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Ciclo ganha destaque
no mercado de beleza

EM APENAS TRES ANOS, SAQ MAIS DE 3 MIL CLIENTES EM TODQ O PAIS

histéria da Ciclo Cosméticos, de

alhoga, @ um bom exemplo de
que gestdo e estratégia de negdcios
sd0 essenciais para o sucesso de qual-
quer empreendimento. Criada em
2000 com foco na producgdo de deo-
coldnias a granel negociadas no siste-
ma self service - por meio das marcas
Herddis e Urion -, sete anos depois
enfrentou uma grande crise. A saida
encontrada pelos antigos socios foi a
contratagdo de Luane Lohn para assu-
mir a gestdo, colocar ascontas emdia
e fechar a empresa,

Presidente da Ciclo Cosméticos , Luane Lohn.

Luane, com a expertise empreen-
dedora da familia, percebeu as pos-
sibilidades de expansdo e assumiu a
presidéncia da companhia. Em ape-
nas trés anos, a Ciclo conquistou mais
de 3 mil clientes em todo o pais e ja
esta superando metas de receita. “Em
2010, nossa expectativa era um incre-
mento de 15% nas vendas e, em no-

vembro, ja tinhamos alcangado
21%. Com isso, a previsdo para
2011 passou de 15% para 25%”,
afirma ela. O indice é mais do
que o0 dobro da média anual do
setor, em torno de 10%.

O mix da Ciclo é compos-
to por perfumes, deo coldnias
(liquidas e solidas) hidratantes
e body splash. Séo oito linhas,
trés perfumes e 50 contratipos
de perfumes. Atualmente, Hé-
rodis e Urion sdo apenas linhas
de produtos da empresa, ainda
com foco em comercializagdo a
granel de deo coldnias simila-
res a importados, Elas dividem
espago com as outras linhas de
cosméticos desenvolvidas apds a
ruptura de 2007 e que hoje sdo ainda
mais conhecidas que as duas precur-
soras, como & o caso da linha Ciclo
Fantasy camped em vendas desde seu
langamento, no final de
2008,

O maior vo-
lume de ne-
gbcios estad
embasado
em uma sé-
rie de acdes
que estio
sendo reali-
zadas, “O in-
vestimento pre- _—
visto € de 15% do
faturamento, recursos que serdo uti-
lizados para uma forte campanha de
midia para fixar ainda mais a marca
no mercado e facilitar a identificacdo
do ponto de venda (PDV). Prevemos,
ainda, a criacdo de, ao menos, mais
duas linhas completas”, anuncia Lua-
ne, que & formada em medicina ve-

terinaria, Luane possui MBA em Ges-
tdo Empresarial.

A concorréncia em um mercado
que possui grandes marcas,
inclusive interna-
cionais, ndo as-
susta Luane.
“Somos mui-
to focados
no atendi-
mento e
isso faz toda
a diferen-
ca. Apoiamos
muita os lojis-
tas com campanhas,
material de PDV e investimos muito
na apresentacdo da linha”. ACiclo é
comercializada em perfumarias, lojas
de cosmeéticos, farmacias, saldes de
beleza, supermercados, lojas de con-
feccdes e variedades. )

ONDE ENCONTRAR]
www.ciclocosmeticos.com.br




