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« ESTETICA As receitas dos spas

deverao aumentar 30% ate 2019
« ALIMENTACAD O mercado de comida
saudavel dobrou desde 2010

« MALHACAD Ha 60% mais alunos em

academias do que cinco anos atras
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retne uma por-
ﬂndeloyasd:dmwheutnﬂﬁm
paraacasa. Li estiio localizadas unida-
des de redes como a Trousseau, de en-
xovais, a Breton, de méveis, ¢ a Copel,
de colchdes. No niimero 77, um so-
em estilo oriental, destoa da paisagem.
funciona uma das principais unidades da rede

E ali que
paulistana de spas urbanos Buddha Spa. Parte importante
do movimento ¢ de clientes e funciondrios das lojas das

redondezas — gente que, de vez em quando, consegue se-
parar 1 hora do dia para fazer COMO mas-
sagem ayurvédica, que ajuda a melhorar a circulacio.
“Nossos tratamentos podem ser feitos mesmo por quem
est4 com pressd, diz o advogado Gustavo Albanesi, de 33
anos, que fundou a rede em 2001.

De uns tempos para ci. lugares como a Buddha Spa
tém a0s poucos se tornado mais comuns no Brasil. Trata-
-s¢ de um fendmeno recente e que ainda nao aparece da-
ramente nas estatisticas do setor. A consultoria Euromo-
nitor; que faz um amplo estudo sobre 0 mercado de spas
no Brasil, ainda ndo inclui os urbanos em suas pesquisas.
Seu tiltimo cdlculo revela que, em 2013, os spas de destino
(que funcionam como hotéis) e 0s que ficam dentro de
cruzeiros ¢ resorts movimentaram 250 milhdes de reais
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— quase 65% mais do que em 2008. Outro levantamento,
feito pela Associagio Brasileira de Clinicase Spas, inclui os
estabelecimentos urbanos na conta. ele, 0 merca-
do todo faturou 370 milhdes de reais em 2012. A associa-
¢30 estima que o crescimento médio anual seja de 10%.
Embora também ofereca tratamentos de até 5 horas, em
que um diente pode combinar sessdes de com
banhos de ofurd, a Buddha Spa tem crescido mesmo ¢ com
a demanda de quem busca relaxar
numa janela entre uma reuniio e ou-

tra ou num dia de folga. Quase 70%
das receitas vém de tratamentos que
ndo duram mais do que 1 hora e
meia. Em 2014, a rede faturou perto
de 10 milhdes de reais — 25% maisdo
que em 2013 — em suas 17 unidades,
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O brasileiro tem forte vocagio pa-
mmmisasqmujlﬂuna _h
© bem-estar e a aparéncia. Spas urbanos
a Euromonitor, as vendas — 8io Paulo, SP
de produtos e servigos desse merca- w_—
do movimentaram 91 bilhdes de re- om
ais em 2013 — 90% mais do que em
2008. Boa parte do avango se deve ao 2012 .“
crescimento do poder de consumo
das mulheres brasileiras. Elas estio 2013 .“
trabalhando e ganhando mais. Em l"
- 2014 milhies™
2013, quase 40% da renda do pais foi -
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gt.‘l":ll.ld i‘"l..‘ld‘- :|1'|1|]i11;|‘g;h - ha 20 anos, ¢ssa |‘|.'l|'l. ¢la era me-
nos de 30%. “Com mais dinheiro ¢ menos tempo, as mu-
lheres vio exigir cada vez mais praticidade ¢ variedade
das empresas de beleza ¢ estetica, diz Silvio Passarelli,
professor da Fundagio Armando Alvares Penteado, que
estuda as mudangas nesse mercado ha 13 anos,

A historia da rede de clinicas de estética paulistana
[ ]I'I:l;'ldl._'"l'.'l mostra \lLll.' £553 movimentacao vem acontecen
do ha algum tempo. Quando toi fundada
pela empreendedora Edna Onodera, de

peuta Jucely Valente, de 44 anos, que tem uma rotina atri-
bulada — atende clientes em domicilio e, quanto mais tra-
balha, mais ganha. Ha trés meses, Jucely conheceu a uni-
dade da Onodera na loja da Mya Haas. "Sempre consigo
encaixar um horario para fazer massagem e ainda tenho
tempo de dar uma olhada nos langamentos da loja, diz.
Empregadas e com mais dinheiro no bolso, as mulhe
res estio fazendo com que negacios muito especificos

ganhem a escala necessdria para se sus-
tentar ¢ crescer. Ha pouco tempo, quem

58 anos, em 1981, a empresa mantinha
uma academia de ginastica que também
oferecia massagem e limpeza de pele. As
ais fieis dispunham de tempo
para passar tardes indo de um dap

outro — ora exercitando alguma parte do
\'{'II'E“!I_ 0ora i"ﬁ:"-"‘u.‘l”‘.l” |_"|l LR 'hl."\."b-.:l.l'l LiL'
drenagem linfatica. De la para ca, as coisas
mudaram. Em 2000, a Onodera comecou
a se expandir por franquias ¢ hoje nao ofe

rece mais o servico de academia. Seu torte 250

sS40 0% pacoltes para fazer tratamentos de
reducio de medidas e celulites em até dez
sessoes de menos de 1 hora de duracao.
“Precisamos nos adaptar a rotina de uma
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il Faturamento
do mercado
de spas no Brasil
ferm milhdes de reais)

\ll]l.. sl I !i'll'lr..if 0N l\l:l 'II. A TH] "'ull 10} ttl.
beleza do bairro — e era s6. Hoje ha um
lugar para modelar as sobrancelhas, ou
tro para fazer as unhas enquanto se toma
um drinque e outro so para fazer depila
<o a laser. "A especificagio ¢ decorréncia
do amadurecimento do mercado’ diz
Priscilla Seki, diretora da consultoria
americana A.T. Kearney.

O exemplo maximo desse fenomenao e o
Instituto Beleza Natural, rede canoca de sa
loes fundada pela empreendedora Heloisa
Helena de Assis,a Zica, de 54 anos. Nas uni
dades do Beleza Natural, s6 um tipo de mu
lher tem vez — a que ostenta uma cabeleira
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mulher que trabalha fora, toma conta dos
filhos e ainda arranja tempo para cuidar
de si diz Lucy Onodera, de 35 anos, hlha
¢ socia de Edna, Em 2014, a empresa ta

cacheada e tem orgulho disso. No comego
dosanos 90, Zica comecou um movimento
de valorizagao das madeixas crespas. Com
a ajuda de sua ex-cunhada e socia a admi

turou aproximadamente 76 milhoes de
reais, 10% mais do que em 2013,

A tltima novidade da Onodera sio unidades pequenas,
com apenas uma ou duas macas, que hicam no interior de
lojas de roupa e sapatos, saloes de cabeleireiros e acade-
mias. “Pretendemos abrir 20 unidades compactas em
20157 diz Lucy. Com isso, as socias querem atrair mulhe-
res que estao de passagem. Uma dessas unidades fica na
loja de sapatos Mya Haas do Shopping Analia Franco, na
zona leste de Sao Paulo. Uma de suas clientes é a fisiotera

o0

nistradora Leila Velez, de 40 anos, Zicacon
seguiu dar escala a um negécio de nicho,

A mudanga ocorreu quando Leila iniciou, no Beleza
Natural, um processo de trabalho bem definido — sua ins-
piragdo foi a linha de montagem de sanduiches do
McDonalds, onde trabalhou como atendente. A novidade
permitiu ao Beleza Natural padronizar o atendimento — e
deu seguranga para que as socias abrissem outras unida
des, Em 2013, o GP um dos maiores fundos da America
Latina, comprou um ter¢o do Beleza Natural por 70 mi

tiog homens brasileiros
MVMIBM 0 W‘ﬂ masculino

— mas 8o 2/, dos lancamentos e cosmeticos
no pais em 2014 foram destinados a esse publico
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thoes de reais. Comeesse dinheiro.a rede planeia chegar a
1.2 bilhado de reans de faturamentorem 2007, Recentemen-
te. o Belesa Natural laingou um tratamento para clarear as
mechas covaracoladas pons ¢, o ho Jdormichio, " tin
turas toram desenvolvidas em nossa fabrica, especializada
em produios para cabelos cacheados” afinma Leila

Em 201 1 as tabricantes de produtos de higiene pessoal.
perfumaria ¢ cosmeticos faturaram perto de 426 bilhaes
de reais no Brasil — 1% mars do que em 2013
a Abihpes associagio que reune empresas do setor. A ex
],3...“]‘\1-]1'! l.il."'. SR s aceTiuar Pl ] e I | L]U\ |'I|; NS }\L'l_'.'l.ll'l'

segundo

do a consdtora mglesa Mintel. 33% dos homens brasiler-
Fes COIMPATam produtos cspeciioos para o genero mas-
culino — mas apenas 2% dos laingamentos em 2000 no
Brasil, foram voltados para eles: A g online de cosmets-
cos Adens larket, de Sao Paulo, faturou cercade 7 nmlhioes
de rears em M4 s QUi Vedes s o gue om

2003 — aoatender parte dessademanda. Seos fundadores,
o pauhstano Pedro Prellwitz, de 24 anos e o escoces Lucas
vmoroso. de 25 comecaram vendendo cremes pelo Mer
vaddo Livee "Fon um teste que nos dew a certera de que ha

videspago pard crar umia lojisedisses diz Amoroso
Parte do tralvdbo dos socios da Mens Market ¢ ensinar
seu publico a usar os produtos certos. "Contratamaos reda
lores pard esdrever mantas sobre temas como cabelos
grisalhos ¢ pele oleosa, abirma Amoroso. Nuima visitia ao
site, ¢ possived ler o seguinite texto sobre pele oleosa: “SNao
tutucr. Se asua pele ia e oleosa, hoar passando a mao nela
¢ pessimer. bntre os produtos mans vendidos pela Mens
Market ainda estao o de cuidado para cabelo ¢ barba,
Mas PECO T T T, 8 SO TS F".I\-'w-.'lr.n'n H 'HL'!'H,!I;'! }"I'I.H]I,I.hh
ITEAS I.ILI."ulLil.l‘r A T Ii!'hlk|l|.hi:;.{l..'|'ll |'I'I;’I‘wl|!||h'l LR ) ) [
redutores de gordura localizada " Tem tido boa sanda® die
wnoroso O ada ver s, a rapariada quer condar de si;



ULISSES SABARA
BERACA — sio Pauio, sp

0 que fazinsumos para o mercado de beleza
Faturamento 198 milhées de reais™

A empresa por

1. Previsdo para 2004

tras dos potinhos

Ulisses Sabara conta como uma empresinha da familia deu
origem a Beraca, que fatura quase 200 milhdes de reais
por ano fornecendo insumos para grandes marcas do Brasil
e do mundo, como Natura, L'Oréal e Estée Lauder

rometemos ao Ulisses Sabara, de 56
anos, socio da BIIIGI, que faz insumos para cosmé-
ticos, que contariamos aqui uma pequena histonia: muitos anos
atrds, os negocios da familia estavam numa situagio bem dificil.
Na época, aempresa distribuia cloro para industrias de plastico. "0
setor de petroleo estava em crise, o que derrubou o mercado’, diz
Sabara. Havia muitas dividas. Um dia, ele quase perdeu a fé de encontrar a
solugao para problemas tio sérios. Ele se perguntou: “Entio a vida é isso?” Na-
quele momento, fez uma promessa: “Se atravessissemos aquela crise, eu con-
taria a todos como Deus abriu portas ¢ nos iluminou para tomarmos as deci-

soes corretas.” | o que ele faz neste depoimento a Exame PME.

Meu Pll montou uma empresa
nos anos 60 para distribuir cloro para
a industria de plstico, alguns anos
depois de perder praticamente tudo
num negocio anterior. Passavamos
um aperto grande em casa. Todo do-
mingo minha mae fazia macarronada
com frango. Nosso pai falava: “Este é o
ultimo frango de sua vida® Fu tinha
uns 10 anos. Ficava assustado.

Em 1978, i covpresa estava indo

bem, quando meu pai morreu devido
a uma pneumonia. Ele tinha apenas
51 anos. Eu tinha 19. Fu e meus dois

44 EBxame PME anoro 2005

Irmaos assumimos o negocio. Tinha-
MOSs pouca experiéncia como gesto-
res. Veio uma crise no setor de petro-
leo, 0 que afetou muito nosso merca-
do. Para piorar, a documentagio de
todas as propriedades do meu pai ti-
nha problemas. O inventirio nio an-
dava ¢ nao podiamos vender nada
para sanar as finangas da companhia.

As coisas nc/horaram um pouco
no im da década de 80. Convence-
mos os executivos do Grupo Voto-
rantim a nos deixar distribuir o doro
produzido em Recife. Até entio, a

distribuigio era feita pela propria Vo-
torantim. Entdo, engrenamos. Co-
mecamos alugando meio galpio ¢
hoje temos trés plantas no Nordeste.

0 faturamento i cra de 6 mi-
Ihdes de reais, quando o fato de de-
pender de um so mercado comegou a
nos preocupar. Era preciso diversifi-
car, mas fazendo o qué?

Nessa @época, um conhecido me
procurou. Ele precisava falar comigo.
Parecia meio secreto. “Vocé conhece
a jojoba?’, disse. Fu nao conhecia. Ele
explicou que era uma planta que dava
no deserto do México e queria saber
s¢ eu me interessaria em plantar jojo-
ba no Piaui, onde faziamos trabalho
voluntirio em comunidades caren-
tes. Ele contou que o oleo de jojoba
estava cotado a 200 doélares o galio e
me deu um recorte de jornal com
uma reportagem sobre as proprieda-
des da planta. Como meu negocio
ndo era plantar, declinei. Mas fiquei
com aquela historia na cabeca.




I

0 primeiro rea

ate que
$56Maos

consegui

Ulisses Sabara

timentos

ez anos de

Passaram-se

inves




Aconteceu que fomos convida-
dos a participar de uma missao co-
mercial no México por um empresa-
rio com quem haviamos via_i:ldu
uma vez para a Europa. Respondi a
um questionario. Um dos campos
deveria ser preenchido com as areas
que mais me interessassem. Colo-
quei cloro, umas valvulas ¢ jojoba.

Ao chegar Ia, via placa: "Reu-
nido de Jojoba” Um integrante de
certa Comision Nacional de Zonas
Aridas propis que cu passasse a
comprar a colheita dos produtores da
Baja California, regiao onde a jojoba
¢ endémica. Em troca dessa garantia,
eles me dariam uma fabrica em con-
signacao. Achei esquisito proporem
o acordo a mim, em vez de a um me-
xicano que ja conhecessem. Depois,
descobri que era porque plantar jojo-
ba para cosméticos ¢ muito comple-
x0. Muitos haviam falido tentando.
Entdo, precisavam propor aquela
parceria a um bobo que nem eu, que
nao soubesse disso.

No ano seguinte, cu c mcu ir-

mao visitamos a tal fabrica. Estava to-
da estropiada. Mas foi conosco um
gordinho que, descobri depois, era
um grande produtor. Ele nos mostrou
também a fabrica dele. Era gigante.

Algum tempo depois, |c n«c
procurou. Disse que em breve viria a
América do Sul e perguntou se daria
paraa gente se encontrar. bu tinha um
compromisso na Argentina, onde por
coincidéncia aconteceria um congres-
so mundial de jojoba. As agendas de-
ram certo, fui ao congresso, e nos en-
contramos. Na conversa, ele falou de
seu interesse em entrar no mercado
brasileiro. Combinamos que eu seria
seu distribuidor no Brasil

Voltei da Argentina . f.ici para
meu irmao: "Cara, estd aqui um nego-
cio para a gente entrar. No mes se-
guinte, a Beraca participou de uma
feira do setor de cosméticos, em Sao
Paulo. Cologuei o oleo no estande.
Nio entendia nada daquilo. Quando
entrava alguem, eu vinha com um
discurso pronto: "Oleo de jojoba, pro-
veniente do deserto do México..” Se a

45 Bxame PME snerc 2005
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pessoa  perguntasse alguma coisa,
continuava: "O dleo vem do México..”

Depois de um tempo, conhe-
cemos a Liberty, uma poténcia ame-
ricana em oleos para cosméticos,
Passamos a representd-la no Brasil
vendendo dleo de améndoa, dleo
de abrico, oleo de avela ¢ oleo de
noz-peci. No comego, tivemos de
pagar adiantado, pois éramos desco-
nhecidos (e brasileiros).

Mais tarde, pegamos a represen-
tagio de um grande distribuidor ale-
mdo. Passamos a ser procurados por
todo mundo que queria vender oleo
para cosméticos no Brasil, e os nego-
cios passaram a crescer rapido. Nessa
hora decidimos que eu ficaria respon-
sivel pelos negocios voltados para
CosmEticos, enquanto meu iIrmao se
dedicaria aos de doro. Fui estudar o
assunto e contratei uma especialista
da Phytoervas. Com o tempo, ganha-
mos muita importancia como espe-
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cialistas. Tinhamos dleo de tudo; de
alecrim, de semente de uva, de cereja..,
Ganhamos clientes grandes, como
Avon, Boticario, Monange.

No fim da década d- 9.0 cres-

cimento do mercado brasileiro de
cosméticos acelerou. Achava que ha-
via espago para fazer alguma coisa
especial e exportar, mas ndo sabia o
qué. Lembrei de uma viagem de bar-
co que fiz em 1977, presente do meu
pai quando entrei no curso de enge-
nharia quimica. Essa viagem foi meu
primeiro contato com a Amazonia.
Ao ver aquela biodiversidade toda,
pensei: “Um dia vou trabalhar com
algo daqui” Comecei a pesquisar.

Soube de uma cnpresinha que
fazia oleos na Amazonia, incubada
na Universidade do Para. Pertencia a
dois protessores. Compramos 15% e,
em 2001, adquirimos tudo. Foi o em-
bridgo do que a Beraca ¢ hoje. Investi-
mos durante dez anos até que ga-
nhassemos o primeiro real.

Foi preciso pensar num jcito
de lidar com a riqueza da Amazonia
sem consumi-la e sem descaracterizar
seus habitantes, que produzem a ma-
téria-prima de nossos insumos. Ne-
nhuma industria séria compra de um
fornecedor sem compromisso com o
aspecto socioambiental. Pagamos as
sementes em dinheiro, as levamos pa-
ra a fabrica, e de |4 sai um dleo essen-
cial, que vai para a Suica, onde é trans-
formado em fragrincias. As fragran-
cias vao para as empresas de cosmeéti-
€08, que as usam nos produtos.

Produzimos olco de acai, andiro-
ba, babacu, buriti e outros menos co-
nhecidos, como pracaxi, pataud e
ucuuba. Nossos insumos estao na li-
nha Ekos, da Natura, Temos grandes
clientes la fora, como [Oréal ¢ Estée
Lauder. O proximo passo ¢ oferecer,
com base em ingredientes da Amazo-
nia, insumos avangados para cosmé-
ticos de alta performance. Para isso,
necessitamos de um parceiro tecno-
logico nesse setor — ou seja, uma
grande empresa de cosméticos que
precise inovar em seus mercados. m

= Com reportagem de Maria Luisa Mendes



