| abril 2008

por Andréa da Luz

A adolescéncia de Adélia Mendonca foi
atormentada pela vontade de se livrar da
acne e das manchas de pele. Mas as sucessi-
vas decepgdes na busca por um tratamento
eficaz acabaram revelando sua vocagéo para
a dermocosmética, parte da cosmética que
utiliza ativos de comprovada acdo em trata-
mentos estéticos. Sua busca pela exceléncia
na formulagéo, fabricacdo e venda de cosme-
céuticos (cosméticos que atuam como trata-
mentos, mas ndo necessitam receita médica)
levaram & fundacdo da Industria de Cosmé-
ticos Adélia Mendonga em 2005. Hoje, além
da fabrica, possui duas lojas, cinco quiosques
em shoppings e varios pontos de distribui-
¢do em diversos Estados.

Com 54 anos, essa mineira de Dores do
Indaia, cidade a 225 quilometros de Belo
Horizonte, nem quer ouvir falar em aposen-
tadoria. Seu hobby é o trabalho, e ela 6 tira
alguns dias de férias de cada vez. “Nosso slo-
gan é cosmética cientifica avangada, entéo
estamos constantemente buscando inovagéo.
Ja estamos com mais seis produtos em P&D,
mas ndo d& para precisar ainda o langamen-
to”, conta animada. “Também continuo com
a clinica de estética até hoje, porque € o que
me permite estar em contato com os clientes
e observar o comportamento da pele. Agora,
estou associando a eletroterapia com 0 uso
de cosmecéuticos”, revela.

Adélia Mendonga

Os produtos Adélia Mendonga possuem
as mais altas concentragdes de ativos per-
mitidas pela Agéncia Nacional de Vigilancia
Sanitaria (Anvisa), 0 que possibilita corrigir
problemas especificos de pele com quanti-
dades reduzidas de cremes e logdes. “Mas é
preciso convencer o cliente de que o pro-
duto é excelente, porque a concorréncia é
muito forte, e labia todo mundo tem”, diz
a empresaria. Por isso, ela criou uma es-
tratégia de vendas diferenciada: avaliagdo
gratuita feita por consultoras em aparelhos
analisadores de pele disponiveis nos pon-
tos-de-venda. Os equipamentos sdo como
clinicas ambulantes: com lampadas e len-
tes que refletem a epiderme, a consultora
pode avaliar a desordem cuténea e indicar o
melhor tratamento. “Com isso, 0 consumi-
dor compra o produto ideal e estritamente
necessario para seu problema”, explica a
esteticista. “E uma prestacio de servico ao
cliente final, que é a razdo da nossa busca

A trajetoria da
empresaria
permeada de muito
trabalho, paciéncia
e conhecimento

Consultoras fazem analise
especifica da pele da cliente
para indicar o produto

mais adequado

pela exceléncia. Entdo, eu costumo dizer
que o atendimento tem que ser nota mil, e
0s produtos, nota 10 mil”, afirma.

Para entender tanta animacdo, € preciso
olhar para o mercado. Segundo dados da As-
sociacdo Brasileira da Industria de Higiene
Pessoal, Perfumaria e Cosméticos (Abihpec),
até janeiro de 2007 existiam 1,5 mil fabrican-
tes de cosméticos no Pais, sendo 15 de gran-
de porte (faturamento liquido acima dos R$
100 milhdes). Somente em Minas Gerais,
sdo 102 empresas atuando nesse segmento.
Embora ainda esteja classificada na escala de
pequena indUstria, a empresa de Adélia foi
construida e planejada para um volume de
producdo em larga escala. “Somos a Unica
indUstria do ramo de cosmecéutica correti-
va multifuncional com alta concentragéo de
ativos em Minas Gerais. Nesse segmento, ha
rarissimas empresas no Brasil, mas na utiliza-
¢do das mais altas concentracdes de ativos,
na venda diferenciada e na analise de pele,
somos 0s Unicos”, afirma.

A trajetoria da empresaria é permeada
de muito trabalho, paciéncia e conheci-
mento adquirido desde os tempos em que
era apenas uma paciente. “Na adolescéncia,
busquei varios tratamentos, mas ha 40 anos
ndo havia tantos recursos disponiveis. Quan-
do me mudei para Goiania, em 1975, aos 21
anos, peregrinei de médico em médico, mas
nada dava resultado satisfatério”, relembra.
A busca continuou, até que uma colega de
faculdade indicou a Adélia uma esteticista re-
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cém-chegada de S&o Paulo. “Eu nem sabia 0
que era estética, mas fui até I4. O atendimen-
to era bem precério: ela fazia compressas
a vapor com uma maceragdo de legumes e
frutas comprados na feira. A gente tinha que
se debrucar sobre uma panela em cima do
fogdo, naqueles 40 graus de Goiania”, revela.
Mas o fato é que realmente houve melhoras.
“Como o quadro acnéico é comprometido
com bactérias, as sessoes as eliminavam, e a
pele ia cicatrizando.”

Logo depois, duas paulistas chegaram
a cidade e abriram uma clinica de estética,
onde ela passou a fazer tratamentos faciais
e corporais. “Ficamos amigas, e como eu
demonstrava interesse na area, sempre per-
guntando sobre os produtos e procedimen-
tos, elas me indicaram uma escola de esté-
tica”, conta. Adélia entrou na escola Euzi
Nascimento, conciliando o curso de estética
com a faculdade de Ciéncias Sociais na Uni-
versidade Federal de Goias. “O curso dura-
va trés anos, mas das 12 pessoas da minha
turma, apenas seis terminaram, e S0 eu con-
tinuei na profissdo”, diz Adélia. Terminadas
as aulas, ela estagiou por dois anos em uma
clinica de Dermatologia, atendendo 0s pa-
cientes encaminhados pela médica. “Preci-
sei de muita labia para que a dermatologista
aceitasse a parceria. Mesmo assim, a clinica
ndo investia em estética, e a aparelhagem e
os produtos eram por minha conta”, afirma.
“A médica atendia dez pacientes e mandava
todos para mim no mesmo dia. Mas uma
limpeza de pele bem-feita leva em torno de
uma hora e meia, entdo eu fazia um traba-
Iho que nédo estava condizente com a minha
proposta”, revela.

O perfeccionismo e a preocupagdo com
0 bom atendimento fizeram com que Adélia
abrisse sua propria clinica juntamente com
uma sécia em 1979. O negdcio durou cerca
de trés anos e meio em Goiania, até que a
empreséria se casou e foi embora para Bom
Despacho (MG), voltando finalmente para
Dores do Indaid em 1982. “Durante todo
esse tempo, trabalhei com clinica de estéti-
ca, mas busquei novos cursos, aparelhagens
e fui me atualizando mesmo no periodo em
que estava gravida ou com as duas filhas
pequenas.” Até hoje, a clinica é quase um
laboratorio para Adélia. “Atendo pessoas de
vérias idades, com diversos problemas de

Adélia Mendonga

pele, e com esses casos formei um banco de
dados que ajudou na elaboragéo dos produ-
tos da nossa linha.” O cadastro tem mais de
15 mil clientes, e a observacdo criteriosa da
esteticista resultou em métodos personaliza-
dos de tratamentos faciais que se tornaram
referéncia na sua area.

Quem é que ndo quer consumir um pro-
duto nacional com qualidade similar ou su-
perior aos importados e com preco melhor?
Pois foi 0 que Adélia conseguiu oferecer ao
mercado, um projeto que levou quase 15 anos
para se concretizar. Além dos dados coletados
na clinica, a empreséria viaja regularmente
para 0s EUA e varios paises da Europa para
acompanhar a evolugdo dos cosméticos e tra-
tamentos. Um dos diferenciais dos produtos
franceses é que as formulagbes tém 20 ou
30 ativos. “Meus produtos se baseiam
nessa tendéncia, mas eu queria
que as formulas levassem em
conta o clima e os tipos de
pele brasileiros: mais espessa,
mais oleosa e com tonalidade
predominantemente  morena
ou parda.” Por isso, a base dos
produtos € aquosa, e ndo oleosa
como a dos europeus. Com a ajuda
de um laboratério paulista de nivel
internacional, os ingredientes ativos
foram sendo testados para determinar
quais combinavam entre Si e eram mais
adequados para certos problemas de
pele. Foram dez anos de estudos e
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Adélia deixa Dores do Indaia (MG) e muda-se para Goiania (GO)

Comega 0 curso de Estética

Funda sua propria clinica de estética, em sociedade, em Goinia

Adélia se casa e muda-se para o municipio de Bom Despacho (MG)

Volta para Dores do Indaid, apds o nascimento da primeira filha

Nasce a segunda filha

Comega as pesquisas em laboratério para chegar a formulagdo ideal dos cosméticos
Abre a primeira loja em Divindpolis. Até entdo, as vendas eram feitas exclusivamente na
Clinica de Estética Joielle, em Dores do Indaia (MG)

Comega a construgdo da indlstria

Comegam os testes in vivo dos produtos

Inicio das operagdes da fabrica em fevereiro e funcionamento da loja virtual
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Adélia e seus produtos: “Nosso slogan é cosmética cientifica avancada, entéo estamos constantemente buscando inovagéo”

testes para chegar as formulagdes com estabi-
lidade quimica e resultados comprovados de
eficacia. “O processo € lento, mas entramos
no mercado com seguranca a respeito da for-
mulacdo dos produtos”, afirma.

Assessoria

Sem experiéncia no setor industrial, a
empresaria contratou uma assessoria para
ajudar no projeto de instalagdo e visitou va-
rias fabricas no Brasil e na Europa. “S6 co-
locamos o primeiro tijolo no chdo apds a li-
beracéo da planta pela Anvisa. Depois disso,
levamos mais quatro anos para construir as
instalagOes fabris e equipamentos, seguidos
de nova inspecdo e liberagdo da Anvisa”, con-
ta. A industria foi inaugurada em dezembro
de 2005, mas antes de lancar os 37 itens que
compdem as duas linhas da marca, laborato-
rios credenciados pelo Ministério da Salde
avaliaram a eficécia e seguranca das formu-
las, com testes como os de alergenicidade e
irritabilidade (os quais classificam o produto
como hipoalergénico e dermatologicamente

testado), feitos in vivo — cada teste utilizou
cerca de 30 pessoas voluntarias, por seis me-
ses. “Somente depois da emissdo dos laudos
desses laboratorios é que se torna possivel
escrever nos rotulos as defini¢des antiacne,
antiidade ou antimanchas”, esclarece. Os
testes de seguranca levaram dois anos, e a
producdo pdde finalmente comegar em fe-
vereiro de 2006. Em junho do mesmo ano,
todos os artigos estavam no mercado.

A distribuicdo se iniciou em Divindpolis e
Belo Horizonte, em lojas proprias que Adélia
ja tinha porque trabalhava como distribuido-
ra de outras marcas de cosméticos. Aos pou-
cos, foi migrando para seus proprios itens.
Cinco quiosques funcionam em shoppings, e
a fase agora é de busca de distribuidores. “J&
temos em Brasilia, Goias, Belém, Rio e Sdo
Paulo, e estamos negociando em Curitiba”,
diz Adélia.

Em Belém, onde a marca esta entrando
em uma grande rede de farmdcias, a estraté-
gia da venda personalizada tem se mostrado
eficiente. “Ndo adianta ser mais um nesse
mercado, tem que entrar com forca e com

diferenciais. E eu discuto com quem quer
que seja sobre a composicdo e eficacia dos
meus produtos, porque eles foram gerados
por mim e com gestacdo de elefante”, brinca.
Para ela, 0 sucesso é resultado da honesti-
dade em relagdo a qualidade do produto e
do que € divulgado nos rétulos. “E essa ho-
nestidade que traz credibilidade e fidelidade
do consumidor a marca”, afirma. “Como as
nossas linhas sdo totalmente voltadas para o
home care, que € o tratamento em casa, pre-
cisamos saber exatamente o que 0s produ-
tos contém. Nos vendemos possibilidades de
melhorar; por isso, se 0 consumidor alcanga
os resultados esperados, temos sucesso jun-
to comele.”

LINHA DIRETA

Adélia Mendonca (37) 3551-2000
www.adeliamendonca.com.br
adeliamendonca@adeliamendonca.
com.br
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