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1 O que
esperamos
deste Guia
de Perfil
Profissional

Este Guia de Perfil Profissional foi pensado
para VoCé que quer comecar seu negocio de
Maquiagem Profissional. Nele estdo contidos re-
ferenciais gerais importantes sobre a gestdo do
negdcio que vai ajudar a vocé pensar com mais
clareza sobre seu futuro empreendimento neste
segmento.

Partimos do pressuposto que essa € uma
drea em que voceé ja possui certa habilidade téc-
nica, que vem de experiéncias acumuladas ao
longo de sua vida e que hoje, por alguma razdo,
surgiu o desejo de empreender no segmento da

Cabe ands do SEBRAE
AMAPA Ihe mostrar com mais objetividade todos
0s pontos criticos de sucesso de uma boa gestdo.

Este Guia ndo substitui o Plano de Negdcio.
Ele também ndo contempla todas as informacoes
sobre o negdcio em si, pois cada realidade deve
ser entendida de modo particular. Nao tome de-
cisdes somente baseadas neste Guia. Nossa su-
gestdo € que vocé sempre esteja perto do SEBRAE
AMAPA e do nosso time de profissionais especia-
listas que estdo sempre prontos para lhe atender
e orientar.

Este € um Guia de Perfil Profissional para vocé
comecar em casd, separando um comodo e com
pouco recurso de investimento inicial, razéo pela
qual focamos muito na abertura de perfis digitais
como forma de atrair clientes e vender. As esfro-
tégias tém sua esséncia embasada em acdes nas
redes sociais, por esse motivo é fundamental que
vocé estabeleca um foco, um publico-alvo que
vocé deseja atingir.

Finalmente, um empreendimento, por menor
que ele seja, precisa ser bem pensado e estudado
antes de fomar uma forma. Por isso, explore bem
este Guia antes de comecar seu negodcio e esteja
sempre perto da gente no SEBRAE AMAPA. Boa
leitural

Fonte: http://www.freepik.com
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2 Conceito
do negocio

2.1 Conceito

Um profissional de maquiagem ou ma-
quiador é um artista que tem como principal
insfrumento o corpo humano. Seu trabalho
consiste na aplicacdo de produtos com efei-
to cosmético, de embelezamento ou disfarce,
seguindo-se alguns casos os ditames da moda
e com uso de substancias especificamente des-
finadas a tal fim.

2.2 Beneficios para o
cliente

A Proposta de Valor € o conjunto de pro-
dutos e servicos que criam valor para um seg-
mento de clientes especificos e tem como foco
os beneficios que esse tipo de negdcio oferece
aos consumidores.

No geral, um Profissional de Maquiagem
enfrega como Proposta de Valor:

* Autoestima;

e Conveniéncia;

e Consultoria de estilo;

* Afendimento Personalizado; e

e Comodidade.

Ou tudo isso

a0 mesmo tempo.
Quem dird isso serd seu cliente!

Maquiadora profissional em acdo.
Fonte: https://www.freepik.com

Exemplo de resultado de maquiagem profissional, resultando em
uma composicdo estilosa e glamorosa do cliente, frazendo-lhe
autoestima. Fonte: https://www.freepik.com
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3 Mercado e
competidores

3.1 Mercado

De acordo com a Associacdo Brasileira
da Industria de Higiene Pessoal, Perfumaria e
Cosmeéticos (Abinpec), o mercado de beleza
cresceu cerca de 10% ao ano nos Ultimos dez
anos. Além disso, estima-se que 1,5% do orca-
mento das familias seja destinado a gastos em
produtos e servicos do setor.

Segundo o Instituto Embelleze, pode-se
afrelar esse crescimento a alguns fatores. Entre
eles, a influéncia direta dos inUmeros tutoriais
nas redes sociais e os lancamentos de produtos
revoluciondrios e maquiagens cada vez mais
elaboradas.

Dados levantados pelo Sebrae aponta
que, entre 2009 e 2016, o segmento (que inclui
corte e fratamento de cabelos, manicure, pe-
dicure, atividades de estética e outros servicos
relacionados) recebeu cerca de 645 mil novos
MEls e mais 26 mil MEs e EPPs. Além da possibili-
dade de emprego nos saldes de beleza, os pro-
fissionais da drea podem aderir ao servico de
magquiador delivery, onde o atendimento vai
até a residéncia ou local de escolha do con-
sumidor. Com maior valor agregado e custos
de operacdo menores, o profissional consegue
oferecer exclusividade, comodidade e possibi-
lidade de ter um pontapé inicial para negdcios
maiores.

3.2 Publico Alvo

Mulheres entre 20 a 40 anos que valorizam
a maquiagem como a consfrucdo de uma
identidade pessoal e que tfenham vida social
afiva.

O importante aqui é vocé ser preciso na
definicdo desse publico-alvo. O novo marketing
define essa precisdo como Persona. Persona é
a representacdo ficticia do seu cliente ideal.

SEBRAE/ AMAPA
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Um exemplo de persona é:

Luiza tem 30 anos, ja é formada e trabalha

como coordenadora de marketing em uma
empresa de tecnologia. Ganha entre 5 mil e R$ 6
mil, é solteira e bem resolvida profissionalmente.
Gosta de comprar cosméticos pela internet, ja
tem um gasto mensal separado para isso e estd
sempre atenta as novidades resenhadas pelas
blogueiras. Costuma seguir digital influencers
de moda e beleza no Instagram e blogs.

Mora em Campinas e sai toda semana

com as amigas para restaurantes e festas. Gosta
de estar bem vestida e se sentir bem, dentro e
fora do trabalho e adora se maquiar em casa com
a ajuda de um profissional.

Fonte: https://www.freepik.com

Quanto mais cedo vocé definir seu foco na maquiagem, melhores serdo suas chances de
buscar seu puUblico-alvo de forma mais assertiva. Isso dependerd também de suas habilidades
e gostos. As possibilidades sao:

wooyIdoay Mmm//:sdjy :ojuo4
wooyIdasy MMM//:SAlY :8juo

Maquiagem fashion Maquiagem cénica
E aquela que trabalha com campanhas, desfiles, Que faz parte da caracterizagdo de personagens
editorais e até marcas especificas; com maquiagem, seja para um look normal quanto

para criagdo de efeitos especiais nos atores (como
machucados, rugas...);

wooyIdoaly MMM//:sAjy :ojuo
wooyIdasy MMM//:SAlY :8juo

bWl P, -
Maquiagem de noivas Maquiagem social
Pode trabalhar com cabelo e maquiagem ao mes- E aquela que atende no saldo ou na casa da clien-
mo tempo, faz a maquiagem especifica para noi- te, frabalha com maquiagens para eventos sociais;

vas. Também atende no espaco préprio ou no local
escolhido pela noiva.

SEBRAE/ AMAPA
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4 Marketing e

vendas

4.1 Produtos e servicos

Algo que faz muita diferenca no ramo de
maquiagem profissional € a escolha dos pro-
dutos. O ideal é fazer uma boa pesquisa para
encontrar as melhores opcdes no mercado. E
recomendado que vocé observe as principais
marcas do mercado e possua uma variedade
de tons de pele e cores para atender a deman-
da das clientes. Faca também um pequeno
teste na pele das suas freguesas antes de utilizar
os produtos para verificar se hd qualquer fipo
de reacdo alérgica.

Nesta ideia de negdcio podem ser comer-
cializados produtos e servicos dos mais diversos.
E muito importante que vocé defina logo de
inicio o segmento de mercado que deseja atu-
ar. Quanto mais preciso for seu foco melhores
serdo as condicdes de conhecer a realidade
e as ‘dores’ dos seus clientes-alvo.

O universo da maquiagem profissional tem
espacos para trabalhar em saldes de beleza,
com atendimento em domicilio, ministrando
Cursos, representacoes, festas de casamentos
e evenfos em geral. Especialize-se em um ou
dois desses subsegmentos e faca entregas de
valor que safisfaca seus clientes.

Como atrair clientes?

A forma mais atrativa e estratégica de
uma maquiadora profissional conseguir enga-
jar consumidores é produzindo conteudo

e ao seu publico-alvo (persona).

Ser e é ndo focar em
vender. Vendas sdo consequéncia. O foco
agora é trazer algum beneficio para quem o
|€, como resolver um problema, esclarecer uma
duvida ou ensinar algo. Gerar valor é postar
mensagens certas e Uteis para o publico certo.
Ser percebido positivamente é entender que as
pessoas sdo mais propensas a fazer negodcios
com marcas que conhecem e gostam do que
com marcas desconhecidas.

A esse desafio damos o nome de Marke-
ting de Conteudo. Procure a gente para saber
mais sobre esse assunto.

SEBRAE/ AMAPA
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No geral, quem trabalha nesse mercado
pode oferecer e comercializar:

Produtos

hidratantes, protetores,
base ou BB Cream,
corretivos, blush,
delineador ou Idpis
de olho, rimel, pincel,
enfre oufros.

LI
v

Servigos
venda de e-books
com tutoriais, cursos
virtuais ou presenciais.

Para mostrar maior
profissionalismo, monte
uniformes ou aventais
personalizados

para vocé. Além

disso, invista em
freinamentos para que
vocé possa oferecer
sempre o melhor
servico ao cliente.



4.2 Propaganda e
Comunicacao

Para essa ideia de negdcio, as estratégias
de comunicagdo, venda e distribuigcdo dos ser-
vicos e produtos ocorrerdo pelos canais Fanpa-
ge no Facebook, Instagram, WhatsApp Business
e YouTube. Para isso, &€ necessdrio Vocé:

Criar uma Fanpage no Facebook
(nao é um perfil)

' O‘ Criar um perfil profissional no
Instagram;

B Criar seu perfil no Whatsapp
Business

u Criar seu canal no YouTube

4.3 Tipos de conteudo
para comunicacao

9]

Na jornada de construcdo da sua comunicacdo, vocé pode produzir diversos
de captacdo e engajamento de consumidores.

Imagens

Seja para divulgar uma marca nova ou aprimorar
sua estratégia de midias sociais, o conteudo visual
pode ajudar a estabelecer a identidade do seu ne-
gbcio. Mais de trés bilhdes de pessoas sdo usudrios
ativos de redes sociais. Como aproveitar esse fluxo
de pessoas para aumentar o interesse pelo seu ne-
gdcio? Aresposta é simples: criando imagens interes-
santes e envolventes para as redes sociais. O Canva.
com é uma op¢do para a criacdo desse contelddo.

Fotos
E comum que as pessoas postem contetide em fex-
to, como dicas e frases de autoajuda, em especial
no perfil pessoal. Isso funciona.

@ Koushiki Biswas

SEBRAE/ AMAPA
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maybelline &
Wes live - 16h ago

Lives
As lives tém um poder incrivel de gerar engajamento

por ser um contetdo mais dindmico. Utilizar o recur-
so vai te ajudar muito na construcao de audiéncia.

Send Message

Stories
Utilizar o stories € indispensdvel para criacdo de corn-

telUdos, principalmente no Instagram. Os recursas
sdo incriveis e alguns, como as enquetes, podem te
ajudar a entender o seu mercado.

@girl:ﬂak
2airls Bk

Memes guando eu fago uma maquiagem
maravilhosa mas tenho gue tirar

Tudo bem que meme é um formato mais simples e
que dificimente educard o mercado ou conven-
cerd alguém a comprar seu produto. No entanto,
ele pode divertir e entreter seus seguidores nas mi-
dias sociais. Lembre-se que humor € um dos temas
mais compartilhados e apreciados pelo publico na
infernet.

Prints

Print nada mais € do que um recorte de uma ima-
gem ou video. Normalmente é utilizado para com-
plementar e facilitar o entendimento de uma infor-
macdo transmitida no conteddo.

Full Episode of THE LOOK: STH

Videos
Video j& é o formato de conteudo mais consumido
da internet, uma tendéncia que s6 aumenta. Ate
2021, a expectativa é de que eles representem 82%

o
do trégfego global. Plataformas como YouTube, Face- Q

book, Instagram, Snapchat, Periscope, Netflix, HBO 1

Go e sites de noficias alimentam sua audiéncia com ] B

videos sobre quase todos os seus conteldos.

SEBRAE/ AMAPA
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Ebooks

Os ebooks enfram na categoria dos formatos de ma-
teriais ricos. E como um livro digital, s6 que, ha maio-
ria dos casos, com menos palavras. A média gira em
tforno de 2.000 a 3.000 palavras por ebook. Escrever
um ebook para seu nicho demonstra autoridade e
conhecimento sobre a drea. Ele, inclusive, pode ser
vendido e fazer parte do seu portfélio de produtos.

Webinars

Os webinars sdo como conferéncias, palestras ou
chats realizados online e ao vivo para um grupo de
espectadores virtuais. Os webinars podem ser usa-
dos para demonstragoes, treinamentos e seming-
rios sobre um tema de interesse comum ao publico
gue assiste. Alem da fransmissdo em tempo real,
os webinars podem ser gravados e disponibilizados
posteriormente para os inscritos que ndo puderam
acompanhar o video co vivo.

5 O comportamento
empreendedore a
gestao do negécio- ' -

5.1 A mentalidade do
empreendedor

Para alguém que deseja empreender no segmento de
beleza como maquiador profissional € necessdrio mais do
que conhecimentos e habilidades. E essencial possuir uma
mentalidade positiva (mindset positivo). Mindset € o conjun-
to de crencas e a forma de ver o mundo de cada individuo.
E a forma com que os humanos entendem e interpretam
suas experiéncias. Pensar positivamente, mesmo diante de
coisas ruins que acontecem na vida, € um freinamento
mental. Tirar licoes de experiéncias negativas que possibi-
litem seu crescimento pessoal € uma forma de adaptar o
cérebro a um estado de coisas permanentemente otimista.
Ser ofimista ndio é desconsiderar riscos. Ser otimista est& mais
ligado a um estado mental sempre consciente, aberto a
novos aprendizados e inovacoes. Para ter uma mentalidade
de sucesso adote os seguintes hdbitos:

SEBRAE/ AMAPA
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Para ter uma mentalidade
de sucesso adote os

seguintes habitos:

N&o tome muitas
decisdes corriqueiras.
Busque concentrar

s\,

S
-

Leia livros, ouca
podcasts, faca
cursos, busque

Foque no que é
importante. Analise
oseudiaadiae

Pense grande.
Estabeleca metas de
curto, médio e longo

Faca planos e siga
um método. Sucesso
ndo é um objeto que

entender cada

vez mais da sua
drea de atuacdo

e mantenha sua
vontade de adquirir
mais conhecimento
sempre;

suas energias em
esforcos que exijam
decisdes mais
importantes. Tente
colocar tudo o que
for simples no piloto
automdtico;

perceba quais sdo
as afividades que
estdo sendo mais
prejudicadas pela
sua falta de foco.
De nada adianta
dedicar horas a

prazo. Leia suas
metas todos os dias
ao acordar (e pense
grande na hora de
planejd-las);

pode ser comprado.
Ele é um estilo de
vida e precisa ser
conquistado dia
apods dia.

uma atividade

sem a devida
atencdo. Livre-se das
distracoes e otimize
seu tempo a frente
dos seus projetos;

5.2 As atitudes de quem quer
comecar um negocio

Listamos algumas caracteristicas comportamentais associadas a empreendedores bem-su-
cedidos que a gente gostaria que vocé assumisse diariamente. Quanto maior for a frequéncia
com que vocé praticar tais comportamentos em sua vida, mais fortes serdo as suas qualidades
e, por conseguinte, os resulfados esperados tenderdo a aparecer.

Busca de informagdées com o
objetivo de obter conhecimen-

Estabelecimento de metas ¢
objetivos mensurdveis de cur-

tos Uteis - ao negdcio - de clien-
tes, fornecedores e concorren-
tes, bem como estudar como

to, médio e longo prazo como
forma de se desafiar constante-
mente.

fabricar o produto/servico que
deseja vender aos mercado.
Essa busca inclui, quando ne-
cessdrio, consultar especialistas
do Sebrae Amapd com a fina-
lidade de obter assisténcia téc-
nica ou comercial.

Persisténcia para agir estrategi-
camente, sacrificando-se pesso-
almente se for o caso, diante de
todos os obstdculos significativos
que houver ao longo do cami-
nho.

SEBRAE/ AMAPA
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Correr riscos calculados ava-
liando e prevendo os riscos de
forma a tentar reduzi-los ou con-
frolar os seus resultados inerentes
as circunstancias situacionais.

Persuasao e rede de contatos
para melhorar o poder de in-
fluenciar pessoas-chave de sua
rede de contatos sempre com
a infencdo de manter e desen-
volver positivamente as relacoes

Independéncia e autoconfian-
¢a para buscar sua autonomia
em relacdo as normas e con-
frole de outros, mantendo seu
ponto de vista mesmo diante

comerciais.

6 Estrutura
e operacgoes

6.1 Localizacao e Infra-
estrutura

Em um momento como esse, de pds-pan-
demia, em que 0s recursos estdo escassos,
avaliamos que vocé pode iniciar seu projeto
empreendedor em casa mesmo, separando
um cdmodo de sua residéncia atual para po-
der operar. Caso ndo seja possivel, tente alugar
algum espaco com tamanho suficiente para
abrigar uma operacdo minima. O importante
nesse momento &€ vocé comecar e validar sua
ideia de negdcio junto ao seu publico-alvo.
Ou seja, vender seus primeiros produtos e ir ge-
rando receita para que, posteriormente, vocé
possa alcar voos mais altos.

de oposicdo ou de resultados,

inicialmente desanimadores.
Esse comportamento inclui ex-
pressar-se de maneira confiante
na sua prépria capacidade de
completar uma tarefa dificil ou
de enfrentar um desafio.

6.2 Parcerias e
Fornecedores

A rede de parceiros € uma oportunidade
de criar e desenvolver relacionamentos com
propdsitos semelhantes. A sinergia (networking)
de contatos de profissionais da cadeia de valor
do segmento pode promover novos negdcios,
melhorando assim, a performance do profissio-
nal. Para esse perfil, os principais parceiros sao:

e Outros maquiadores;

* Influenciadores digitais

e Saldes de beleza (principalmente se o

saldo ndo tiver o servico ou ferceirizar);

e Distribuidores de produtos de beleza

ou empresas interessadas no publico-
alvo da maquiagem.

Equipamentos necessarios para maquiadora profissional

Além de abrir o MEl, vocé precisard de alguns equipamentos no inicio do seu préprio ne-

gocio, como:

e ﬁ. L
o |
Primer Base Sombras Rimel Pincéis
el i
|
Delineador Batons Cilios Lapis de Paleta de lluminador Demaquilante
diversos Posticos olho cores
SEBRAE/ AMAPA
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6.3 As Atividades-Chave
do Negdcio

As atfividades mais importantes para ope-
rar um negodcio de maquiagem profissional sdo:

1 Planejamento do

negocio:

Sdo atividades relacionadas & uma andlise prévia e
ampla dos fatores externos e internos do seu nego-
cio com a finalidade de responder basicamente trés
questoes: 1) O que eu vou vender? 2) Para quem vou
vender? 3) De quem vou comprar?

2 Estrutura minima

viavel:

Essa etapa é posterior ao planejamento e envolve
agoes que visam: a construgcdo da sua marca, defini-
¢do de qual segmento (nicho) vocé ird atuar, legali-
zacdo (comecar como MEI - microempreendedor in-
dividual), criagdo dos perfis profissionais no Instagram,
Fanpage no Facebook, WhatsApp Business, definicdo
de logistica e definicdo dos meios de recebimento
de seus honordrios.

3 Construgao da

comunicacao:

Nessa etapa, suas agoes estardo voltadas a constru-
c¢do da audiéncia do seu negdcio. Nessa parte, suge-
rimos que vocé procure a gente no SEBRAE AMAPA
para que possamos te orientar quanto a gestdo dos
seus perfis nas redes sociais como o Instagram, Face-
book e WhatsApp. De saida, podemos te dizer para
criar perfis profissionais e cultivar perfis pessoais que
estejam alinhados aos seus perfis profissionais.

\_

Fonte: https://www.freepik.com

\

Podemos resumir esta etapa em atividades relacio-
nadas ao atendimento de consumidores nos diver-
sOs candis que seu negdcio estd posicionado, tais
como: Whatsapp, direct do Instagram, messenger
do Facebook, comentdrios nas redes sociais € e-mail
profissional. A adesdo de mais canais vai depender
do seu publico-alvo, ou seja, da sua Persona. Por isso,
uma etapa fundamental de todo esse processo é o

Nessa parte, estardo presentes atividades relaciona-
das ao seu processo de vendas e como otimizd-lo.
Sua principal missdo nessa fase é entender os meca-
nismos de estruturacdo de anudncios nas redes sociais
e Whatsapp. Outras agdes estardo relacionadas a
estratégias de vendas (down sell, up sell e cross sell).
Compreender como gerar gatilhos mentais para ven-
der mais serd uma tarefa que tem que fazer parte
da sua agenda. Nos vamos te ajudar nisso. N&o se
preocupe.

SEBRAE/ AMAPA
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\_ de definir para quem vocé ird vender.

Importante: o WhatsApp Business € o seu cartdo de
visitas. Nele vocé conseguird preencher informacoées
como endereco, sua pdgina oficial, sesgmento de
atuacdo, e-mail e hordrio de trabalho. Outro recurso
interessante do WhatsApp Business sGo as ‘efiquetas’.

Vocé pode usd- las para segmentar seus contatos
como: cliente novo, pago, pagamento pendente,
efc.
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7 Estratégias associadas
ao hegocio

Abaixo listamos algumas opcdes estratégicas que vocé pode colocar em prdtica em seus
canais digitais para alavancar suas vendas.

7.1 Estratégia da
autoridade e da
pessoalizacao

Uma das alternativas estratégicas de vocé
usar as redes sociais para atrair clientes para o
seu negodcio é com a utilizacdo da estratégia
da Autoridade e Pessoalizacdo. Esse € um tipo
de estratégia que estd ligado a sua pessoa.

Na pessoalizacdo da sua marca, seus
e-mails precisam ser assinados na primeira
pessoa. Cuide bem do seu perfil pessoal, pois
as pessoas vao procurar vocé. Como na sua
fanpage tem exposto a pessoa que gerencia
a pdgina, ndo seja a pessoa que s6 posta pia-
da, que fala sobre politica, compartilha me-
mes, etc. Pense que vocé é o seu negdcio e,
como marca, precisa zelar pela sua reputacdo
e postar realmente o que for necessdrio para
seu publico.

Através do seu posicionamento e das
suas postagens € que outras pessoas pas-
sardo a pesquisar sobre vocé. Essas pes-
soas serdo atraidas de forma orgdnica,
abrindo a possibilidade de venda orgé-
nica no Facebook e Instagram.
Uma venda orgdnica é aquela
que ndo necessita de propa-
ganda, as pessoas chegam
até vocé pelo impacto po-
sitivo que sua imagem
gera a partir de sua
comunicacdo. Vocé
pode parficipar de gru-
pos relacionados a seu
assunto para entender
problemas da seu publi-
co-alvo. Assim, poderd criar
conteUdos com as solucdes
para a audiéncia.
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7.2 Estratégia de geracao
de conteudo

Ndo adianta vocé focar somente nas van-
tagens dos produtos e servicos. O foco precisa
ser nos inferesses dos consumidores. Seus con-
teudos devem procurar resolver um problema,
educar ou enfreter agueles consumidores que
vocé deseja conquistar.

Evite a todo custo comunicacdes genéri-
cas que ndo sensibiliza o consumidor. Mensa-
gens que sensibilizem consumidores sdo estra-
tégicas. Aprenda a contar histérias de maes
gue reconquistaram lacos familiares através da
promocdo de encontros e confraternizacoes.
Isso & o que se chama de contacdo de histérias
(storytelling).

Estratégias
N

Eimportante que vocé tenha uma agenda de conte-
Udos para organizar a sequéncia das suas postagens
e objetivos das mesmas. Tenha uma linha editorial e
faca andlise do resultado das postagens em relacdo
ao objetivo.

\

Crie uma linha ~

editorial

A linha editorial € o guia de assuntos que serdo tra-
balhados em seus posts. A partir dela serd possivel
organizar o que serd abordado a fim de atingir seu
objetivo da forma mais assertiva possivel. Quais sédo
os assuntos mais relevantes para o seu publico? Com
quais temas as pessoas se engajam melhore Qual a
melhor linguagem a ser utilizada? Essas sdo apenas
algumas perguntas que servem como um ponto de
partida para vocé delimitar suas estratégias de con-
teudo.

Aprenda a fazer posts
de conversao

O objetivo é fazer vendas, conseguir consumidores
inferessados em sua oferta, convidar para lives, even-
fos ou tomar alguma agdo na sua rede social. Neste
fipo de postagem ¢é indispensdvel uma chamada
para agdo e o link para efetivar a agdo. Desta forma:
enfre agora para o grupo do Whatsapp para receber
sua oferta (Link para o grupo).

\

Faca posts de engajamento

Vocé pode postar humor, mas algo criativo que
seja interessante para sua audiéncia. Lembre-se
que, mesmo vocé gostando de pizza, quando vai
pescar, aisca &€ minhoca, pois quer atrair peixes. Ou
seja, ndo faca postagens pensando sé no que vocé
gosta; o interesse do cliente deve ser o centro de
todas as suas acoes.

\_

Desenvolva postagens
ladicas

Postagens lUdicas despertam interesse, o questiona-
mento, o conhecimento, a criacdo e a recriacdo
cultural visando o bem-estar, a alegria ou a diverséo
critica. SGo postagens que buscam incentivar formas

Elabore postagens

de reciprocidade

Usar o gatilho de reciprocidade na hora de postar
significa que o conteldo deve ter valor para reso-
lucdo de uma dor especifica - e, sim, fodo produto
resolve uma dor. Por exemplo: se tfrabalha com moda
masculina, o conceito para postagens com o gatilho
da reciprocidade pode ser: 10 dicas de roupa para
uma entrevista de emprego.

\
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distinfas de compreender o mundo ou uma questdo.

Observacdo: independente do seu tipo de posta-
gem, o padrdo visual é muito importante para as
pessoas entenderem o que faz parte da marca. Por

exemplo: vocé provavelmente reconhece, sempre
que vé vermelho e amarelo, o padrao do McDonal-
ds. Pense nisso!
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7.3 Especial WhatsApp
Business

E um aplicativo de mensagens instanta-
neas em que os clientes e consumidores inte-
ressados em seus produtos e servicos pedem
respostas rdpidas. Ndo existe ferramentas de
automacado, ent@o, se a demanda for grande,
serd preciso contratar funciondrios para que a
experiéncia do cliente sejaimpecdvel e rdpida.

O Business é o seu hovo cartdo de visitas,
pois VOCE consegue preencher informacoes
como endereco, site oficial, segmento de atu-
acdo, email e hordrio de trabalho. Outro re-
curso interessante do Whatsapp Business sAo
as “etiquetas”.

Vocé pode usd-las para segmentar seus
contatos, como: cliente novo, pago, paga-
mento pendente, efc.

E estratégico que vocé:

Nao oferte o tempo todo:

Ter o Whatsapp do seu cliente ndo te dd liberdade
para enviar ofertas a todo momento. Faca desse
canal de atendimento um meio de suporte e rela-
cionamento. Nada de fazer panfletagem e ser O(A)
Chato(a), porque vocé pode acabar afastando os
clientes.

Seja empatico:
E responsabilidade do atendimento ao cliente fa-
z€-lo sentir-se especial. Como no Whatsapp, muitos
se sentem & vontade para conversar, o ideal é ser
empdtico. Isso quer dizer que deve buscar enten-
der as dificuldades, medos e desafios que ele estd
enfrentando. E assim que vai entender as dores e
poderd ajudar da melhor forma possivel.

Tipo de linguagem a ser usada:

O atendimento via Whatsapp requer uma formali-
dade. No entanto, procure entender o perfil do seu
cliente. Se ele se comunica por dudio, o ideal é que
voceé retorne por dudio, por exemplo. Evite textos e
dudios muito extensos. Assertividade e objetividade
na comunicacdo é essencial para a satisfacdo do
cliente.

Horario de atendimento:

Determine um hordrio para atendimento e deixe vi-
sivel tanto nas suas redes sociais quanto nos demais
canais de comunicagdo.
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Divulgue sua rotina:

Use as atualizacdes de status, os “stories” do
Whatsapp, para divulgar o dia a dia da empresa,
novidades e promocoes. Aproveite o recurso para
engajar os seus clientes em uma acdo exclusiva no e My ztstis

tap to add status update

canal de atendimento.

Profissional versus pessoal:

Separe o numero pessoal do profissional. Esta atitude
ird prevenir que vocé se distraia durante o atendi-
mento e envie mensagens para o destinatdrio erra-
do. Profissionalize-se tendo um aparelho destinado
a somente este propésito.

Foto do perfil:

Prefira utilizar uma foto sua ao invés de usar o logo
da empresa ou qualquer outra imagem. Pessoas
gostam de conversar com pessoas, isso faz toda di-
ferenca no fechamento de vendas e na resolucdo
de problemas.

Gestao da agenda:

Salve seus contatos como: NUmero do Pedido +
Produtos + Data + Nome Completo do Cliente +
Meio de Pagamento (boleto, cartdo) + Status (Pago,
Pendente ou Cancelado). Com todas essas informa-
¢oes aparecendo no local do nome do cliente, o
atendimento ganha agilidade e inteligéncia.

Scripts e roteiros:

Crie scripts de atendimento com passos como:
cumprimentar o cliente, dizer quem é, anunciar o
objetivo do contato, etc. Crie para sua empresa um
FAQ (respostas para duvidas frequentes). Coloque
ali informacdes do tipo: Pode ser parcelado? Qual
o tempo de entrega2 Quanto é o frete2 A elabora-
cdo de um bom script ird facilitar o atendimento em
fodos os meios de interacdo.
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8 Projecoes
financeiras

8.1 Projecao de gastos
mensais

Gastos operacionais de ago 2020

NOME 2020
Energia e dgua R$ 300
Publicidade com impulsionamento em
redes sociais et
Telefone e internet R$ 150
Equipamentos de protecdo individual
CEPI R$ 100
Contribuicdes MEI R$ 57,25
Total de gastos operacionais R$ 957,25

8.2 Projecao de
investimentos

Investimentos de ago 2020

-

Kit maquiagem R$ 1.200
Pincéis e esponjas R$ 400
Produtos de higiene e limpeza R$ 300

Maleta camarim R$ 2.200

Celular de boa qualidade (corgg?gigs R$ 4.800
Ring light (um anel de luz) R$ 290

Total de investimentos R$ 9,190

Capital requerido de ago 2020

NOME VALOR

Investimentos R$ 9.190
Gastos operacionais R$ 957,25
Capital de giro R$ 5.000
Total de capital necessario R$ 15.147,25

A necessidade de capital de giro surge enquanto
o faturamento ndo for suficiente para financiar o
negdcio atual (custos diretos, despesas com pessoal,
etfc.). Corresponde ao saldo negativo da conta que
surgiria sem financiamento (ver anexo, previsdo de
liquidez: més com o maior saldo negativo total).
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9 Sugestoes de
Capacitacoes

Cursos IPED

@ Sd&o Paulo - Curso Online. Gursos
& Acesso disponivel em: https://www.iped.com.br/ |PED

estefica-e-beleza/curso/maquiagem

Super Maquiadora

Q@ Curso Online.

& Acesso disponivel em: https://supermaquiadora.
com.br/amapa/curso-de-maquiagem-em-macapa-
ap/

Super Maquiadora & um portal que vai fazes

Aline Pinheiro Makeup

Q@ Curso Online.

& Acesso disponivel em: https://alinepinheiromakeup.
com.br/curso-de-maquiagem-online/

Udemy

Q@ Curso Online.

& Acesso disponivel em: hitps://www.udemy.com/
course/curso-de-maquiageme-profissional-chic-
makeup-cursos/

eduK

Q Curso Online.

& Acesso disponivel em: https://www.eduk.com.br/
buscargg=maquiagem
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10 Alguns
eventos do setor

The Make-up Experience
https://themakeupexperience.com.br/

Hair Brasil
https://www.hairbrasil.com/

Beauty Fashion Fair
https://beautyfashionfair-es.com/

Beauty Fair
https://www.beautyfair.com.br/sobre-a-feira/ o

Professional Fair
https://www.professionalfair.com.br/
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