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Saber ancestral ganhou o mercado

Uma habilidade transmitida
entre maes, avés e filhas comeca
a ganhar contornos de uma ca-
deia de negécios no Rio Grande
do Sul. Trancas, produtos para
cabelos afro, cursos de formagdo
e servigos especializados movi-
mentam saldes, fornecedores
e novas marcas, enquanto em-
preendedoras transformam co-
nhecimentos aprendidos dentro
de casa em empresas, métodos
préprios e fontes de renda.

A origem desse movimento,
porém, ndao estd nas vitrines.
Estda na memoéria. Por geracdes,
trancar cabelos foi um conheci-
mento compartilhado dentro das

familias negras, associado ao cui-
dado, a identidade e a ancestrali-
dade. Na concepcdo iorubd, o orf,
literalmente “cabega”, também
carrega um sentido que ultrapas-
sa o corpo fisico e esta relaciona-
do a individualidade, a personali-
dade e ao destino.

Ao longo do tempo, essa ha-
bilidade também esteve asso-
ciada ao trabalho doméstico,
ao complemento de renda e a
informalidade. Agora, passa por
outra transformacgdo: técnicas
préprias, formagdo profissional,
presenca digital, desenvolvimen-
to de produtos, contratacdo de
equipes e construcdo de marcas

Do papeldo a marca
que abriu caminhos

A trajetéria da angolana Elisa
Mateus, 36 anos, ajuda a contar
parte da transformagéo do em-
preendedorismo na periferia, es-
pecialmente o das trancistas. Aos
12 anos, quando chegou ao Bra-
sil, em 2001, ela encontrou um
cenario que descreve como “ver-
dadeiro exterminio da estética
afro”. Os cabelos trancados eram
cercados de apelidos pejorativos,
e a atividade profissional ainda
estava longe de ser reconhecida
como um mercado estruturado.

Aos 17 anos, Elisa e uma pri-
ma procuravam uma forma de
conquistarindependéncia finan-
ceira. Semdinheiro para investir,
comegaram com o que tinham a
mao. “Ndo tinhamos absoluta-
mente nenhum centavo para in-
vestir no negdcio. Pegamos um
pedaco de papeldo, escrevemos
‘faz-se trangas’ e penduramos
na parede da nossa casa.”

O retorno foi imediato. Em

Elisa inspirou outras mulheres a empreender no entorno do seu saldo

pouco tempo, a sala de casa fi-
cou pequena para a demanda
da clientela. Com orientagdo da
mae de Elisa, entdo estudante
de Administragdo, nasceu, em
novembro de 2007, o Trangas
Africa. O que comegou com um
pedaco de papeldo transfor-
mou-se em uma empresa que
hoje recebe clientes da Grande
Porto Alegre, de outros Estados
e até do exterior.

A expansdo ultrapassou o
préprio saldo. Segundo levanta-
mento realizado pela empresa,
ao menos 33 estabelecimentos
afro surgiram na regido a partir
de 2012 influenciados pelo mo-
delo de Trangas Africa. O pionei-
rismo, porém, ndo terminou na
criacdo do saldo. Ao observar as
dificuldades encontradas pelas
préprias clientes para cuidar
dos cabelos durante o uso das
trancas, Elisa identificou outro
espago de mercado.
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passam a integrar uma atividade
que movimenta diferentes elos da
economia da beleza.

No Rio Grande do Sul, a mu-
danga pode ser observada espe-
cialmente em Porto Alegre e na
Regido Metropolitana. O que por
muito tempo foi tratado como um
“bico” comecga a assumir caracte-
risticas de negécio: ha saldes es-
pecializados, profissionais que vi-
vem exclusivamente da atividade,
escolas que formam novas tran-
cistas e empreendedoras que de-
senvolvem produtos para atender
necessidades especificas de um
mercado ainda pouco contempla-
do pela industria tradicional.
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Trancistas transformam conhecimento em servigos especializados
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Trangas deram origem a novos produtos

A experiéncia acumulada no
saldo levou Elisa Mateus a per-
ceber uma lacuna que ia além do
servigo. Os produtos disponiveis
para pessoas que usam trangas
ou estdo em transicdo capilar
nem sempre atendiam as neces-
sidades especificas desses cabe-
los. “O condicionador comum nao
pode ir na raiz de quem esta de
tranga. O shampoo tradicional é
muito denso e precisa ser diluido.”

A partir dessa percepgao, Elisa
desenvolveu uma linha prépria

em parceria com uma féabrica no
Rio de Janeiro. Sob o conceito “de
nés para nds”, a marca reline pro-
dutos como mousse refrescante,
shampoo de limpeza equilibrada
e kits de nutrigdo.

A demanda por produtos espe-
cificos também aparece na tra-
jetéria de Giordana Nunes Pires.
Estudante de Estética e Cosme-
tologia, ela passou a investigar a
composicao dos produtos utiliza-
dos nos cabelos e identificou uma
lacuna especialmente nos cuida-

Beleza ndo precisa doer

A frente do Dai Braids, Daia-
ne Pires Pereira representa uma
nova etapa dessa profissionali-
zacdo: a criagdo de um diferen-
cial técnico. Aos 25 anos, mae
de trés filhos, ela transformou
uma preocupagdo comum en-
tre consumidoras de trangas em
especialidade ao criar o método
Rainha Ori, técnica que busca re-
duzir a tensdo do couro cabeludo
e de danos causados pela tragdo
excessiva na raiz.

A ideia surgiu da prépria ex-
periéncia, ao observar casos de
queda e alopecia por tragdo. “Te-
nho uma cliente que vem uma
vez por més de Santa Catarina s
por causa da minha técnica indo-
lor, porque tem o couro cabeludo
sensivel e ndo achou ninguém L&
que fizesse sem doer.”

Para Daiane, o desconforto ndo
deve sertratado como parte inevi-
tavel do servico. “Eu busco traba-
lhar com uma técnica que da con-
forto, para mostrar que aquela
frase que odeio — ‘para ser bonita

dos relacionados as trangas.

“Em relagdo as trangas, ainda
sdo poucos os produtos. E os que
tém, eles vém com componentes,
inclusive, que podem ser canceri-
genos, podem prejudicar.”

A partir dessa percepgao, Gior-
dana planeja avancar da selecdo
dos produtos existentes para a
formulagéo dos préprios cosmé-
ticos. A ideia é criar uma linha
especifica para trangas, com gel,
pomada e cera, utilizando produ-
tos naturais.
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Daiane criou uma técnica para resolver a preocupacao das consumidoras

tem que sofrer’ — ndo é verdade.”

A formagdo que sustenta o
método também foi construida
de forma gradual. No auge da
pandemia, negativada no SPC,
Daiane usou R$ 300 do limite de
um cartdo para pagar sua primei-
ra formagdo técnica. Desde en-
tdo, acumulou 16 cursos.

0 investimento em qualifica-
¢do também mudou a percepgdo
sobre o valor do préprio traba-

lho. A primeira tranga que fez
custava R$ 50. Hoje, os servicos
variam de R$ 380 a R$ 600, e, em
alguns modelos, somente a mao
de obra chega a R$ 500. O saldo
fatura entre RS 10 mil e RS 12 mil
por més, mantém duas colabora-
doras e também oferece cursos
para outras mulheres.

Leia mais nas préximas paginas



