Como pode-se verificar em nas figuras 29, 30, 31, 32, 33, 34 e 35. 
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Fonte: Do próprio autor, 2022. 
 

 
Figura 30 - Guia de integração (2)  

 
Fonte: Do próprio autor, 2022. 
 

Figura 29 - Guia de integração (1)  
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Fonte: Do próprio autor, 2022. 
 

    
 
Figura 32 - Guia de integração (4)  

 
Fonte: Do próprio autor, 2022. 
 

Figura 31 - Guia de integração (3)  
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Fonte: Do próprio autor, 2022. 
 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

Figura 33 - Guia de integração (5)  

Figura 34 - Guia de integração (6)  
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Fonte: Do próprio autor, 2022. 
 
 
 
5.4 CLIMA ORGANIZACIONAL 

 De acordo com LIMA, LEUCH e BUSS (2017), o clima organizacional é um fator 

altamente importante para as corporações, ele influencia não somente no 

comportamento dos colaboradores, mas também na produtividade da empresa, visto 

que as organizações são geridas por pessoas, cada qual com a sua função, e cada 

uma dessas funções traz resultados à mesma.   

 Para os autores LIMA, LEUCH e BUSS (2017), conforme citado por 

Chiavenato, 2006, p.273, o clima organizacional constitui o meio interno de uma 

organização, a atmosfera psicológica e característica que existe em cada 

organização. O clima organizacional é o ambiente humano dentro do qual as pessoas 

de uma organização executam seu trabalho. O clima pode se referir ao ambiente 

dentro de um departamento, de uma fábrica ou de uma empresa inteira. O clima não 

pode ser tocado ou visualizado, mas pode ser percebido psicologicamente.   

 O clima organizacional caracteriza-se pela natureza da relação pessoal-

organização e pela relação superior-subordinado. Essas relações são determinadas 

pelas interações entre as metas e objetivos, estrutura formal, processo de gestão, 

estilos de liderança e comportamento. LIMA, LEUCH e BUSS (apud MULLINS, 2001, 

p.347).  

Figura 35 - Guia de integração (7)  
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 Considerando estes conceitos, percebe-se que o clima organizacional está 

diretamente interligado com a percepção que o trabalhador tem da empresa, da sua 

cultura e costumes, e essa percepção afeta o modo como ele vai agir de maneira 

positiva ou negativa dentro do seu ambiente de trabalho.  

 A adoção de ferramentas de monitoramento do clima organizacional pode 

trazer diversos benefícios à organização LIMA, LEUCH e BUSS (apud Altmann 2000):  

 a) maior envolvimento dos funcionários com relação ao seu ambiente de 

trabalho, este envolvimento se reflete em maior satisfação, redução de ausências e 

melhoria de desempenho;  

 b) a pesquisa de clima, realizada em datas pré-determinadas, permite a 

manifestação dos funcionários sobre o ambiente de trabalho, favorecendo a 

comunicação intraorganizacional e o suprimento de informações ao corpo gerencial;  

 c) oportunidade de comparação entre as características do ambiente de 

trabalho da organização com o de outras organizações;  

 d) pró-atividade da gerência, antecipando e solucionando problemas relativos 

aos funcionários, e ou, do ambiente de trabalho, prevenindo o surgimento de situações 

críticas que normalmente influenciam negativamente o fluxo normal de atividade das 

equipes.  

 Contemporaneamente as preocupações com o clima da empresa tanto em 

organizações públicas quanto privadas, estão em alta, e foca-se na motivação e 

satisfação do colaborador com o emprego, visto que quando o trabalhador realiza seu 

serviço estando motivado, a produtividade e o desempenho nas tarefas melhoram.  

 É cada vez maior a preocupação das empresas com o bem estar dos 

colaboradores e, dessa forma, questões como a gestão de pessoas, clima 

organizacional e satisfação do trabalhador estão cada vez mais presentes no dia-a-

dia das empresas, pois podem se converter em verdadeira vantagem competitiva para 

as empresas. LIMA, LEUCH e BUSS (apud Fulmer, et al 2003, apud Guskuma, 2009, 

p.17). 

 O clima de uma organização está intimamente ligado à sua cultura, e esta 

dificilmente é alterada, pois, se trata da personalidade da empresa, já o clima pode 

ser modificado, visto que o sentimento e humor das pessoas variam constantemente. 
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 Segundo LIMA, LEUCH e BUSS (2017) conforme citado por Fernandes e 

Zanelli (2006), é por meio da experiência coletiva que os membros da organização 

encontram respostas para as questões do cotidiano da empresa, pois são os valores 

e crenças compartilhados que definem seu modo de pensar e agir. Assim, ao definir 

padrões de comportamento com o objetivo de conservar a estabilidade e o equilíbrio 

do grupo, justifica-se a importância crescente atribuída à cultura organizacional.  

 O clima de uma organização não pode ser criado repentinamente, ele se 

transforma de maneira gradativa, desde a concepção da empresa, com as primeiras 

atitudes e decisões tomadas pelo gestor responsável e o comportamento do 

funcionário será diretamente impactado por essas decisões.  

 Saber promover um clima propício à produtividade e a qualidade do trabalho é 

muito importante para manter o colaborador motivado e satisfeito com seu papel 

dentro da organização, proporcionando vantagens tanto para ele como para a 

empresa.  

 

5.4.1 Clima Organizacional – Salão De Beleza Naturally 

 Para medir o nível de satisfação dos nossos profissionais parceiros, em relação 

aos diferentes aspectos do ambiente da empresa e a maneira como interagem uns 

com os outros, aplicaremos periodicamente uma pesquisa de clima organizacional, 

para proporcionar oportunidades de melhoraria do clima organizacional, 

funcionamento da empresa, a satisfação e engajamento dos nossos colaboradores. 

 Enviaremos um e-mail com o link da pesquisa, explicando quais são os 

objetivos das perguntas e como a participação de todos é importante, a pesquisa será 

confidencial. Pode-se verificar a pesquisa de clima organizacional nas figuras 36 à 49. 
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Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 

 

 

Figura 36 - Pesquisa de Clima (1)  

Figura 37 - Pesquisa de Clima (2)  
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Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 

 

 

 

 

Figura 38 - Pesquisa de Clima (3)  

Figura 39 - Pesquisa de Clima (4)  
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Fonte: Do próprio autor, 2022 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 

 

 

 

 

Figura 40 - Pesquisa de Clima (5)  

Figura 41 - Pesquisa de Clima (6)  
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Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 

 

 

 

 

Figura 42 - Pesquisa de Clima (7)  

Figura 43 - Pesquisa de Clima (8)  



104 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 44 - Pesquisa de Clima (9)  

Figura 45 - Pesquisa de Clima (10)  
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Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 46 - Pesquisa de Clima (11)  

Figura 47 - Pesquisa de Clima (12)  
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Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

  

 Após analisarmos os resultados da pesquisa, iremos propor mudanças e 

melhorias e estabelecer metas, para os nossos funcionários perceberem que as 

opiniões deles foram consideradas. 

Figura 48 - Pesquisa de Clima (13)  

Figura 49 - Pesquisa de Clima (14)  
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5.5 RECRUTAMENTO E SELEÇÃO 

5.5.1 Recrutamento De Pessoas 

 O recrutamento é a forma utilizada para atrair e localizar candidatos que 

possuam o perfil adequado ao cargo que necessita ser preenchido. “As atividades de 

recrutamento de uma empresa devem ser altamente estimuladoras, no sentido de 

fazer com que potenciais candidatos queiram, realmente, ingressar na organização” 

FERREIRA e SOEIRA (apud BULGACOV, 2006, p. 337).  

 De acordo com FERREIRA e SOEIRA (2013) o recrutamento deve ser a 

primeira etapa para a seleção de pessoas, pois, já serve como uma triagem de 

candidatos adequados ao cargo, comparados com outros que não tenham o perfil 

necessário.  

 Quando as empresas tomam conhecimento de que precisam preencher alguma 

vaga em aberto, é necessário fazer com que esta necessidade se torne pública, ou 

seja, deve ser feito algum tipo de anúncio para que possíveis candidatos saibam desta 

oportunidade. 

 Não basta apenas atrair candidatos, o fator crucial de um bom recrutamento é 

atrair potenciais candidatos, que tenham o perfil adequado ao cargo e que possam 

assumir tais responsabilidades sem dificuldades. Segundo FERREIRA e SOEIRA 

(2013) conforme citado por Chiavenato (2006, p. 165) “recrutamento é um conjunto de 

técnicas e procedimentos que visa atrair candidatos potencialmente qualificados e 

capazes de ocupar cargos dentro da organização”.  

 As técnicas e procedimentos aplicados ao recrutamento podem ser observados 

pela maneira de como esse recrutamento é elaborado e descrito. E por se tratar de 

uma forma de divulgação de uma vaga em aberto, pode-se dizer que o recrutamento 

se trata de um anúncio ao mercado de trabalho. Toda empresa pode optar por duas 

formas de recrutamento FERREIRA e SOEIRA (apud Bulgacov, 2006):  

 1) Recrutamento interno, podendo ser feito através de transferência de pessoal, 

promoção de pessoal, planos de carreira, etc. Assim sendo, o recrutamento interno 

pode ser uma fonte poderosa de motivação para os funcionários que já fazem parte 

da organização, sem a necessidade de abrir esta vaga para o mercado externo. 

Porém, o recrutamento interno somente pode ser aplicado, se a empresa realmente 
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apresentar colaboradores que tenham as competências adequadas que o cargo exige. 

“O gestor de pessoas deve ter um nível elevado de informações sobre os profissionais 

que atuam na organização, para poder tomar a melhor decisão na escolha do futuro 

ocupante do cargo” FERREIRA e SOEIRA (apud BULGACOV, 2006, p. 338).  

 2) Recrutamento externo, que é feito através de técnicas que atraem 

candidatos que, no momento não atuam na organização, estejam eles disponíveis ou 

trabalhando em outras empresas O recrutamento externo é realizado quando a 

empresa visa contratar um novo colaborador que esteja disponível para o mercado, 

isto é, alguém que não está empregado no momento, ou até mesmo, para atrair algum 

talento que faz parte do quadro de colaboradores de seu concorrente, ou outra 

empresa. Pode ser visto como uma forma de motivar as pessoas dentro da 

organização também, pois, é uma maneira de trazer “sangue novo” para a 

organização, isto é, com a contratação de alguém de fora da empresa, novas ideias, 

conceitos e procedimentos diferentes podem ser implantados. 

 

5.5.2 Seleção De Pessoas 

 Após a elaboração do recrutamento, divulgação na mídia mais adequada, 

realização da triagem dos candidatos que enviaram seus currículos, (ou entraram em 

contato com a empresa), entra a segunda fase do processo de contratação de 

pessoas, que é a seleção FERREIRA e SOEIRA (2013). 

A seleção de pessoas faz parte do processo de provisão de pessoal, vindo logo depois 

do recrutamento. O recrutamento e a seleção de recursos humanos devem ser 

tomados como duas fases de um mesmo processo: a introdução de recurso humanos 

na organização. Se o recrutamento é uma atividade de divulgação, de chamada, de 

atenção, de incremento da entrada, portanto, uma atividade positiva e convidativa, a 

seleção é uma atividade obstativa, de escolha, opção e decisão, de filtragem da 

entrada, de classificação e, portanto, restritiva FERREIRA e SOEIRA (apud 

CHIAVENATTO, 2006, p. 185).  

 Geralmente a seleção de pessoas é realizada quando se faz o recrutamento 

externo. Quando é realizado o recrutamento interno, a empresa já conhece o seu 

pessoal, portanto, não é necessária a realização de etapas de filtragem. Já quando o 

recrutamento é externo, existe a necessidade de escolha entre os candidatos que 



109 

 

foram recrutados para o processo seletivo. “A seleção deve apoiar-se em algum 

padrão ou critério, que é extraído com base nas características do cargo a ser 

preenchido” FERREIRA e SOEIRA (apud Chiavenato, 2006, p. 190). 

 A seleção deve seguir o mesmo conceito do recrutamento, isto é, todas as 

etapas e ferramentas utilizadas no processo seletivo devem servir de parâmetro de 

comparação entre candidatos e cargo. Existem algumas ferramentas ou técnicas que 

podem ser utilizadas na etapa da seleção. Ferramentas de seleção são técnicas 

utilizadas para observar e analisar os candidatos que participam do processo de 

seleção e comparar com os requisitos exigidos pelo cargo. Devem ter um caráter 

prognóstico, identificando traços pessoais que podem prever o comportamento futuro 

do candidato como funcionário da empresa FERREIRA e SOEIRA (apud KNAPIK, 

2008, p. 148).  

 Segundo FERREIRA e SOEIRA (2013) conforme citado por KNAPIK, 2008, p. 

149, 152 e 153) as ferramentas ou técnicas utilizadas em um processo seletivo são, 

por exemplo: - Entrevistas de seleção; - Provas situacionais; - Provas específicas; - 

Dinâmicas de grupo; - Testes psicológicos, etc. A entrevista de seleção é a técnica 

mais utilizada em processos de seleção. O entrevistador procura conhecer o 

candidato, pesquisa seus conhecimentos e habilidades. 

 A entrevista é o momento em que se tem um contato mais próximo com o 

candidato, e pode ser aplicada em qualquer momento do processo seletivo, desde o 

início, como uma triagem de eventuais dúvidas referentes às informações contidas 

nos currículos, como o último passo do processo, quando o gerente da área, ou quem 

realmente está solicitando o preenchimento da vaga em aberto, faz a última entrevista 

para esclarecer possíveis dúvidas que ficaram em aberto no decorrer do processo.  

 As provas situacionais têm, como objetivo identificar como o candidato se 

comportaria diante de uma situação real do dia-a-dia de trabalho.  

 As provas específicas consistem em testar os conhecimentos e competências 

relacionadas à área de trabalho. As dinâmicas de grupo são técnicas vivenciais 

realizadas com um grupo de candidatos e por intermédio de exercícios específicos, 

ocasião em que são observados determinados comportamentos dos participantes 
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 O objetivo maior das dinâmicas de grupo é verificar como cada candidato se 

comporta trabalhando em equipe, ou seja, é verificar se ele possui características de 

trabalhar em equipe.  

 Já os testes psicológicos devem ser utilizados quando se quer traçar um perfil 

das características psicológicas do candidato. Os testes psicológicos devem ser 

elaborados com precisão e rigor científicos, devendo ser estruturados por profissionais 

competentes e devidamente credenciados em psicologia diferencial e psicologia 

organizacional, com domínio sobre o método estatístico FERREIRA e SOEIRA (apud 

CARVALHO, 2007, p.43).  

 Todo teste psicológico deve ser elaborado e aplicado por profissionais da área, 

para que assim, seus resultados sejam devidamente avaliados.  

 A escolha das técnicas de seleção deve obedecer às especificações do cargo. 

 

5.5.3 Recrutamento e Seleção – Salão De Beleza Naturally 

 

5.5.3.1 Lei do Salão Parceiro 

Utilizaremos em nosso salão a LEI Nº 13.352, DE 27 DE OUTUBRO DE 2016 

(Lei do Salão Parceiro) conforme consta no ANEXO B deste projeto.  

 Conforme indicado pelo Sindicato Intermunicipal dos Institutos de Beleza e 

Cabeleireiros de Senhoras do ABC, utilizaremos o modelo de contrato que encontra-

se no ANEXO C. 

De acordo com o SEBRAE (2022) os salões de beleza são ambientes notados 

pela informalidade no setor trabalhista, o Governo Federal Brasileiro criou a Lei 

13.352/2016, Lei do Salão Parceiro, que visa regulamentar as relações de trabalho 

entre os profissionais que exercem funções no setor da beleza, como barbeiro, 

esteticista, cabeleireiro, manicure, depilador, maquiador, entre outros, com os seus 

espaços de trabalho. Nela, estão previstos os direitos e deveres de cada uma das 

profissões presentes em salões de forma justa, firmando entre ambas as partes uma 

relação de parceria. 
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Segundo o SEBRAE (2022) A Lei do Salão Parceiro objetivava atuar na 

segurança jurídica das relações de trabalho, visto que o profissional passou a ser 

considerado uma pessoa jurídica que está prestando atendimento no espaço do salão.   

Assim, os critérios que precisam ser atendidos de acordo com a Lei do Salão 

Parceiro são: 

1)  todos os profissionais precisam ter um CNPJ aberto. A depender do faturamento, 

entretanto, a lei prevê possibilidade de uso do MEI. 

2)  o salão, enquanto espaço de trabalho, deve ter um contrato com todos os 

profissionais que usam o seu espaço para prestar atendimento ao público. Esse 

contrato deve atender às cláusulas previstas na lei e ser homologado em sindicatos 

da região. 

3)  as notas fiscais dos serviços prestados precisam ser emitidas de forma correta, 

segundo a CGSN foi publicada a Resolução CGSN nº 137, o salão de beleza precisa 

emitir apenas uma nota fiscal para o cliente, que totalize o valor dos serviços 

prestados, inclusive da quota parte do profissional e o campo de discriminação da nota 

deve ser preenchido com o valor das quotas partes e com os respectivos CNPJs dos 

profissionais. A quantia referente a essas quotas partes dos profissionais precisa 

constar no campo da dedução. 

Da parte dos profissionais não será necessário emitir uma nota para cada 

cliente atendido. Logo, uma única nota referente a todos os seus serviços será emitida 

no final do mês e ela deverá contar com o valor de todas as suas comissões durante 

o período em questão. 

Assim, subsequente a essa inscrição, os profissionais que prestarem serviços 

no espaço precisarão assinar um contrato detalhado, cujas cláusulas descrevem 

todos os detalhes envolvidos em uma relação trabalhista. Como: 

 1. A porcentagem das comissões que serão pagas ao profissional parceiro 

pelos serviços prestados; 

2. Torna-se obrigação do salão parceiro realizar os recolhimentos tributários, 

bem como as retenções relativas aos impostos, de acordo com o que é previsto 

pela lei; 

3. Os pagamentos realizados aos profissionais devem ser feitos pelo 

empregador de forma periódica; 
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4. O contrato deve conter exatamente quais são os direitos do profissional 

parceiro acerca dos bens materiais usados por ele durante a sua prestação de 

serviços; 

5. Também deve estar prevista no documento a possibilidade de uma rescisão 

contratual. Além disso, o contrato deve deixar clara a necessidade de que um 

aviso prévio seja dado com 30 dias de antecedência; 

 

6. As responsabilidades relativas à manutenção do espaço, bem como às 

questões de higiene do mesmo, devem estar previstas no contrato para 

assegurar um bom atendimento ao cliente, assim como o funcionamento 

regular do negócio; 

7. O contrato deve prever a obrigação do profissional parceiro de manter o seu 

registro perante a Receita Federal regularizado; 

 

5.5.3.2 Recrutamento 

 Para o recrutamento, iremos destacar as vantagens de prestar os serviços em 

nosso espaço, apresentando nossas propostas de crescimento e inovação na área, 

sendo transparente com os candidatos sobre o cargo que está em aberto.  

 Na seleção dos currículos teremos alguns requisitos a serem preenchidos pelos 

candidatos: 

 Cerca de um ano de experiência comprovada na área; 

 Certificado de cursos profissionalizantes,  

 Possuir o MEI aberto; 

 Fácil comunicação; 

 Facilidade em trabalhar em equipe; 

 Organização no local; 

 Disponibilidade de horário; 

 Fácil acesso ao salão; 

 Ensino médio completo; 
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 Interesse em trabalhar com produtos sustentáveis. 

 Segundo a ABNT NBR 16383 - Requisito 4.7.12, todos os profissionais 

parceiros da empresa devem estar aptos a realizar os serviços aos quais se propõem, 

mediante comprovação que se dará por meio da apresentação de certificados ou 

outros documentos que atestem seus conhecimentos, habilidades e atitudes 

necessários para a prestação dos serviços. Neste contexto, a competência dos 

colaboradores e parceiros nas atividades que desempenham no salão Naturally, 

garante segurança tanto para esses, quanto para os clientes, que se sentem mais 

seguros ao confiarem os cuidados com sua saúde e beleza a profissionais preparados. 

 As habilidades e os conhecimentos necessários para a qualidade e segurança 

das atividades dentro do salão deverão ser identificados e considerados na seleção, 

recrutamento, treinamento, desenvolvimento de habilidades e educação contínua do 

pessoal para determinar as funções e competências necessárias ao atendimento das 

atividades estabelecidas.  

 Manteremos arquivados os registros de educação, experiência, habilidade e 

treinamento para serem apresentados, como, por exemplo, certificados, diplomas, 

listas de presença, vídeos ou demais mídias eletrônicas, resultados de entrevistas ou 

dinâmica de grupo, currículos, entre outros. 

 

5.5.3.2.1 Técnicas de Recrutamento Utilizadas 

 Indicação de funcionários; 

 Anúncios divulgados através do Instagram; 

 Iremos recolher os currículos que forem levados ao salão. 

Posteriormente, iremos realizar uma triagem, para análise dos candidatos. 

 

5.6 TREINAMENTO E DESENVOLVIMENTO ORGANIZACIONAL  

 Segundo LEITE e LOTT conforme citado por CHIAVENATO, 2009, atualmente 

nas organizações faz-se necessário a estimulação dos profissionais para um pleno 

conhecimento, direcionando-os para um diferencial estratégico, competitivo e de 

sucesso. Aumenta-se a necessidade da geração de informações e que as mesmas 
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sejam úteis e significativas para que promovam o aprendizado individual e 

organizacional, produzindo assim melhores resultados. É importante ressaltar que 

treinamento e desenvolvimento são coisas distintas, por mais que possuam 

semelhanças e cheguem a utilizar técnicas em comum.  

 De acordo com LEITE e LOTT (apud Volpe 2009), treinamento remete a um 

processo educacional de curto e médio prazo, aplicado de maneira organizada, por 

meio do qual as pessoas adquirem conhecimentos, posições e habilidades em função 

de objetivos previamente definidos dentro de uma instituição organizacional, com o 

propósito de aumentar a produtividade sem prejudicar ou influenciar em seus 

comportamentos. Já o desenvolvimento, está caracterizado mediante um processo 

dinâmico de melhoria, que implica em uma mudança na evolução, no crescimento,  

incremento e avanço de uma nova tecnologia.  

 As funções de treinamento e desenvolvimento de pessoas nas organizações 

adquire um papel de preparação de indivíduos para o exercício satisfatório de suas 

atividades, especificamente no cargo que ocupam. Ultimamente visualiza-se no 

treinamento e no desenvolvimento uma maneira eficaz para ampliação de 

competências que aumentam a produtividade e a criatividade, como também, à 

competitividade no atual mercado LEITE e LOTT (apud Almeida (2007). 

 

5.6.1 Treinamento  

 Para LEITE e LOTT conforme citado por Milkovich e Bourdreau (2010) 

conceituam o treinamento como sendo um processo sistematizado com o intuito de 

promover a aquisição de habilidades, regras e atitudes resultando numa melhor 

adequação entre as características dos colaboradores e as exigências diante de sua 

função. LEITE e LOTT (apud Dessler 2003), treinamento é um conjunto de métodos 

usados para transmitir aos funcionários, novos e antigos, habilidades necessárias 

para o desempenho do trabalho. LEITE e LOTT (apud Reginatto 2004), o treinamento 

ajuda as pessoas a serem mais eficientes, evitando erros, melhorando atitudes e 

alcançando maior produtividade, pois, por meio dele, podia-se aprender fazendo, 

reavaliando e mudando comportamentos. 

 Treinamento é o processo educacional de curto prazo, aplicado de maneira 

sistemática e organizada. O treinamento é uma fonte de lucratividade ao permitir que 
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as pessoas contribuam efetivamente para os resultados do negócio, sendo uma 

maneira eficaz de agregar as pessoas, a organização e os clientes LEITE e LOTT 

(apud CHIAVENATO, 2010). 

 

5.6.2 Desenvolvimento 

 O desenvolvimento da organização está diretamente relacionado à sua 

capacidade de desenvolver pessoas e ser desenvolvida por pessoas. Em geral, as 

organizações estão percebendo a necessidade de estimular e apoiar o contínuo 

desenvolvimento das pessoas, como forma de manter suas vantagens competitivas 

LEITE e LOTT (apud DUTRA, 2009).  

Segundo LEITE e LOTT conforme citado por Milkovich e Bourdreau (2010), definem 

o desenvolvimento como um processo de longo prazo que intervém positivamente nas 

capacidades dos empregados, bem como em sua motivação, tornando-os figuras 

valiosas para a empresa, neste contexto, o desenvolvimento inclui o treinamento, a 

carreira e outras experiências.  

 Algumas características individuais da pessoa em treinamento (experiência, 

vivência, percepção, capacidade de autodesenvolvimento) são de extrema 

importância para obtenção dos resultados esperados. De acordo com LEITE e LOTT 

(apud Pacheco et al 2005) o desenvolvimento será mais rápido e vantajoso se o 

colaborador estiver exercendo um cargo de que ele gosta e tiver aptidão no que faz. 

 LEITE e LOTT (apud) Pacheco et al (2005) mostram vários tipos de modelos 

de avaliação de aprendizagens que são avaliação de reação e satisfação, auto 

avaliação por competências, avaliação de mudança de comportamento, avaliação de 

resultados, avaliação de processos, avaliação de performance, cada tipo com sua 

relação de indicadores e critérios específicos. 

• Avaliação de reação de satisfação: modelo encontrado ao término de eventos e 

programação em gerais, e deve ser ponderado com algumas variáveis como 

motivação, interesse, nível de conhecimento preexistente, contexto sociocultural 

expectativas dos participantes.  

• Auto avaliação: pode ser aplicado a cada movimento de aprendizagem, no final de 

um programa ou de uma etapa de trabalho, o colaborador faz uma avaliação de 
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tudo que está a sua volta mais não faz o principal que é se auto avaliar, essa auto 

avaliação requer das pessoas compreensão, maturidade e ética.  

• Avaliação por competências: esse modelo envolve um conjunto de evidências que 

irá facilitar a aquisição de competências por parte dos profissionais individualmente 

e algumas técnicas que são utilizadas são provas de habilidades, observação de 

desempenho e por meio da resolução de problemas e desempenho.  

• Avaliação de mudança de comportamento: esse modelo é muito complexo, 

compõem a realidade das pessoas dentro e fora da organização, essa avaliação 

de mudança tem dois fatores, o psicológico, que é a maturidade, o interesse e a 

motivação, e o sociocultural que é as experiências anteriores. Essa avaliação é 

para ter clareza que as pessoas querem mudar ou se aquilo que é esperado é 

desejado pelo indivíduo.  

• Avaliação de resultados: faz uma avaliação global que visa diagnosticar os 

resultados, comparando o antes com o depois do desenvolvimento.  

• Avaliação de processos: é uma avaliação de procedimentos, uma análise das 

rotinas e requerimentos exigidos buscando uma melhoria da qualidade dos 

processos.  

• Avaliação de performance: está relacionada ao comportamento profissional e o 

meio de avaliação é o feedback.  

 

5.6.3 Treinamento, Desenvolvimento e Gestão de Pessoas – Salão de Beleza 

Naturally 

 O salão Naturally promoverá a todos os colaboradores o treinamento 

apropriado, de acordo com a necessidade de competências para o salão.  

 É importante que os colaboradores tenham uma base adequada de 

conhecimentos, que inclua treinamento nas habilidades e nos métodos necessários 

para a realização de suas tarefas com eficiência e competência, tendo conhecimento 

do impacto que suas atividades podem causar, caso sejam realizadas de forma 

incorreta.  

 Prover educação e treinamento para assegurar que os colaboradores e 

parceiros tenham conhecimentos apropriados e atualizados dos requisitos legais. O 
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nível e o detalhamento do treinamento podem variar de acordo com as atividades 

desempenhadas. 

 Bases necessárias para os treinamentos:  

 Comunicação e padronização verbal com o cliente- saudação e tratamento 

iguais para todos os clientes, será passado um treinamento de como se 

comunicar e comportar com a clientela; 

 Como servir a cliente – como oferecer um café adequadamente, maneiras de 

servir. 

 Controle de Desperdício – treinamento para evitar desperdício de água e 

produtos. 

 Produtos utilizados para atendimento - utilizaremos dosadores para um maior 

controle de estoque e uso de produtos. 

 Ferramentas de trabalho – organização e apresentação de cada aparelho, 

demonstração de como guardar, higienizar e manter seus equipamentos 

limpos. 

 Explicação do conceito de beleza sustentável com apresentação dos produtos 

naturais do salão e modo de uso e execução de cada produto. 

 Para o desenvolvimento da equipe Naturally, terá um grupo online de bate-papo 

para trocas de experiências e ideias, mensagens de aviso e qualquer assunto sobre 

o salão no dia a dia. Teremos reuniões quinzenalmente para feedbacks de acertos e 

erros da equipe, organização do ambiente, novidades do mês exemplo: 

procedimentos novos, inovações do mercado e aparelhos de trabalho novos. 

 Todas as segundas feiras ter uma breve conversa para programar a semana e 

agenda de cada profissional, toda virada de mês, ter um relatório de cada profissional 

individual, balanço de ganhos, ideias e melhoria. Fornecimento periodicamente de 

workshops e cursos extras para desenvolvimento e crescimento na área. 

 Pretendemos apoiar nossos profissionais parceiros e oferecer os recursos 

necessários para desenvolvimento no ambiente de trabalho. 
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5.6.3.1 Apresentação da imagem profissional 

HOMENS 

1. Cuidados com os cabelos são importantes, devem estar limpos. 

2. As unhas devem estar sempre bem cuidadas e cortadas; 

3. A barba deve estar bem-feita todos os dias. 

MULHERES 

1. Cuidados com os cabelos são importantes, por isso a utilização dele preso é 

indicada a fim de evitar riscos; 

2. As unhas devem estar sempre bem cuidadas. 

3. Recomendamos que a maquiagem não seja carregada e com tons fortes. 

 A aparência é essencial, causa boa impressão, impõe o respeito, além de 

refletir suas condições pessoais e a situação de seu ambiente de trabalho. As 

vestimentas dos funcionários do salão Naturally devem sempre estar limpas, bem 

passadas e alinhadas, deve-se evitar andar com os bolsos cheios, pois pode-se 

passar impressão de desleixo. 

 É de extrema importância que todos se preocupem com a higiene pessoal e 

aparência profissional como por exemplo manter sempre os dentes limpos e hálito 

saudável, utilizar perfume e desodorante suave; 

 Não é permitido o uso de sandálias, tamancos, chinelos e semelhantes, sempre 

utilizar sapatos fechados para evitar acidentes. 

 Evitar o uso de bermuda, short, saia curta e boné. E também comer, beber ou 

fumar na frente dos clientes ou no local de atendimento. 

 Contrataremos a empresa Avental & Cia que atua no segmento de uniformes 

profissionais para o fornecimento de batas e jalecos. 
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Figura 50 – Uniforme Bata Unissex 

 

Fonte: Avental & CIA, 2022. 

 

Figura 51 – Uniforme Jaleco Unissex  

 

Fonte: Avental & CIA, 2022. 

 

5.6.3.2 Higiene 

 As mãos são os principais instrumentos de trabalho dos colaboradores do 

salão, por isso estes devem mantê-las sempre muito bem limpas. Neste sentido, os 



120 

 

colaboradores devem realizar a lavagem e a assepsia das mãos ao chegar no 

trabalho, antes e após a execução de um serviço com contato direto com o cliente, 

após qualquer interrupção do serviço, após tocar em materiais contaminados, antes e 

após usar os sanitários e sempre que se fizer necessário.  

 Dentro do salão Naturally será disposto estações para a lavagem das mãos dos 

colaboradores e parceiros, compostas por pias exclusivas para esse fim, sabão 

bactericida ou solução antisséptica, papel toalha ou ar quente e lixeira com pedal.  

 A seguir, são destacados alguns procedimentos que devem necessariamente 

ser atendidos por todos os funcionários do salão Naturally:  

1. Os colaboradores e parceiros do salão devem se apresentar, quando 

aplicável e devidamente acordado entre eles e a direção do estabelecimento, 

com vestimentas compatíveis à atividade exercida, conservadas e limpas, e em 

conformidade com a legislação pertinente. 

2. Os colaboradores do salão devem usar cabelos presos e protegidos por 

redes, toucas ou outro acessório apropriado, quando aplicável.  

3. O emprego de luvas em serviços específicos do salão, quando necessário, 

deverá obedecer às perfeitas condições de higiene e limpeza destas. O uso de 

luvas não exime os colaboradores e os parceiros do salão Naturally da 

obrigação de lavar as mãos cuidadosamente.  

4. O controle da saúde dos colaboradores e parceiros do salão de beleza será 

devidamente documentado e realizado de acordo com a legislação específica. 

 5. Os colaboradores e parceiros do salão de beleza deverão tomar as vacinas 

recomendadas, quando aplicável, no exercício de suas atividades.  

6. Os colaboradores e parceiros do salão Naturally que apresentarem lesões, 

feridas, cortes nas mãos e braços e/ou sintomas de enfermidades que possam 

comprometer a qualidade higiênico-sanitária dos clientes devem ser afastados 

da atividade de contato com o cliente enquanto persistirem essas condições de 

saúde. A direção do salão Naturally sempre garante que os colaboradores e 

parceiros nessas situações sejam afastados para outras atividades, sem 

prejuízo de qualquer natureza.  
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7. O salão Naturally aplicará diariamente providências para que todos os 

colaboradores e parceiros recebam instrução adequada e contínua em matéria 

higiênico-sanitária, na manipulação dos equipamentos e utensílios e higiene 

pessoal com o objetivo de adotar precauções necessárias para evitar a 

contaminação dos clientes. 

 

5.7 FOLHA DE PONTO, PAGAMENTO E BENEFÍCIOS 

 

5.7.1 Folha De Ponto 

 Segundo OLIVEIRA e CARRIJO (2020), este documento também é conhecido 

como livro de ponto, nele consta todos os registros de horários de cada funcionário da 

empresa, esses registros são importantes para fazer o fechamento da folha de 

pagamento.  

 É através desta folha que o setor responsável por administrar este documento 

será capaz de identificar situações de atraso, funcionários que não fazem pausas ou 

que não retornam das pausas no horário certo, faltas injustificadas e até mesmo horas 

extras.  

 Campos da Folha de Ponto: 

 De acordo com o TEIXEIRA (2014), conforme a INSTRUÇÃO NORMATIVA Nº 

05, DE 15/09/2014, Na folha ponto deverão constar os seguintes campos:  

 Mês/Ano: constará o mês e o ano correntes.  

 Servidor: constará o nome completo do servidor.  

 Matrícula: constará a matrícula siape do servidor.  

 Carga Horária: constará a carga horária exigida para o cargo emprego ou 

cargo em comissão do servidor ou carga horária reduzida (MP nº 2.174-25, de 

24/08/2001). Para os servidores com jornada de trabalho flexibilizada (Decretos 

nº 1.590/1995) deverá constar a jornada de 40 horas semanais com a 

observação no rodapé de que foi autorizada a flexibilização.  

 Classe/padrão: constará a classe/padrão/nível da carreira em que o servidor 

se encontra.  

 Cargo: constará o nome do cargo/emprego do respectivo servidor.  
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 Lotação: constará o câmpus/reitoria no qual o servidor encontra-se lotado.  

 Exercício: constará o câmpus/reitoria no qual o servidor encontra-se em 

exercício (poderá ser diferente da lotação).  

 Localização: constará a unidade/setor no qual o servidor encontra-se em 

exercício.  

 Ocupante de função: local destinado a indicar se o servidor ocupa algum 

cargo ou função, na condição de titular ou de substituto. 

 Horário de Trabalho: constará o horário regulamentar de trabalho do servidor.  

 Grade de horários: local destinado ao preenchimento dos horários de entrada 

e saída do servidor no local de trabalho.  

 Ocorrências: deverá ser indicado o código referente ao afastamento ou 

licença, conforme Anexo V da Instrução Normativa nº. 05, de 15/09/2014.  

 Abono da chefia imediata: destinado ao preenchimento de horas abonadas 

pela chefia imediata.  

 Horas trabalhadas: destinado ao preenchimento do número de horas 

trabalhadas no dia.  

 Compensação: deve ser indicado apenas o número de horas compensadas 

no dia (além ou aquém da jornada normal de trabalho).  

 Horas Extras: será preenchido com o número de horas que houver trabalhado 

a maior do horário normal de trabalho em caso de convocação para serviço 

extraordinário, previamente autorizado, ou no caso de horas excedentes.  

 Observações: destinado ao preenchimento daquilo que não se encaixa em 

nenhum campo ou complementação de informações.  

 Data: deverá ser preenchida no último dia do mês, após o preenchimento da 

folha de ponto.  

 Assinatura do servidor: local destinado a assinatura do servidor após o 

preenchimento de toda a folha de ponto.  

 Visto da chefia imediata: local destinado ao visto da chefia imediata, que 

acompanhou ao longo do mês a frequência do servidor. (MINISTÉRIO DA 

EDUCAÇÃO – MEC/INSTRUÇÃO NORMATIVA Nº 05, DE 15/09/2014) 
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5.7.1.1 Folha De Ponto – Salão De Beleza Naturally 

 Ao utilizar a Lei do Salão Parceiro (Lei Nº 13.352), a empresa não pode cobrar 

assiduidade nem marcar ponto do profissional contratado, pois o profissional é uma 

Pessoa Jurídica, se for exigido passa a caracterizar uma relação trabalhista. 

  

5.7.2 Pagamentos 

 De acordo com OLIVEIRA e CARRIJO (2021) folha de pagamento também é 

conhecida como holerite e é através dele que o DP (Departamento Pessoal) segue 

informações sobre o cumprimento da jornada de trabalho de cada funcionário em 

dados contábeis.  

 Na folha de pagamento devem ser apresentados vários fatores, como:  

• Faltas injustificadas; 

• Horas extras; 

• Adicionais; 

• Tributos. 

 

5.7.2.1 Pagamento – Salão De Beleza Naturally 

A cada serviço realizado o profissional parceiro deverá lançar o procedimento 

realizado e o valor cobrado no nosso sistema contratado TRINKS, onde é realizado 

automaticamente o percentual de comissão por profissional e serviço. Verificar nas 

figuras 52 a 55. 
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Fonte: TRINKS, 2022. 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: TRINKS, 2022. 

 

     Para o pagamento será exportado um relatório, como no exemplo abaixo: 

 

Figura 54 - Pagamento (3)  

 

Fonte: TRINKS, 2022. 

 

Figura 52 - Pagamento (1)  

Figura 53 - Pagamento (2)  
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Fonte: TRINKS, 2022. 

A partir do relatório, será realizado uma transferência referente ao valor total que 

o profissional deverá receber.  

A porcentagem da comissão estará prescrita no contrato do salão parceiro, o 

pagamento será efetuado quinzenalmente, sempre em um dia útil da semana, as 

10:00h da manhã. 

 

5.8 BENEFICIOS 

 Segundo SIQUEIRA e ARAÚJO (2016), o benefício é uma remuneração 

indireta que oferece aos funcionários uma base para satisfazer suas necessidades. 

As organizações precisam oferecer aos seus funcionários uma qualidade de vida 

melhor para manter a qualidade dos negócios. A importância dos benefícios tanto 

legais como espontâneos, para a produtividade dos empregados. 

 O plano de benefícios tem muitas vantagens a mais importante é ter um quadro 

de funcionários envolvidos com a empresa, atrai e mantêm bons talentos, motivação 

e qualidade de vida para os cooperantes. “O ser humano é a peça fundamental do 

processo de qualidade de uma empresa” SIQUEIRA e ARAÚJO (apud CHIAVENATO, 

2008, p. 20).   

Figura 55 - Pagamento (4)  
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 Recentemente o benefício além de ser competitivo no mercado de trabalho é 

também usado para conservar as condições físicas e mentais dos colaboradores. 

SIQUEIRA e ARAÚJO (apud MARRAS, 2009). 

 

5.8.1 Tipos De Benefícios  

 De acordo com SIQUEIRA e ARAÚJO, o plano de benefício é para ajudar o 

funcionário nas três principais áreas de sua vida: 

• Na função do cargo - gratificações, seguro de vida, desconto na empresa e etc. 

• Fora do cargo, mas dentro da empresa - área de lazer, refeitório, vestiário, 

biblioteca. 

• Fora da organização, na sociedade - atividade comunitária, recreação, clubes, 

eventos.  

 Os autores completam, conforme citado por MARRAS, 2009, segundo dados 

os benefícios são classificados em legais e espontâneo. Benefícios legais são 

exigidos pela legislação trabalhista, previdenciária ou sindicatos que são: 

• Vale transporte; 

• Férias; 

• Abono de férias; 

• 13° salário; 

• Folga semanal remunerado; 

• Contribuição no INSS; 

• Salário família, licença maternidade; 

• Aposentadoria; 

• Seguro de acidente de trabalho; 

• Auxilio doença. 

 Benefícios espontâneos são oferecidos pela organização, não são obrigatórios 

que são: SIQUEIRA e ARAÚJO (apud CHIAVENATO, 2008) 

• Gratificação; 

• Refeição; 

• Empréstimo; 

• Assistência médica e odontológica; 

• Cesta básica; 
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• Assistência farmacêutica; 

• Bolsa de estudo; 

• Clube; 

• Área de lazer; 

• Horário flexível. 

 Os projetos de benefícios podem ser classificados em monetários ou não 

monetários. SIQUEIRA e ARAÚJO (apud CHIAVENATO, 2008)  

 Benefícios monetários são os benefícios concedidos em dinheiro, através de 

folha de pagamento que são todos aqueles benefícios exigidos perante a lei. 

SIQUEIRA e ARAÚJO (apud MARRAS, 2009)  

 Benefícios não monetários são os benefícios oferecidos de forma de serviços 

e vantagens que são todos os benefícios concedidos de forma espontânea pela 

organização. SIQUEIRA e ARAÚJO (apud CHIAVENATO, 2008)  

 De acordo com a pesquisa realizada pelos autores SIQUEIRA e ARAÚJO 

(2016) as vantagens dos benefícios para a organização são: 

• Eleva a moral dos funcionários; 

• Reduz a rotatividade e o absenteísmo; 

• Eleva a lealdade do funcionário para com a organização; 

• Aumenta o bem estar do funcionário; 

• Facilita o recrutamento e a retenção do pessoal; 

• Aumenta a produtividade e diminui o custo unitário do trabalho; 

• Demonstra as diretrizes e os propósitos da organização para com os 

funcionários; 

• Promove relações públicas com a comunidade. 

 E vantagens dos benefícios para o funcionário: 

• Oferece assistências disponíveis na solução de problemas pessoais; 

• Aumenta a satisfação no trabalho; 

• Contribui para o desenvolvimento pessoal e bem estar individual; 

• Oferece meios de melhor relacionamento social entre funcionários;127 

• Melhora as relações do funcionário com a organização; 

• Reduz a causa de insatisfação. 
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5.8.2 Benefícios – Salão De Beleza Naturally  

      Em decorrência da utilização da Lei do Salão Parceiro, nossa empresa não tem 

participação de benefícios monetários e não monetários para o profissional que estiver 

prestando serviço em nosso salão e também fica dispensado de pagar encargos como 

13º Salário, contribuição previdenciária e FGTS.  

 

5.9 Plano de Cargos e Salários 

 De acordo com CRUZ e BINATTI (2018), a implantação de um plano de cargos 

e salários em uma organização é necessária para determinar a função de cada 

colaborador dentro de seu setor, estabelecendo políticas salariais e formações 

acadêmicas ideais para tal ocupação, permitindo assim a ascensão profissional, 

tornando-os parte do modelo de negócios.  

 Além de oferecer benefícios para os empregados, os empregadores também 

se beneficiam desta implantação, tendo esta ferramenta como uma base para 

escolhas de candidatos mais preparados, ter um funcionamento empresarial mais 

bem-sucedido, envolvimento do colaborador com a empresa e com aquilo que faz, 

diminuir riscos de ações trabalhistas em relação a equiparação salarial, desvios de 

funções e acidentes de trabalho por falta de orientação e treinamento.  

 

5.9.1 Cargos 

 Segundo CRUZ e BINATTI (2018), conforme citado por Chiavenato (1999, p. 

160), “cargo é uma composição de todas as atividades desempenhadas por uma 

pessoa [...] e que figura em certa posição formal do organograma da empresa”. É o 

termo utilizado para o conjunto de atividades que cada pessoa exerce dentro de uma 

organização. 

Em uma organização, cada cargo tem seu valor individual. Somente se pode 

remunerar com justeza e equidade o ocupante de um cargo se conhecer o 

valor desse cargo em relação aos demais cargos da organização e à situação 

do mercado. CRUZ e BINATTI (apud Chiavenato, 2004, p. 302)  

 As pessoas passam por mudanças, adquirem novas habilidades, novos 

conceitos, novas atitudes e enriquecem seu comportamento com o trabalho que 
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executam, provocam mudanças nos cargos exigindo outra postura e habilidades dos 

profissionais. Por isso, a empresa deve redesenhar e atualizar constantemente os 

cargos CRUZ e BINATTI (apud Chiavenato 1996). 

 

5.9.2 Pesquisa Salarial 

 Para os autores CRUZ e BINATTI (2018,) cada cargo tem o seu valor individual, 

a importância do salário de cada pessoa depende da política salarial de cada empresa, 

sendo assim, através da pesquisa salarial, é possível identificar de que forma é 

praticada a política salarial no mercado. 

 Segundo CRUZ e BINATTI (2018), conforme citado por Lacombe 2005, p. 158, a 

pesquisa salarial é:  

O estudo sobre o valor dos salários e dos benefícios que outras empresas do 

mesmo ramo ou da mesma região pagam aos empregados que ocupa, os 

mesmos cargos avaliados pela empresa pesquisadora e considerados 

significativos para a elaboração de seu plano de cargos e salários e para sua 

administração salarial.  

 A pesquisa salarial varia de acordo com as particularidades de cada empresa, 

ou seja, cada companhia deve modelar a pesquisa de acordo com as suas 

características, mesmo porque as particularidades dependem do ato de interferências 

de estudos dos cargos por região, setor, conhecimento, entre outras áreas. CRUZ e 

BINATTI (2018) 
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5.9.3 Plano de Cargos e Salários – Salão De Beleza Naturally 

 

Quadro 3 - Profissionais Parceiros  

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

5.9.3.1 Competências essenciais 

1. Ter ética e postura profissional; 

2. Receber e preparar o cliente para o atendimento; 

3. Identificar e compreender expectativas do cliente com relação ao serviço a ser 

prestado; 

4. Organizar o ambiente de trabalho; 

5. Aplicar as boas práticas higiênico-sanitárias pertinentes para cada atividade; 
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6. Aplicar as boas práticas de saúde e segurança do trabalho; 

7. Aplicar as legislações pertinentes a cada atividade; 

8. Indicar, orientar e vender produtos cosméticos e acessórios de acordo com o objeto 

social da empresa; 

9. Aplicar as boas práticas de ergonomia da profissão; 

10. Utilizar os equipamentos de proteção individual específicos para cada atividade. 

 

5.9.3.2 Competências específicas profissionais parceiros 

• Cabeleireiro 

 Profissional que exerce atividades de higiene, embelezamento e transformação 

capilar para os públicos masculino e feminino. 

 Estar apto a: 

1. Diagnosticar a condição dos fios e couro cabeludo, conforme sua área de 

competência; 

2. Aplicar as técnicas de corte, coloração, modelagem, alisamentos e relaxamentos, 

tratamentos e higienização dos fios, mais adequadas às expectativas do cliente; 

3. Responsabilizar-se tecnicamente por eventuais problemas advindos da 

prestação dos serviços e aplicar as devidas medidas corretivas e/ou mitigatórias do 

problema apresentado; 

4. Manusear os utensílios e equipamentos necessários à prestação dos serviços; 

5. Utiliza técnica para desenhar as sobrancelhas e tem como objetivo valorizar o 

rosto e expressão da cliente; 

6. Preparar o rosto das pessoas por meio da aplicação de produtos de beleza. 

• Barbeiro 

 Profissional que exerce atividade de corte de cabelo e barba masculino. 

 Estar apto a: 

1. Aplicar as técnicas de corte de cabelo, barba e bigode mais adequadas às 

expectativas do cliente; 
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2. Responsabilizar-se tecnicamente por eventuais problemas advindos (da 

prestação dos serviços) e aplicar as devidas medidas corretivas e/ou mitigatórias 

do problema apresentado; 

3. Manusear os utensílios e equipamentos necessários à prestação dos serviços. 

• Manicure/ pedicure 

 Profissional que exerce atividades de higiene e embelezamento das mãos e/ou dos 

pés. 

 Estar apto a: 

1. Aplicar as técnicas de higiene e embelezamento das mãos e pés, podendo incluir 

limpeza, remoção parcial de cutículas e esmaltação das mãos e pés mais 

adequados à expectativa do cliente, no intuito de alcançar os resultados desejados; 

2. Manusear, higienizar e esterilizar utensílios e equipamentos adequados. 

• Esteticista 

 O profissional esteticista visa à manutenção da saúde, da beleza e do bem-estar, 

por meio de cosméticos e aparelhos de alta tecnologia. 

 Estar apto a: 

1. Disfarçar pequenos problemas estéticos; 

2. Empregar as técnicas e tecnologias disponíveis para melhorar a aparência do 

cliente; 

3. Melhorar a hidratação e a elasticidade da pele; 

4. Realizar todo o tipo de tratamentos de rosto e de corpo; 

5.Realizar procedimentos de massagens, drenagem linfática, e semelhantes; 

6. Aconselhar os clientes sobre formas de melhorarem o seu aspecto físico; 

7. Selecionar, indicar e aplicar cosméticos e produtos de tecnologia avançada de 

acordo com necessidade do paciente; 

8. Aplicar os procedimentos estéticos de maneira a recuperar e manter a saúde do 

corpo, cabelo ou rosto. 

9. Realizar extração intencional de pelos nos clientes de certas regiões do corpo. 
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5.9.3.3 Terceirização de funcionários 

 Contrataremos para o salão Naturally duas empresas terceirizadas para as 

funções: recepcionista, faxineira e analista de mídias sociais.  

 A empresa escolhida para a realização dos serviços de recepcionista e faxineira 

foi o Grupo Verzani & Sandrini. E para o profissional analista de mídias sociais 

escolhemos a empresa Buzz Monitor. 

 

Quadro 4 - Profissionais Terceiros  

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 

(a) 
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5.9.3.3.1 Responsabilidades Diárias 

• Analista de Mídias Sociais 

1. Planeja ações em plataformas digitais; 

2. Realiza produção de conteúdo; 

3. Monitora redes sociais e pesquisa público-alvo; 

4. Desenvolve relatórios e análises sobre o marketing da empresa; 

5. Elabora o plano de campanhas de investimento em links patrocinados e em 

campanhas publicitárias online; 

6. Gerencia campanhas e marcas nas redes sociais. 

• Recepcionista 

1. Receber calorosamente os clientes, levá-los ao local do atendimento e informar 

os profissionais designados sobre a chegada deles; 

2. Marcar e confirmar horários por telefone e e-mail; 

3. Processar transações (em dinheiro ou cartões de crédito) e emitir os recibos; 

4. Oferecer bebidas e conversar com os clientes que estiverem na sala de espera; 

5. Receber pessoas que aparecerem sem hora marcada, responder a perguntas 

sobre os serviços e marcar hora com base na disponibilidade; 

6. Informar os clientes sobre novos serviços e descontos; 

7. Atualizar os registros dos clientes com informações de contato e cobrança, horas 

marcadas e serviço oferecidos; 

8. Manter organizado o espaço da recepção; 

9. Fazer o pedido de cartões de visita, catálogos e materiais de escritório conforme 

a necessidade. 

• Faxineiro (a) 

1. Limpar, estocar e abastecer as áreas designadas do salão (espanar, varrer, 

aspirar, esfregar, limpar os respiros de teto, limpar os banheiros, entre outros.);  

2. Executar e documentar atividades rotineiras de inspeção e manutenção; 
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3. Executar tarefas pesadas de limpeza e projetos especiais; 

4. Notificar a gerência sobre deficiências ou necessidades de reparos; 

5. Cooperar com os demais funcionários; 

6. Seguir todos os regulamentos de saúde e segurança. 

 

5.9.3.4 Organograma  

 

Figura 56 - Organograma Naturally  

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

5.10 PROGRAMA 5S 

 De acordo com JORDÃO (2011) o programa 5S foi desenvolvido no Japão. 

Trata-se de uma filosofia de trabalho que pretende superar antigos hábitos. O método 

visa obter um local de trabalho ordenado, limpo e saudável, ideal para a implantação 

de um sistema de gestão da Qualidade na empresa. Também, visa garantir o bem-

estar das pessoas e sua valorização.  
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 O termo 5S vem da letra "S" inicial das palavras japonesas que orientam o 

programa: Seiri, Seiton, Seiso, Seiketsu e Shitsuke. Em português, introduziu-se a 

palavra 'senso' e temos: 

 Seiri – Senso de Utilização/Descarte: Nessa 1ª etapa é preciso separar o que 

é útil do que é inútil e o que é necessário daquilo que é desnecessário. 

 Seiton – Senso de Organização/Ordenação: É chegado o momento de colocar 

cada coisa em seu devido lugar, identificar e mantê-las em seus lugares 

definidos. 

 Seiso – Senso de Limpeza: Além de manter a área de trabalho sempre limpa, 

nessa etapa podemos mudar a disposição dos móveis, colocar uma planta no 

ambiente de trabalho e melhorar a iluminação do ambiente. 

 Seiketsu – Senso de Higiene/Saúde: É bom criar condições que favoreçam a 

saúde física, mental e emocional das pessoas, além de conscientizar todos da 

importância da higiene pessoal. 

 Shitsuke – Senso de Autodisciplina/Ordem mantida: Para que o programa 

tenha sucesso, é necessária a participação de todos. Trata-se de um processo 

contínuo, diário e permanente. É o momento da manutenção dos outros quatro 

sensos, de criar procedimentos para as atividades e fazer dos sensos um 

hábito. 

 A prática do 5S, se verdadeiramente vivenciado, garante bons resultados de 

mudança comportamental, pois modifica os ambientes de trabalho e gera 

envolvimento e comprometimento nas pessoas. Além disso: 

 Aumenta o fluxo de informações; 

 Facilita a arrumação interna e a procura de objetos; 

 Diminui custos; 

 Diminui a necessidade de espaço, de estoque e o desperdício; 

 Otimiza o tempo das pessoas; 

 Evita compras em duplicidade e o vencimento de prazos de validade; 

 Aumenta a segurança no trabalho, diminuindo os acidentes; 

 Melhora o aspecto visual dos ambientes; 
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 Melhora a qualidade de vida; 

 Transforma o ambiente de trabalho em um local agradável e saudável; 

 Proporciona maior durabilidade dos equipamentos; 

 Melhora as comunicações interna e externa à empresa; 

 Melhora a imagem da empresa diante de seus clientes. 

 

5.10.1 Programa 5s – Salão De Beleza Naturallly 

 

Iremos implantar no Salão de Beleza Naturally o método de cada senso. 

Senso de Utilização: O foco principal será combater as distrações e repensar 

no acúmulo de objetos que não são necessários afastando itens desnecessários 

próximos aos profissionais, será avaliado o que é realmente útil, e descartar o que não 

tem utilidade. 

Senso de Organização: O que for definido como útil estará sempre organizado, 

caso contrário, isso poderá atrapalhar o desenvolvimento das tarefas, com a 

organização realizada da maneira correta o profissional poderá entregar um bom 

resultado com mais facilidade e focar naquilo que realmente importa. 

Senso de Limpeza: esse tópico é importante para todos os colaboradores tanto 

com as ferramentas de trabalho, quanto ao local onde é realizado suas atividades, 

será eliminado todas as impurezas, para que o ambiente fique propicio para efetuação 

dos tratamentos, após uso será descartado corretamente, aquilo que poderá ser 

reutilizado também será separado. 

Senso de Padronização e Saúde: O objetivo é a produtividade e para isso, a 

Naturally estará usando ferramentas e softwares que contribuam nesta missão, o uso 

do sistema TRINKS irá auxiliar otimizando o tempo de cada colaborador, gerando mais 

produtividade. 

Senso de Disciplina e Autodisciplina: de todos os sensos esse é o mais 

importante com isso a Naturally terá um cuidado maior nessa etapa, serão aplicados 

diversos treinamentos, a observação será constante para saber avaliar o que pode 

ser melhorado e diversas conversas para que os colaboradores possam se sentir 

melhor e assim ter um bom comportamento e um bom relacionamento. 
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6. LOGÍSTICA 

 

6.1 DEFINIÇÃO DE LOGÍSTICA 

 Para Menezes (2012) “A logística é um termo que surgiu há décadas, e vem 

evoluindo ao longo do tempo, sendo bastante utilizada e discutida nos meios 

empresariais atuais”. 

A logística empresarial estuda como a administração pode prover melhor 

nível de rentabilidade nos serviços de distribuição aos clientes e 

consumidores, através de planejamento, organização e controle efetivos para 

as atividades de movimentação e armazenagem que visam facilitar o fluxo de 

produtos. (BALLOU, 2007, p.17). 

 “A logística, tem como missão colocar as mercadorias ou os serviços certos no 

lugar e no instante corretos e na condição desejada, ao menor custo possível”. 

(BALLOU, 2007). 

 O setor de logística é responsável pela administração dos recursos materiais, 

financeiros e das informações relativas aos produtos comercializados (BUTTA, 2020). 

 

6.2 COMO FUNCIONA A LOGÍSTICA 

 Segundo Butta (2020), o principal objetivo da logística está na criação de valor 

junto aos clientes da empresa. A logística é a responsável pelo fluxo de mercadorias, 

serviços e das informações relativas desde o ponto de origem até o ponto de consumo. 

Sendo baseada em três diferentes fluxos, sendo eles: informação, material e 

financeiro. 

 

6.2.1 Fluxo De Informação 

 “Tudo começa através da necessidade, ou demanda, dos clientes por produtos 

e/ou serviços. Dessa maneira, as empresas, com a ótica comercial, buscam soluções 

para atender essa demanda de seus clientes, ou futuros clientes”. (BUTTA, 2020). 

 Para Butta (2020), as empresas que realizam distribuição ao contrário das 

empresas produtivas buscam por produtos acabados e consequentemente por 

fornecedores capazes de atender a sua necessidade. Sendo assim, é realizado uma 
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pesquisa e planejamento para repassar aos fornecedores todas as informações 

necessárias sobre as características e requisitos dos produtos. 

 

6.2.2 Fluxo De Materiais 

 De acordo com Butta (2020), o fluxo de materiais representa a movimentação 

de produtos dos fornecedores para o a empresa, e da empresa para os clientes. 

 Dois processos que se destacam para um eficiente fluxo de materiais são: 

 - Operações: representam todas as atividades de armazenagem, estocagem, 

embalagem, proteção, manuseio, carga e descarga de produtos. 

- Transportes: são os meios utilizados para distribuição dos produtos para os seus 

clientes. 

 

6.2.3 Fluxo Financeiro 

 Para Butta (2020) o fluxo financeiro representa o pagamento por parte dos 

clientes para a empresa, assim como da empresa para os seus fornecedores.  

 

6.3 TIPOS DE LOGÍSTICA 

 
6.3.1 Logística Reversa 

 Para Ghiata (2019), a logística reversa é utilizada para resgatar materiais e 

produtos para decidir seu destino final, seja ele o descarte ou o reaproveitamento e 

reciclagem. 

 De acordo com Miyata (2019), a logística reversa atua com a sustentabilidade, 

pois impede que parte dos produtos sejam descartados na natureza e em lugares 

inapropriados, reduzindo o impacto que o produto utilizado irá promover no meio 

ambiente. 

 

6.3.1.1 Logística Reversa – Salão De Beleza Naturally 

 Categorias A e B de Resíduos que fazem parte da logística reversa do salão: 

Categoria A: 
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• Frascos e tubos de cremes hidratantes; 

• Frascos e tubos de loções perfumadas; 

• Frascos e tubos de cremes de tratamento para corpo, rosto e cabelos; 

• Embalagens de cosméticos de papel, papelão e produtos de beleza; 

• Embalagens de Dermocosméticos (sem produtos dentro ou quase nada). 

 Os resíduos da Categoria A são os de fácil comercialização e reciclagem pelas 

cooperativas e indústrias recicladoras. São destinados às cooperativas de reciclagem 

parceiras e são vendidos por estas para as indústrias recicladoras, gerando receita, 

trabalho e renda para os cooperados e instituições sociais de reciclagem parceiras, 

além da destinação ambientalmente correta. 

 

Categoria B: 

• Tubos e Frascos de maquiagem; 

• Batons e Brilhos labiais; 

• Vidros de esmalte (retiramos as sobras num jornal ou papel); 

• Outras maquiagens (com poucos resíduos sobrando). 

 Os resíduos da Categoria B são os de difícil reciclagem e comercialização pelas 

cooperativas e indústrias recicladoras. Em parceria com instituições sustentáveis, 

serão destinadas as transformações corretas. 

 

Categoria C: 

• Algodão; 

• Luvas descartáveis, máscaras, toalhas e aventais. 

• Restos de maquiagem; 

• Cílios postiços; 

• Restos de cabelos; 

• Embalagens com produtos cosméticos cheios e/ou fechadas e vencidas (com 

insumos dentro); 

• Lixa de unha. 

 Os resíduos da Categoria C não entram dentro da logística reversa do salão 

Naturally, somente serão descartados em lixo apropriado, pois podem conter resíduos 

perigosos e agentes biológicos capazes de contaminação. 
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6.3.2 Logística Empresarial 

 Para Butta (2020), a logística empresarial é definida como a parte da administração 

que se dedica em organizar os processos de produção da empresa.  

 Atua sendo responsável por quatro funções básicas do processo de produção: as 

de aquisição, movimentação, armazenamento e transportes de produtos. 

 

6.3.2.1 Logística Empresarial – Salão De Beleza Naturally 

 O processo de aquisição, movimentação, armazenamento e transporte de produtos 

do salão Naturally, serão diretamente dentro do salão. 

 Armazenamento: 

 A maior parte dos produtos para consumo serão armazenados no estoque 

localizado conforme figura 57 do layout da planta, e uma menor quantidade dos 

produtos serão distribuídos por sua área de utilização, para fácil acesso dos 

colaboradores parceiros. 

 Na área onde é realizado procedimentos no cabelo como as bancadas centrais 

e lavatório, serão expostas as linhas de cuidados como hidratação, 

reconstrução e nutrição. 

 Na área onde é realizado os procedimentos de manicure e pedicure serão 

expostos esmaltes e materiais de uso em geral. 

 Na área onde é realizado as massagens corporais e procedimentos estéticos, 

serão expostas as linhas de cuidados corporais como hidratantes, óleos para 

massagens, loções, ceras e aparelhos que auxiliam durante o procedimento. 

 Na área onde é realizado procedimentos relacionados a pele facial será 

exposto produtos para limpeza de pele, hidratação, proteção e produtos de 

beleza. 

 Alguns produtos para utilização no serviço do ‘dia da noiva’, estarão localizados 

na suíte para dia da noiva, no segundo pavimento, conforme figura 58. 
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Fonte: Adaptado de FLICKR (2022). 

 

Figura 57 – Layout da Planta Pavimento 1  
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Quadro 5 - Descrição do 1º pavimento   

Fonte: Do próprio autor, 2022. 
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Figura 58 – Layout da Planta Pavimento 2  

 

Fonte: Adaptado de FLICKR (2022). 

 

 

 

 

 

 

 



145 

 

Quadro 6 - Descrição do 2º pavimento  

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 Métodos de entregas: 

 Definimos que os métodos de entregas serão: 

 Entrega dos fornecedores para o salão: 

 Será agendado um horário para ser entregue as mercadorias e após a entrega, 

os produtos serão cadastrados em nosso sistema Trinks e direcionados ao seu local 

de armazenamento. 

 

6.3.3 Logística Interna 

 Para Butta (2020), a logística interna realiza os fluxos de informação e de 

materiais realizados dentro do ambiente interno da empresa. São utilizados os 

movimentos de mercadoria no armazém e o controle de estoque, por exemplo. 

 Uma estratégia utilizada nos processos de logística interna é a inclusão da 

tecnologia como os Sistemas de gestão integrado (Enterprise Resource Planning – 

ERP). 
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6.3.3.1 Estoque 

 De acordo com Butta (2020) conforme citado pelo autor Ballou, Ronald H. 

(2007), estoques são acumulações de matérias-primas, suprimentos, componentes, 

materiais em processo e produtos acabados que surgem em numerosos pontos do 

canal de produção e logística das empresas. 

 

6.3.3.1.1 Gestão do Estoque 

 Para Butta (2020) a gestão de estoque é o processo que garante planejamento, 

execução e controle dos produtos armazenados dentro de uma empresa. É através 

da gestão de estoques que as empresas podem manter seus clientes abastecidos, 

com os produtos disponíveis no local, garantindo vendas e oportunidades 

estratégicas.  

 De acordo com Butta (2020), a estocagem compreende o recebimento, o 

descarregamento, a ordenação e a conservação de produtos, que devem ser 

acondicionados de forma correta para evitar qualquer dano, além de estarem 

disponíveis em fácil acesso para quando forem necessários, garantindo maior 

agilidade ao processo logístico. 

 

6.3.3.1.1.1 Técnicas de Gestão de Estoque 

 Segundo Farias, Anjo e Silva (2018), conforme citado por Schier (2011), os 

métodos de avaliação de estoque mais utilizados no Brasil e os que são aceitos pelo 

Fisco (Receita Federal e seus fiscais) são o PEPS, UEPS e o MPM, pelo fato destes 

serem os únicos que proporcionam uma base de cálculo para IR. 

 PEPS (Primeiro que entra, primeiro que sai) ou FIFO (primeiro a entrar, primeiro 

a sair): Este método de gestão de estoque parte do princípio que os primeiros produtos 

que entraram no estoque, devem ser os primeiros a saírem. Dessa maneira, garante 

o giro do estoque, e também que os produtos mais antigos não se percam pelo prazo 

de validade (BUTTA, 2020). 

https://saclogistica.com.br/gestao-de-estoque/
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 UEPS (último a entrar, primeiro a sair) / LIFO (Last In, First Out): Este método 

de gestão de estoque, parte do princípio que os últimos produtos a entrarem no 

estoque serão os primeiros a saírem. A metodologia serve para estoques no qual os 

produtos têm baixo giro de estoque e longos prazos de validade. Uma das principais 

vantagens do LIFO é manter um estoque de segurança para eventuais sazonalidades 

dos produtos estocados. (BUTTA, 2020). 

 MPM (Média Ponderada Móvel ou Preço Médio Ponderado):  O custo médio 

das mercadorias em estoque é o resultado da divisão dos saldos financeiros pelos 

físicos O custo médio, é uma forma de mensurar o valor do estoque da empresa sem 

que seja levada em conta uma ordem cronológica de recebimento das mercadorias. 

(SUPPLY MIDIA, 2021). 

 

6.3.3.1.1.2 Tecnologia da Informação 

 De acordo com Menezes (2012), para que todo planejamento logístico funcione 

com mais dinamismo são necessários o auxílio e a intervenção da tecnologia da 

informação.  

 A tecnologia da informação quer seja aplicada no produto ou no 

processo gera a capacidade de processar dados ou informações de forma 

sistêmica e esporádica, trazendo mais flexibilidade e agilidade tanto nos 

processos de planejamento quanto na produção de produtos ou serviços. O 

que com a disponibilização das informações ao gestor de forma rápida e 

eficiente, promove a agilidade dos processos e economia de recursos. 

(MENEZES, 2012, p. 11 e 12). 

 

6.3.3.4 Logística Interna – Salão de Beleza Naturally 

 

6.3.3.4.1 Estoque - Salão De Beleza Naturally 

 Os quadros que representam o estoque inicial para o Salão Naturally, com os 

insumos para o atendimento e semelhantes, com os valores unitários, quantidades e 

total de valor gasto, estão disponíveis neste documento no capítulo Financeiro (8), no 

tópico 8.8.2 Estoque, nos quadros 17 ao 25. 
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 As quantidades para o estoque foram estimadas de acordo com a média de 

serviços realizados ao mês e com o auxílio da pesquisa de marketing, onde apresenta 

uma suposta frequência do público, sendo de 1 vez a cada três meses e 1 vez ao mês. 

 Sendo assim, a quantidade de atendimento realizado por dia por cada 

profissional, são em média 5 clientes entre o horário das 09:00 às 18:00h. 

 Cada produto conta com uma base de uso e rendimento fornecido pelo 

fabricante, dessa forma conseguimos ter uma base de quantidade de produto para 

utilizar nos atendimentos, a fim de não haver exagero ou desperdício de produtos. 

 Exemplo: Um kit de progressiva e shampoo de 1 Litro rende até 30 aplicações.  

 Sendo assim, com dois kits conseguimos realizar 60 procedimentos. 

 Para um planejamento futuro venderemos Kits Home Care, para os clientes que 

realizarem os procedimentos em nosso salão. Os kits serão expostos na recepção e 

nas penteadeiras dos funcionários, para que haja uma melhor visualização e desperte 

desejo para o cliente adquirir. 

 Iremos estruturar o investimento do estoque dos produtos para vendas, a partir 

do nosso retorno do investimento. 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

6.3.3.4.2 Tecnologia da Informação para Gestão do Estoque - Salão De Beleza 

Naturally 

 Contrataremos o sistema e aplicativo TRINKS, que é considerado o sistema 

para salão de beleza mais usado no Brasil. Ele irá auxiliar em todas as áreas da 

empresa, principalmente logística, onde realizará o controle do estoque 

automaticamente. 

 Quadro 7: Planejamento futuro  
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 Seu custo mensal será de R$116,00, a fim de atender até 10 profissionais, 

conforme figura 59. 

 

Fonte: TRINKS, 2022 

 

 Com a utilização do sistema e aplicativo TRINKS, conseguimos ter o controle 

de estoque coligado a nossa agenda online, onde exibe quais procedimentos serão 

feitos e quais produtos serão utilizados. O TRINKS apresenta as entradas e saídas de 

produtos ao longo de qualquer período, como compras e vendas, com quantidades e 

valores. Para esse controle, é necessário registrar os produtos que serão revendidos 

ou consumidos internamente para que seja visualizado a movimentação do estoque 

corretamente. 

 Ele informa qual é a quantidade mínima em estoque para cada produto e mostra 

como está o nível do estoque: acompanhando se está adequado, perto do mínimo ou 

abaixo do mínimo. E recebemos por e-mail todos os produtos que estão com estoque 

perto ou abaixo do mínimo. Esse processo é automático pelo cadastro na plataforma. 

Verificar nas figuras 60 e 61. 

 

Figura 59 – Planos e preços Trinks  
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Figura 60 – Controle de estoque Trinks  

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: TRINKS, 2022 

 

Figura 61 – Controle de estoque mínimo  

 

Fonte: TRINKS, 2022 

 

6.3.3.4.3 Técnica de Gestão do Estoque - Salão De Beleza Naturally 

 A técnica de gestão de estoque utilizada pelo Salão de Beleza Naturally será o 

PEPS (Primeiro que Entra, Primeiro que Sai). 
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 Os produtos serão organizados por data de validade, e será vendido por ordem 

de validade. Assim que os produtos chegarem até o salão, serão cadastrados no 

nosso sistema contratado TRINKS, que auxiliará no controle de estoque.  

 O objetivo principal é fazer compras mensalmente e revisar quinzenalmente, 

assim, os produtos e materiais, sempre estarão à disposição dos nossos 

colaboradores parceiros. O consumo da água, produtos e materiais merecem atenção 

para evitar gastos desnecessários, os quais serão de extrema importância para o 

ambiente de trabalho, assim terão um cuidado maior, para evitar qualquer desperdício. 

 

6.3.3.4.4 Fornecedores - Salão De Beleza Naturally 

 Teremos fornecedores que irão no nosso estabelecimento quinzenalmente 

para manutenção e reposição de produto e fornecedores com compra disponível 

online, com entrega rápida de até 7 dias pós encomenda. As informações dos nossos 

fornecedores estão disponíveis no quadro 8 e 9.  

Quadro 8 – Fornecedores (1)  

Fonte: Do próprio autor, 2022. 
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Quadro 9 – Fornecedores (2)  

 

Fonte: Do próprio autor, 2022.  

 

6.3.4 Logística de suprimentos 

 Segundo Butta (2020), a logística de suprimentos é também conhecida como 

Suplly Chain ou cadeia de suprimentos, A logística de suprimentos é parte da logística 

empresarial que trata do planejamento, implantação e controle do fluxo de 

movimentação e armazenagem das matéria-prima e insumos. 

 

6.4.3.1 Logística De Suprimentos – Salão De Beleza Naturally 

 No Salão de Beleza Naturally, não há logística de suprimentos, visto que, 

trabalhamos com produtos acabados, e o foco da logística de suprimentos é realizar 

todo o controle do fluxo e armazenamento dos insumos e matérias-primas para 

produção dos produtos. 

 

https://saclogistica.com.br/planejamento-logistico/
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7. SUSTENTABILIDADE E RESPONSABILIDADE SOCIAL 

 

7.1 Definição de Sustentabilidade 

Segundo Teixeira (2021), sustentabilidade é um conceito relacionado à 

conservação ou à manutenção de um cenário no longo prazo, é a capacidade de 

cumprir com as necessidades do presente sem comprometer as gerações futuras, 

de modo a lidar bem com possíveis ameaças. 

“Etimologicamente, a palavra sustentável tem origem no latim sustentare, que 

significa “sustentar”, “apoiar” e “conservar”’. (GUIMARÃES, 2019). “A noção de 

sustentabilidade surgiu baseada no entendimento de que os recursos naturais são 

finitos”. (TEIXEIRA, 2021). 

Para melhor entendimento, pode-se dizer que sustentabilidade significa: 

[...] o conjunto dos processos e ações que se destinam a manter a 

vitalidade e a integridade da Mãe Terra, a preservação dos seus 
ecossistemas com todos os elementos físicos, químicos e ecológicos que 
possibilitam a existência e a reprodução da vida, o atendimento das 
necessidades da presente e das futuras gerações, e a continuidade, a 

expansão e a realização das potencialidades da civilização humana em 
suas várias expressões. (IAQUINTO, 2018 p.159-160, apud BOFF, 2012, p. 
14). 

 

 E ainda: 

[...] princípio constitucional que determina, com eficácia direta e imediata, a 
responsabilidade do Estado e da sociedade pela concretização solidária do 
desenvolvimento material e imaterial, socialmente inclusivo, durável e 

equânime, ambientalmente limpo, inovador, ético e eficiente, no intuito de 
assegurar, preferencialmente de modo preventivo e precavido, no presente e 
no futuro, o direito ao bem-estar. (IAQUINTO, 2018, p.160, apud FREITAS, 
2012, p. 41). 

  Dessa forma, como ressalta Teixeira (2021), a sustentabilidade faz referência 

a um planeta sadio, no qual as pessoas possam encontrar as condições necessárias 

para a sobrevivência e nesse cenário a sustentabilidade passou a ser utilizada como 

um adjetivo de desenvolvimento. 

 

7.2 Desenvolvimento Sustentável 

 

Como conceito para desenvolvimento sustentável, pode-se considerar o seguinte: 
 

O desenvolvimento que procura satisfazer as necessidades da geração 
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atual, sem comprometer a capacidade das gerações futuras de 
satisfazerem as suas próprias necessidades, significa possibilitar que as 
pessoas, agora e no futuro, atinjam um nível satisfatório de desenvolvimento 
social e econômico e de realização humana e cultural, fazendo, ao mesmo 

tempo, um uso razoável dos recursos da terra e preservando as espécies 
e os habitats naturais. (IAQUINTO, 2018, p.160-161, apud SCHRAMM; 
CORBETTA, 2015, p. 35). 
 

A partir desse conceito, é observado que é adicionado a noção de 

responsabilidade entre as gerações. 

De acordo com Iaquinto (2018), conforme citado por Machado (2015, p. 61) 

“[...] desenvolvimento sustentável é uma locução verbal em que se ligam dois 

conceitos. O conceito de sustentabilidade passa a qualificar ou caracterizar o 

desenvolvimento.”  

“Sustentabilidade é o processo que tem por finalidade atingir o 

desenvolvimento sustentável e, por sua vez, o desenvolvimento sustentável é o 

objetivo a ser alcançado.” (IAQUINTO, 2018, p. 161, apud SARTORI; 

LATRÔNICO; CAMPOS, 2012). 

 

7.3 Sustentabilidade Empresarial 

“A sustentabilidade empresarial pode ser definida como o conjunto de ações 

– por parte de uma empresa – que visem ao desenvolvimento sustentável de uma 

sociedade e a redução de seus impactos ambientais.” (ECYCLE, c2021). 

Segundo a matéria publicada por Horizonte Ambiental (2022) a 

sustentabilidade empresarial consiste na capacidade de equilibrar a aquisição de 

lucros com a preservação do meio ambiente, respeitando os direitos humanos. E 

tem a missão de adequá-la ao que determinam os “Objetivos de Desenvolvimento 

Sustentável (ODS) – Princípios Orientadores das Nações Unidas sobre Empresas e 

Direitos Humanos”, tornando-se uma organização lastreada em um 

“desenvolvimento sustentável”. 

Horizonte Ambiental (2022), completa que a sustentabilidade empresarial faz 

com que uma empresa reduza o consumo de água, energia e descarte resíduo 

sólidos com responsabilidade, por exemplo, e nas práticas de recursos naturais que 

seja seguida de projetos de recuperação dos mesmos e avaliações de impactos 

ambientais. Além disso, propõe o cuidado em dar assistência e atenção às 

comunidades que vivem em seu entorno. 

De acordo com Guimarães (2019), algumas ações são, por lei, obrigações de 

https://horizonteambiental.com.br/objetivos-de-desenvolvimento-sustentavel-ods/
https://horizonteambiental.com.br/objetivos-de-desenvolvimento-sustentavel-ods/
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toda empresa, como tratamento dos efluentes e resíduos gerados, controle de 

emissão de gases poluentes. Porém, cada vez mais empresas estão deixando de 

fazer o que somente é exigido, adotando uma postura responsável contribuindo de 

forma significativa com a sustentabilidade. Denominadas empresas Reativas.    

 

7.3.1 Tripé da Sustentabilidade 

De acordo com Teixeira (2021), conforme citado pelo Laboratório de 

Sustentabilidade (LASSU), da Universidade de São Paulo (USP), os três pilares da 

sustentabilidade, ou seu tripé, constituem-se nos aspectos ambientais, sociais e 

econômicos que devem se inter-relacionar de forma abrangente com o objetivo de 

atender ao conceito de sustentabilidade. 

Suas ações ajudam a desenvolver a comunidade e a preservar os recursos 

naturais. 

 

7.3.1.1 Ambiental Ou Ecológico 

“Refere-se aos recursos naturais do planeta e a forma como são utilizados 

pela sociedade, comunidades ou empresas.” (GUIMARÃES, 2019) 

Ela abrange ações que a empresa adota para minimizar o impacto que 

suas atividades causam ao meio ambiente. 

Segundo Iaquinto (2018, p. 164-165, apud MENDES, 2017, p. 51), para que 

a dimensão ambiental faça parte da realidade de toda a população, é necessária: 

[...] a preservação dos recursos naturais na produção de recursos 
renováveis e na limitação de uso dos recursos não renováveis; limitação do 

consumo de combustíveis fósseis e de outros recursos esgotáveis ou 
ambientalmente prejudiciais, substituindo-os por recursos renováveis e 
inofensivos; redução do volume de resíduos e de poluição, por meio de 
conservação e reciclagem; autolimitação do consumo material; utilização de 
tecnologias limpas; definição de regras para proteção ambiental. 

 

7.3.1.2 Social 

“Engloba a sociedade e suas condições de vida, como educação, saúde, 

violência, lazer.” (GUIMARÃES, 2019) 

A sustentabilidade deve contemplar as condições para que todas as pessoas 

tenham os recursos necessários para uma vida saudável e de boa qualidade. 

(TEIXEIRA, 2021). 

“Verifica-se que por meio da dimensão social da sustentabilidade, é necessário 

http://www.lassu.usp.br/sustentabilidade/pilares-da-sustentabilidade/
http://www.lassu.usp.br/sustentabilidade/pilares-da-sustentabilidade/
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criar novas regras que regulem os processos sociais, com o objetivo de se ter uma 

sociedade mais justa, mais inclusiva e mais humana. (IAQUINTO, 2018, p.168, apud 

FERRER; CRUZ, 2017, p. 25). 

 

7.3.1.3 Econômico 

Relacionado com a produção, crescimento, distribuição e consumo de bens e 

serviços. A economia deve considerar a questão social e ambiental. (GUIMARÃES,  

2019). 

De acordo com Iaquinto (2018, p.165-166), conforme citado por Freitas (2012, 

p. 65-67): 

Dimensão econômica da sustentabilidade evoca, aqui a pertinente 
ponderação, o adequado “trade-off” entre eficiência e equidade, isto é, o 
sopesamento fundamentado, em todos os empreendimentos (públicos e 
privados), dos benefícios e dos custos diretos e indiretos (externalidades). 

A economicidade, assim, não pode ser separada da medição de 
consequências, de longo prazo. Nessa perspectiva, o consumo e a 
produção precisam ser reestruturados completamente, numa alteração 
inescapável do estilo de vida. 

 

“A sustentabilidade econômica é possibilitada por uma alocação e gestão mais 

eficientes dos recursos e por um fluxo regular do investimento público e privado.”  

(IAQUINTO, 2018, p.166, apud SACHS,1993, p. 25). 

 

7.3.2 Benefícios 

 De acordo com Horizonte Ambiental (2022), a adoção de práticas sustentáveis 

em uma empresa resulta em: 

• Redução da poluição atmosférica, da contaminação de lagos e rios, além da 

diminuição do volume de lixo em aterros; 

• Uma empresa sustentável contribui para a diminuição da derrubada de 

árvores, preserva a fauna no seu entorno e atua na luta contra o aquecimento 

global; 

• Contribui com a inovação e pesquisa, na medida em que se incumbe de 

encontrar novas soluções para problemas antigos. Especialmente com relação 

ao aumento da produtividade e redução de custos; 
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• O desenvolvimento sustentável numa empresa também contribui, para o 

aumento dos índices de felicidade entre as pessoas, pois trabalhar em uma 

empresa sustentável traz mais alegria e contentamento. 

• Por fim, a sustentabilidade empresarial melhora a imagem dos países frente 

às organizações estrangeiras. As nações passam a obter novas oportunidades 

de negócios, parcerias, acordos multi ou bilateriais. 

 A matéria publicada por Audaz Tecnologia (2019), afirma que as principais 

vantagens de ações sustentáveis para a gestão do negócio são: 

• Melhora da imagem da marca perante os consumidores e a comunidade; 

• Economia com os custos de produção por meio do reaproveitamento de 

recursos; 

• Preservação das condições ambientais do  planeta visando ao futuro das 

próximas gerações; 

• Satisfação elevada de colaboradores, parceiros e fornecedores da empresa 

por estarem agindo de forma ecologicamente correta. 

 Em um cenário, onde uma empresa adota práticas administrativas éticas e 

ecologicamente corretas passa a ter vantagem competitiva sobre os seus 

concorrentes, pois a empresa é posicionada de forma muito mais positiva no mercado. 

 

7.3.3 Sustentabilidade – Salão De Beleza Naturally 

 

7.3.3.1 Gestão da qualidade 

 A gestão de qualidade envolve todas as etapas da nossa empresa. Sendo assim, 

serão divididos nos pilares abaixo: 

1- Atendimento 

 Com um atendimento de qualidade, temos a fidelização do nosso público alvo, 

trazendo sempre a melhor experiência possível e garantindo a satisfação do cliente, 

entendendo suas dúvidas, ouvindo seus feedbacks e necessidades do momento. 

Diariamente iremos nos certificar que os nossos profissionais parceiros estejam 
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seguindo os critérios necessários, como aplicar a quantidade certa de produto, fechar 

o registro do lavatório enquanto se massageia o cabelo e tirar o excesso de umidade 

do cabelo para economizar a energia utilizada no secador. 

2- Experiência do cliente 

  Tornando cada ida do cliente ao salão uma experiência única e com gosto de 

quero mais, com atitudes simples e básicas como um mimo, ofereceremos café ou 

suco, deixaremos o ambiente agradável e relaxante como uma música ambiente do 

gosto do cliente, e o atendimento personalizado com profissionais atenciosos, 

respeitosos e interessados pelo cliente. 

3- Melhoria Contínua 

Buscar sempre o aprimoramento para o salão é algo essencial para a qualidade. 

Através dos feedbacks recebidos dos clientes, teremos sempre os pontos que 

precisam de melhoria, seja em qual setor ou procedimento for. 

  Nosso objetivo será sempre a melhoria continua nos nossos serviços prestados 

e atendimento. A segurança e a saúde são pontos fundamentais: ficaremos atentos 

nas melhores técnicas de higienização e esterilização e apostaremos em cursos de 

biossegurança. 

4- Serviços prestados 

  Com uma equipe profissional capacitada, treinada e com produtos profissionais 

de ponta para a realização dos serviços, teremos o serviço ideal. 

  Possuiremos o “Clube do Alicate” para os nossos clientes fidelizados, eles terão 

seu próprio material como: alicates, espátulas, lixas de unha, e semelhantes, em 

nosso estabelecimento, os utensílios estarão devidamente identificados e guardados 

em um local limpo. 

  Com essa ação, reduziremos o consumo dos materiais e o cliente se sentirá 

confortável em saber que possui seus próprios “kits” para os serviços. 

5- Produtos 

  Produtos utilizados regulamentados pela Anvisa, todos de uso profissional 

trazendo exclusividade em produtos naturais e sem agressão ao meio-ambiente. 

6- Treinamento 
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 Com treinamento e desenvolvimento da equipe temos a personalização no 

atendimento, garantindo sempre a qualidade de serviço prestado. 

 

7.3.3.2 Atendimento (Segurança, Saúde e Higiene) 

 As operações do Salão Naturally serão divididas por áreas, sendo elas: 

 Higienização do ambiente: pisos, portas, paredes, mobiliários, ar-

condicionado, reservatório de água e banheiros; 

 Manipulação de produtos: cosméticos, toalhas, alicates, espátulas, tesouras, 

pentes, escovas, entre outros; 

 Esterilização: tipos de equipamentos e procedimentos; 

 

7.3.3.3 Higienização do ambiente 

PISOS 

Periodicidade: diariamente e sempre que 

necessário. Procedimentos: 

1. Varrer, retirando todos os resíduos existentes; 

2. Espalhar água e sabão em toda a superfície com auxílio de um pano; 

3. Enxaguar o pano em água limpa e retirar o sabão; 

4. Diluir a solução desinfetante conforme orientação do fabricante e aplicar 

em toda a superfície, com auxílio de um pano limpo; 

5. Deixar secar. 

 
PORTAS E PAREDES 

Periodicidade: uma vez por semana e sempre que 

necessário. Procedimentos: 

1. Limpar com água e sabão, com auxílio de um pano limpo; 

2. Enxaguar o pano em água limpa e retirar o sabão; 

3. Aplicar solução desinfetante com auxílio de um pano limpo; 

4. Deixar secar. 
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Para a diluição do desinfetante, será seguido a orientação do fabricante. 

 

MOBILIARIOS 

Periodicidade: diariamente e sempre que houver respingo de algum produto. 

Procedimentos: 

1. Limpar com água e sabão, com auxílio de um pano limpo; 

2. Enxaguar o pano em água limpa e retirar o sabão; 

3. Aplicar solução desinfetante, com auxílio de um pano limpo; 

4. Deixar secar. 

 

FILTROS DE AR-CONDICIONADO 

 O salão Naturally possuirá ar-condicionado para climatização do ambiente e 

melhor conforto para os clientes, por isso o salão obrigatoriamente segue a Portaria 

3523/GM de 28/8/98 do Ministério da Saúde, que dispõe sobre a higienização dos 

filtros dos aparelhos de ar-condicionado. 

Procedimentos: 

1. Retirar os filtros; 

2. Lavá-los com solução de detergente neutro; 

3. Enxaguá-los em água corrente; 

4. Colocá-los em imersão em solução de hipoclorito de sódio a 1% por 30 min; 

5. Enxaguá-los e deixar escorrer; 

6. Recolocá-los no aparelho de ar-condicionado. 

 

 RESERVATÓRIO DE ÁGUA 

Periodicidade: semestralmente. 

Procedimentos: 

1. Amarrar a boia ou fechar o registro de entrada de água para esvaziar o 

reservatório até a altura de cerca de um palmo de água; 
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2. Fechar a saída de água; 

3. Escovar as paredes internas e o fundo com água e escova de fibra vegetal 

ou sintética, desprendendo todo o resíduo e a matéria orgânica; 

4. Não usar sabão, detergente ou outro produto; 

5. Retirar os resíduos do fundo do reservatório com auxílio de um balde e um 

pano limpo, com cuidado para não danificar as paredes; 

6. Abrir os registros de salda e entrada da água; 

7. Enxaguar bem as paredes com água limpa, mantendo as torneiras abertas 

para que não sobrem resíduos nos canos; 

8. Fechar a entrada da água; 

9. Banhar todo o interior do reservatório com solução de cloro a 500 mg/L, 

deixando as torneiras abertas para que esta solução escorra pelos canos; 

10. Aguardar 30 min; 

11. Abrir a entrada da água; 

12. Enxaguar com água limpa, mantendo toda- fechar todas as torneiras; 

13. Encher o reservatório. 

 Conforme legislação aplicável, o controle integrado de vetores e pragas 

urbanas é realizado nas instalações do salão frequentemente como forma de impedir 

a atração, o abrigo, o acesso e/ou a proliferação de vetores e pragas urbanas que 

comprometam a qualidade higiênico-sanitária do serviço prestado no ambiente. 

 

 VASOS SANITÁRIOS 

Periodicidade: diariamente e sempre que apresentar-se sujo. Procedimentos: 

1. Acionar a descarga; 

2. Iniciar a lavagem externa do vaso sanitário com água e sabão; 

3. Proceder à lavagem interna, com auxílio de uma escova de cabo longo, 

esfregando todos os cantos visíveis; 
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4. Acionar a descarga para enxaguar; 

5. Colocar solução desinfetante dentro do vaso sanitário. 

 

7.3.3.4  Manipulação de produtos 

COSMÉTICOS, TOALHAS, ALICATES, ESPÁTULAS, TESOURAS, PENTES, 

ESCOVAS E SEMELHANTES. 

1. As pinças e espátulas de metal, alicates e os demais utensílios perfuro 

cortantes devem ser esterilizados após cada uso; 

2. As bacias de manicure e pedicure devem ser lavadas com água e sabão 

e desinfectadas com álcool a 70%; 

3. O plástico de revestimento das bacias de manicure e pedicure é de uso 

único, devendo ser descartado a cada cliente; 

4. Os palitos e lixas de unha devem ser de uso único e sempre descartados 

a cada cliente; 

5. Não é permitida a reutilização de cera na depilação; 

6. Lâminas de barbear devem ser de uso único e sempre descartadas a 

cada cliente; 

7. Toalhas e capas devem ser de uso individual, devendo ser substituídas 

e higienizadas após cada uso; 

8. O protetor (lençol) de maca deve ser de uso único e descartado a cada 

cliente; 

9. As tesouras de cabelo, pentes, escovas, bobes e outros utensílios que não 

sejam passíveis de provocar ferimentos devem ser lavados com água e sabão 

e desinfectadas com álcool a 70% a cada uso; 

10. As toalhas devem ser trocadas a cada cliente, sendo que as toalhas limpas 

e as tolhas usadas devem ser armazenadas separadamente; 

11. O acondicionamento da rouparia suja deve ser feito em recipiente plástico 

com tampa e identificado de forma clara e inequívoca, para não haver mistura 

com a rouparia limpa. 
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7.3.3.5 Esterilização 

 

7.3.3.5.1 Tipos de Equipamentos e Procedimentos 

Os utensílios resistentes ao calor devem ser esterilizados pelo calor seco 

(estufa) ou pelo vapor da água sobre pressão (autoclave), que são processos físicos 

de esterilização. 

 Para proceder à esterilização, deve-se, inicialmente, lavar e enxaguar 

cuidadosamente os artigos, a fim de remover os detritos neles existentes (sangue, 

entre outros resíduos) e em seguida deve-se enxugá-los, para remover a umidade e, 

por fim, embalá-los adequadamente. 

 

Esterilização por calor úmido - AUTOCLAVE 

Utensílios indicados: 

1. Alicate de cutícula; 

2. Alicate de cortar unhas; 

3. Navalhas de barbeiros; 

4. Lixas metálicas para unhas. 

 

Material necessário: 

1. Autoclave; 

2. Material a ser esterilizado; 

3. Fita adesiva; 

4. Embalagem específica para autoclave. 

 

 

 

Fonte: ABNT; Sebrae, 2015. 

 

 

 

 

Quadro 10 – Tempo de exposição (1)  
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Fonte: ABNT; Sebrae, 2015. 

 

Esterilização por calor seco - ESTUFA 

Utensílios indicados: 

1. Alicate de cutícula; 

2. Alicate de cortar unhas; 

3. Navalhas de barbeiro. 

 

Material necessário: 

1. Estufa com termômetro externo (bulbo) que indica que a temperatura 

atingida em seu interior, e um termostato responsável pela manutenção da 

temperatura desejada; 

2. Caixas de aço inoxidável para acondicionar os materiais; 

3. Fita adesiva; 

4. Material a ser esterilizado. 

 
 
 
 
 

Quadro 11 – Procedimentos (1)  
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Fonte: ABNT; Sebrae, 2015. 

 

Fonte: ABNT; Sebrae, 2015. 

 

7.3.3.6 Gestão de resíduos sólidos 

 

7.3.3.6.1 Redução do desperdício de produtos 

Para a redução de desperdício, adotamos as seguintes práticas no salão: 

- Quantidade de produtos usados são medidos e pesadas com auxílio de 

medidores e balança digital, garantindo assim mais controle de quantidade e 

exatidão em cada produto utilizado nos procedimentos, evitando desperdício e 

exagero de produtos. 

- Consumo de água consciente, fazemos periodicamente revisões de 

encanamento e vistoria de equipamentos como por exemplo o lavatório, para evitar 

vazamentos indesejados e exagero na utilização, também adotados o processo de 

aproveitamento de água da chuva, reutilizando a água para limpeza de espaços 

Quadro 12 – Tempo de exposição (2)  

Quadro 13 – Procedimentos (2)  
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externos e para regar jardins. 

- Redução de consumo de energia, investimos em equipamentos de alta 

tecnologia com selo A da Procel que consomem menos energia, contamos com um 

espaço com abundância em luz natural e uso de lâmpadas LEDs que consomem 

menos. 

 
7.3.3.6.2 Resíduos gerados 

 Os resíduos gerados são das seguintes classificações: 

A- Resíduos biológicos 

B- Resíduos químicos 

C- Resíduos comuns 

D- Resíduos reciclável 

E- Resíduos perfurantes 
 
 

Quadro 14 – Resíduos gerados  

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 
7.3.3.6.3 Destino dos resíduos gerados 

Para o destino dos nossos resíduos gerados, adotaremos a ideia de usar lixos                                       

diferentes para cada resíduo, sendo de cores específicas para facilidade de 

identificação.  

Ou seja, para a reciclagem, para o lixo comum, lixo orgânico temos 

recipientes em diferentes cores e para os resíduos contaminados seguimos as 

normas de descarte correto na caixa de papelão amarela contendo o símbolo de 

“infectante”.  
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No treinamento os colaboradores serão devidamente orientados sobre o uso 

correto dos lixos, tendo uma breve explicação de cada resíduo                              gerado.   

 Posteriormente direcionaremos para as empresas que realizam a coleta dos 

resíduos e que serão responsáveis pelo descarte coreto. 

 

7.3.3.7 Gestão ambiental 

 

7.3.3.7.1 Uso eficiente da água 

No salão Naturally existirá um controle total sobre os processos internos, 

monitorando a quantidade de consumo e identificando os locais e períodos em que 

a água é mais utilizada, por conta disso no salão foi criado algumas práticas que 

ajudam reduzir drasticamente seu consumo, sendo elas: 

1. Será realizado a troca das mangueiras dos lavatórios por modelos mais 

econômicos onde mangueiras que são acionadas por gatilho, evitando que a  

torneira fique aberta durante todo o procedimento. 

2. Será realizado a troca dos produtos que durante as lavagens é necessário 

um gasto maior de água, por novos produtos que exigem lavagens menos 

intensivas, reduzindo o consumo de água e energia para o aquecimento. As 

marcas escolhidas já oferecem produtos como shampoo e hidratação a seco, 

além de tintas para coloração que não precisam de shampoo após a aplicação. 

3. Será realizado a troca dos filtros para a limpeza da água que já foi usada 

para retirar substâncias químicas que iriam para o esgoto. A opção escolhida 

de filtro será o de tecido para o lavatório, que dilui a espuma dos shampoos e 

retém os fios de cabelos soltos. 

4. A lavagem das toalhas será realizada apenas quando elas atingirem um 

volume considerável. 

5. Durante os procedimentos que serão realizados no salão, ao invés de 

utilizar água morna, as manicures por exemplo têm a alternativa de utilizar no 

cliente botinhas e luvas de plástico biodegradáveis, que possuem creme 

hidratante para amaciar as cutículas. 

6. No salão Naturally sempre será avaliado quando a água pode ser 

reutilizada. Por     exemplo, a água usada para a lavagem de cabelos é 

aproveitada para limpar pincéis de tintura ou para a descarga de banheiros e 
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lavagem do piso. A toalha                      usada para secar o cabelo de uma cliente serve para 

acomodá-la no lavatório. 

7. No salão sempre terá inspeções periódicas de vazamentos onde é 

fechado todas as torneiras e registros e verificado se o hidrômetro continua 

girando. Este procedimento será mensalmente. 

8. Os sistemas de descarga de fluxos serão reduzidos, como os acionadores 

duplos          que acabam gerando até 50% de economia. 

 

7.3.3.7.2 Uso eficiente de Energia 

Um dos principais gastos operacionais de salões de beleza está no consumo 

de energia elétrica, principalmente nos instrumentos aquecidos como secadores e 

prancha ou durante o aquecimento de água para lavagem, onde os profissionais  

podem não ter alternativas sobre o tipo de energia que for utilizado, mas podem ter 

atuação direta na compra e na eficiência dos equipamentos que operam.  

Pensando nisso, o salão Naturally planejou algumas estratégias de eficiência 

energética do estabelecimento que traz benefícios ambientais através da redução 

na emissão de gases de efeito estufa que contribuem para o aquecimento global, 

sendo elas: 

1.  A arquitetura do espaço é crucial para a eficiência no uso de energia. É 

preciso considerar o conforto térmico e visual dos espaços – o sombreamento, 

a incidência de sol na fachada e o volume dos espaços têm impacto direto no 

uso de energia para climatização e iluminação. Dessa forma, o salão irá 

utilizar cores claras na pintura, telhas transparentes, janelas de vidro amplas 

e claraboias para otimizar o uso de luz natural. 

2. Será realizado a instalação de células de aquecimento solar para esquentar 

a água usada na lavagem dos cabelos. O sistema tem o investimento 

gradativamente compensado pela diminuição da conta de luz. 

3. Será planejado um sistema de iluminação em vários circuitos diferentes, 

gerando economia de energia elétrica ao evitar lâmpadas que ficam acesas em 

locais de pouca circulação. 

4. Serão realizadas inspeções periódicas em toda rede elétrica do salão 

verificando se existe a necessidade de substituição de equipamentos 
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ineficientes pois há uma oferta ampla no mercado de equipamentos de salão 

de beleza mais eficientes e sustentáveis. 

5. Sempre que for realizado a substituição de equipamento no salão, será 

considerado se os aparelhos possuem a classificação do selo Procel. 

6. Substituiremos as lâmpadas incandescentes por lâmpadas fluorescentes 

ou de LED que, além de terem vida útil mais longa, consomem até 75% menos 

energia. 

7. Instalaremos sensores de presença em ambientes de passagem e 

luminárias refletoras. 

8. Sempre ao final do expediente, os profissionais do salão Naturally irão 

retirar das tomadas os equipamentos em modo stand-by e desligam o ar 

condicionado uma hora antes do encerramento. 

9. A pintura do telhado será branco, deixando o ambiente interno com     a 

temperatura mais agradável reduzindo o uso do ar condicionado. 

 

7.3.3.8 Responsabilidade Socioambiental 

Ter responsabilidade socioambiental é adotar uma nova postura diante das 

necessidades dos clientes, colaboradores, fornecedores e sociedade. É uma 

postura que deve ser planejada e adotada de forma permanente. 

 É de extrema importância que os salões de beleza abracem práticas verdes e 

comecem a se preocupar mais com fatores ambientais e sociais. Afinal, todos 

estamos inseridos no mesmo planeta. Com base nisso o salão Naturally criará 

algumas estratégias que ajudaram a incentivar profissionais e clientes a repensarem 

em suas responsabilidades socioambientais,  sendo elas: 

1. Ter mais cuidado em procedimentos radicais nos cabelos.  

 Produtos que mudam radicalmente a textura e a cor natural dos cabelos são 

carregados de química. Eles deverão ser cuidadosamente escolhidos para não 

causar problema de saúde nos clientes e colaboradores.  

 No salão será instruído aos profissionais e recomendados aos clientes, 

optarem por tratamentos de queratina sem formaldeído, por ser uma substância 

cancerígena e tintas para cabelo sem amônia, pois é relacionada com problemas de 



170 

 

saúde e de respiração, além de ter um cheiro extremamente forte e alterar o PH 

natural do cabelo, prejudicando-o. 

2. Para que as medidas de sustentabilidade tenham resultado, é necessário 

que  toda a equipe do salão esteja envolvida 

 As informações sobre sustentabilidade e responsabilidades socioambientais 

serão sempre explicadas por cartazes, palestras, manuais, programas completos 

de capacitação periódica e divulgação de medidas que podem ser implantadas em 

casa. 

3. Serão realizadas ações de responsabilidade socioambiental para os 

clientes, funcionários e profissionais, onde o salão Naturally será um ponto de 

coleta para embalagens vazias de produtos de beleza. 

 O salão recebe e destina corretamente as embalagens dos produtos de beleza 

pós-consumo. É encorajado e incentivado constantemente que os funcionários 

promovam o uso racional da água e energia durante todo o período de expediente,  

assim todo final de mês é compartilhado os resultados e gratificado os funcionários 

pelas metas alcançadas. 

4. Requisitos definidos pela Anvisa 

 No salão Naturally será fundamental a garantia da saúde e a segurança dos 

seus clientes e funcionários. Utilizaremos produtos com registro na Anvisa, realizado 

o descarte ceras quentes, navalhas e agulhas, que deverão ser de uso individual e 

não podem ser reutilizados, não será utilizado o uso de formol como alisante capilar. 

5. Utilização de produtos ambientalmente corretos 

 Verificaremos se os produtos do salão são feitos com componentes naturais,                   se 

eles contêm os selos de certificação de produtos orgânicos, cosméticos naturais,  

bio-ecológicos, bem-estar animal e insumos, como os selos Ecocert e Cosmebio 

 Pensando em estar alinhada a sustentabilidade e aos produtos naturais, a 

Naturally optou em se relacionar com empresas e fornecedores que tenham essa 

mesma visão de importância com o meio ambiente, que apoiam a causa da 

sustentabilidade. 
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  Os fornecedores além de trabalhar com produtos naturais, todas suas 

embalagens são recicláveis, biodegradáveis, seus produtos não são testados em 

animais e não contém componentes que agridem ao meio ambiente. 

  Consideramos importante se relacionar com empresas que no contexto social, 

o seu objetivo é trazer uma melhor qualidade de vida às pessoas ligadas, diretamente 

ou indiretamente, visando o bem do planeta que na esfera ambiental, criando ações 

que buscam minimizar os impactos negativos causados, utilizando, de modo eficiente, 

os materiais, realizando reciclagem e as fontes de energia renováveis. 

 Em nossas redes sociais realizaremos divulgações, como: 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

Figura 62 – Divulgação de parceria (1)  
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Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 Pensando em realizar campanhas em relação aos resíduos recicláveis, iremos  

receber os produtos já acabados e oferecer descontos em procedimentos 

incentivando o cliente se alinhar com a sustentabilidade, ao ato de reciclar, reutilizar 

e descartar as embalagens da maneira correta.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 63 – Divulgação de parceria (2)  
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Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

Figura 64 – Campanha de Reciclagem (1)  

 

Figura 65 – Campanha de Reciclagem (2)  
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 Nossa empresa se demonstrará interessada em ações de responsabilidade 

ambiental, pois entende a importância de descartar o resíduo da maneira   correta   e o 

problema que pode ser causado caso não o seja realizado, no salão terá a  

separação correta dos lixos, motivaremos os nossos colaboradores a estarem                

atentos ao descarte correto. 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

Todas as campanhas e ações de descontos serão divulgadas através das 

redes sociais e no próprio salão terão cartazes relembrando tal projeto. 

As embalagens após serem recebidas serão separadas e descartadas nas 

estações de coletas na cidade de Santo André. Após o descarte, os demais 

processos                      serão realizados pelos responsáveis do local. 

Essa ação visa conscientizar a comunidade local em prol da reciclagem, e 

fornecendo descontos nos serviços do salão, o cliente se manterá engajado e 

incentivado no assunto.

Figura 66 – Campanha de Reciclagem (3)  
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7.3.4 Responsabilidade Social 

 

 Pensando no nosso compromisso com a responsabildiade social, adotaremos  

posturas, ações e comportamentos que visam o bem-estar do público. 

 Todos serão tratados da mesma forma, independentemente de raça, religião, 

sexo, identidade de gênero ou orientação sexual e ofereceremos boas condições de 

trabalho. 

 Pontualmente iremos realizar doação para a Casa Ronald McDonald ABC, 

onde  seu proposito é ser uma “casa longe de casa”, oferecendo apoio integral às 

crianças e aos adolescentes acometidos pelo câncer e que realizam o tratamento nos 

hospitais da Grande São Paulo acompanhados de suas famílias. 

Na comunidade próxima ao salão, estabeleceremos parcerias com outras 

empresas, para realização de eventos de conscientização para os clientes, com 

campanhas em conjunto como: campanha do agasalho, recolhimento de alimentos 

não perecíveis e materiais necessários para higiene pessoal, para doação em 

instituições      carentes e eventos para explicar e ampliar tais causas.  

Iremos divulgar em nossas redes sociais, posts como: 
 

 
 
   
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
Fonte: Do próprio autor, 2022.

Figura 67 – Campanha Social   
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Figura 68 – Campanha do Agasalho  

 

Fonte: Do próprio autor, 2022.
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8. FINANCEIRO 

 

8.1 Definição de finanças 

 Segundo GITMAN (2010), o termo finanças pode ser definido como “a arte e 

a ciência de administrar o dinheiro”. Finanças se refere ao processo, às instituições, 

aos mercados e aos instrumentos envolvidos na transferência de dinheiro entre 

pessoas, empresas e órgãos governamentais.  

 

8.2 Administração financeira 

 De acordo GITMAN (2010), a administração financeiro relaciona-se com as 

atribuições dos administradores financeiros nas empresas. Os administradores 

financeiros são responsáveis pela gestão dos negócios financeiros de organizações 

de todos os tipos — financeiras ou não, abertas ou fechadas, grandes ou pequenas, 

com ou sem fins lucrativos. Eles realizam as mais diversas tarefas financeiras, como 

o planejamento, concessão de crédito a clientes, avaliação de propostas que 

envolvam grandes desembolsos e captação de fundos para financiar as operações 

da empresa.  

 O autor completa que nos últimos anos, mudanças nos ambientes econômico, 

competitivo e regulamentador aumentaram a importância e a complexidade das 

tarefas desse profissional. O administrador financeiro de hoje está mais ativamente 

envolvido com o desenvolvimento e implementação de estratégias empresariais que 

têm por objetivo o ’crescimento da empresa’ e a melhoria de sua posição competitiva.  

 

8.3 Despesas 

 Segundo (OTT) 2012, despesa seria como o sacrifício de ativos realizado para 

obtenção de receitas. Muitas vezes, esses sacrifícios ocorrem em função de e/ou 

diretamente atribuíveis à obtenção de receita específica. Ele também pode-se dizer 

em relação aos salários do pessoal diretamente relacionado aos serviços de 

conserto. 
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8.4 Receitas 

 Conforme citado pelo autor REIS (2022), uma receita resulta direta (no caso 

de operacional como vendas) ou indiretamente (no caso de receitas não 

operacionais) da atividade da empresa na geração de produtos ou serviços úteis ao 

mercado. Significa que não haveria receita operacional se a empresa não tivesse 

capacidade de gerar ou produzir, utilizando seus recursos, produtos ou serviços 

aceitos pelo mercado. Dessa forma, é considerdo que a receita é o fluxo de produtos 

ou serviços durante um determinado período contábil. A receita é o resultado da 

aceitação, pelo mercado, do esforço de produção da empresa. 

 

8.5 Custo da mercadoria vendida (CMV) 

 CMV é a sigla para Custo da Mercadoria Vendida, onde representa a soma 

das despesas e valores empregados nas operações para produzir e armazenar as 

mercadorias – até que a venda seja realizada. (REIS, 2020) 

Na contabilidade, o CMV é um dos tópicos que fazem parte da DRE 

(Demonstração de Resultados do Período), que equivale ao custo total dos 

produtos vendidas por uma companhia, e não apenas de uma determinada 

mercadoria. Para fazer o cálculo do índice é preciso determinar o período 

que será analisado. Se for um mês, é necessário calcular a diferença no 

estoque entre o início e o final do mês, e somar o que foi adquirido no 

período. Sendo assim, a fórmula do CMV é dada por: CMV = EI + C – EF. 

(REIS, 2020). 

 

8.6 Demonstração de resultados (DRE) 

 SEBRAE (2019) define Demonstração do Resultado do Exercício, como: 

 

Demonstração do Resultado do Exercício, também conhecida como DRE, é 

um documento contábil de demonstração cujo objetivo é detalhar a formação 

do resultado líquido de um exercício pela confrontação das receitas, custos 

e despesas de uma empresa. São apuradas segundo o princípio contábil do 

regime de competência (receitas e despesas devem ser incluídas na 

operação do resultado do período em que ocorrem).  

Uma DRE apresenta o resumo financeiro dos resultados operacionais e não 

operacionais de uma empresa (SEBRAE, 2019). 
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 Para fins legais de divulgação, ela abrange o período estabelecido como 

exercício financeiro, que normalmente vai de janeiro a dezembro (12 meses). 

Entretanto, também pode ser elaborada mensalmente para fins administrativos e 

trimestralmente para fins fiscais. (SEBRAE, 2019) 

 

8.7 Retorno do investimento (Payback) 

 Para REIS (2022), Payback é o tempo necessário para recuperar o custo de 

um investimento, sendo assim ele indica o período de recuperação do investimento, 

o prazo no qual os rendimentos acumulados tornam-se iguais ao valor que foi 

investido inicialmente.  

 Todo gestor antes de decidir por investir ou não, precisa fazer essa estimativa. 

Será o payback que informará qual é o mínimo de tempo possível para recuperar a 

aplicação inicial em um projeto. (REIS, 2022) 

A lógica do payback é quanto maior for o tempo de recuperação do 

investimento feito, maior é o risco e a possibilidade de prejuízo envolvida. 

Logo, por outro lado, quanto menor for o payback, menor é o risco e maior 

é a atratividade do investimento. Ou seja, o cálculo do payback não 

considera o valor do dinheiro no tempo. Simplesmente, ele é determinado 

contando o número de anos necessários para recuperar os fundos 

investidos. Para calcular o payback de um investimento, utiliza-se a seguinte 

fórmula: Payback = Investimento Inicial / Ganhos no período. (REIS, 2022) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



180 

 

8.8 FINANCEIRO - SALÃO DE BELEZA NATURALLY 

 

8.8.1 Despesas Mensais 

Quadro 15 - Despesas Mensais  

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 
 

 

 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022.

Quadro 16 - Compra mensal   
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8.8.2 Estoque  

Quadro 17 – Insumos Cabeleireiro   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

Quadro 18 - Insumos Manicure/ Pedicure    

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 
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Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

Quadro 20 - Insumos Depilação 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

  

 

 

 

 

 

 

Quadro 19 – Insumos Esteticista  
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Quadro 21 – Insumos Maquiagem/ Sobrancelha 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

Quadro 22 - Estoque Descartáveis 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

Quadro 23 – Estoque Material de Limpeza  

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 
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Quadro 24 – Estoque Alimentos e Bebidas   

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

Quadro 25 – Estoque Total 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 
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8.8.3 Itens comprados uma única vez 

Quadro 26 – Equipamentos Atendimentos  

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

Quadro 27 – Móveis para os atendimentos   

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 
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Quadro 28 – Itens para Copa e Lavanderia  

 
Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 

  

Quadro 29 – Uniformes 
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Quadro 30 – Outros móveis  

 
 
Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

  

Quadro 31 – Decoração 
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Quadro 32 – Itens Escritório e Recepção   

 
Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

Quadro 33 – Reformas e Instalações  

 
Fonte: Do próprio autor, 2022. 
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Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

8.8.4 Investimento Inicial 

 
Quadro 35 – Investimento Inicial 

 
Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

  

Quadro 34 – Comprados Inicialmente Total  
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8.8.5 Receitas 

Quadro 36 – Serviços Cabeleireiros  

 
Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 
 
Quadro 37 – Serviços Barbearia 

 
Fonte: Do próprio autor, 2022. 
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Quadro 38 – Serviços de Maquiagem Penteados e Sobrancelhas 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 
Fonte: Do próprio autor, 2022. 

Quadro 39 – Serviços de Esmalteria  

Quadro 40 – Serviços Estéticos 
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Quadro 41 – Serviço Extra (Dia da Noiva)  

 
 
Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

 

 

 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

8.8.6 Custo da Mercadoria Vendida (CMV) 

 
 

Quadro 43 – CMV  

 
 

Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

8.8.7 Demonstração de Resultados do Exercício (DRE) 

 
Quadro 44 – DRE  

 
Fonte: Do próprio autor, 2022. 

 

Imposto: 11,05% * 149.155,00 = R$16.481,63 

 
 
 

Quadro 42 – Receita Total  
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8.8.8 Retorno do Investimento (PAYBACK) 

 
Quadro 45 – PAYBACK 

 
Fonte: Do próprio autor, 2022. 
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9. CONSIDERAÇÕES FINAIS 

 Uma empresa de sucesso precisa se adaptar de forma constante às mudanças 

do mercado, a crescente procura por serviços e produtos sustentáveis, valida a ideia 

de que a aplicação de sustentabilidade em um salão de beleza, possui destaque no 

mercado consumidor.  

 Foi realizado uma pesquisa de marketing, onde coletamos dados pertinentes 

para o nosso projeto, pois através dessa estratégia pudemos identificar informações 

importantes para tomadas de decisões, além de indicar a aceitação da empresa pelo 

público. 

 Considerando a análise financeira, com o tempo estimado pelo Payback, 

pudemos avaliar a rentabilidade da implantação do futuro negócio, resultando em um 

cenário otimista. 

 Durante o desenvolvimento do projeto obtivemos ampla visibilidade de toda a 

estrutura da empresa de maneira objetiva e foi possível constatar que existem 

diversas situações que dificultam a implantação de novos empreendimentos no 

mercado.  

 Sendo assim, pudemos concluir que é de suma importância a presença de um 

Técnico de Administração em projetos de empresas, pois estes possuem as 

competências necessárias para agregar conhecimento em todas as áreas e processos 

dentro de uma empresa. 

 

  

https://www.siteware.com.br/projetos/como-ter-empresa-sucesso/
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GLOSSÁRIO 

 

Administrador: É o indivíduo que administra seu próprio negócio. Como por 

exemplo: um empreendedor. 

Ameaças: Identificamos, como aspectos desfavoráveis do contexto externo, como 

por exemplo: forças ambientais. Mas, se forem identificadas em tempo hábil, 

podem ser gerenciadas e evitadas. 

Análise SWOT: Ela é muito utilizada como base para a gestão e planejamento 

estratégico de uma empresa, auxiliando no posicionamento e verificando sua 

posição estratégica.  

SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities and Threats) , que significa, 

respectivamente: Forças, Fraquezas, Oportunidades e Ameaças, também 

denominadas de de “FOFA’’. 

Cinco 5 (5S): É uma metodologia que visa otimizar o seu ambiente de trabalho, 

ajudando a ser mais produtivo. A sigla 5S deriva das iniciais de 5 palavras 

japonesas: 

Seiri – Senso de utilização. 

Seiton – Senso de organização. 

Seiso – Senso de limpeza. 

Seiketsu – Senso de padronização. 

Shitsuke – Senso de disciplina. 

Custo: É o gasto que você tem no processo produtivo de uma empresa, ou seja, 

quanto você gasta para produzir um bem.   

Clima Organizacional: É o ambiente interno de uma empresa. Para avaliá-lo, são 

considerados aspectos relacionados à liderança, motivação e planejamento de 

carreira. 

Cultura organizacional: É definida como o conjunto de hábitos e crenças de uma 

organização, firmados por meio de normas, valores, expectativas e atitudes 

compartilhadas por todos os integrantes de uma empresa. 
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Despesa: É o gasto necessário para colocar a mercadoria na prateleira do cliente.  

Diretrizes: instruções que norteiam o estabelecimento das ações para se alcançar 

os objetivos do plano. Ex: promover a melhoria da oferta de água em quantidade 

e qualidade nos grandes centros urbanos. 

Enterprice Resource Planning – ERP: Sistema de informação cuja função é 

armazenar, processar e organizar as informações geradas nos processos 

organizacionais, estabelecendo relações de informação entre todas as áreas de 

uma companhia. 

Eficiência: é operar de modo que os recursos sejam mais adequadamente 

utilizados. O conceito é bem intuitivo: diz respeito a quem consegue obter o mesmo 

resultado com menos recursos. 

Eficácia: é fazer algum trabalho que atinja plenamente um resultado que se 

espera. É fazer “a coisa certa”, ou seja, aquilo que leve ao resultado almejado. Ao 

elaborar um material excelente, um gerente, por exemplo, terá sido eficiente, mas 

se este trabalho não alcançar os resultados esperados, então não terá sido um 

trabalho eficaz. 

Estratégia: é a forma traçada por uma organização para alcançar o conjunto dos 

seus objetivos. A definição de objetivos, em si, não implica em uma estratégia. Os 

objetivos representam os fins que a empresa está tentando alcançar, enquanto a 

estratégia é o meio para alcançar esses fins. Considera-se que apenas fazer o que 

outros fazem, mas com maior eficácia operacional, não é propriamente ter uma 

estratégia. Está implícito no conceito que, para ter uma estratégia, precisamos 

atuar de forma diferente, com inteligência e planejamento. Implica, portanto, ter 

clareza dos limites para o alcance dos objetivos (como escassez de recursos, 

resistências de outros atores…) e as formas de superação. 

Gestor: É o administrador de coisas alheias. 

Missão: é uma declaração explícita das razões da existência de uma instituição. 

Na declaração da missão, o propósito é estabelecido, normalmente, em termos do 

papel social desempenhado pela organização. 
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APÊNDICES 

 

   APÊNDICE A – Certificado De Conclusão - Escola De Inovadores Inova CPS 
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APÊNDICE B – Certificado De Conclusão - Escola De Inovadores Inova CPS 
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APÊNDICE C – Certificado De Conclusão - Escola De Inovadores Inova CPS 
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APÊNDICE D – Certificado De Conclusão - Escola De Inovadores Inova CPS 
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APÊNDICE E – Certificado De Conclusão - Escola De Inovadores Inova CPS 
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ANEXOS 

 

ANEXO A – DECRETO Nº 3.029, DE 16 DE ABRIL DE 1999 
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ANEXO B – LEI Nº 13.352, DE 27 DE OUTUBRO DE 2016 (LEI SALÃO 

PARCEIRO) 
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ANEXO C – Contrato De Parceria Entre Salão-Parceiro E Profissional-Parceiro 

 

CONTRATO DE PARCERIA DESTINADO A SERVIÇOS DE EMBELEZAMENTO 

NO GRANDE ABC – SÃO PAULO 

Por este instrumento particular de PRESTAÇÃO DE PARCERIA, tem por justas e 

contratadas as partes abaixo nominadas fundamentadas na Lei 13.352/2016 de 27 de 

outubro de 2016, Portaria 496, de 04 de julho de 2018 do MTb, em especial a Portaria 

9, de 19 de setembro de 2018 do MTb/SRT/SP e subsidiariamente: a expressa 

disposição inserta no artigo 422, do Código Civil Brasileiro e demais dispositivos legais 

que permitem o desenvolvimento das atividades relativas aos procedimentos na 

prestação e execução de serviços de embelezamento e higiene, sem direção médica, 

destacando a v. decisão do E. STF, in verbis.   

O Tribunal, por maioria, julgou improcedente o pedido formulado na ação direta, nos 

termos do voto do Ministro Nunes Marques, Redator para o acórdão, vencidos os 

Ministros Edson Fachin (Relator) e Rosa Weber. Foi fixada a seguinte tese de 

julgamento: “1) É constitucional a celebração de contrato civil de parceria entre salões 

de beleza e profissionais do setor, nos termos da Lei 13.352, de 27 de outubro de 

2016; 2) É nulo o contrato civil de parceria referido, quando utilizado para dissimular 

relação de emprego de fato existente, a ser reconhecida sempre que se fizerem 

presentes seus elementos caracterizadores”. Presidência do Ministro Luiz Fux. 

Plenário, 28.10.2021 (Sessão realizada por videoconferência - Resolução 

672/2020/STF; especificamente entre empreendedor e profissional segundo as 

cláusulas e condições seguintes: 

São partes integrantes do presente instrumento particular de CONTRATO DE 

PARCERIA, os signatários qualificados a seguir: 

 

DAS PARTES: 

EMPRESA – SALÃO PARCEIRO, pessoa jurídica de direito privado, inscrita CNPJ 

sob nº 00.000.000/0001-00, situada na (Avenida, Rua, etc...) nº  complemento,  Bairro 

, Município de , SP, CEP: 00000-000 neste ato representada por Proprietário (um dos 

sócios), nacionalidade, estado civil, empresário, portador da cédula de identidade RG 
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nº 00.000.000-x SSP/SP, inscrito no CPF sob o nº 000.000.000-00, residente e 

domiciliado na Rua , nº , Bairro , Município de , SP, CEP: 0000-000, e-mail: 

tttttt@iii.com.br (celular/WattsApp), doravante denominado Salão-Parceiro, e, NOME 

(Profissional Parceiro), brasileiro, estado civil, maior, profissão, portador da cédula 

de identidade RG nº 00.000.000 - SSP/SP, inscrito no CPF nº 000.000.000-00, inscrito 

no MEI com CNPJ nº ___-anexo, sediado na Rua Tal, nº 00 complemento, bairro, 

Cidade de /SP, CEP: 00000-000, e-mail: , celular/WattsApp,  doravante denominado 

Profissional Parceiro.  

 

CLÁUSULA PRIMEIRA – OBJETO 

É objeto do presente CONTRATO DE PARCERIA de espaço e instalações 

apropriadas à prestação dos serviços de descrever as atividades empresariais, 

incluindo procedimentos manuais, utilização de ferramental próprio e necessário para 

a execução dos serviços do Profissional Parceiro em: corte, coloração, mechas, e 

demais procedimentos correlatos e afins, incluindo toda a estrutura para atendimento 

a clientes, além da venda de produtos especificados pelo Salão Parceiro. 

Parágrafo Primeiro. É vedado ao Profissional Parceiro utilizar as instalações para 

qualquer outro fim que não para a prestação dos serviços objeto do presente contrato, 

bem como a venda de qualquer produto, sem prévia autorização expressa do Salão-

Parceiro. 

Parágrafo segundo. É obrigação, por parte do Profissional Parceiro, de manutenção 

da regularidade de sua inscrição perante as autoridades fazendárias, podendo optar 

entre as qualificações de pequeno empresário, microempresário ou micro 

empreendedor individual, bem como a emissão de notas fiscais (artigo 1º-A, §7º e 

Resolução 137/2017 Comitê Gestor do Simples Nacional). 

Parágrafo terceiro. O Salão Parceiro será o único responsável pelo recolhimento de 

impostos, taxas, contribuições sociais e outros encargos que recaírem sobre a 

profissão e da prestação de serviços ora contratada, inclusive àquelas destinas ao(s) 

sindicatos, devendo sempre que solicitado apresentar os comprovantes de 

pagamento ao Profissional Parceiro (artigo 1º-A, §3º). 
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CLÁUSULA SEGUNDA – HORÁRIOS, VALORES E DA ADMINISTRAÇÃO  

Parágrafo primeiro. O Salão-Parceiro será responsável pela centralização dos 

pagamentos e recebimentos decorrentes das atividades de prestação de serviços de 

CABELEIREIRO (descrição dos procedimentos funcionais), de 00% (ajustes 

percentuais) sobre os procedimentos executados, além de percentuais variados nas 

vendas de produtos realizadas pelo Profissional Parceiro. 

 

Parágrafo segundo. A prestação do serviço ocorrerá em dias e horários previamente 

convencionados, podendo haver alteração desde que a mesma aconteça de forma 

consensual entre as partes; 

Parágrafo terceiro. O Salão Parceiro será responsável pelo pagamento de aluguel, 

bens móveis e utensílios para o desempenho das atividades de serviços de 

embelezamento e/ou a título de serviços de gestão, de apoio administrativo, de 

escritório, de cobrança e de recebimentos de valores transitórios recebidos de clientes 

das atividades de serviços de embelezamento, e a cota-parte destinada ao 

Profissional Parceiro ocorrerá a título de atividades de prestação de serviços de 

beleza. 

Parágrafo quarto. A recepção aos clientes será de obrigação do Salão Parceiro, que 

deverá manter pessoa capacitada para exercer tal mister, sendo que as obrigações 

trabalhistas e salariais decorrentes desta pessoa são tão somente do Salão Parceiro. 

Parágrafo quinto. O Salão Parceiro manterá e gerenciará caixa no estabelecimento 

para recebimento dos serviços prestados pelo Profissional Parceiro, sendo que os 

custos destes serviços estão incluídos na taxa de administração, sendo que todos os 

pagamentos serão efetuados na recepção, na sua integralidade. Até o dia 15 de cada 

mês será repassado ao Profissional Parceiro 00% (ajustado por cento) do valor base 

convencionado e o restante será repassado até o último dia útil do mês em curso ao 

Profissional Parceiro pela administração do Salão Parceiro, incluindo todos os valores, 

tais como complemento de valor base, bonificações e o valor percentual do seu 

faturamento líquido mensal. 
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Parágrafo sexto. O Profissional Parceiro pode e deve utilizar produtos e insumos 

inerentes a prestação do serviço, fornecidos pelo Salão Parceiro no âmbito da 

empresa a seus clientes. 

Parágrafo sétimo. O Profissional Parceiro é responsável por informar previamente e 

por escrito qualquer alteração em seu horário de atendimento, afim de que o Salão 

Parceiro, como único responsável pelo agendamento dos clientes, possa adequar sua 

agenda e comunicar eventuais alterações aos seus clientes.  

Parágrafo oitavo. O Salão Parceiro compromete-se a manter agenda coletiva para 

organização e controle dos clientes, que deverá estar à disposição do Profissional 

Parceiro na recepção. Além da agenda coletiva, o Profissional Parceiro, para seu 

controle, utilizará tabela geral onde serão informados seus atendimentos diários e 

suas vendas de tratamentos e produtos.  

Parágrafo nono. Os preços praticados pelo Profissional Parceiro não poderão ser 

inferiores aos preços estabelecidos pelo Salão Parceiro, constantes da tabela do 

estabelecimento. 

 

Parágrafo décimo. Ao passo que houver modificação na tabela de valores 

apresentada pelo Salão Parceiro, o valor reajustado será automaticamente base para 

que o Profissional Parceiro pratique seus preços, observado o disposto no parágrafo 

anterior. 

Parágrafo décimo - primeiro. No caso de cancelamento de tratamentos vendidos 

pelo Profissional Parceiro, o valor que foi pago a título de comissão deverá ser abatido 

proporcionalmente a devolução realizada ao cliente. Da mesma forma, quando houver 

retorno do cliente ocasionado por reclamação dos serviços prestados pelo Profissional 

Parceiro, poderá o Salão Parceiro, de forma criteriosa cobrar ressarcimento de valores 

do Profissional Parceiro.    

 

CLÁUSULA TERCEIRA – DO PRAZO 

O prazo de vigência deste contrato é estabelecido no ato homologatório através da 

chancela do SINDBEL, e sua rescisão é possível a qualquer das partes, com aviso 
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por escrito com antecedência de 30(trinta) dias, sendo desnecessária a infração de 

cláusulas contratuais para a rescisão unilateral. 

 

CLÁUSULA QUARTA - DAS PENALIDADES 

Poderá o Profissional Parceiro se ausentar de acordo com suas necessidades e 

vontade, em qualquer época do ano e durante o número de dias que julgar necessário, 

desde que avise com antecedência, no sentido de que o Salão Parceiro possa 

comunicar a ausência aos clientes do Profissional Parceiro e/ou readequar sua 

agenda, de forma a que o bom nome do Salão Parceiro e também do Profissional 

Parceiro, não sejam prejudicados. Neste caso, o Profissional Parceiro estará abrindo 

mão das bonificações acordadas, recebendo apenas o valor base proporcional aos 

dias de serviço prestados e as comissões de vendas de tratamentos e produtos 

realizadas. 

 

Parágrafo único. Em caso de ausência não comunicada superior a 30 (trinta) dias, o 

Salão Parceiro considerará rescindido o presente contrato, encaminhando notificação 

para o SINDBEL para fins de convocação do Profissional Parceiro para a devida 

rescisão contratual. O prazo a que se refere o caput da cláusula supra não poderá 

ultrapassar a 40 (quarenta) dias corridos, se for viagem nacional e 60 (sessenta) dias 

corridos, se for internacional. 

 

CLAUSULA QUINTA – DA INEXECUÇÃO E DA RESCISÃO DO CONTRATO 

Havendo o desejo de rescindir este contrato, a parte interessada na rescisão, 

informará por escrito a outra parte, com antecedência mínima de 30 (trinta) dias, data 

em que haverá a prestação de contas do período. 

 

Parágrafo primeiro. Por ocasião da rescisão do presente contrato, compromete-se o 

Profissional Parceiro a entregar as instalações e equipamentos no mesmo estado em 

que as recebeu, responsabilizando-se por qualquer dano que por ventura venha a dar 

causa pelo uso inadequado das mesmas, autorizando desde já o Salão Parceiro a 

proceder ao bloqueio de possíveis créditos seus, como forma de garantia do 
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ressarcimento dos danos causados, ressalvada as despesas decorrentes do desgaste 

natural das instalações, que serão de responsabilidade do Salão-Parceiro. 

Parágrafo segundo. É facultado ao Salão Parceiro o direito de rescindir este contrato, 

de imediato, sem qualquer custo indenizatório, ressalvado o disposto no parágrafo 

terceiro abaixo, ou prévia notificação, quando: 

houver descumprimento, por parte do Profissional Parceiro, de quaisquer das 

cláusulas deste contrato; 

houver danos físicos, morais ou patrimoniais, praticado pelo Profissional Parceiro ao 

Salão-Parceiro, ao estabelecimento, aos clientes ou a outrem; 

for comprovada a prática de qualquer ato ilícito, civil ou penal, ou qualquer tipo de 

constrangimento físico ou moral grave aos clientes, que venha a comprometer o nome 

do estabelecimento, pela imprudência, imperícia ou negligência por parte do 

Profissional Parceiro, incluindo nesta alínea o descaso e desídia do Profissional 

Parceiro para com seus clientes. 

 

Parágrafo terceiro. Ocorrendo as hipóteses do item “b” e “c” do parágrafo anterior, o 

Profissional Parceiro será responsabilizado civil e criminalmente. 

Parágrafo quarto. É facultado ao Profissional Parceiro, o direito de rescindir este 

contrato, sem qualquer custo indenizatório ou prévia notificação, quando: 

houver descumprimento, por parte do Salão Parceiro, de quaisquer das cláusulas 

deste contrato; 

houver danos físicos, morais ou patrimoniais, praticados pelo Salão Parceiro ao 

Profissional Parceiro, aos clientes ou a outrem; 

for comprovada a prática de qualquer ato ilícito, civil ou penal, ou qualquer tipo de 

constrangimento físico ou moral grave aos clientes ou ao próprio Profissional Parceiro, 

que venha a comprometer seu nome pela imprudência, imperícia ou negligência por 

parte do Salão Parceiro ou seus prepostos, incluindo nesta alínea o descaso e desídia 

do Salão Parceiro para com clientes do Profissional Parceiro. 
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Parágrafo quinto. Ocorrendo as hipóteses do item “b” e “c” do parágrafo anterior, o 

Salão Parceiro, poderá ser responsabilizado civil e criminalmente. 

 

CLÁUSULA SEXTA - DAS OBRIGAÇÕES DAS PARTES 

Os protocolos que o Profissional Parceiro se propõe a realizar, sob a supervisão do 

Salão Parceiro, utilizando-se do equipamento e do espaço objetos deste contrato, são 

de responsabilidade solidária de ambas as partes, entretanto, qualquer alteração nos 

protocolos sem a ciência expressa do Salão Parceiro, passa a ser de inteira e 

exclusiva responsabilidade do Profissional Parceiro, sendo que neste caso, 

responderá perante seus clientes e terceiros, por quaisquer danos inerentes aos 

serviços executados, eximindo integralmente o Salão Parceiro e o seu 

estabelecimento de quaisquer ônus. 

Parágrafo primeiro. Cabe exclusivamente ao Salão Parceiro o pagamento das 

despesas do imóvel, bem como com propaganda, energia, água, telefone, taxas e 

impostos e manutenção e conservação dos equipamentos e instalações, nos exatos 

termos do artigo 1-B, da Lei 13.352/16, fornecendo excelentes condições de trabalho 

ao Profissional Parceiro.  

 

CLÁUSULA SÉTIMA – DO VÍNCULO TRABALHISTA 

Fica expressamente estabelecido não existir, por força deste contrato, qualquer 

relação de emprego entre Salão Parceiro e o Profissional Parceiro, vez que 

resguardada plenamente a autonomia do Profissional Parceiro na prática de sua 

atividade profissional, nos moldes do § 1, do artigo 1-A, da Lei 13.352/16. 

 

CLAUSULA OITAVA - DA CESSÃO OU TRANSFERÊNCIA DO CONTRATO 

O Profissional Parceiro declara expressamente reconhecer que foi selecionado para 

firmar este contrato tendo em vista as suas habilidades profissionais, pelo que esta 

não poderá ceder ou transferir, no todo ou em parte, a qualquer título e a quem quer 

que seja os direitos e/ou obrigações que lhe decorram deste contrato, ou de qualquer 

aditamento ao mesmo que venha a ser celebrado entre as partes. 
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CLAUSULA NONA - DAS INFRAÇÕES CONTRATUAIS 

Nenhuma das partes será responsável perante a outra por qualquer falha ou atraso 

no desempenho de qualquer das obrigações assumidas e constantes do presente, 

causados por evento de força maior ou de caso fortuito, quando tais eventos forem ao 

mesmo tempo imprevisíveis e intransponíveis, devendo a parte inadimplente dar 

ciência à outra, por escrito, até 48 (quarenta e oito) horas da data da ocorrência, 

fornecendo informações completas sobre o evento. 

 

CLAUSULA DÉCIMA – DAS NOTIFICAÇÕES 

Todas as notificações e demais comunicações entre as partes deverão ser, por 

escrito, enviadas aos endereços constantes do preâmbulo deste através de: 

Cartório de Títulos e Documentos;  

Carta registrada; 

Qualquer outro meio com prova de recebimento. 

 

Parágrafo primeiro. A parte que tiver alterado o endereço constante do preâmbulo 

deste contrato deverá de imediato comunicar o novo endereço à outra parte e ao 

SINDBEL. Até que seja feita essa comunicação, serão válidos e eficazes os avisos, 

as comunicações, as notificações e as interpelações enviadas para o endereço 

constante do preâmbulo deste. 

 

CLÁUSULA DÉCIMA PRIMEIRA - DAS DISPOSIÇÕES GERAIS 

Compromete-se o Profissional Parceiro no exercício de suas atividades profissionais, 

executá-las com zelo, dentro das técnicas consagradas de mercado, a fim de não 

denegrir o nome do estabelecimento ao qual representa, bem como a cumprir o 

manual de normas da Secretaria de Saúde.  

 



229 

 

Parágrafo primeiro. É responsabilidade de ambas as partes com a manutenção e 

higiene de materiais e equipamentos, das condições de funcionamento do negócio e 

do bom atendimento dos clientes. 

 

Parágrafo segundo. O Profissional Parceiro declara, ainda, estar ciente de que no 

estabelecimento de propriedade do Salão Parceiro existem outros CONTRATADOS e 

que em nenhuma hipótese irá promover disputas, concorrências desleais ou outro tipo 

de desacordo que desestabilize a harmonia do ambiente, por entender que a parceria 

deva ser justa e usada com ética entre toda a equipe. 

Parágrafo terceiro. Não haverá hierarquia nem subordinação entre Profissional 

Parceiro e Salão Parceiro, devendo as partes tratar-se com consideração e respeito 

recíprocos. 

Parágrafo quarto. Visando a segurança dos clientes e origem dos produtos a serem 

utilizados, estabelecem as partes utilizarem somente os produtos fornecidos pelo 

Salão Parceiro, sendo que sobre o valor dos mesmos o Profissional Parceiro não fará 

jus a qualquer comissão. O comércio e utilização dos produtos nas dependências do 

estabelecimento obedecerão a tabelas de preços pelo Salão Parceiro fornecidas, não 

podendo o Profissional Parceiro comercializar quaisquer produtos sem a prévia 

autorização do Salão Parceiro. 

Parágrafo quinto. Por analogia ao artigo 195 da Lei de Propriedade Industrial c.c. 

artigo 1.147 do Código Civil; especificamente, no caso de rescisão contratual por ato 

ou fato de uma das partes, o Profissional Parceiro ficará proibido, bem como a 

qualquer de seus representantes legais, o exercício da mesma atividade comercial no 

local de funcionamento do Salão Parceiro num raio de 2 (dois) quilômetros pelo prazo 

de 2 (dois) anos a partir do efetivo distrato do presente pacto de parceria escrito, sob 

pena de, o fazendo, incorrer no pagamento de multa equivalente a R$ 20.000,00 (vinte 

mil reais), sem prejuízo das demais cominações legais, no que se refere prática de 

concorrência desleal. 

Parágrafo sexto. O contrato de parceria de que trata esta Lei é firmado entre as 

partes, mediante ato escrito, homologado pelo Sindicato dos Trabalhadores em 

Estabelecimentos de Serviços de Embelezamento e Higiene Sem Direção Médica no 

Grande ABC – SINDBEL DO GRANDE ABC, para que surta seus efeitos legais. 
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CLÁUSULA DÉCIMA SEGUNDA - DO FORO 

Os compromitentes acima qualificados elegem a competente Justiça do Trabalho da 

2ª Região, para solução das disputas oriundas do presente contrato de parceria, de 

natureza laborativa. 

 

E, por estarem justas e contratadas, assinam o presente contrato, em 04 (quatro) vias 

de igual teor e forma, na presença de agente homologador habilitado na sede do 

SINDBEL, sito à Rua Coronel Abílio Soares, 148, Centro, Santo André/SP. 

 

Município, 00 de mês de 202_. 

 

 

 

________________________________                    ______________________________ 

                 SALÃO PARCEIRO                                        PROFISSIONAL PARCEIRO



 

 

 


