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Apresentação

			Publicada pela Difusão Editora em coedição com a Editora Senac Rio, Gestão de negócios em estética foi idealizada para o profissional da área de estética, especialmente para quem deseja investir no próprio negócio.

			Nesta obra, o leitor encontra informações importantes sobre empreendedorismo e plano de negócios; gestão comercial: estratégia e conceitos de administração geral; gestão comercial: tática; contabilidade aplicada; legislação: questões trabalhistas, formas de trabalho, código de defesa do consumidor e, por último, arquitetura e design de interiores: clínicas de estética projetadas para o sucesso.
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			Nosso desejo é que tanto profissionais quanto estudantes da área tenham experiências muito positivas quando planejarem empreender/investir no campo da estética.

			Maria de Fátima Lima Pereira

		


		
			
1. Empreendedorismo e plano de negócios

			Fernando Andina

			
Introdução

			Este texto foi desenvolvido com base em quase trinta anos de experiência profissional na gestão industrial e comercial de empresas multinacionais na América Latina. Aqui estão incorporadas as mais tradicionais e comprovadas ideias acadêmicas de autores reconhecidos no meio empresarial, em especial Peter Drucker, o pai da administração moderna, e Phillip Kottler, guru do marketing. Mas este não é apenas mais um material teórico de gestão, o texto reflete também minha visão de negócios em estética e bem-estar, além de apresentar inúmeros exemplos reais, resultado de mais de dez anos de atividade comercial e de gestão empresarial no setor.

			Em síntese, espera-se que as páginas a seguir apresentem uma visão rigorosamente acadêmica e, ao mesmo tempo, um conteúdo simples, direto, aplicável à prática e agradável. É uma obra escrita de tal maneira que tanto o futuro profissional de estética quanto aquele que já atua tenham um primeiro contato com as noções mais bem-sucedidas da gestão de empresas e de negócios.

			
Empreendedorismo e gestão de negócios em estética

			Um dos maiores desafios para qualquer profissional técnico em alto grau, e mais ainda para os que se dedicam a cuidar da saúde dos outros, são as questões como negócios, números, administração, marketing e gestão. Sobram exemplos de médicos, esteticistas e profissionais da área de saúde, em geral, que não conseguem potencializar por completo seus empreendimentos conforme sua competência e até ficam frustrados por não se prepararem adequadamente para desenvolver seus negócios. Muitos dos cursos superiores tradicionais das áreas de saúde ainda hoje não contam sequer com uma introdução a essas questões, que são abordadas apenas pelos interessados nos cursos de pós-graduação, quase sempre depois de rotundos fracassos iniciais. É imprescindível que a vasta maioria dos profissionais de saúde conte com esses conhecimentos, mais cedo ou mais tarde, uma vez que serão independentes.

			Mais ainda, neste milênio, entendemos que qualquer profissional só é completo se tem incorporados desde o berço (ou seja, desde o curso técnico, tecnólogo ou superior) conceitos de empreendedorismo, administração e gestão de negócios, os quais serão importantes para o sucesso na vida profissional e terão grande proveito se levados para a gestão das questões pessoais.

			1. O que é ser empreendedor

			Desde os primórdios, algumas pessoas olham para a realidade sob um ângulo inédito. Elas têm uma visão particular de como deveriam ser as coisas, não se acomodam e apresentam profunda paixão pelo que fazem e pelos próprios ideais, a ponto de acreditarem que isso é o que há de mais importante no mundo e se comportarem como se assim o fosse. Pessoas como essas partem para a ação e não sossegam até conseguir o que querem, vencendo todas as dificuldades que encontram no caminho. Essas pessoas não temem perder tudo caso fracassem, o que muitas vezes realmente acontece; elas se reerguem e não param até concretizar seus objetivos. Podemos vê-las por toda parte, a começar pelos livros de história, fazendo parte dos mitos antigos, da ciência, da política, da religião, das questões sociais e dos negócios. Onde você mora, com certeza, existem muitas dessas pessoas; são as que, em maior ou menor medida, conseguem mudar o status quo, e apresentam para a sociedade, o clã, grupo ou mesmo para a família algo novo e valioso, por mínimo que seja.

			Essas pessoas distinguem-se com facilidade, pois são tão apaixonadas pelo que fazem que seus olhos brilham quando falam nisso. Com frequência, trazem ideias que, em um primeiro momento, parecem esquisitas e dedicam-se a elas 24 horas por dia e 7 dias na semana. Inconformistas, inquietas, são perfeccionistas em essência e eternamente otimistas. Independentes na maioria das vezes, costumam agir e se importar como se fossem as donas dos negócios, mesmo que trabalhem para outros. A literatura moderna dos negócios costuma chamar esse tipo de pessoa de empreendedora. Em geral, desprestigiados, afastados ou motivo de piada, hoje, os empreendedores são cada vez mais estudados, admirados e procurados por todo tipo de organização.

			O trabalho deles, ao longo de milhares de anos, originou tudo o que temos e sabemos, construiu nosso estilo de vida atual e continuará a configurar o dos nossos descendentes. Você, por acaso, se identifica com a descrição anterior?

			Afinal, quem é o empreendedor? Podemos qualificar como empreendedor toda pessoa ou grupo de pessoas que desempenhe uma ou mais das seguintes atividades:

			
					Criar uma empresa, um negócio ou empreendimento.

					Comprar uma empresa em atividade e introduzir modificações substanciais com relação ao andamento anterior dos negócios dela.

					Ser um funcionário que traz inovações para a empresa em que atua, valorizando-a.

			

			Um empreendedor pode ser do tipo espontâneo ou do tipo que foi forçado a empreender, seja depois de uma demissão ou aposentadoria, seja por necessidade de autossustento. De acordo com o Serviço Brasileiro de Apoio às Micro e Pequenas Empresas (Sebrae), existem no Brasil cerca de 20 milhões de empreendedores, sendo que apenas 6 milhões deles estavam registrados formalmente até 2009. Quase 40% dos empreendedores se viram forçados a iniciar uma atividade independente por terem sido demitidos de um emprego formal ou para aumentar a renda familiar, enquanto os 60% restantes iniciaram o negócio próprio por vocação ou por enxergar algum tipo de oportunidade para explorar. Esse índice de 60% de empreendedores por vontade própria é um dos mais elevados do mundo. Não apenas demonstra aproveitamento de condições macroeconômicas muito favoráveis no Brasil para empreender (um ambiente mais estável, com inflação sob controle e crescimento econômico), como também põe em evidência uma característica tipicamente brasileira, que é o anseio em ser dono do próprio negócio. Outro dado de interesse é que mais de 50% dos novos empreendedores são mulheres, e isso representa a maior proporção de mulheres empreendedoras do mundo.

			Um empreendedor pode não ter os meios necessários para iniciar um negócio ou abrir uma empresa, mas deve ter competência para persuadir os sócios, colaboradores e investidores de que sua visão poderá levar todos a um futuro mais próspero, além de ser capaz de atrair recursos para diversas causas. A competência para criar redes de relações internas e externas, relevantes para o negócio, é também importantíssima na hora de empreender.

			É fundamental para uma pessoa que queira ter sucesso como empreendedora despojar-se do medo de agir e fracassar. Essa, do ponto de vista da mente empreendedora, é só mais uma das lições a serem aprendidas para ter mais sucesso no empreendimento seguinte. Muitos empreendedores vivenciaram um sem-número de fracassos antes de obter sucesso. À medida que a atividade é cada vez mais reconhecida e estudada, os empreendedores contam com maior número de ferramentas para reduzir a taxa de mortalidade de seus negócios. O apoio oficial também é fundamental para isso, por meio de reconhecimento, redução de impostos, capacitação, linhas de crédito e outras medidas.

			Historicamente, a taxa de mortalidade dos empreendimentos era em torno de 80% até completar o segundo ano de existência. Essa taxa caiu para 22% (de acordo com dados do Sebrae sobre as empresas iniciadas em 2005) entre as empresas registradas. Não existem dados dos empreendimentos informais, mas estima-se que o índice de mortalidade destes deve ser bem maior.

			Ao contrário do que se costuma acreditar, os empreendedores bem-sucedidos não amam o risco. São sujeitos até financeiramente conservadores e trabalham duro para minimizar os riscos envolvidos nas atividades que realizam. Quando percebem que o risco de um negócio é elevado demais para ser assumido, desistem e procuram algo mais seguro ou dividem o risco, convidando sócios ou investidores para o novo negócio.

			Os empreendedores não ficam deitados sob uma sombra esperando a ideia brilhante surgir. Não esperam tornar-se bilionários da noite para o dia pela mágica da fortuna nem que alguém sopre no ouvido a receita que os leve ao sucesso. Aqueles que pensam desse modo têm mais chances de ganhar na loteria que de obter sucesso como empreendedores, já que no quesito empreendedorismo têm o fracasso assegurado. Pelo contrário, um empreendedor que queira ser bem-sucedido trabalha muito todos os dias para criar algo de valor e dar uma contribuição para a sociedade. Se você ainda não sabe, uma das maiores empresas do mundo atual começou em uma garagem de casa há alguns anos, e quem a criou eram jovens empreendedores de 20 anos.

			Os empreendedores não se contentam em melhorar o que já existe. Sua pretensão vai desde lançar novidades, encontrando um meio de criar valor com base em um material qualquer até resgatar uma ideia descartada ou mesmo combinar os recursos existentes, de maneira nova e mais produtiva. Para começar, é importante se conhecer, avaliar suas qualificações pessoais. Você se identifica com a descrição das páginas anteriores, em relação ao que é um típico empreendedor? Você é essa pessoa? Quais são seus objetivos profissionais? Por sorte, o mundo da estética e do bem-estar é amplo o bastante para acolher todo tipo de personalidade, porém uma característica própria do setor é que você será um profissional independente ou, inclusive nos períodos em que trabalhe com uma relação de dependência, será impelido a agir como profissional independente.

			Você pode estar se perguntando o que significa ser um profissional independente. Vamos lá: é a pessoa que não tem um salário assegurado no fim do mês. Aliás, um profissional independente não fala de salário, fala de receita. Isso significa que se não trabalha, não recebe, e se não recebe, não consegue se sustentar. Normalmente é dono do próprio tempo, mas esse tempo tem de ser muito bem utilizado em buscar uma fonte de receita, que chamamos de clientes. Os horários dos profissionais independentes, incluindo os de estética, são muito flexíveis. Você pode se ver em uma situação, como a de atender à noite, de manhã bem cedo ou nos fins de semana, e isso também se aplica àqueles que empreendem o próprio negócio e até com vários profissionais que trabalham em cabines. Significa estar muito mais atento ao que está acontecendo no mercado e em busca das oportunidades que consiga enxergar. Esse profissional tem de conhecer as questões legais, trabalhistas e contábeis; deve entender de administração e gestão, ser capaz de lidar com pessoas, tanto aqueles clientes que recebem o serviço como também, e fundamentalmente, colegas, subordinados ou chefes. Agora ficou com medo? Não é para se preocupar e sim para se ocupar, portanto convido você a continuar a leitura e, quem sabe, encontrar algumas respostas.

			É importante o exercício do autoconhecimento. Escreva e registre, de modo consistente, suas características pessoais, sua personalidade, seus desejos e aspirações. Esse é o melhor jeito de começar. Seguem algumas sugestões de perguntas:

			
					Quais são seus pontos fortes, e quais são os pontos fracos da sua personalidade? Você gosta de estar com outras pessoas ou se sente mais à vontade sem ninguém por perto? É ouvinte ou falante, ou ambos? É fácil, para você, liderar ou costuma se submeter à decisão dos outros? Você se recupera com facilidade dos fracassos? Como você lida com o estresse e a pressão? Você tem energia? Gosta de organizar as coisas, de fazer contas? Gosta de servir ou prefere ser servido? Gosta de viajar ou quer ficar sempre no mesmo lugar?A lista honesta de seus pontos fortes e fracos e as coisas que você gosta ou não de fazer dará as dicas sobre qual é o tipo de atividade, dentro da estética e do bem-estar, em que você tem mais chances de se dar melhor e de como poderá combinar suas características pessoais e profissionais para potencializar suas chances de sucesso.



					Quais foram suas realizações pessoais e quais as profissionais? Enumere todas e não apenas as que tenham a ver com a profissão. Que cursos você já fez? Tem alguma outra profissão? Quais são os seus hobbies? Muitos profissionais da estética dispõem de outras formações que podem complementar para definir melhor seu perfil profissional, sendo muito comum encontrar médicos, fisioterapeutas, advogados, professores, enfermeiros, terapeutas ocupacionais, dentistas, cabeleireiros, nutricionistas, químicos, engenheiros, contadores, investidores, entre outros. Combinar competências profissionais pode ser de grande ajuda para definir sua atuação. Por exemplo, um médico pode abrir uma clínica de dermatologia estética, um professor pode virar palestrante ou conferencista dentro da área de saúde, um químico pode ser um consultor de empresas, um engenheiro pode desenvolver uma técnica baseada em equipamentos, e um contador terá mais facilidade de administrar uma franquia montada por um investidor interessado no setor. A profissão pode ser ampliada e a dinâmica do segmento faz com que apareçam muitas oportunidades para quem combina experiências ou conhecimentos previamente adquiridos.

					Quais são seus objetivos profissionais? Para definir sua carreira é importantíssimo saber aonde você quer chegar. Os objetivos devem ser realistas e possíveis de ser alcançados, mas não vagos.

					Vamos falar um pouco sobre definição de objetivos. Saiba que qualquer objetivo ou meta que você defina para sua vida profissional e também pessoal tem três componentes característicos. Sem um desses componentes não se define um bom objetivo:
	Tenha uma definição clara do que você deseja. Exemplos: ser o proprietário de uma clínica de estética; ser consultor de mercado de spas ou ministrar cursos em empresas de equipamentos de eletroterapia; ter a maior empresa de cosméticos do mundo; ser palestrante internacional nos congressos de estética; ser a referência em massagens corporais; ser o melhor esteticista do bairro etc. Tudo isso e muito mais é possível. Depende de você, suas motivações, seus desejos e sonhos.

	Crie uma medida tangível de comparação, em geral numérica. Normalmente associamos isso a uma receita, mas pode ser qualquer outro número que sirva para comparar. Exemplos: obter lucro de R$ 3 milhões por ano; fazer 280 palestras; chegar a 12 países; ter um mercado de 200 milhões de pessoas; conseguir pagar as contas de casa. Isso é importante para você medir, no futuro, como cumpriu o que projetou, tendo a clara ideia da escala e do patamar que deseja alcançar.

	Defina o prazo: dependendo do tipo de objetivo, ele poderá ser cumprido em semanas, meses ou anos, mas isso deve ser bem determinado. Podemos falar de objetivos de médio e longo prazos e metas intermediárias a serem batidas em curto prazo. É claro que, se você tiver um objetivo que só será alcançado em médio e longo prazos, poderá dividi-lo em uma série de metas sequenciais de curto prazo.



Uma vez definidos esses três itens, você terá definido com clareza seu objetivo. Exemplos: ter uma clínica de estética com lucro de R$ 3 milhões por ano, em um prazo de sete anos; ser consultora na área de estética em dez países, em um prazo de cinco anos; e daí por diante. Para efetivar seu objetivo de longo prazo, imagine que já o alcançou e como foi cumprido. Depois faça uma projeção inversa visualizando as ações que precisou realizar para chegar a esse objetivo e as metas intermediárias que precisou atingir, e, dessas, às anteriores, e assim sucessivamente, até chegar ao momento zero (agora). Depois, partindo do momento zero, faça um planejamento detalhado da série de ações que deverá realizar até alcançar o objetivo desejado. Podemos adicionar outra característica aos objetivos ou metas intermediárias, além das três já mencionadas, que devem ser coerentes e estar em concordância com o objetivo final definido. Não devem ser muito fáceis nem impossíveis, para que você não se desanime.

Figura 1.1 – Projeção inversa de objetivo e metas para alcançá-lo

[image: ]

Fonte: Elaborada pelo autor.

Exemplo: imagine-se sendo contratado para atuar como profissional de estética em uma clínica, daqui a três anos. Nesse período você precisará se preparar para ser bem avaliado na entrevista. Logo, precisará estar formado em um curso reconhecido e ter realizado pelo menos um estágio para adquirir experiência. É preciso ter horários programados para assistir às aulas e praticar o que aprendeu, além de conseguir os recursos necessários para financiar o curso. (Uma opção é tentar uma bolsa de estudos.)

Utilizando essa análise, chegamos ao momento zero; agora é só começar a planejar os detalhes das ações para os próximos três anos.

Os empreendedores bem-sucedidos estão cientes de que é quase impossível fazer bem todas as tarefas que requerem qualquer empreendimento, porém eles devem ter uma noção geral de tudo, saber treinar colaboradores, delegando algumas atividades, e controlá-los. É comum que na área de estética e bem-estar o empreendedor passe pela situação de fazer a faxina, atender ao telefone e fazer a marcação de um atendimento, vender um tratamento para um cliente, receber o pagamento de outro e fazer o caixa: tudo isso em um mesmo dia e, às vezes, até em um mesmo momento, sem esquecer o procedimento que está sendo aplicado no cliente, que está deitado na maca, tudo isso com calma e profissionalismo! Se você está na área há algum tempo, sabe que o exemplo anterior é bem característico da profissão, mas essa situação está longe do que é recomendado para um empreendedor de sucesso em qualquer tipo de negócio.

Caso você já tenha um negócio ou empreendimento, veja bem quais são suas características pessoais, levando em consideração o que você gosta mais. Depois faça uma análise das tarefas em que você é mais experiente ou das que você faz melhor, e delegue o restante a pessoas em quem você confie. Sociedades e parcerias podem ser formadas sobre essa base.

Para empreendimentos em andamento, você também poderá agir da seguinte maneira:

1. Relacione todas as funções do seu empreendimento, absolutamente todas: direção, atendimento ao cliente, recepção, faxina etc.

2. Coloque o preço de mercado (reais por hora) que é pago na maioria das ocasiões para cada uma dessas funções e o tempo que você dedica a cada uma delas.

3. As funções com menor preço de mercado costumam ser as mais rotineiras e menos interessantes, e podem ser delegadas a funcionários ou profissionais, enquanto as de maior valor de mercado ficam com você.

É importante que o empreendedor reserve um tempo para pensar sobre o negócio, pesquisar novas oportunidades e refletir sobre o futuro de sua atividade: o empreendimento. Também é importante estar atento ao que acontece no mercado, fazer cursos e participar de congressos e feiras do setor, procurando se relacionar com os participantes (fornecedores, investidores, colegas). Procure as referências da área. Se possível, capacite-se; quanto mais, melhor. Cair na cilada de fazer exclusivamente as coisas rotineiras do negócio em andamento só porque são as que você mais conhece, ou gosta mais, ou focar exclusivamente o atendimento do dia a dia é prejudicial para qualquer empreendimento a médio e longo prazos, já que não o deixa com “cabeça” nem com tempo de buscar novidades que são fundamentais para a prosperidade do negócio. Você deve ter consciência de saber balancear seu tempo entre essas atividades.

2. A prática da inovação

Um tipo especial de empreendedorismo é o que traz uma novidade ao mercado, alguma coisa que ninguém jamais tenha visto. Algo que chamamos de inovação. Associamos a exclusividade desse tipo de empreendedorismo aos gênios dos negócios, pessoas dotadas da competência para ver o que ninguém mais vê ou para “tirar coelhos da cartola”. Peço que me acompanhe a “dar uma olhada” nesse tipo especial de empreendedor e como ele trabalha. Quem sabe você goste.

Uma pessoa pode ser criativa e inovadora desde o berço. Faz parte do costume popular a mitificação desta ou daquela pessoa considerando-a um gênio, inovadora ou criativa, como se ela tivesse um dom recebido ao nascer. Assim, o saber popular condena essa pessoa ao sucesso, enquanto o restante dos mortais precisa trabalhar com afinco para conseguir seu sustento. Isso pode ser até verdade, mas para obter verdadeiro êxito nos empreendimentos é mais importante a procura deliberada e sistemática pela inovação, de modo consistente, ao longo da vida.

Espera aí: isso significa que podemos aprender a ser inovadores?

É isso mesmo: como empreendedores, podemos adquirir a prática da inovação.

Qualquer que seja a origem ou nossa motivação, a busca deliberada e constante nas fontes de inovação resulta na exploração das oportunidades subjacentes, e, por conseguinte, na ampliação da probabilidade de sucesso. A inovação é uma das ferramentas fundamentais usadas pelos empreendedores para concretizar as próprias ideias. É isso que, em suma, chamamos de inovação.

A capacidade de alavancar o rendimento dos recursos disponíveis é possível por meio da introdução de mudanças em qualquer situação existente. Além disso, é importante fazer algo novo para conseguir mais resultados com menos recursos, como também ampliar as oportunidades geradas pelas mudanças econômicas e sociais que levam ao sucesso de qualquer tipo de negócio.

Dicas para inovar: procure oportunidades de maneira consistente e planejada. As oportunidades quase sempre estão aí; você não tem observado isso com certa frequência? É só saber onde e como olhar e ter o bom senso para determinar quais podem ser aproveitadas e quais não podem ser.


	É imperativo observar, perguntar e avaliar os futuros clientes e mercados; conhecer hábitos e costumes para saber como a inovação será recebida por eles, saber o que precisa ser ajustado, redesenhado, mudado – para que aqueles a quem se deseja conquistar aceitem o produto ou serviço.

	Para tornar-se eficaz, qualquer inovação precisa ser simples e deve ser concentrada. Se não for simples, não funciona. Tudo o que é novo e, ao mesmo tempo, complicado acaba não funcionando.

	As inovações eficazes começam pequenas, exigindo menos recursos tanto físicos quanto monetários. Tentar implementar logo no começo uma inovação sobre uma base de ideias grandiosas e mirabolantes não dá certo na maioria das vezes.



Quando pensamos em inovação, nossa mente viaja diretamente para os avanços tecnológicos: para a nova máquina que se destina a tratamento da flacidez corporal, ou para aquele ativo miraculoso baseado em nanotecnologia que eliminará as rugas, e assim por diante. Temos de saber que a tecnologia forma uma parte do universo das inovações, porém não é sequer a mais importante, e muito menos a mais lucrativa. No mundo dos empreendedores, a inovação tem mais a ver com a competência em explorar mudanças nas oportunidades sociais e econômicas existentes.

O passo inicial para qualquer inovação é procurar as oportunidades. Por onde começamos a procurar essas oportunidades? Para onde é que devemos olhar? Peter Drucker (2005), o pai da administração moderna, apresenta uma lista de sete fontes da inovação como guia. As primeiras quatro fontes, de o quê e onde procurar oportunidades, vêm de dentro de nosso setor: saúde, estética e bem-estar. Essas fontes são mais fáceis de ser detectadas para quem já atua no mercado de estética. Trata-se de sintomas de mudanças que já ocorreram ou que podem ser provocadas com pequeno esforço. São elas:

a) O sucesso inesperado

Pode acontecer, mas ser negligenciado. O sucesso inesperado representa todo um desafio para quem passou muito tempo atuando em determinado setor e tem o “vício” de acreditar que tudo o que deu bons resultados no passado se manterá no futuro. A proprietária de uma tradicional clínica de estética, que baseou seus tratamentos corporais em procedimentos manuais por muitos anos − tinha montado várias cabines com profissionais altamente qualificados −, relutou em comprar um aparelho de ultrassom, afirmando: “Os clientes sempre vão preferir os tratamentos manuais.” Quando o equipamento passou a ser cada vez mais utilizado e até solicitado pelos clientes, que lotaram os horários disponíveis, ainda houve muita resistência por parte da proprietária, que não esperava tamanho resultado. Para a esmagadora maioria dos profissionais experientes, é difícil reconhecer um erro de avaliação. Quando se dá o sucesso inesperado, ele representa um sintoma, mas de quê? No caso citado aqui, a resposta foi uma combinação do avanço da tecnologia com a mudança nas preferências e valores dos clientes. Durante muitos anos os clientes preferiam receber tratamentos manuais. Só que nesses últimos tempos, e mais ainda nas grandes cidades, as pessoas estão com menos tempo para deitar na maca e passar por um tratamento. Os procedimentos com máquinas demoram menos e são mais padronizados, com horário para começar e acabar, aspecto que muitos clientes – que fazem o tratamento no horário do almoço ou bem cedo, pela manhã, antes de ir para o trabalho – começaram a valorizar. Para esses clientes o tempo é fator determinante na escolha dos tratamentos que fazem, e é isso que o empreendedor atento deve estudar em detalhe.

Quem empreende deve se perguntar:

1. O que significaria explorar esse sucesso?

2. Aonde ele me levaria?

3. O que precisaria fazer para aproveitá-lo?

Hoje, vemos que as máquinas “invadiram” os tratamentos corporais na maioria das clínicas de estética.

Do mesmo modo que o sucesso inesperado é sintoma de uma mudança, o fracasso inesperado também é. Ao contrário do sucesso inesperado, que pode apenas ser ignorado, o fracasso inesperado quase não passa despercebido, e não costuma ser visto como oportunidade mas como parte do comportamento irracional dos clientes ou um negócio que simplesmente não vingou. A solução ante um fracasso inesperado próprio ou, melhor ainda, alheio é sair na rua e ver o que de fato acontece no mercado: quais premissas do negócio falido estavam erradas, o que mudou nos valores e nas preferências dos clientes. Deve-se perguntar e, mais que tudo, ampliar as ideias e ouvir.

b) Incongruências

São as discrepâncias entre o que é e o que deveria ser. Representam a manifestação de uma falha, um gargalo que é gritante para quem já atua no setor, mas que não é corrigido por ser considerado algo comum, cotidiano. A desculpa mais usual para conviver com essas incongruências é: “Isso sempre foi assim.” Como tantas vezes ouvi falar: “Os tratamentos de estética são apenas para pessoas de classe alta. O ‘povão’ não consome esses tratamentos.” Vamos destacar essa incongruência com exemplo de vários aspectos para dar uma ideia clara tanto do bom aproveitamento quanto do mau aproveitamento dela.

Nos últimos anos, o Brasil tem vivenciado um forte crescimento socioeconômico da população de baixa renda, com a incorporação de milhões de pessoas ao mercado de consumo. Essas pessoas, que agora têm mais recursos, começam a exigir produtos e serviços de acordo com a nova realidade econômica. Muitos empreendedores perceberam as mudanças socioeconômicas do Brasil, e até planejaram os serviços adequados para atender a nova classe média.

No entanto, boa parte deles estabeleceu suas clínicas de estética nos bairros nobres das cidades, sem perceber que esses bairros estavam saturados ou prestes à saturação e que os usuários de serviços de estética não iriam confiar em clínicas recém-chegadas, cujos preços promocionais e serviços destinavam-se a classes de menor poder aquisitivo. Incongruências como essa, entre os valores e expectativas do consumidor, deram origem a inúmeras clínicas que abriram e logo faliram nos bairros das grandes cidades. Sempre que a realidade é mal interpretada, surgem as suposições erradas que são usadas como base para empreendimentos malsucedidos.

Os empreendedores que perceberam essa incongruência e se estabeleceram nas periferias das cidades, com preços acessíveis e um serviço um pouco mais simples, porém eficaz, estão fazendo ótimos negócios.

Raras vezes podemos ter uma total compreensão do significado real que nossos clientes dão ao atendimento que prestamos. No caso de nosso setor de estética, esse ponto é chave e determina o sucesso ou fracasso de nosso empreendimento. Nem sempre o cliente sabe o que deseja. Na maioria das vezes é o resultado, mas nem sempre. Muitas pessoas só precisam de alguém que cuide delas e as paparique. Entender o que o cliente deseja e determinar quanto valemos para ele é vital para ser bem-sucedido.

c) Necessidade do processo

As duas fontes anteriores se aproveitam de uma situação existente e uma mudança subjacente. Por sua vez, a fonte de inovação baseada no processo é algo a ser feito em um trabalho já existente, como resolver um gargalo ou um elo fraco. Para solucionar uma necessidade de processo, por exemplo, é preciso empregar todos os esforços do mundo da estética, tanto em equipamentos quanto no desenvolvimento de técnicas e de ativos, e ainda de redução do tempo entre o começo de um tratamento e a obtenção de resultados tangíveis e imediatos, já que é isso o que os clientes desejam! Mesmo o mais radical dos tratamentos estéticos, a cirurgia, requer um período pós-operatório.

Uma oportunidade de inovar baseada em um processo será possível, por exemplo, caso haja um elo fraco, uma limitação ou uma parte em falta, e também uma percepção por parte dos clientes de que deveria ser inventado algo melhor. Para isso, deveremos definir com clareza nosso objetivo. Por exemplo: oferecer depilação definitiva e sem dor.

Para aproveitar as necessidades do processo precisamos, primeiro, compreender bem quais são as necessidades dos clientes e o que eles esperam obter. Devemos ter (ou adquirir) o conhecimento para desenvolver o trabalho e o produto ou serviço que deverá estar adequado a como as pessoas querem recebê-lo. Os procedimentos estéticos de depilação com laser de baixa potência, sob a supervisão médica, resolveram em parte a solicitação anterior: mesmo que não seja definitiva, na maioria dos casos melhora muito o resultado em relação às antigas técnicas utilizadas pelos profissionais de estética.

d) Estrutura da indústria e do mercado

As estruturas do setor e do mercado, às vezes, perduram por muitos anos, até décadas, e são tidas como absolutamente estáveis. As empresas líderes do mercado parecem eternas até começarem a balançar; aí, então é normal caírem muito rápido e terem dificuldade para se recuperar. Podemos detectar quando todo um setor está prestes a mudar se: [ 1 ]


	o mercado cresce com rapidez, multiplicando de tamanho em pouco tempo (como consequência, ocasionando o surgimento da nova classe média);

	há convergência de tecnologias, que antes eram separadas (equipamentos e produtos para tratamentos corporais);

	o mercado está dominado por um único fornecedor que fica tecnicamente ultrapassado;

	as oportunidades geradas por mercados crescentes não são atendidas de modo adequado pelas empresas líderes do setor;

	a convergência de tecnologias possibilita a aparição de novos tipos de empresa e negócios;

	o modelo de negócios fica ultrapassado por parte dos principais fornecedores e pode ser bem aproveitado, tanto por participantes menores do setor quanto por novos integrantes, que terão a chance de crescer sem ser detectados a tempo pelos “gigantes” do mercado.



A seguir, existem outros tipos de mudanças, que são de caráter social, econômico, político e intelectual.

Demográficas

Consideram-se mudanças populacionais as que determinam quantidade, faixa etária e sexual, diversidade, nível de instrução, migração e renda. A demografia tem impacto direto sobre qual serviço será adquirido, e em que quantidade.

Sabemos que, hoje, a maior parcela da nossa população é constituída por adolescentes e adultos jovens. Essas pessoas consomem determinados serviços e produtos. Daqui a dez anos, será que esse tipo de consumo será o mesmo? Com certeza não. Sabemos que em 2025 haverá mais pessoas idosas e de maior renda, e a quantidade de jovens diminuirá na mesma proporção.

A população do Centro-Oeste do país está crescendo mais que a média nacional. O Nordeste é a região que tem crescido mais do ponto de vista da economia nos últimos anos. As mulheres estarão cada vez mais inseridas no mercado de trabalho e ocuparão cada vez mais posições de liderança. A taxa de natalidade vem caindo. Quais são os empreendimentos que você considera mais lucrativos e nos quais é aconselhável investir de agora em diante? Onde você deve se radicar? Em que áreas deve se especializar, pensando no futuro daqui a dez anos? E daqui a vinte anos? Será que os tratamentos de acne serão muito requisitados em 2030? Ou os tratamentos antienvelhecimento é que serão?

Mudanças na percepção e nos valores

O ano de 1985 marcou o retorno do regime democrático ao Brasil, que dura até hoje. A democracia traz consigo inúmeras mudanças sociais e culturais, como maior tolerância às minorias, maior liberdade de expressão, o que, por sua vez, muda a maneira como as pessoas se relacionam entre si e com a sociedade. Esse clima de liberdade e paz favoreceu o intercâmbio comercial e cultural com outros países, e o avanço socioeconômico possibilitou o fluxo imigratório interno e externo. Todas essas mudanças contribuíram para a criação de um novo tipo de cidadão, com valores e percepções bem distintos daqueles de 20 ou 25 anos atrás. Isso afetou todos os negócios e criou milhares de oportunidades. Nesse sentido, a globalização fez surgir, por exemplo, um tipo de homem diferente, o chamado metrossexual. Esse indivíduo consome tratamentos de estética em medida muito maior que o homem brasileiro tradicional, que considera tratamento estético “coisa de mulher”. Percepção e valores têm a tendência a mudar, proporcionalmente em relação a sofisticação, pluralidade e miscigenação da cultura do lugar, e afetam comportamento e padrões de consumo das pessoas, sendo excelentes fontes de oportunidades para novos empreendimentos.

O risco de oportunidades baseadas em mudanças de valores ou percepções é que não sejam mais que uma simples moda, que não alcancem o volume necessário para se converter em um mercado estável ou que a mudança tenha duração curta. Um exemplo disso foi o aumento do número de clínicas, surgidas há alguns anos, que só fazem endermologia, atividade que decaiu rapidamente.

3. Os novos conhecimentos

Como mencionado, a inovação baseada em novas tecnologias é o que costuma estar na cabeça quando pensamos em inovação. Esses avanços são de alto impacto midiático e sempre chamam a atenção do público. Contudo, ao contrário do que se acredita, as novas tecnologias representam os avanços de maior risco para um empreendedor, já que em geral são as menos lucrativas e produzem resultados menos previsíveis. São duas as características principais desse tipo de inovação:

a) o tempo de espera entre a geração do conhecimento e sua aplicação, traduzida em tecnologia de produtos, de equipamentos ou de técnicas, na maioria das vezes é longo demais e requer muito investimento;

b) quase sempre se precisa da convergência de vários tipos de conhecimento, nem todos tecnológicos e muitas vezes longe do alcance do empreendedor.

Outra característica das inovações baseadas na tecnologia é que existe uma “janela” de tempo bem curta para se introduzir uma inovação. Há uma infinidade de casos de invenções que se anteciparam ao tempo, e uma das consequências é que simplesmente não tinham o mercado preparado o bastante para recebê-las. Nesses casos o empreendedor pode chegar a pedir falência por ter se adiantado demais. Sempre há o pioneiro, aquele que começa com tudo, aquele que lança o produto, equipamento ou serviço. Quase de imediato surge uma longa lista de imitadores ansiosos por uma “fatia do bolo”, e, então, começa a “briga” pela posição de líder do mercado. Esse processo pode durar poucos anos. Uma vez estabelecida a hierarquia dos participantes, a “janela” se fecha, a quantidade de participantes diminui de maneira drástica e é quase impossível para algum outro entrar com a mesma inovação. Este, então, fica fora do mercado.

Nas inovações baseadas em tecnologia, existe um grande risco de ingressar antes ou depois do tempo; caso se entre a tempo com uma inovação tecnológica, será necessário brigar bastante para não ficar para trás, e tudo isso sem a certeza de que a inovação trará o retorno esperado.

4. Inovação nas micro e pequenas empresas no Brasil

Uma das características do mercado da estética hoje no mundo, e que reflete diretamente no país, é o alto grau de atividade do setor. O Brasil é o segundo país em consumo per capita de artigos relacionados com higiene corporal e beleza. É uma característica dos brasileiros, em geral, procurar estar de bem com o próprio corpo; para isso, eles investem mais que a população de quase todos os países, com exceção da dos Estados Unidos. Existe uma forte atividade no setor, puxada pelos consumidores que exigem produtos e tratamentos novos com frequência.

É impensável para qualquer empresa que atenda ao setor de estética ficar um ano inteiro sem lançar um produto, já que o grau de inovação do setor é altíssimo. O profissional de estética deve estar bem atento à avalanche de novidades, pois nem todo novo tratamento, produto ou equipamento veio para ficar; algumas modas muito fortes vêm e logo passam (quem se lembra do tratamento à base de máscara de ferro?), e o profissional pode se encontrar na situação de ter investido na compra de produtos ou, pior ainda, de aparelhos que em pouco tempo não encontrarão uso.

Mesmo assim, o profissional de estética é obrigado a acompanhar toda essa movimentação para não ficar ultrapassado. Uma medida interessante é planejar-se para lançar, pelo menos uma vez por ano, um novo tipo de tratamento ou produto, ainda que seja uma variação atualizada de tratamentos tradicionais. Também seria recomendável planejar-se para melhorar, no mínimo uma vez por ano, algum processo interno do negócio que tenha um resultado significativo do ponto de vista operacional. Por exemplo, o que as estatísticas apontam sobre aqueles micro e pequenos empreendedores que inovam em pelo menos um produto por ano no Brasil? Segundo o Sebrae, a aceitação do novo produto é, em média, superior a 80%.

Pelo tipo de negócio, é mais difícil para o profissional de estética, que para outros empreendedores, inovar atendendo a um mercado novo. Por exemplo, se uma clínica voltada a mulheres decidisse incorporar o mercado de idosos, todo o visual de suas cabines teria de ser adaptado ao novo mercado. Existem exceções: para os profissionais que atendem em domicílio será mais fácil inovar atuando em outros mercados, demográficos ou geográficos. Outra exceção são os profissionais que estão instalados em regiões com mais demanda de serviços de estética que capacidade de atendimento. Nesse caso, também será mais fácil desenvolver novo mercado, haja vista que a pouca oferta vai reduzir a exigência dos clientes.

Em geral, estima-se que 30% das inovações feitas nas micro e pequenas empresas são resultado direto de sugestões de clientes, portanto é bom estar sempre atento ao que eles falam. Isso será abordado adiante.

Ainda sobre o tema inovação, surge uma pergunta: quais são os resultados ao inovar? Percebe-se que o nível de inovação maior será o aumento da receita. Segundo o Sebrae, no ano de 2009, entre as micro e pequenas empresas que não inovaram nos 12 meses anteriores, 47% declararam aumento de receita. Podemos atribuir isso ao ambiente de crescimento econômico e de mercado. Só que nem sempre teremos situações de crescimento continuado da economia como sucedido até 2009, ano da crise mundial. Como temos visto nos anos posteriores, o aumento da atividade econômica foi negativo ou de certa maneira baixo em comparação com o histórico.

Por outro lado, a proporção do aumento de receita em empresas que introduzem inovações sistematicamente nos 12 meses anteriores foi muito maior, e quase 90% dos empreendimentos elevaram seus ganhos no mesmo período. Esperamos que sejam estas últimas as que melhor sobrevivam em um momento de dificuldades de mercado. Mesmo sem estatísticas oficiais a respeito, no caso do mercado de estética o fator de inovação permanente é muito mais importante que em outras atividades.

5. Avaliando e explorando oportunidades

Tanto as oportunidades que se baseiam na procura de inovação de modo sistemático, com uma ideia brilhante, quanto aquelas que apenas se aproveitam de uma circunstância de mercado precisam ser avaliadas para determinar se de fato representam um potencial de negócio ou se ficam restritas ao mundo das ideias.

Afinal, o que representam as oportunidades de negócio para um empreendedor? São desejos e necessidades de determinado setor da população que não estão sendo atendidos, ou estão sendo mal atendidos. Essas oportunidades representam uma chance de empreender e fazer bons negócios.

Para começar, o que se deve perguntar como empreendedor no que tange à avaliação de uma oportunidade de negócio? Logo a seguir reunimos algumas das perguntas típicas ao analisar um negócio no qual queremos começar. Como empreendedor, responda com franqueza a essas questões com a cabeça fria e o mais objetivamente possível. São questões difíceis de responder quando se está entusiasmado, mas que precisam ser feitas para evitar constrangimentos futuros.

1. Do ponto de vista pessoal − responda com total franqueza. Como mencionado no começo, todo empreendimento requer alta dose de esforço pessoal no que diz respeito ao tempo a ser dedicado, ao grau de esforço investido e à criatividade no uso de recursos próprios e alheios:


	Essa oportunidade que você está enxergando é coerente com seus valores e sua ideia do que quer como negócio? Você acredita nela?

	Você está capacitado para atender a todas as exigências no que se refere a conhecimentos atuais e está disposto a adquirir novos conhecimentos para concretizar o projeto?

	Você dedicará o tempo e o esforço mental e físico que o empreendimento exige?

	Você pode dar conta dele sozinho ou precisa de sócios?

	Você quer ter sócios para explorar esse negócio?

	De que tipo de parcerias você precisa estabelecer para que o empreendimento funcione?

	Do que estará abrindo mão para explorar esse negócio? Emprego com salário seguro, tempo com família e amigos, ou outro negócio etc.? Você está disposto a isso?

	Você percebe que é isso o que quer fazer por um bom tempo ou é um interesse passageiro?

	Quais são os riscos pessoais envolvidos? Riscos físicos, financeiros, de relacionamento etc.? Você está disposto a correr esses riscos? Como pode minimizá-los?



2. Do ponto de vista do mercado – coloque-se no lugar dos seus potenciais clientes, levando em conta cultura, estilo de vida, recursos disponíveis (tempo e dinheiro), motivações, grau de lealdade ao tipo de serviço:


	O que o lançamento de seu negócio mudará na vida deles? Qual será a reação e o grau de receptividade?

	Existem necessidades insatisfeitas dos clientes? Qual é a motivação desses clientes para escolher seu empreendimento?

	Qual é o grau de amadurecimento dos clientes no que se relaciona ao tipo de serviço que você quer oferecer? Eles já costumam usar serviços similares ou você terá de investir recursos na introdução do conceito para que os clientes o aceitem?

	Esse serviço tem perspectivas de crescimento de volume no futuro ou existe a previsão de declínio em pouco tempo? Qual será a taxa de crescimento?

	Os futuros clientes valorizarão seus serviços, ou você será mais um no bairro, na cidade, no lugar onde abrirá o empreendimento?

	Já existe quem atenda a esse mercado? Como são os serviços que oferece? Os clientes são fiéis ou a procura é indiferente?



3. Do ponto de vista do negócio – agora, veja do ponto de vista do negócio que deseja criar, como se ele fosse uma pessoa real e independente de você. Responda às perguntas e verifique se as respostas o deixarão satisfeito:


	Qual é o volume do mercado que você quer alcançar? É grande o suficiente para representar um bom negócio?

	O rendimento desse investimento é o maior possível ou existem outras oportunidades de investir com mais lucro ou menos gastos?

	Quais são os recursos monetários e não monetários de que você precisará para o empreendimento? Como os conseguirá?

	Será fácil se instalar e se inserir nessa região?

	Quais serão os custos para operar o negócio? Quais são os fornecedores presentes na região?

	Quais são os preços dos serviços que os clientes podem pagar? É o suficiente para cobrir os custos e deixar o lucro de lado?

	Quanto tempo decorrerá desde a abertura do empreendimento para que a receita se iguale com a despesa?

	Qual será o retorno do investimento? E o lucro?

	Tem alguém já atendendo a esse mercado? Dá conta dele? O serviço que presta é de boa qualidade? Que serviço está faltando no lugar onde você quer atuar? Qual será a reação desse outro negócio quando o seu chegar?

	Existe pessoal qualificado o bastante para ser contratado para o seu empreendimento, nessa região, ou você terá de investir um adicional na formação de profissionais competentes?

	Quais são os requisitos provenientes da prefeitura, do município, da fiscalização, da vigilância sanitária etc. existentes?



Essas são algumas das perguntas a se fazer para verificar as chances de sucesso em um empreendimento. Contraste as respostas honestas com o ideal desejado para o seu negócio e comprove: com certeza, muitas delas estarão longe desse ideal. É usual ter de mudar substancialmente seu projeto original para adaptá-lo às condições reais, ou, às vezes, a confrontação com a realidade pode levá-lo a abandonar a ideia. Não desanime, pois as oportunidades aparecem a toda hora.

Ao aplicar com rigor esse método de avaliação (ou qualquer outro similar) às oportunidades emergentes, você terá uma visão mais clara sobre quais são suas reais chances a cada momento. Outras tantas vezes, o negócio se redimensionará de tal maneira que talvez não tenha nada a ver com seu plano original, ou a sua primeira ideia ajudará no surgimento de outra melhor e mais adequada.

Como empreendedor, saiba que ações precipitadas e impulsivas custam dinheiro, tempo, esforços e muitas vezes a mágoa de algumas pessoas. Todo o processo anterior de avaliação de uma boa ideia pode levar meses e até anos de estudo e pesquisa.

6. Oportunidades potenciais no mundo da estética e do bem-estar

Não há estatísticas confiáveis a respeito, mas acredita-se que no Brasil apenas uma parcela entre 5% e 10% da população faça tratamentos de estética com regularidade. Isso significa que existe um mercado potencial entre 180 milhões e 190 milhões de pessoas que utilizam serviços de estética e, em vista disso, não estão sendo atendidas. Será que elas não precisam de uma limpeza de pele, uma hidratação, uma massagem corporal, relaxar um dia em um spa? Será que não desejam deitar em uma maca e reduzir o abdome, a celulite, extrair pelos inconvenientes? É claro que sim, certo? Todavia, como já mencionei, muitas das novas clínicas de estética se estabelecem em bairros nobres da cidade, às vezes uma ou mais por quarteirão, desesperando-se para ganhar um pouco desses diminutos 5% do mercado, em vez de investir para desenvolver os 95% restantes que não estão sendo atendidos ou, quando muito, estão sendo mal atendidos.

Outro exemplo é explorar a oportunidade de mudanças na distribuição socioeconômica. Já falamos sobre a nova classe média brasileira, mas há também as modificações nas características regionais. Nestes últimos anos o Brasil tem passado por muitas transformações e é justamente nestas que residem as oportunidades. Segundo o Sebrae, as regiões com maior desenvolvimento socioeconômico têm maior quantidade de prestadores de serviços, portanto existe uma relação direta entre o progresso socioeconômico de uma região e sua estrutura econômica. Nas regiões mais atrasadas em âmbito socioeconômico, a economia se baseia no comércio de produtos primários e os principais são os alimentos não processados. À medida que ocorre melhoria da situação socioeconômica de um lugar, a demanda começa a ser dirigida para produtos industrializados. Não basta mais ter alimento, agora as pessoas querem tomar um banho com um sabonete especial, usar xampu, maquiagem, comprar um carro, e assim por diante. À medida que as regiões prosperam, seus habitantes começam a solicitar determinados serviços, que constituem boa parte da atividade econômica, por exemplo: serviços bancários e financeiros, cinemas, teatros, clubes e, claro, serviços na área de beleza e bem-estar. Existem mais oportunidades para os empreendedores localizados em regiões historicamente mais atrasadas e que progridem com ritmo mais acelerado que profissionais para atendê-las. Essa população passa a exigir um tratamento de beleza adequado, tem como pagar por ele, mas não conta com quem a atenda.

Competitividade

Em geral, as micro, pequenas e médias empresas são fontes de inovação e trazem maior competitividade nos negócios, muito mais que as grandes empresas. Esse fato é ainda mais importante no setor de estética e bem-estar, que é ávido por novidades e, de certo modo, é regido por modismos. Todo ano aparece um produto revolucionário, um tratamento ou equipamento novo. As empresas participantes do setor investem muito e pesado em pesquisa e desenvolvimento, em particular as multinacionais que, em geral, ditam tendências mundiais em beleza, porém as mais inovadoras e competitivas costumam ser as pequenas. Isso se reflete em toda a cadeia de fabricantes, distribuidores e clínicas, chegando ao cliente final, que é quem está sempre requisitando as novidades que permitam melhorar sua aparência, saúde e autoestima.

Historicamente, o desenvolvimento do mercado da estética no Brasil seguiu a cosmiatria da Argentina e da Europa. Nos últimos vinte anos, porém, houve um enorme avanço no setor nacional, tanto de fornecedores de produtos de manipulação profissional quanto de equipamentos e acessórios. Além disso, surgem cursos profissionalizantes cada vez mais avançados para formação de técnicos, tecnólogos até bacharéis em estética e bem-estar, sem contar os inúmeros cursos de capacitação de diversas entidades que os complementam e atualizam. O fato de a profissão ter demorado a ser regulamentada também possibilitou que o profissional de estética pudesse realizar procedimentos que em outros países lhes eram proibidos. A conjunção dos fatores melhoria socioeconômica, estabilização da moeda e redução da inflação com o desenvolvimento de um forte mercado de clientes dotados de melhor poder de compra passou a demandar serviços de melhor qualidade. Essa demanda possibilitou maior dinâmica do setor, com o surgimento de uma forte competitividade nas empresas fabricantes de produtos cosméticos profissionais e de equipamentos, o que elevou o nível do profissional de estética a um patamar de liderança, em comparação com os outros da América do Sul, sendo hoje um dos mais avançados em nível mundial.

Há trinta anos os profissionais de estética traziam muitos de seus melhores produtos profissionais do exterior. Hoje, empresas nacionais fazem pesquisa e desenvolvimento, criam tecnologia e exportam seus produtos para outros países da região e da Europa. Os profissionais de estética brasileiros dão aulas mundo afora.







	
Chamamos de competitividade a capacidade de uma pessoa, organização ou empresa cumprir seus objetivos com maior sucesso que outras que fazem a mesma coisa.







Como é fácil adivinhar, quanto mais competitiva é uma pessoa ou uma organização, maior sucesso fará na comunidade em que está inserida. Quando nos referimos ao profissional de estética e bem-estar, suas chances de êxito profissional serão maiores de acordo com seu grau de competitividade. No mundo empresarial, medimos o grau de competitividade de uma empresa pelas diversas ações realizadas em todos os seus níveis, começando pela direção e indo até o funcionário de menor escala.


Fatores que melhoram a competitividade

É consenso que, no funcionamento de qualquer empreendimento, alguns elementos ajudam a melhorar de modo substancial sua competitividade. Na sequência apresentaremos os mais importantes elementos e mais à frente desenvolveremos alguns deles em detalhe.

1. Liderança empresarial


Mede o grau de competitividade do líder da empresa, dono, empreendedor ou profissional independente, baseando-se em dois quesitos:

a) Uma visão e missão clara e definida

Uma prática surgida em empresas nas últimas décadas do século passado é que os proprietários e diretores das empresas façam uma declaração formal e deem a conhecer o que é a empresa e qual é o objetivo da sua existência. A isso chamam de visão e missão, respectivamente. Algumas dessas empresas chegam até a expor esses postulados em cartazes enormes, em todo lugar de acesso tanto de visitantes quanto de funcionários.

Pode parecer bobagem, mas definir com clareza o que é o negócio e qual é seu objetivo ajuda todos a se concentrarem no que é importante para o melhor andamento do empreendimento. Não pretendemos que você coloque sua visão e missão na porta de sua clínica, mas se você tem certeza do que é seu empreendimento e de quais são os seus objetivos e, sobretudo, se compartilha essa sua visão e destaca o propósito de existência do seu negócio para seus funcionários e colaboradores, todos terão condições de trabalhar mais como uma equipe e despender menos esforço em questões menos significativas para sua empresa. Entre as micro e pequenas empresas do Brasil apenas 25% dos donos declaram sua visão e missão.

b) Capacitação própria

Como já mencionamos, a capacitação constante é fundamental para o próprio dono do empreendimento. Por sorte, existem no Brasil múltiplas escolhas para isso, por exemplo: serviços nacionais de apoio ao empreendedor, de instituições de ensino, empresas fornecedoras, organizadores de feiras, congressos e seminários etc.

Você, como responsável por sua carreira, seu negócio e empreendimento, deve estar sempre atualizado não só em questões técnicas como também em questões legais, trabalhistas, administrativas, de marketing, de gestão de negócios, e assim por diante. Apenas 20% dos proprietários de empreendimentos no Brasil fazem cursos ou se capacitam.

2. Gestão de pessoas


A maneira como o proprietário da empresa lida com seus funcionários e colaboradores reflete diretamente na competitividade de seu empreendimento. Todas as pessoas contratadas devem se sentir parte de uma equipe que tem objetivos e procedimentos bem definidos. Nas empresas de serviços, como é o caso da área de estética e bem-estar, isso é fundamental. Uma das questões mais importantes, tendo em vista a competitividade, é a capacitação do empresário, que terá a cargo essa gestão.

3. Capacitação do funcionário


Acabamos de falar sobre a capacitação do empreendedor, o que também se aplica ao treinamento de seus funcionários, sejam os profissionais técnicos (médicos, fisioterapeutas, esteticistas, nutricionistas, acupunturistas etc.) que possam vir a trabalhar para você, sejam as secretárias, os recepcionistas, telefonistas, faxineiras etc. Esse pessoal tem de ser treinado com regularidade. Mais à frente vamos falar sobre isso, mas fique sabendo que, em seu empreendimento, a pessoa mais importante, depois de você, é a que atende ao telefone e recebe os clientes. E como anda a capacitação dos funcionários nas micro e pequenas empresas no Brasil? Pois bem, só cerca de 25% dos empreendedores capacitam seus funcionários.

4. Estratégias e planos


Um dos fatores principais que tem a ver com melhorias obtidas pelos empreendedores nos últimos anos, e que levou a reduzir de 80% para 22% o índice de mortalidade das empresas no segundo ano de vida, é justamente a introdução de uma estratégia definida e a elaboração de planos detalhados antes de se embarcar em um empreendimento. À medida que planejar com seriedade e profissionalismo como será seu empreendimento, mais chances você terá de antecipar as dificuldades e mais bem preparado estará para enfrentá-las.

A experiência diz que a maioria dos empreendimentos em estética fracassa por falta de planejamento, na maioria dos casos financeiro, ou por um planejamento inadequado, feito com base em premissas de produto e/ou de mercado erradas, ou diretamente pela ausência total de planejamento e por não se contar com uma estratégia de negócio definida.

a) Estabelecer objetivos e metas

Já falamos sobre esse tema e destacamos que é fundamental para a sobrevivência de qualquer negócio, carreira ou empresa estabelecer objetivos com os três elementos principais: definição clara, sistema de medição e prazo proposto. O fato de que 65% dos micro e pequenos empreendedores no Brasil já trabalhem com sistema de metas e objetivos revela o porquê, nestes últimos anos, de a sobrevivência dos micro e pequenos empreendimentos formalizados ter melhorado tanto em comparação com o histórico e com a expectativa de vida dos empreendimentos que ainda não estão formalizados.

b) Formular uma estratégia e planos

Uma vez definido aonde queremos chegar com nosso negócio, devemos definir como vamos realizá-lo, qual caminho trilharemos. Chamamos isso de estratégia: determinar como utilizaremos os recursos físicos, de pessoal e financeiros para alcançar o objetivo. Nos tempos atuais, 55% dos empreendedores já estabelecem uma estratégia, um plano de ações coordenadas para cumprir os objetivos propostos. Veremos esses dois itens em mais detalhes nas seções seguintes.

5. Segmentação do mercado e definição do público-alvo


Esse elemento consiste em especificar com clareza que tipo de cliente queremos atender. Nosso negócio estará direcionado a pessoas idosas, a adolescentes, ao público masculino? Ou vamos nos dedicar a todas as pessoas do bairro, da cidade, ou atenderemos em domicílio as que tenham problemas de mobilidade? Segmentar o mercado significa dividir toda a população que podemos alcançar em frações menores, que chamaremos de segmentos. Esses conjuntos de pessoas têm a particularidade de compartilhar as mesmas necessidades. Escolheremos os clientes dos segmentos que nos resultem mais atraentes e lucrativos e concentraremos nossos principais serviços e esforços neles.

a) Exemplo 1

Quase todo adolescente precisa de limpeza de pele, assim como uma boa proporção dos adultos jovens. Posso definir que meus principais clientes serão adolescentes e adultos jovens. Isso significa que eu não vou atender uma cliente acima dos 40 anos caso ela entre na clínica para fazer uma hidratação? Se estiver com disponibilidade de tempo, maca e produtos, é claro que vou atendê-la; esse, porém, não é meu foco.

b) Exemplo 2

Decidi que serei o rei da estética no bairro: atenderei todas as pessoas de determinada região. Então, terei de preparar meus serviços e meu espaço para receber pessoas de ambos os sexos e todas as idades; adaptarei os serviços, a compra de equipamentos e produtos, a distribuição da clínica, a música ambiente etc.
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