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A FORCA DO
EMPREENDEDORISMO

Saiba mais sobre 0 avanco no nimero de brasileiros que prestam servicos na
area da beleza, as inovacoes que modernizam a venda direta e o que diz a lei
que rege as parcerias entre profissionais e estabelecimentos

por Erica Franquilino

grupo composto por profissionais como revendedores

de cosméticos, cabeleireiros, manicures ¢ maquiado-

res ¢ parte essencial da engrenagem que movimenta

o setor. O empreendedorismo relacionado a beleza
cresce e se diversifica no pais, gerando independéncia e novas
oportunidades de renda.

O empreendedorismo ¢ um fendmeno global que ganhou
novo impulso entre os brasileiros depois de entrarem em vigor
a Lei Geral da Micro e Pequena Empresa, em 2007, ¢ a Lei do
Microempreendedor Individual, em 2008. A pesquisa “Global
Entrepreneurship Monitor (GEM)” —realizadano Brasilem 2015
e divulgada em 2016 —revela que a taxa de empreendedorismo
no pais em 2015 foi de 39,3%, o maior indice em 14 anos.

Segundo o levantamento, 56% dos empreendedores que es-
tavam criando ou ja haviam aberto uma empresa tomaram essa
iniciativa apds identificarem uma oportunidade. Esse nimero, no
entanto, sofreu uma queda em relagdo as pesquisas anteriores. De
acordo com o estudo, a propor¢do dos empreendedores iniciais
por oportunidade diminuiu de 70,6%, em 2014, para 56,5% em
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2015, enquanto a propor¢ao dos empreendedores por necessidade
aumentou de 29,1% para 43,5%, respectivamente.

A vaidade dos brasileiros ¢ um dos fatores que colaboram
para o avango no numero de empreendedores no setor. Uma pes-
quisarealizada pela Federagdo do Comércio de Bens, Servigos e
Turismo do Estado de Sao Paulo (FecomercioSP), com base na
Pesquisa de Orcamentos Familiares (POF) do IBGE, revelou que,
anualmente, as familias brasileiras gastam R$ 20,3 bilhdes com
servigos de cabeleireiros, barbeiros, manicures ¢ pedicures. Esses
gastos sdo 18% superiores as despesas com cursos regulares de
educacgdo e também com alimentos basicos, cujo gasto anual é
de RS 19,86 bilhdes.

Numero de MEIs avanga mais de 500%,
€m Cinco anos

Ummisto de oportunidade e necessidade alavancou o nimero
de Microempreendedores Individuais (MEIs) no setor cosmético
nos ultimos anos. O Microempreendedor Individual (MEI) é a
pessoa que trabalha por conta propria e que se legaliza como
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pequeno empresario. Para serum microempreendedor individual,
¢ necessario faturar — no maximo — R$ 60.000 por ano e ndo ter
participa¢do em outra empresa como socio ou titular. Entre as
vantagens oferecidas para o MEI, esta o registro no Cadastro
Nacional de Pessoas Juridicas (CNPJ).

Nao ha dados oficiais sobre o nimero de empreendedores
na area da beleza no pais. Vale ressaltar que muitos desses pro-
fissionais estdo passando por um processo de formalizagdo em
suas categorias. Entidades como Abihpec e Sebrae ndo dispdem
de um recorte especifico sobre a representatividade desses tra-
balhadores, mas algumas informagdes que compdem o mosaico
do empreendedorismo brasileiro no segmento da beleza dao
uma ideia do tamanho e da forca dessa parcela de profissionais.

No que diz respeito as pessoas que ja se legalizaram como
pequenos empresarios, dados divulgados pela Abihpec mostram
que o numero de MEIs no segmento “Cabeleireiros, Manicure e
Pedicure” saltoude 3.671,em 2009, para429.547,em 2015. Nas
“Atividades de estética e outros servigos de cuidados com a be-
leza”, o numero de MEIs passou de 992, em 2009, para 127.856,
em 2015. A Associagao Brasileira de Saldes de Beleza (ABSB)
estima que existam dois milhdes de cabeleireiros profissionais
atuando no segmento de saldes de beleza e que esses estabeleci-
mentos sejam cerca de 600 mil em todo o pais.

A cada més, sdo abertos cerca de nove mil saldes de beleza
no Brasil, segundo levantamento feito pelo Sebrae. Entre 2010
¢ 2015, o niimero de registros de MEIs no segmento de servigos
na area da beleza teve um aumento de 567% — o equivalente a
mais de 480 mil novos empreendedores. O numero de trabalha-
dores com carteira assinada ¢ baixo entre manicures e outros
profissionais da area de beleza. Segundo dados do Ministério
do Trabalho, no final de 2015 o pais reunia apenas 66.508 cabe-
leireiros, manicures e pedicures contratados pelo regime CLT.

ALein®12.592, de 18 de janeiro de 2012, reconheceu como
profissdo o exercicio das atividades de cabeleireiro, barbeiro,
esteticista, manicure, pedicure, depilador e maquiador e foi poste-
riormente alterada pela Lein® 13.352, de 27 de outubro de 2016,
que dispde sobre os contratos de parceria entre profissionais e
saldes de beleza (veja mais no box, na pag. 18).

Profissionais dessas areas investem cada vez mais em cur-
sos de aperfeicoamento — como os de técnicas para decoragdo
¢ alongamento de unhas em gel e porcelana, para manicures —,
além de marcar presenga em congressos, eventos e feiras, com
o objetivo de trabalhar em saldes de beleza mais sofisticados ou
de forma auténoma.

A qualidade do trabalho, a capacitagdo e a divulgag@o dos
diferenciais oferecidos estdo diretamente relacionados as possi-
bilidades de ganhos dessas pessoas. As marcas, por sua vez, ex-
ploram o potencial dos meios digitais - como Facebook, Youtube
e Instagram — para estabelecerem um canal de comunicag¢do com
esses profissionais e investem em cursos, workshops e eventos
direcionados a essas pessoas. Redes varejistas especializadas
na venda de cosméticos para uso profissional oferecem cursos
de aperfeigoamento e reciclagem, normalmente realizados em
conjunto com os fabricantes.

Venda direta se reinventa

O mercado brasileiro de venda direta continua apresentando
niimeros positivos, que colocam o pais na quarta posi¢ao do
ranking da World Federation of Direct Selling Associations
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(WFDSA), atras apenas dos Estados Unidos, do Japao e da China.

“Em 2016, fechamos o ano com 4,3 milhdes de empreende-
dores e um volume de negdcios de R$
40,4 bilhoes. Globalmente, a categoria
de cosméticos corresponde a 32% dos
negocios gerados no canal de vendas
diretas, segundo dados de 2015 da
World Federation of Direct Selling
Associations”, informa Roberta Kuruzu,
diretora-executiva da Associagdo Bra-
sileira de Empresas de Vendas Diretas
(ABEVD).

O numero de revendedores per-
maneceu estavel nos Gltimos anos. Roberta destaca, contudo,
o expressivo crescimento entre 2015 ¢ 2016. “No auge da crise
econOmica brasileira, o numero de vendedores cresceu 3,6%,
atingindo 4,6 milhdes de pessoas. Isso demonstra a importante
funcdo social [do segmento de venda direta] como alternativa
de renda viavel para aqueles que estdo desempregados e para
aqueles que necessitam de uma complementagio de renda”,
comenta.

Ela ressalta a importancia da busca por informagao e co-
nhecimento, aspectos fundamentais para o crescimento nessa
atividade comercial. “As empresas geralmente organizam
encontros e reunides de negodcios, para apresenta¢do de novos
produtos ¢ dicas de gestdo”, aponta. Redes sociais ¢ outras ino-
vagdes tecnologicas estio intensificando o relacionamento entre
revendedores e clientes. “As empresas tém oferecido ferramentas
de comunicagao e gestdo aos vendedores, o que tem facilitado o
dia a dia desses empreendedores”, diz.

Em margo deste ano, a Jequiti langou o aplicativo de realidade
aumentada “Jequiti Mais Perto”. O recurso, direcionado aos 220
mil consultores da marca, ira contribuir para a divulgagio e a ven-
dade produtos. A tecnologia permite aos consultores projetarem
videos para seus clientes, com informagdes sobre langamentos e
produtos ja existentes no portfolio. Para isso, € necessario baixar
o recurso digital no celular, por meio dos sistemas operacionais
Android ou I0S, sem custo.

Por meio do app, o usuario pode direcionar a cimera de seu
celular para o catdlogo da marca, visualizando as apresentacdes.
Arealidade aumentada esta presente nas paginas dos quatro lan-
camentos de cada ciclo e também na linha de maquiagem Aviva,
de dermocosméticos Fases e de hidrata¢ao Sensi.

O empreendedorismo na venda direta também tem como
aspecto relevante a criagdo de pontos de venda para a comercia-
lizagdo dos produtos. Num movimento cada vez mais frequente
nesse segmento, revendedores de varias marcas de cosméticos
compram itens em grande quantidade e abrem pequenos nego-
cios. “Os vendedores que atuam no canal de vendas diretas sdo
totalmente independentes. Desta forma, todos tém liberdade
para atuar em outras atividades —em paralelo ou conjuntamente.
Destaque-se, ainda, que algumas empresas oferecem plataformas
paraempreendedores que tenham interesse em atuar no ambiente
virtual”, comenta Roberta.

A Natura tem 1,3 milhdo de consultoras no Brasil, nimero
que vem se mantendo relativamente estavel nos ultimos anos.
“Consideramos que temos uma rede de relagdes bastante robusta,
e nosso foco tem sido o aumento da produtividade das consul-
toras, com investimentos em tecnologia digital, qualificagdo e
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capacitacdo. Estamos implementando
uma nova proposta de valor para as
consultoras, que sera langada nos
proximos meses”, conta Cida Franco,
diretora de relacionamento da Natura.

Revitalizar a consultoria ¢ um dos
objetivos estratégicos da Natura, que
ao longo do ultimo ano se dedicou a
elaboragdo das bases de seu projeto de
renovacdo da venda por meio de con-
sultoras. “Essarevitalizagao passa por valorizar a atividade como
profissdo, a partir do aumento dos ganhos e das oportunidades de
desenvolvimento de nossas consultoras, além de proporcionar
uma experiéncia de compra cada vez melhor para as consumi-
doras. Para ampliar as oportunidades de desenvolvimento das
consultoras, trabalharemos com a segmentacdo de ofertas e com
o amplo uso da tecnologia para potencializar o poder de nossa
rede”, destaca.

O uso intensivo dos métodos e das ferramentas de business
intelligence e CRM [sigla em inglés para customer relationship
management] desenvolvidos pela empresa “permitira ofertas
mais relevantes para cada tipo de consultora, orientando nossos
incentivos, remuneracao, treinamento, relacionamento e gestao”,
aponta.

A partir dessas informagdes, a Natura definiu um novo mo-
delo para a rede de consultoras, que esta sendo subdividido nos
grupos: Especialista em Beleza (profissionais conectadas com
ouniverso da beleza), Empresaria de Beleza (microempresarias
com ponto de venda fisico) e demais consultoras de pequeno,
médio ou grande volume de vendas, as Consultora de Beleza.
“Para cadauma, a estratégia prevé modelos distintos de desenvol-
vimento pessoal e oportunidades de progressao do negdcio”, diz.

Cidaressalta que, ao individualizar o relacionamento, a marca
oferecera melhores ferramentas para que as consultoras ampliem
seus ganhos, e dard as consumidoras op¢des que se encaixem,
“sob medida”, as suas necessidades — de experimentagao, con-
veniéncia ou de assisténcia. “A nova categoria de Especialistas
em Beleza, por exemplo, oferece uma experiéncia tnica para as
consumidoras que buscam assisténcia e uma nova opgao empre-
endedora para mulheres antenadas, que queiram se especializar
em beleza e ser donas da propria carreira. Elas passam por um
curso de formag¢ao, ministrado na Universidade Anhembi Mo-
rumbi, em S@o Paulo, que conta com aulas de visagismo, moda,
atitude e comportamento, pele e maquiagem, bases cosméticas
e técnicas de vendas”, explica.

As especialistas t€ém uma maleta personalizada, com pro-
dutos para realizar sessdes de beleza com suas clientes, bem
como condigdes comerciais exclusivas, aplicativo para gestao
de vendas e maquinas para pagamento por meio de cartdes de
débito ou crédito.

Além de iniciativas de inovagdo comercial, a empresa tem
avangado em seu processo de transformacao digital, com o lan-
camento de ferramentas que apoiam a modernizagdo da venda
direta. “O Rede Natura, langado no fim de 2014, permite que a
consultora também atue como uma franqueada digital, conquis-
tando novos clientes. As consultoras presenciais que passaram
a atuar também no modelo online registraram um aumento de
produtividade de 8% na venda direta tradicional e de 14% nas
suas vendas totais”, ressalta. Desde 2015, as consultoras tém
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acesso aum pacote de servigos que inclui chip para celular, leitor
de cartdo de débito e crédito e aplicativo para pedir produtos.

Cida assegura que os novos canais da Natura ndo irdo caniba-
lizar a venda direta, que continuara sendo o principal negocio da
marca. “A multicanalidade deve contribuir para gerar demanda
para elas [consultoras], pois ampliam o conhecimento e a expe-
rimentacdo da marca”, diz.

LEI DO SALAO PARCEIRO

A Lein® 13.352, de 27 de outubro de 2016 — conhecida
como Lei do Salédo Parceiro — dispde sobre os contratos de
parceria entre os profissionais que exercem as atividades de
cabeleireiro, barbeiro, esteticista, manicure, pedicure, depi-
lador e maquiador e os saldes de beleza. O projeto de lei que
desobriga a contratagéo de profissionais de beleza noregime
CLT foi sancionado pelo presidente Michel Temerem outubro
do ano passado e entrou em vigor no dia 26 de janeiro.

Aleiregulamenta a atuacéo de profissionais que trabalham
como auténomos dentro de estabelecimentos e que séo re-
munerados por comissao e ndo necessariamente por salarios
—pratica que ja era bastante comum no segmento. Pelanova
lei, os saldes de beleza poderao firmar contratos de parceria
com os profissionais mencionados acima, que atuardo sem
vinculo empregaticio. Os demais empregados dos salbes
continuam trabalhando sob o regime CLT. O texto da lei cria
as figuras do salao-parceiro e do profissional-parceiro, que
pode atuar como microempresa ou microempreendedor
individual (MEI).

ALeido Salao Parceiro determina que o estabelecimento,
responsavel pelos pagamentos e recebimentos, repasse
ao profissional um percentual do que foi pago pelo cliente.
Também cabe ao saléo de beleza a retengao dos valores
relativos a tributos e contribuigdes sociais e previdenciarias
devidas pelos profissionais.

Para algumas entidades patronais, como a Associagao
Brasileira de Saldes de Beleza (ABSB), o modelo de par-
ceria permite oferecer comissdes mais elevadas do que as
praticadas para profissionais com vinculo empregaticio. No
entanto, o sistema também é alvo de criticas, como a perda
de direitos trabalhistas.

Parao Sebrae, aleitraz seguranca juridica para um modelo
de negdcio que € praticado na grande maioria dos saldes de
beleza do pais. “Ha diversas decisdes na Justica do Trabalho
que reconhecem a relagdo de parceria e afastam o vinculo
empregaticio. Trata-se de uma evolugéo natural do setor, que
cabe serrespeitada. Ndo havera precarizagéo narelagao de
emprego, tendo em vista que a prépria Justiga do Trabalho
reconhece essa forma de prestagao de servigo”, afirmou a
entidade, em comunicado. ®
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