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Ante la explosién del mundo di-
gital, cada vez masempresas tradi-
cionales de ventadirectadisefiaron
nuevos canales y llevaron sus pro-
ductosa plataformasdee-commer-
ceeinclusoalocales.

“El comercio electrénico repre-
senta una parte muy pequefia del
negocio, pero no por ello hay que
desatenderlo.E193%delasrevende-
dorasutilizaWhatsApp para comu-
nicarse con sus clientes, compartir
ofertasy recibir pedidos.Instagram
y Facebook tienen menor penetra-
cién (alrededor del 25%), pero no
cabe duda que los canales digitales
estdn ganando espacio en nuestra
industriaylasempresasdedicansus
esfuerzosenofrecer capacitaciones
para mejorar las habilidades de los
emprendedores”, asegurd Falcon.

En paralelo, Santiago Del Guidi-
ce, gerente de Digital Commerce,
Retail & Growth en Natura, afirmé:
“El boom del e-commerce nos per-
miti6 crear nuevos puntos de en-
cuentro sin perder nuestro mejor
atributo, la red de vinculos. Detrds
denuestrositio, estdn losconsulto-
res de belleza: nuestra red tiene la
posibilidad de tener su propia tien-
da online y asi llevar su asesoria a
cadavez mas personas”.

Enesecontexto, Del Guidiceenfa-
tiz6: “Sabemos queestamos frentea
uncambiode paradigmarespectoa
loshabitosdeconsumo. Lasnuevas
generaciones estan cada vez mas
informadas y conectadas, y tienen
diferentes expectativas sobre sure-
laciénconlasmarcas. Y esteavance
nosllevaa un nuevo formato cono-
cidocomosocial commerce:se tra-
tadeunaevoluciéndel comercioen
linea que pone el foco en la confor-
macién de redes colaborativas de
vendedores onliney/o plataformas
quellegan a los consumidores me-
diante unmixde: entretenimiento,
consultoria, contenido y compra
como fin Gltimo”,

Ademas, Naturaincorporéla pla-
taforma Natura Pay, que apunta a
optimizar los pagos y brinda auto-
nomiaalos consultores de belleza.
Y a esto se suma la apertura de seis
tiendas en shoppings de la provin-
cia de Buenos Aires, para quienes
buscan laexperiencia fisicaconlos
productos. Fundada en 1969 por
Luiz Seabra en Brasil, lacompariia
estd proxima a cumplir tres déca-
dasenla Argentina.

Set de herramientas
Ante este escenario, por caso, Tu-
pperware desarrollé un set de he-
rramientas digitales para incenti-
varyacompafiar alosrevendedores
a incrementar sus negocios. Tal es
el caso de la plataforma de cursos
online “AulaTupp”, una biblioteca
deimagenespara compartirofertas
via redes sociales, y canales de co-
municacién para brindar informa-
cién y responder consultar, como
unbotdeasistenciavirtual “Vero”,y
un grupo cerrado de Facebook.
“La pandemiatrajomuchoscam-
biosdehabitosy acelerd el proceso
dedigitalizacion. Este nuevo mode-
lo de negocio hibrido, hoy permite
combinar laventa a través de redes
sociales con la presencialidad, re-
troalimentandocada canaly asegu-
rando la mejor experiencia para el
cliente”, concluyé Machain Barzi,
gerentede Marketing en Essen.e

Del mundo a la Argentina
La portuguesa que detecto un nicho
de negocios en el mercado local
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Propuesta diferencial

Rita Brandao Neves llego
al pais siguiendo a su
marido y hoy tiene una
cadena de tratamiento
para cejas y pestanas

Laura Ponasso
LA NACION

Rita Brandao Neves nacidy cre-
cié en Lisboa, Portugal, junto a
sus padres y sus tres hermanos.
Estudi6 psicologia clinica en el
ISPA - Instituto Universitario y
al finalizar la carrera, en 2015,
se embarcé en un vuelo rumbo a
Estados Unidosa fin de continuar
sucarrera. Alli empez6 un méster
enPsicologiaenlaUniversidad de
Columbia y se focalizé en el drea
dela asistencia social.

Durante casi tres afios, se des-
empeiid como especialistaen pre-
vencién deviolenciadomésticaen
el Centro para Mujeresy Familias
de la ONG FEGS en Nueva York,
y fue entonces que conocié a Fe-
derico, un argentino que luego se
convertiria en su marido. Bran-
dao Neves viajé a Mozambique,
al sur de Africa, por un proyecto
de Unicef enfocado en protec-
cién de menores, aunque al poco
tiempo elrumbo de suvida dioun
nuevo giro: a su pareja le surgio la
oportunidad deregresarasu pais
y decidieron instalarse juntos en
Buenos Aires. Si bien el plan ori-
ginal contemplaba un periodo de
unoo dos afiosen la Argentina, la
estadia se fue extendiendo.

“Cuando llegué a Buenos Aires,
en 2011, no encontré ningin salén
especializadoentratamientospara
cejasy pestafias. Me parecia muy
raro porque en Estados Unidosya
eratendencia.Y si biennosoy una
persona de maquillarme mucho,
siempre me gusté tener una mira-
daprolija”, sefial6 Brandao Neves.
A raiz de esa necesidad, aprendié
y se especializé en threading, una
técnica milenaria oriunda de Me-
dioOriente, también conocidaco-
mo depilacién con hilo. Y este in-
terés se consolid6 como el primer
puntapié delo que vendria.

Durante un tiempo, Brandao
Neves se desempefié como volun-
taria enlaCasadel Encuentro,una
asociacion civil que trabaja contra
laviolencia hacia las mujeres. “Yo
venia de trabajar en ese campo en
Estados Unidos y me recibieron
muy bien. Fueunalindaexperien-
cia, peroyo estaba embarazada y
requeriadeunempleoque meper-
mitiera disponer de tiempo para
mi familia”, indicé.

Paralajoven, suprofesién habia
quedado a un lado por dos moti-
vos: la competencia derivada del
elevado mimero de psicélogos en
laciudadylasbajasremuneracio-
nes en el area social. En esa biis-
queda, optd por embarcarse ensu
propio proyecto: abri6 su primer
local bajoel nombre Guzel, "amo-
do de prueba” e instald el concep-
to de “brow bar™: lugar dedicado
exclusivamente al cuidado de las

GUZEL

THE BROW pin

Rita Brandao Neves abrié el primer local de Guzel en 2015

cejas y las pestaiias. Ubicado so-
bre la calle Maip, casi esquina
Cordoba, el primer dia recibié un
solo cliente yel segundo, ninguno.
Pese a aquel arranque, la semilla
rapidamente prendi6 y en menos
deunafiocortdlas cintas delase-
gundasucursal.

Plan de negocios

Ya con la iniciativa caminando,
Brandao Neves necesitaba una
patalocal. Nosabia cuanto tiempo
permaneceria en el pais, y le llevd
laideaasu cufiada, CarolaBilinkis.
Enconjunto,disefiaronunplande
negociosy avanzaron con nuevas
aperturas. Liftingy tinte de pesta-
fias, a lavez que perfilado y lami-
nado de cejas son solo algunas de
las opciones que se encuentran
bajo el paraguas de styling en es-
tos locales.

Hoy, casi una década después
y con un equipo conformado por
mésde40 personas, lafirma tiene
bajosuala un total de once sucur-
sales: diez administradas perso-
nalmenteen Capital Federalyenel
partido bonaerense de San Isidro,
yunafranquiciaenla provincia de
Tucumén.

“La pandemia no nos jugo a fa-
VOI, peroyanosrecuperamos. Ar-
gentina tiene un potencial enor-
me: si tenés una buena idea, hay
mercado”, considerd la empren-
dedora. Y precisé, por otra parte:
“Las dificultades impositivas y
la inestabilidad constante de los
precios hacen dificil mantener
una empresa en el pais, pero mi
principal desafio esla competen-
ciainformal”. Suvida hoy se divi-
deentre Buenos Airesy Portugal,
a donde llevé también parte del
emprendimiento.

Una marca internacional

“En la biisqueda de una marca
con la que nos identificAramos
para trabajar, nos contactamos
con Refectocil”, sefialé Brandao
Neves. Se trata de una etiqueta
propiedad de la firma austriaca
GW Cosmetics, fundada en 1942,
especializada en coloracién de
cejasy pestafiasy que ya conta-
ba con presencia en otros cinco

paises de América Latina: Brasil,
Chile, Colombia, Venezuela y Pe-
ri. “Senti que habia mucho por
hacer en ese mundo”, resalto.

El 8 de marzo de 2020, el dia
internacional de la mujer, Guzel
firmé un acuerdo con Refectocil,
para su representacion y su dis-
tribucién exclusiva en el merca-
do argentino. Y si bien el proyecto
quedd en pausa como consecuen-
ciadelapandemia,lademora tuvo
también un lado positivo:los aho-
rros reunidos para esta iniciativa
le permitieron a las emprendedo-
raspaliarlacaida delafacturaciéon
sinachicarse.

SINTECHO

o Demanda
Lademandaenel
negociodelacosmética
y la belleza se dispard
durante lapandemia.

o Crisis

El sector no pudo
abstraerse delimpacto
delacrisisyseginla
medicién de CAME, el
rubro delaCosmética
y la Perfumeria mostré
unaretraccién del
-23,5% en diciembre
pasado.

® Potencial

Segunun estudio
Transparency Market
Research, elmercado
globaldelacosmética
registraria un aumento
anualdel5 %,
alcanzando losUS$
663.000 millones.

El lanzamiento fue realizado
finalmente en octubre de 2022,
en un evento que reunio a profe-
sionales del sectory a influencers.
A suvez, la comercializacién fue
acompaiiada tambiéndel desarro-
llode una academia, para capaci-
tar a los especialistas en el uso de
los productos.

Deacuerdo conBrandaoNeves,
lasrestricciones alasimportacio-
nes frenaron el crecimiento de la
linea, aunque las intenciones de
desarrollo permanecen firmes.
Para mayo, por caso, ya tiene en
agenda el préximo lanzamiento:
unproductodenominado “Inten-
se browns”, que implica un méto-
do de coloracién de cejasy pesta-
fias, que tifietanto el pelo comola
piel. Y a esto se suma el proyecto
deincorporacién de nuevas mar-
cas, a fin de montar una platafor-
ma de e-commercecompletay ex-
clusiva de styling.

Anclaje social

Desde el dia cero, Guzel nacidé y
se consolidé con un anclaje so-
cial muy fuerte. “Yo y mi cufiada
tuvimos tres hijos cada una. Esta
fue una de las razones por las que
decidimos no desembarcar en los
shopping. Queriamos un proyec-
to divertido, que no impactara
negativamente en nuestra vida
personaly que nonosdemandara
trabajar todos los domingos, por
ejemplo”, aclaré.

Tiempo despuésya través tam-
bién de la representacién de Re-
fectocil, la emprendedora de ori-
gen portugués encontro la veta
paracanalizarsufacetaligadaala
psicologia y a la asistencia social.
“Nuestrosvalores pasan porresal-
tarlabelleza naturaldecada perso-
nay todolo quehacemostieneque
ver con eso”, dijo Brandao Neves.
Y resaltd: “Queremos transformar
Guzel en un proyecto social, para
acompaiiaralaspersonas de bajos
recursosy capacitarlas, nosoloen
la técnica sino también en presta-
cién de servicios y en emprende-
durismo, paraque encuentren asi
una salida laboral. Este es nuestro
objetivo”, aseguralaemprendedo-
ra portuguesa. e



