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Quando foi necessario se tornar uma
profissional de beleza?

No salao, coordenava a equipe € recebia a clien-
tela. Era um espaco de 70 m2, com trés funcio-
narios, no centro velho da Penha, bairro onde
minha familia era bem conhecida. Meu avo tinha
comeércio ali hd uns 50 anos. O estabelecimento
tinha meu nome e as pessoas chegavam e fala-
vam: “Quero cortar com a Marcia Maria”. S6 que
eu nao cortava cabelo na época! Entao fui em
busca de vérios cursos. Comecei atuando com
maquiagem e depois estudei com o Fernando
Alves. Como corte é pura geometria e essa era
minha melhor matéria na faculdade de Artes, em
apenas seis dias de aulas com ele saf aparando
as cabeleiras da familia. Sem nem perceber, estou
com 32 anos de carreira.

Vocé encarou muitas dificuldades?

Nenhuma. Sempre fui uma pessoa naturalmente
corajosa, de enfrentar os obstaculos e transforma-
-los em algo que pudesse solucionar. Comecei

Ahairstylist no palco
da tltima Hair Brasil, na
qual se apresentou com
aequipe daHCF

a empreender ainda nova e nao tinha nada a perder.
Claro que quando a gente constitui uma vida de
trabalho e constréi com esforgo o que tem, teme-
mMos gue essas conquistas se vao. Um erro de
célculo, um gasto a mais... O mercado ndo perdoa.
Nos anos 1980, perguntava para o meu avo: “Que
dificil esta essa economia! Como vai ser?” E ele,
imigrante italiano que logo tinha entrado nos negé-
cios aqui no Pais, respondia: “Filha, o Brasil sempre
esteve em crise. Ja vi fortunas rufrem e outros
crescerem. Depende de que lado vocé quer estar:
comprando ou vendendo lengos”. Essa frase me
alimenta a vida. Decidi vender lencos. Nao da para
chorar, temos de arregacar as mangas e seguir em
frente. Vivemos hoje um processo de mudanca
no comportamento do consumidor, que espaca
mais suas visitas ao salao. Precisamos sair da zona
de conforto € nos superarmos.

O que tem feito para isso?

Olha, tenho trabalhado muito [risos]. Temos altas
taxas de impostos e nosso lucro acaba indo nisso.
O tempo todo a gente se vé na necessidade de
continuar se renovando, de se diferenciar fazendo
0 gue o mercado ainda n&o realiza. Uma frase que
digo para minha equipe é: “Ou vocé vai fazer
poeira, ou vai comer poeira”. Como visionaria que
sou, acho que isso me ajuda a antever coisas.

Como se “pesca” essas coisas? Por
exemplo, o novo comportamento do
consumidor que vocé mencionou ha pouco?
Isso é atévico, ndo se aprende. Sou megaloma-
niaca, gosto de tudo grande [risos]! Entdo os meus
saloes passaram de 70 m? para 240 m?2, 400 m?,
500 m?, 800 m2. Dai tudo mudou e voltei para
500 m2. Hoje estou com um de 480 mZ2. Porque
esse é o formato que 0 mercado me sugeriu como
inspiragao. Senti que precisava mudar, recebi um
insight: “Tem que diminuir”. Isso significa reduzir
custos, despesas e tamanho.

Na sua opiniao, como deve funcionar

o business atualmente?

A gente nao trabalha com mercadoria, mas sim
com uma mao de obra que é fifty-fifty e ainda tem
0s impostos. Uma empresa saudavel da retorno
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de 15% a 18%. Se for em shopping, apenas 5%
ao més. E muito risco para pouco volume de
negocios. Hoje, lucro ndo é ganhar mais fazendo
mais, é reduzir despesas. Porque nao se pode
subir preco. Eu e minha filha, que atua com con-
sultoria em gestao, desenvolvemos um conceito.
A ideia era que nosso salao fosse um lugar inti-
mista, onde trabalharfamos com um numero
menor de clientes. Mas néao adianta, o povo todo
me conhece! Em fim de semana, a casa lota
e acho isso maravilhoso. Somos reconhecidos
como o pessoal que faz penteados para festas.

Vocé usa algum método para nao cair na
mesmice durante o atendimento?

O visagismo, que aprendi ha cinco anos com Philip
Hallawell, me trouxe a teoria de coisas que, como
cabeleireira, ja sabia na préatica. Hoje tenho muito
mais argumentos para fazer de cada pessoa um
ser especial, dando forga para aquilo que esta na
sua alma. A técnica € uma maneira de interpre-
tarmos a profissédo e traz para o hairstylist a res-
ponsabilidade sobre aquilo que ele esté realizan-
do. Vocé nao deve fazer na cabeca da cliente sé
0 gue gosta, mas sim o que ela precisa. Sendo
fica padrédo, perde-se a personificagao do trabalho
e cada mulher é diferente.

Como se mantém um bom funcionario?
Esta nas nossas maos identificar de que manei-
ra se retém os talentos, néo sé pelo fato de
a empresa ter condicdo de fazé-lo, mas também
porgue, muitas vezes, eles saem e acabam baten-
do cabeca. Vou além: a cliente perde quando
o cabeleireiro muda de salao, j& que ela esta
habituada a uma combinacédo de fatores que
garantem seu conforto: o0 manobrista, a recep-
cionista que sabe qual sua manicure preferida,
o chazinho... Alguns hairstylists, por falta de
informacéo, aceitam convites de outros lugares
atraidos por altas comissées. No entanto, geral-
mente, esses estabelecimentos atuam na ilega-
lidade, sem pagar impostos. A clientela até pode
ir atras deles, mas ja tive casos de consumidoras
que voltaram dizendo: “Preciso que vocé me
ajude a encontrar um profissional aqui porque
nao me adaptei ao saldao em que fulano esta”.

Marcia Maria no projeto
Amigos do Bem, no
qual da aulas de cabelo
€ maquiagem

E se o colaborador chega e diz que quer
experimentar uma nova empresa?

Ele tem todo o direito. Quando o funcionario me
diz: “Olha Marcia, l& me ofereceram uma propos-
ta interessante...”, eu falo: “Vai". Aqueles que saem
de uma forma positiva encontram as portas aber-
tas depois. Quando isso acontece e a pessoa quer
voltar, pergunto para a equipe se esta tudo bem.

Com mais de trés décadas de carreira, ja
pensou como sera quando se aposentar?
Marcia Maria € uma empresa. E também é uma
profissional. Como negécio, tem de fortalecer
todos os seus colaboradores. Preciso que eles
se desenvolvam. Quanto tempo mais estarei na
ativa? Meu desejo é ser a formadora de todos,
aquela que vai trazer referéncias de tendéncias,
mas que eles também possam caminhar.

Muitas vezes, o cabeleireiro nao se vé
como parte da engrenagem que move

o estabelecimento. O que vocé acha?

Falo para meus funcionarios que um salao € como
um shopping em que ha diversas lojas. Se varias
delas ficam fechadas em um dia Util, o que vai
ser desse centro de compras? Na nossa area,
a gestédo é PJ, em que cada um faz seu horério.
Nao posso obrigar um trabalhador a vir. Mas
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SE O MOVIMENTO CAl
BUSCAMOS TRAZER

A CLIENTE DE VOLTA
COM VALE-PRESENTE E
OUTRAS FERRAMENTAS

quando alguém liga dizendo que quer fazer
pé e mao com fulana, depilagdo com sicrana
e escova com beltrano, e este profissional faltou,
o trabalho dos demais fica comprometido. Quando
um colaborador nao vem trabalhar, a cadeira dele
esta ali, a luz permanece acesa, 0 manobrista
continua esperando o cliente... O que a gente faz
com esse custo?

Vocé comenta tudo isso com seu time?

Sempre falo da responsabilidade que tém para
manter o negdcio vivo e ajudo-os a fazer planeja-
mento. Pergunto para o funciondrio quanto ele
quer ganhar em um més. Se deseja faturar
R$ 10 mil, falo para dividir o valor pelos 20 dias
Uteis, o que resulta em R$ 500. Depois, ele preci-
sa dobrar essa cifra, pois 50% Vv&o para a empresa.
Quando falta, o colaborador fica com uma meta
de R$ 2 mil para o dia seguinte. Agora, vale lembrar
que do dinheiro direcionado ao salao, 0 empresario
tira apenas 7% a 12%. Isso se for um bom gestor.

O que segura uma consumidora?

O trabalho da gente. Nao apenas a parte técni-
ca, mas a competéncia para oferecer a ela um
sentimento de satisfacdo e confianca. E ndo
pode ser tratada como mais uma. Todas as
clientes séo especiais para mim, porque tenho
paixdo pela minha arte. O tempo todo vocé tem
de estar conectado com a energia do saber
fazer e do gostar do que realiza.

Agora fale um pouco sobre seu papel na
Haute Coiffure Francaise.

Sou associada ha 17 anos e estou na presidéncia
desde 2012. Quando conheci a HCF, em uma
viagem a Paris, fiquei encantada e pensei: “E isso
que quero para mim". A Haute Coiffure estimula
os profissionais a se reinventarem e acho que
é essa minha misséo. Nosso objetivo é levar

conhecimento para fomentar algo que seja vidvel
aos saldes brasileiros. Cerca de 300 profissionais
de 28 saldes recebem nossas novidades. A equi-
pe de criacao relne dez cabeleireiros franceses
que elaboram duas colegoes ao ano, com visuais
aplicaveis nos cinco continentes. Muda a inter-
pretacao, é claro, mas a esséncia esta ali. Pela
primeira vez, tivemos um estande na Hair Brasil
e foi lindo. O Viktor |, que acaba de assumir como
diretor criativo, fez varios workshops. Ele, hoje,
€ N0sso menino inspiracional.

Vocé falou muito de missao. Conte suas
atividades na area social.

Desde 1993, participo da ONG Amigos do Bem,
sediada na zona leste de Sdo Paulo. No inicio,
dodvamos alimentos, brinquedos e medicamen-
tos as comunidades carentes. Contudo, nossa
presidente, Alcione de Albanesi, desejava mini-
mizar o sofrimento das familias necessitadas do
sertdo nordestino. Elas tinham necessidade de
tudo, inclusive de &gua, e faziamos as distribui-
coes pessoalmente. H& uns dez anos, foram
criados centros de transformacao, pois levar
comida no final do ano nao era suficiente para
matar a fome e diminuir o indice de pobreza
daquela gente. Foi quando a Alcione comecou
as unidades de apoio em galpdes em que as
doacgdes eram armazenadas e entregues as fami-
lias cadastradas. Vimos que havia ali criancas
sem escola, médico ou dentista. Dai a obrigacdo
de criar as Cidades do Bem. Hoje elas sdo qua-
tro: Catimbau e Inaja, em Pernambuco; Mauriti,
no Ceard; e Torrdes, em Alagoas. Percebemos,
ainda, que as pessoas querem trabalhar, mas
nao ha oportunidade. Entdo comecamos o cul-
tivo de caju em alguns locais, o estimulo ao
artesanato em outros. Construimos casas, tira-
mos os assistidos de moradias de taipa. Ha aulas
de informatica, educacéao infantil, danca, musica,
reforco escolar, artes, culinaria e na area de bele-
za. Sao frentes para que os jovens se desenvol-
vam. Vou para & capacitar os educadores da
escola e levar doacoes de ferramentas, como
secador e produtos. Assim as meninas conse-
guem ganhar um dinheirinho. Sou um grampo
dentro dessa associacao, queria fazer muito mais!



