
Bora planejar 2026

Guia completo pra 
dar um UP no seu 
negócio de beleza
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A missão está dividida 
assim:
START – Diagnóstico
O seu ponto de partida. Onde você está no jogo, de verdade.

CASA 1 – Organização da Casa
A base do tabuleiro: agenda e processos.
Sem isso alinhado, nada avança.

CASA 2 – Finanças 2026
A fase que mais dá pontos.
Metas, lucro, precificação, margem, vendas ativas.

CASA 3 – Marketing e Captação
A fase da expansão do território: atrair, converter e fidelizar.

CASA 4 – Profissionalização e Crescimento
A visão de futuro.
Onde você deixa de sobreviver e passa a projetar.
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Missão Planejamento 2026 
é hora de jogar pra valer
E aí, empreendedor da beleza. Tudo certo por aí?
Se você chegou até aqui, a gente já sabe uma coisa sobre você: você não está brincando 
em serviço.

Quem abre um guia de planejamento não está só “curioso”. Está incomodado, cansado 
do improviso, querendo virar o jogo de verdade.

E é exatamente isso que esse e-book veio te entregar: um mapa claro, direto e estratégico 
pra você dar um UP poderoso na gestão e transformar 2026 no ano mais forte da sua 
jornada.
Mas antes de avançar… deixa a gente te situar: você acaba de entrar numa missão.

Sim: uma missão. Daquelas que mudam tudo!
Sabe quando você inicia um jogo e dá de cara com o mapa da aventura? Com as fases, os 
desafios, os power-ups, as escolhas que vão definir seu futuro? É bem isso. Só que aqui o 
jogo é sério!

É o jogo do seu faturamento, da sua agenda, da sua equipe, da sua reputação e da vida 
que você está construindo com o seu negócio de beleza. E nessa missão, você vai 
precisar:

Olhar para o que funciona;
Encarar o que trava;
Organizar o que está bagunçado;
Ajustar o que está te custando tempo e dinheiro;
e decidir onde quer chegar nos próximos meses.

Não é fácil. Mas é exatamente o tipo de desafio que empreendedores com sede de 
crescimento escolhem enfrentar.
E a gente está aqui pra te impulsionar.

Introdução
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O ponto exato do jogo onde você está, e o que 
precisa enxergar antes de planejar

Empreendedor, bora começar essa missão do jeito certo? Antes de qualquer movimento 
de expansão, metas ou ações, existe um momento fundamental: entender onde você 
está agora. Sem isso, qualquer planejamento vira chute. E você não está aqui pra 
contar com a sorte, está aqui para construir um negócio de sucesso.

O diagnóstico é o primeiro grande movimento da sua missão em 2026. É enxergar o seu 
negócio de beleza completo: onde há caminho livre, onde há buracos, onde há 
oportunidades escondidas e onde você precisa reforçar sua estratégia. Esse olhar 
revela não só como seu negócio funciona, mas como você vem tomando decisões, ou 
deixando de tomá-las. E, pra a gente, que convive com milhares de empreendedores da 
beleza, uma coisa é clara: quem encara essa etapa sempre dá um UP na gestão.

Muitos empreendedores sabem que algo estava travando, mas não sabiam nomear o 
problema. E quando não nomeamos, não resolvemos. O diagnóstico é o recurso que 
transforma essa sensação em poder de decisão.

START | diagnóstico 2025
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A lógica do diagnóstico: enxergar o negócio como 
um sistema vivo

Empreendedor, antes da gente entrar nas dimensões, tem algo importante pra você 
saber: todo esse guia nasceu do que a gente ouviu da comunidade de empreendedores 
da beleza. 

Fizemos uma pesquisa qualitativa pra entender de perto as dores e desafios dos 
empreendedores da beleza. Os resultados mostraram que:

45,3% dos empreendedores disseram saber exatamente quanto lucraram no último 
mês, mas 32% só têm uma noção, e o restante nem acompanha de fato seus números;
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34,7% controlam as finanças diariamente, enquanto 32% ainda não controlam nada;

E mais: quase metade dos negócios já sente dificuldade pra fechar o mês, mostrando 
como a falta de rotina financeira pesa no bolso e na cabeça do empreendedor.

Esses números não estão aqui pra te assustar, mas pra te mostrar uma coisa 
importante: você não está sozinho. Grande parte do setor está travando pelos mesmos 
motivos. O problema não é falta de capacidade, é falta de clareza, estrutura e direção.
E é exatamente isso que o diagnóstico te dá.
Seu negócio não é uma lista de tarefas. Ele é um sistema  vivo, complexo, cheio de 
conexões entre equipe, agenda, cliente, processo, financeiro, comunicação e 
experiência. 

Quando uma parte falha, as outras absorvem o impacto. Se o financeiro não é claro, 
você sente na ansiedade de fim de mês. Se a agenda é caótica, você sente na 
produtividade. Se o marketing não conversa com a realidade do negócio, você sente na 
falta de movimento. Ou seja: tudo influencia tudo.
Por isso, o diagnóstico precisa ir fundo. Ele não serve apenas para dizer “estou bem” ou 
“estou mal”. Ele serve pra revelar como seu negócio pensa, reage, se organiza, cresce 
ou trava. Serve pra mostrar onde você está investindo energia demais e colhendo de 
menos. 

Serve para antecipar decisões. E, principalmente, serve pra que o planejamento não 
seja uma tentativa, mas uma estratégia.
Bora caminhar pelas dimensões essenciais que definem o seu nível atual no jogo da 
gestão?
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DIMENSÃO 1 — Gestão: a visão estratégica que 
define suas decisões

Gestão não é o que você faz quando “dá tempo”. Gestão é a forma como você enxerga 
tudo. É sua capacidade de interpretar o negócio como um todo, e não como uma 
sequência de tarefas. Aqui, você precisa avaliar se está realmente no controle ou se 
está apenas reagindo ao dia a dia.

Pergunte-se: 
Você sabe, hoje, quais indicadores realmente mostram a saúde do seu negócio? 
Sabe sua taxa de retorno? 
A performance da sua equipe? 
Os serviços que sustentam seu faturamento? 
Sabe o que está crescendo e o que está encolhendo?

Se não sabe, isso não é falha sua, é falta de estrutura, e isso a gente resolve.

A gestão de verdade começa com clareza. E clareza nasce de rotina, números e 
prioridades bem definidas. Empreendedores que conversaram com a gente durante a 
pesquisa disseram frequentemente sentir que “o negócio anda sozinho”. Mas a verdade 
é que nenhum negócio anda sozinho; ele anda conforme o padrão de decisões que 
você repete. E, ao entender esse padrão, você tem o primeiro poder real do 
planejamento: o poder de ajustar o rumo.
Durante a pesquisa qualitativa que fizemos, muitos empreendedores disseram sentir 
que “o negócio anda sozinho”. Mas aí, quando fomos pros números, vimos um cenário 
ainda mais claro: muita gente realmente não monitora seus indicadores de forma 
consistente, e isso explica a sensação de descontrole.

Como você toma decisões sem enxergar o todo? Você não toma. Você reage.
E é por isso que o diagnóstico em gestão é tão poderoso. Ele devolve clareza, devolve 
protagonismo e devolve direção. E gestão com direção vira crescimento.

Os números que mostram se sua gestão está forte (e como interpretar)

1. Taxa de Retorno (Seu cliente volta ou só passa?)
Como ver no seu negócio:
Será que a experiência que você entrega é boa o suficiente pra pessoa querer voltar? Para 
entender melhor, veja quantos clientes você atendeu este mês e quantos voltaram no mês 
seguinte.

Como interpretar:
    Acima de 60% → sua entrega está funcionando. O cliente confia, gosta e retorna.
    Entre 40% e 60% → tem espaço pra fortalecer experiência. O cliente vem, mas não cria 
    vínculo.
    Abaixo de 40% → alerta real: está entrando muito cliente e voltando pouco. Você vive só 
    de cliente novo.
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2. Crescimento Mensal (a curva que conta sua história)
Aqui a gente não olha um mês isolado. Um mês bom pode ser sorte, o outro mês pode ser 
ruim por sazonalidade. O que importa é o desenho da curva ao longo do tempo.
Pegue os últimos 6 meses e coloque os faturamentos em ordem, do mais antigo pro mais 
recente. Agora, observe o formato que se forma:

    A curva sobe → o mercado está respondendo bem ao seu trabalho.
    A curva trava → sua base está sólida, mas você precisa impulsionar.
    A curva desce → tem algo estruturado que precisa de atenção imediata.

3. Ticket Médio
Como ver: Some tudo o que você faturou e divida pelo total de atendimentos.
Como interpretar:
    Subindo → sua venda está forte.
    Parado → oportunidade clara de UP-selling e pacotes.
    Caindo → percepção de valor em queda (e aí você precisa olhar experiência e equipe).

4. Produtividade da Equipe
Como ver: Veja quantas horas estavam disponíveis na agenda e quantas foram vendidas.
Como interpretar:
     Acima de 70% → saudável.
     Entre 50% e 70% → precisa de ajustes.
     Abaixo de 50% → problema sério de demanda ou agenda.

5. Agendamentos Antecipados
Como ver: Olhe a agenda da semana seguinte.
Como interpretar:
    20% a 30% da agenda preenchida antecipadamente → ótima saúde.
    Abaixo de 15% → atenção total: você está vivendo só de compra por impulso.

Como saber o que está funcionando, de verdade?
Aqui está o ponto que muitos empreendedores nunca ouviram de forma clara: Você sabe que 
sua gestão está funcionando quando os seus números formam um padrão positivo.

Não está funcionando quando:
 � Você se surpreende com os números todo mês
 � Os mesmos problemas aparecem repetidamente
 � Sua performance sobe um mês e despenca no   
     outro
 � Seus horários bons ficam lotados e os horários 
      ruins vivem vazios
 � Você toma decisões no improviso

Está funcionando quando:
 � Sua taxa de retorno é alta
 � Seu ticket médio não cai
 � Seu faturamento não oscila 
      sem explicação
 � Sua equipe está ocupada
 � Sua agenda tem antecipação
 � Você consegue prever o mês 
     sem susto

/TrinksOficial
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DIMENSÃO 2 — Marketing: a presença que atrai, 
conecta e impulsiona seu movimento

Marketing é o jeito que o mercado te enxerga antes mesmo do cliente sentar na sua 
cadeira. É a forma como você mostra quem você é, o que você entrega e por que vale a 
pena escolher o seu negócio. Aqui, você precisa avaliar se está realmente construindo 
presença ou se está deixando a sua visibilidade nas mãos do acaso. Marketing forte não 
é sobre estética: é sobre clareza, ritmo e intenção.

Pergunte-se:
Seu cliente entende a personalidade do seu negócio só de olhar suas redes?
A sua comunicação mostra o que você acredita e o que te diferencia?
Você aparece com consistência ou só quando a agenda fica vazia? 
A sua voz combina com a experiência que você entrega na vida real?
Quem te encontra nas redes sente vontade de vir ou só passa direto?

Marketing é o primeiro convite que o cliente recebe. É onde você cria conexão, 
confiança e desejo. Um marketing forte te coloca no radar. Um marketing estratégico te 
mantém lá. E é isso que abre o caminho para o seu negócio de beleza ir além!

Os números que mostram se seu marketing está forte (e como 
interpretar)

1. Frequência e consistência
Como ver no seu negócio: Olhe para as últimas semanas: quantas vezes você se fez 
presente? Stories, bastidores, conteúdos educativos, identidade, agenda aberta.
Como interpretar:
    Presença semanal e constante → sua marca está viva na cabeça do cliente.
    Presença irregular → sua visibilidade depende do acaso.
    Quase nenhuma presença → o cliente esquece que você existe.

Presença é o mínimo para gerar conexão.

1.2. Interpretando os tipos de frequência
Presença semanal e constante
Isso significa que você aparece toda semana, mesmo que não seja todo dia.

Na prática:
 Stories em alguns dias da semana
 2 ou 3 posts no feed
 Um vídeo ou outro mostrando 
 seu trabalho

Você vira referência, não opção.

O que acontece:
 O cliente te vê com frequência
 Lembra de você quando pensa em beleza
 Confia mais no seu trabalho
 Marca sem nem pesquisar outro profissional

/TrinksOficial
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3. Conversão entre interesse e ação
Como ver: Aqui é onde o marketing prova se funciona ou não.Não basta curtir post.
O que importa é: A pessoa faz algo depois? Quando você abre agenda, lança um 
serviço ou promove um pacote, quantas pessoas respondem?

2. Clareza do posicionamento
Como ver: Mostre suas redes para alguém que não conhece seu negócio e pergunte: 
“Qual é o meu diferencial?”
Como interpretar:
    A pessoa entende rapidamente → bom posicionamento .
    A pessoa entende só parte → mensagem confusa.
    A pessoa não sabe responder → sua comunicação não está contando a história certa.

Posicionamento claro atrai o cliente certo.

O que acontece:
 O algoritmo não entrega seus posts
 O cliente te esquece
 Você só aparece pra quem deu sorte de ver
 Seu crescimento fica instável

Aqui é quando você:
Posta hoje
Some duas semanas
Volta do nada
Some de novo

Presença irregular
É quando a sua visibilidade depende do acaso. 

O que acontece:
 Você sai do radar
 O cliente acha que você nem atende mais
 Outro profissional ocupa seu espaço
 Sua agenda esvazia

Isso é quando:
Seu perfil fica parado
Último post é antigo
Stories quase nunca

Sempre que você:
Abre agenda
Divulga um pacote

Presença constante = lembrança
Presença irregular = esquecimento
Ausência = invisibilidade

No marketing:
 Quem não aparece, não é lembrado.
 Quem não é lembrado, não é escolhido.

Quase nenhuma presença
O cliente esquece que você existe

Resumo do jogo:

Na cabeça do cliente: "Ah, nem sei se ela ainda atende…

 Lança um serviço
 Faz uma promoção

Observe:
Quantas pessoas chamam no WhatsApp 
Quantas clicam no link
Quantas pedem informação
Quantas realmente agendam
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4. Perfil dos novos clientes
Como ver: Observe quem está chegando pelas redes: esse público combina com o que 
você quer construir?
Como interpretar:
    Clientes alinhados → sua mensagem está direcionada.
    Clientes aleatórios → posicionamento disperso.
    Clientes que não voltam → comunicação e experiência desconectadas.

O público que chega revela o que você comunica.

5. Planejamento de campanhas
Como ver: Aqui é onde você para de “postar no susto” e começa a jogar estratégico.
Pergunte-se:

Você já mapeou as principais datas do ano?
 (ex: Carnaval, Dia da Mulher, Dia das Mães, Black, Natal)
Sabe o que vai oferecer em cada uma delas?
 (pacotes, combos, ações especiais)
Já pensou em como vai divulgar?
 (stories, posts, WhatsApp, parcerias)
Ou só decide quando a data já chegou?

Calendário anual estruturado
Você sabe:

 Quais campanhas vão acontecer
 Quando começam
 Que vai vender
 Como vai divulgar

Isso é marketing profissional. Você se antecipa ao mercado.

Planejamento mensal (no improviso) 
Você:

Lembra da data em cima da hora
Corre pra criar algo rápido
Copia ideias prontas
Divulga sem estratégia

Aqui você reage, não lidera.

Como interpretar:
Mensagens, cliques e perguntas frequentes → comunicação ativa e alinhada.
Interações moderadas → falta de conexão com necessidades reais.
Zero reações → seu conteúdo não está despertando desejo.

Marketing bom faz o cliente se mover.
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Empreendedor, marketing é presença, é ritmo, é narrativa. Com a estratégia certa, ele 
impulsiona o movimento da sua agenda, fortalece a experiência e dá um UP no seu 
crescimento. E, nessa missão 2026, ele não é opcional, ele é essencial.

Nenhum planejamento
 Você:

Só posta quando lembra
Não cria campanhas
Não aproveita datas fortes
Perde oportunidades de faturamento

Comunicação sem direção.

Bora planejar suas jogadas do ano?
Use o calendário e a planilha de marketing pra se 
organizar e aparecer na hora certa.

Quem planeja, sai na frente. Quem improvisa, corre atrás.

Você cria. A IA te ajuda. A Trinks te guia.
Use nossos prompts pra se comunicar melhor todos os dias.

Como saber se seu marketing está funcionando, de verdade?
Marketing funciona quando ele cria movimento, não quando ele gera um post bonito. 
Funciona quando ele sustenta sua agenda, reforça sua identidade e conecta você ao 
cliente certo.

Não está funcionando quando:
 � Você posta, mas nada muda
 � Seu marketing não vira conversa, nem  
     agendamento
 � Você some por semanas
 � Clientes novos chegam, mas não voltam
 � Seu conteúdo não mostra sua  
     personalidade real
 � Sua comunicação não te ajuda a crescer

Está funcionando quando:
 � Sua presença digital é constante e intencional
 � O cliente entende quem você é e o que te   
     diferencia
 � Suas publicações geram respostas, não só 
     visualizações
 � Novos clientes chegam alinhados ao seu   
     posicionamento
 � Sua agenda reage quando você comunica
 � Sua marca é lembrada sem esforço

!
!

!
!
!

!

Baixar
material

Baixar
planilha

Baixar
calendário

https://docs.google.com/presentation/d/1apwhYrxFp6d8JN0tsW2mO9FeSfp5A_BAj-1RpehbD80/copy
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1iJLR8Y57Cm8g63TSXK0-xivQVmg9NF_r/copy
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1EHqPx1Ar51ej_DjWjWixaciQMSEyUC3a2f5Sn27Uv7w/copy
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DIMENSÃO 3 — Financeiro: a clareza que te dá 
poder para crescer de verdade

Vamos falar da parte que mais assusta muita gente… e, ao mesmo tempo, a parte que 
mais liberta quando você entende como funciona: o financeiro. É nele que você 
enxerga, sem filtro, o impacto das suas escolhas. É onde você descobre se está 
crescendo, patinando ou só se mantendo de pé na correria. E aqui você precisa avaliar, 
com honestidade e coragem, se está de fato cuidando do dinheiro do seu negócio ou só 
apagando incêndio mês a mês

Pergunte-se:
 Você sabe quanto sobrou pra você no último mês?
 Você sabe quais serviços realmente dão lucro e quais só ocupam horário?
 Você sabe quanto custa abrir a porta do seu negócio por dia?
 Você acompanha de perto suas entradas, saídas, comissões e custos invisíveis?
 Você toma decisões financeiras com base em número — ou no “vai no feeling”?

Grande parte dos empreendedores ainda não controla suas finanças com consistência. 
E aí fica impossível crescer com segurança. Você não pode planejar 2026 se não sabe 
exatamente onde está pisando hoje.
A verdade é simples: financeiro não é só número. Financeiro é clareza.
Por isso, essa dimensão é uma das mais importantes do diagnóstico. Bora direto ao 
ponto: aqui estão os indicadores que vão mudar a forma como você enxerga dinheiro no 
seu negócio.

Os números que mostram se seu financeiro está forte (e como 
interpretar)

1. Lucro Real do Mês
Como ver: No fim do mês, pegue:
Tudo que entrou (serviços + produtos)
Subtraia TUDO que saiu: Produto, comissão, impostos, taxas, aluguel, luz, água, 
compras, repasses, sistema, etc.
O que sobrar = seu lucro real.

Como interpretar:
    Sobra todo mês → o negócio sustenta você e tem espaço para crescer.
    Sobra pequena → preço, custos ou produtividade precisam de ajuste.
    Não sobra nada → alerta total: você está trabalhando para pagar contas, 
    não para evoluir.

Lucro é o que mantém seu negócio vivo. Sem ele, não existe futuro.

/TrinksOficial



2. Custo por Atendimento (sua margem escondida)
Como ver: Calcule quanto gasta em produtos, tempo e comissão para realizar cada serviço.
Como interpretar:
    Margem saudável (acima de 40%) → preço justo e bem calculado.
    Margem apertada (20% a 40%) → não vai te levar longe.
    Margem baixa (abaixo de 20%) → você está pagando para trabalhar.

O que é margem?
Margem é quanto do seu preço fica com você depois de pagar todos os custos.
Ou seja:
Não é o que entra, é o que sobra.
Fórmula simples:
Margem = (Preço – Custos) ÷ Preço
Mas sem medo de conta, pensa assim:
Você cobra R$ 100 - Gasta R$ 60 pra atender - Sobra R$ 40
Sua margem é 40%

Margem não é lucro do mês
Isso é importante:

Margem → é por serviço
Lucro → é no final do mês

Um serviço pode ter boa margem mas, se você vende pouco, o lucro do mês continua baixo.

3. Controle de Entradas e Saídas
Você registra:

 Tudo que entra?
 Tudo que sai?
  Faz isso TODO dia? Ou só quando lembra?

12
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Registro diário
Você sabe onde mexer
Decide com segurança
Dorme tranquilo

Registro semanal
Funciona
Mas pode te pegar 
de surpresa

“Anoto quando lembro”
Descontrole
Ansiedade
Planejamento impossível

Sem acompanhar, você só descobre o problema quando é tarde demais

Desbloqueie a fase do controle financeiro
Use a planilha de custos pra mapear despesas e 
assumir o controle do jogo.

Baixar
material

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1E9V1ic40Ls7CgM9_UuT1tuQUr_OIv2Ngn2I3efnReaI/copy
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5. Índice de Produtos x Serviços
Como ver: Avalie se as vendas de produtos representam pelo menos 10% a 20% do 
faturamento.
Como interpretar:
    Acima de 10% → ótimo sinal: você trabalha com recorrência e valor agregado.
    Menos de 10% → oportunidade clara de melhorar a experiência e aumentar ticket.
    Zero vendas → dinheiro ficando na mesa.

Produto é a venda que acontece quando você não está olhando.

Como saber se seu financeiro está funcionando, de verdade?
Financeiro funcionando é um dos sinais mais poderosos de maturidade. Ele mostra que 
você está no controle, que suas decisões têm impacto e que o negócio tem potencial de 
crescer de maneira sustentável  e não só “quando o mês é bom”.

Não está funcionando quando:
 � Você só descobre o resultado no fim do  
     mês
 � Você trabalha muito, mas não vê o dinheiro
 � Seu preço não conversa com seus custos
 � Seu lucro oscila sem motivo
 � Você evita olhar pro financeiro porque dá 
     ansiedade
 � Você sente que está correndo, mas parado 
     no mesmo lugar

Está funcionando quando:
 � Você sabe exatamente quanto lucrou
 � Suas margens são saudáveis
 � Seus preços foram calculados — não 
     chutados
 � Você acompanha suas entradas e saídas 
      com constância
 � Seu faturamento tem padrão, não 
     montanha-russa
 � Você consegue pensar em investir,  
     contratar, reformar ou expandir sem medo

!

!

!

!

!

!
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Preço baseado no 
mercado

Risco de prejuízo 
escondido

Preço por comparação
Você desvaloriza sua 
entrega
Corre atrás do 
concorrente

Preço calculado
Você conhece seus 
números
Crescimento do seu 
negócio de beleza

4. Precificação Estratégica
Como ver: 

Pergunte-se com sinceridade:
Você calculou seu preço?
Ou copiou do concorrente?
Ou ajustou “no feeling”?



CONCLUSÃO DO MÓDULO ZERO — Você destravou 
o mapa. Agora começa o jogo de verdade.
Empreendedor, se você chegou até aqui, parabéns. De verdade!
Porque encarar um diagnóstico não é tarefa simples. É coisa de quem está pronto pra 
crescer e assumir o protagonismo do próprio negócio.
Agora você tem algo que muita gente pula: uma visão clara do ponto em que está no 
tabuleiro.
Você entendeu onde sua gestão precisa de presença, onde seu marketing 
precisa de ritmo, onde seu financeiro pede clareza.

E, olha, deixa a gente reforçar uma coisa: a maior dificuldade não é fazer. A maior 
dificuldade é saber por onde começar.
E agora você sabe.
Você destravou a primeira fase dessa jornada.
Agora, a missão fica ainda mais estratégica e ainda mais poderosa.

14
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A base do tabuleiro: agenda e processos. Sem isso 
alinhado, nada avança.

Agora sim a missão começa a ganhar corpo. Antes de você pensar em 
faturamento maior, marketing mais forte ou experiência mais encantadora, a 
gente precisa ajeitar a casa. E, quando falamos“ajeitar a casa”, não é sobre 
deixar tudo perfeito, é sobre deixar tudo funcionando. Fluindo. Colaborando 
com você, e não contra você.

Porque vamos ser bem sinceros? Crescimento nenhum se sustenta num 
negócio que vive no improviso. Agenda que muda toda hora, processo que 
ninguém lembra, regra que só existe na cabeça do dono… isso drena 
energia, trava produtividade e faz o lucro escapar sem você perceber. Não é 
sobre trabalhar mais. É sobre trabalhar melhor.

/TrinksOficial

CASA 1 | Organização da Casa
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E aqui entra o pulo do gato: a organização da casa é a fase em que você 
coloca as peças certas no tabuleiro para que o jogo inteiro rode de forma 
mais leve, mais inteligente e mais lucrativa. Agenda bem construída te dá 
ritmo. Processos claros te dão fluidez. Rotinas bem definidas dão um UP na 
produtividade e deixam sua equipe alinhada sem esforço. A casa organizada 
é o que separa negócios que correm atrás do prejuízo de negócios que 
crescem com estabilidade.

E agora, a gente vai fazer isso juntos. Sem complicar. Sem burocratizar.

Bora entrar na parte mais prática da missão: como organizar sua agenda, sua 
rotina e seus processos para o negócio trabalhar a favor do seu crescimento e não 
contra ele.
Pronto pra dar esse UP?

Então bora seguir. Vamos te levar pra primeira grande peça desse tabuleiro: 
Agenda e produtividade.

/TrinksOficial

Parte 1
Agenda e Produtividade: onde começa o seu planejamento 
2026
Vamos lá, empreendedor da beleza. Agora que você destravou o 
diagnóstico, é hora de entrar na parte em que o jogo realmente muda: 
organizar a casa. E quando falamos de organização, estamos falando da 
peça que comanda tudo no seu negócio, a agenda. Pode reparar: quando a 
agenda flui, o dia rende, a equipe respira, o faturamento aparece. Quando a 
agenda engasga… todo o resto engasga junto. E como estamos falando de 
preparar seu negócio para 2026, a agenda deixa de ser só um “quadro de 
horários” e vira o motor do seu crescimento.
A gente sabe que, na correria, ela acaba virando um grande improviso. 
“Encaixa aqui”, “vê ali”, “dá um jeito nesse horário”. Mas isso não combina 
com planejamento estratégico ,combina com sobrevivência. 
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E você não está aqui pra sobreviver; está aqui pra avançar, crescer, liderar 
com mais leveza e mais segurança. Então vamos conversar: a agenda que 
você tem hoje define o futuro que você consegue construir amanhã. Se ela 
está bagunçada, você trabalha dobrado. Se está alinhada, o mês acontece 
com muito mais fluidez.
Por isso, antes de pensar em metas para o próximo ano, a gente precisa 
olhar para a sua capacidade de atender, distribuir, render e planejar. E essa 
capacidade mora dentro da agenda.

Olhe para ela com sinceridade: quais horários sempre enchem? Quais vivem 
vazios? A equipe está equilibrada ou sempre tem alguém sobrecarregado 
enquanto outro tem horas sobrando? Existem horários que, mesmo com 
campanha, dificilmente convertem? E, principalmente: a agenda está 
refletindo o negócio que você quer ter em 2026 ou o caos de 2025?
Quando falamos que a agenda precisa ser estratégica, é exatamente isso: 
ela tem que conversar com o ano que você está planejando. Se sua meta é 
aumentar ticket médio, sua agenda precisa ajudar você nisso. Se sua meta é 
aumentar produtividade, sua agenda precisa dar espaço. Se a meta é 
melhorar experiência, sua agenda precisa distribuir pausas reais. Agenda 
não é só ferramenta, ela é intenção. Ela é escolha. Ela é direção.

E já que estamos falando de direção, vamos tocar no ponto central: 
produtividade

Produtividade não é trabalhar mais. Produtividade é trabalhar bem. É usar as 
horas que você já tem da melhor forma possível. É saber quantas horas 
existem, quantas são vendáveis, quantas você realmente vende e quantas 
você perde sem perceber. Medir produtividade te mostra, com muita 
clareza, até onde você consegue crescer com a estrutura atual e onde vai 
precisar ajustar antes do próximo ano virar a esquina. E, olha, isso muda 
tudo, porque planejamento de verdade não se faz com achismo. Se faz com 
cenário real.
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Outra coisa que precisa entrar no seu radar agora, pensando em 2026, 
são os cancelamentos

 Eles parecem pequenos, mas eles roubam a sua produtividade, e isso pesa 
no seu faturamento. 
Quando você olha para eles, começa a perceber padrões: horários mais 
frágeis, serviços com mais desistência, clientes que repetem 
comportamento, momentos da semana mais vulneráveis. E quando você 
enxerga o padrão, você ajusta. Quando ajusta, você recupera dinheiro. E 
quando recupera dinheiro, sua meta de 2026 fica muito mais alcançável.

E, claro, não podemos esquecer das pausas

 Muita gente encara pausa como “tempo perdido”, mas no planejamento 
estratégico ela é exatamente o contrário: pausa é tempo que preserva a 
qualidade, a energia da equipe e a experiência do cliente. Equipe cansada 
atende pior. Cliente sente. E quando o cliente sente, a taxa de retorno cai. 
Quando a taxa de retorno cai… não tem meta que resista. Pausa bem 
distribuída é estratégia pura, e precisa entrar no seu desenho de agenda 
para o próximo ano.

Agora, como você sabe que sua agenda está pronta para sustentar 
suas metas de 2026? 

Você sabe quando o dia flui sem guerra, quando a equipe rende sem se 
arrastar, quando você olha para a semana sem medo, quando os horários 
vazios diminuem, quando os cancelamentos perdem força e quando o 
faturamento cresce sem que você precise se matar de trabalhar. Agenda 
boa dá ritmo. Agenda boa dá paz. Agenda boa dá base. E sem base, não 
existe planejamento que se sustente.
Por isso, se você quer chegar em 2026 com o negócio de beleza mais forte, 
mais fluido e mais lucrativo, a organização da agenda é sua primeira grande 
jogada no tabuleiro. Uma jogada simples, mas poderosa. Uma jogada que 
mostra que você está pronto para dar um UP no seu crescimento.
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Por onde começar a organizar sua agenda pra 
2026?

1. Comece mapeando sua capacidade real de atendimento
Antes de planejar “quanto quer faturar”, descubra “quanto consegue 
atender”.
Liste quantas horas por dia sua equipe realmente pode atender (sem 
sobrecarga).
Multiplique por semana e depois por mês.
Compare com o que vocês vendem hoje.
Identifique o “teto de crescimento” atual.

2. Defina o objetivo da sua agenda para 2026
É impossível organizar o fluxo sem intenção. Pergunte-se:

“Eu quero aumentar ticket médio?”
“Quero aumentar volume de atendimentos?”
“Quero distribuir melhor o fluxo?”
“Quero melhorar qualidade e experiência?”
“Quero reduzir desgaste da equipe?”

3. Reorganize seus horários âncora
Todo negócio de beleza tem horários “disputados” e horários “fantasmas”.
Pra 2026:

Mantenha os horários disputados (ex.: 18h, sábado de manhã) como 
horários premium.
Direcione serviços de maior ticket para esses horários.
Use horários fracos para serviços rápidos ou de entrada, que puxam 
fluxo.
Se um horário tem 3 meses seguidos sem preencher, repense se ele 
precisa existir.

4. Crie blocos estratégicos na agenda
Blocos são grupos de horários pensados para organizar o ritmo do dia.
Para 2026, pense em blocos assim:

Bloco de alta conversão (quando seu público está mais ativo)
Bloco de serviços longos
Bloco de serviços curtos

/TrinksOficial
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Bloco de manutenção rápida
Bloco de baixa demanda (para ofertas específicas, combos ou 
comunicações especiais)

5. Ajuste pausas com propósito
Pausa em 2026 não vai ser improviso — vai ser estratégia.

Coloque pausas programadas entre serviços longos.
Garanta que a equipe tenha pausa maior no meio do dia.
Evite blocos gigantes de atendimento sem respiro.
Redistribua pausa conforme o fluxo semanal real.

6. Projete o impacto dos cancelamentos e já crie barreiras
Pra 2026, cancelamento não pode ser surpresa — tem que ser previsto.

Analise quais horários sofrem mais cancelamentos.
Aplique política de cancelamento nesses pontos vulneráveis.
Ative confirmações automáticas para horários críticos.
Evite agendar serviços longos em horários com alto índice de 
desistência.

7. Construa uma agenda com “espaços inteligentes”
2026 precisa de resiliência.

Reserve blocos de ajuste para encaixes inteligentes.
Use espaços livres estrategicamente para serviços curtos de alta 
margem.
Não preencha 100% dos horários — deixe espaço para emergências e 
oportunidades.

/TrinksOficial
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1. Defina o “jeito do seu negócio de beleza funcionar”
Antes de criar qualquer processo, você precisa responder: qual é o padrão 
mínimo aceitável no meu negócio?

Como o cliente deve ser recebido?
Como o atendimento deve começar?
O que é obrigatório entregar em cada serviço?
Como finaliza, como conduz, como oferece próximas etapas?
O que nunca pode acontecer?

2. Transforme etapas soltas em etapas claras
Para 2026, nada de “todo mundo sabe o que fazer”. Faça assim: Liste os 
passos de cada serviço (do início ao fim).

Liste os passos do atendimento na recepção.
Liste os passos do agendamento, confirmação e pós-atendimento.
Liste a rotina de abertura e fechamento do negócio.
Liste a rotina de limpeza e organização.

3. Documente tudo de forma leve e acessível
O erro de muitos negócios é guardar processo na cabeça — e não no lugar 
certo.

Coloque processos em um mural digital ou físico.
Deixe claro para a equipe onde consultar.
Use linguagem simples, direta, sem complicar.
Atualize sempre que algo mudar.

4. Crie rotinas diárias, semanais e mensais
Rotina não existe para limitar — existe para liberar tempo. Rotina diária:

Abertura
Organização de postos
Checagem de estoque rápido

/TrinksOficial

Parte 2
Processos e Rotinas: o que deixa seu 2026 mais leve, 
previsível e produtivo.

Conferência da agenda
Comunicação interna
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Rotina semanal:
análise de indicadores da semana
validação da agenda da próxima
organização de promoções e campanhas
reunião rápida com equipe

Rotina mensal:
fechamento financeiro
revisão de produtividade
planejamento de conteúdo
ajustes de processos

5. Use tecnologia como apoio — não como peso
2026 precisa ser um ano de gestão ágil. Isso significa:

automatizar confirmações
automatizar lembretes
usar checklists simples
acompanhar indicadores em tempo real
centralizar tudo num único sistema (alô, Trinks )

6. Crie rituais de alinhamento com sua equipe
Negócio bem organizado não depende de um gerente — depende de alinhamento.

Faça reuniões rápidas semanais (10 a 15 minutos).
Comunique novidades de forma clara e objetiva.
Mostre os indicadores do mês e o impacto deles.
Reforce padrões, parabenize avanços, ajuste rotas

7. Tenha processos para imprevistos
Sim, até o imprevisto dá pra organizar.

Falta de profissional
Horário estourado
Cliente atrasado
Cancelamento em cima da hora
Produto que acabou
Equipamento que falhou
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A fase que mais dá pontos: metas, lucro, precificação, 
margem e vendas ativas.

A fase que mais dá pontos: metas, lucro, precificação, margem e vendas ativas
Empreendedor, respira fundo porque entramos agora em uma fase decisiva do jogo. 
Aquela que separa quem só “sobrevive mês a mês” de quem realmente usa o início do 
ano como uma oportunidade pra crescer. E, olha, pode acreditar: finanças não precisam 
ser um bicho de sete cabeças. Com clareza, intenção e um pouco de estrutura, elas se 
tornam seu maior aliado  e não um monstro que te tira o sono.
E você não está sozinho nessa. Lembra do que vimos na nossa pesquisa qualitativa? 
Muitos empreendedores ainda têm dificuldades em lidar com as finanças.
Bora entender como montar o financeiro de 2026 com visão de futuro, com lógica e 
com um plano que realmente funcione no seu dia a dia. 

 Antes de qualquer meta: descubra o SEU número
Todo negócio tem um “número base”, que é o ponto de equilíbrio. É quanto você precisa 
faturar mês a mês só para o negócio existir com dignidade: pagar contas, equipe, 
impostos, aluguel, produtos, manutenção.
Sem esse número, qualquer meta é chute.

CASA 2 | Finanças
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Como descobrir seu número base (fórmula simples e prática)
1. Some todos os custos fixos (aluguel, internet, luz, salários, plataformas).
2.  Some todos os custos variáveis (produtos usados nos serviços, comissões, 
embalagens, descartáveis).
3. Acrescente sazonalidades (épocas do ano em que você vende mais ou menos).
4. Acrescente o que você quer tirar para você — sim, você faz parte da equação.

Esse valor final é o mínimo que você precisa garantir todo mês em 2026.
 É o seu “piso de segurança”.

Agora sim: construindo suas metas 2026
Metas não são desejos. São cálculos.
Para criar metas realistas e inteligentes para 2026, você precisa olhar para três 
movimentos:

 Quanto você pode crescer com a estrutura atual
 Quanto precisa reorganizar para suportar esse crescimento
 Quanto você deseja evoluir como gestor

COMO CRIAR SUAS METAS 2026 (passo a passo prático):
Pegue o seu faturamento médio dos últimos 12 meses.

Olhe para os meses de alto e baixo desempenho separadamente.
Defina uma meta anual (ex.: crescer 15%).
Transforme isso em metas trimestrais — mais fáceis de monitorar.
Transforme as metas trimestrais em metas mensais.
Depois, distribua metas por profissional e por serviço.

Exemplo:
 Faturamento atual: R$ 30.000/mês
 Meta de crescimento: 15%
 Meta mensal 2026: R$ 34.500
 Se você tem 3 profissionais, divide a meta por 3 e ajusta por desempenho individual. 
Simples, estratégico e aplicável.
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Desbloqueie a fase da organização
Use a planilha pra visualizar compromissos e evitar 
atrasos no jogo financeiro.

Baixar
material

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1jdsWMZoJI4308mwenaDcPp1Qn77tCjPR/copy
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Precificação 2026: o jeito certo de definir seus preços
Agora a gente entra no ponto onde muitos negócios travam: precificação. E olha, vamos 
falar de um jeito humano, direto e sem tabu: não dá para precificar na intuição.
 
Preço é matemática + estratégia + posicionamento.
E, para 2026, a regra é clara: se o preço não acompanha o custo e o valor da sua 
entrega, o seu negócio não cresce.

COMO PRECIFICAR DE FORMA INTELIGENTE PRA 2026
Aqui vai um método simples e certeiro:
1. Calcule o custo real do serviço (produto + tempo + comissão + operação).
2.   Defina a margem mínima desejada (geralmente 20% a 30% de lucro líquido).
3.   Ajuste seu preço de acordo com:

experiência entregue
nível técnico da equipe
concorrência local
demanda atual
posicionamento

Exemplo:
 Um corte custa R$ 12 em insumos e leva 45 minutos.
 A comissão é R$ 15.
 O custo operacional por hora é R$ 20.
Preço mínimo sugerido ≈ R$ 55.
 Preço estratégico (com margem saudável) ≈ R$ 70–75.
Repare: quando você entende a conta, você entende a margem. E quando entende a 
margem… você entende o lucro.

Margem: a parte mais importante (e mais ignorada)
Margem é o que sobra de verdade.É o que paga seus investimentos, melhorias, 
reservas e crescimento.E, para 2026, você precisa ter uma meta de margem.
Para negócios de beleza, a margem líquida saudável fica entre 15% e 25%.
 Abaixo disso, o negócio trava.Acima disso, você tem espaço para expandir.

Como medir sua margem hoje:
Faturamento – custos = lucro
Lucro ÷ faturamento = margem

Simples, direto, eficiente.
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Exemplo:
Faturamento: 30.000
 Custos: 24.000
 Lucro: 6.000
 Margem: 6.000 ÷ 30.000 = 20% (perfeito para crescer).

Vendas Ativas 2026: o movimento que impulsiona o crescimento
 Aqui é onde muitos negócios duplicam faturamento sem aumentar equipe. Aqui é onde 
você realmente dá um UP!

Como vender ativamente sem parecer vendedor:
Ofereça sempre a continuidade do serviço (“Veja você daqui 30 dias?”).
Indique serviços complementares que fazem sentido.
Explique benefícios reais, não características.
Ajuste recomendações ao estilo do cliente.
Registre tudo no histórico.

Exemplo de vendas ativas:
Cliente faz hidratação →
 Você sugere cronograma →
 Agenda a próxima etapa →
 Indica um produto →
 Registra tudo no histórico →
Resultado: cliente volta mais, gasta mais e cria vínculo.

Fechando o ciclo financeiro de 2026
Aqui está o segredo dos negócios que crescem:
Metas sem rotina financeira viram intenção.
Rotina financeira sem metas vira cansaço.
Metas + rotina = crescimento.
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Essa fase a gente joga junto
Use a planilha de precificação criada em parceria com a 
Trinks e o Rafael Gennaro pra parar de cobrar no feeling.

Baixar
material

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1LPq5uERvBuz390J9Rd5hZuqfDcPlexv3XaxhmtEeuRg/copy


/TrinksOficial

A fase da expansão do seu negócio de beleza
Entramos agora na parte do jogo que faz o seu empreendimento crescer pra 
fora. É aqui que você conquista espaço, fortalece presença, atrai novos 
clientes e cria um movimento tão consistente que a agenda deixa de 
depender do acaso. Marketing é expansão, é aquilo que o cliente vê, sente e 
conecta antes mesmo de pisar no seu espaço.
E vamos falar a verdade? Marketing é uma das áreas onde o empreendedor 
da beleza mais sofre. Muitos empreendedores se sentem perdidos, ou 
muitas vezes não sabe o que postar, que não sabe “o que funciona”, que 
começa, para, volta, desanima…

 E isso é completamente normal. Marketing só parece bagunça quando ele 
não tem estratégia. E é exatamente isso que vamos construir agora.
O seu plano pra 2026 precisa de um marketing que trabalha todos os dias a 
seu favor, não só quando você lembra, não só quando a agenda está vazia, 
não só quando bate o desespero.

CASA 3 | Marketing e Captação 2026
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Começando pelo começo: quem é o cliente 
que você quer atrair?
Antes de pensar no que postar, você precisa responder:
Quem é, exatamente, o cliente que você quer trazer para o seu negócio em 2026?
Marketing sem definição do seu cliente vira ruído. O cliente olha, mas não se vê. Olha de 
novo, mas não reconhece valor. Ele até acha bonito, mas não sente conexão. E cliente 
só compra quando se conecta.
Por isso, o posicionamento que você escolhe determina o cliente que você atrai.

O que você precisa definir com profundidade?
Quais soluções você quer ser conhecido por entregar?
Em qual categoria de preço você quer competir?
Quais problemas do cliente você resolve melhor do que os outros?
Qual sensação você quer que o cliente leve consigo depois de um serviço?
O que diferencia sua experiência das demais?
Quem é o cliente que mais tem potencial de gerar crescimento em 2026? (não apenas 
volume, mas valor)

Esse exercício te obriga a pensar seu marketing como uma construção — não como 
uma vitrine aleatória.
E aqui mora um ponto poderoso:
 o cliente ideal não é o mais rico, nem o mais exigente; é o cliente que percebe valor na 
entrega que você faz.
Quando você identifica essa pessoa, todo o resto se alinha: tom, estética, narrativa, 
campanhas, ofertas, posicionamento, comunicação.
Sua marca antes do seu marketing: o território que você precisa conquistar
Um erro comum dos empreendedores da beleza é começar o marketing sem antes 
estruturar a marca..

Marca envolve:
Personalidade
Quem é o seu negócio? Calmo? Detalhista? Energético? Sofisticado? Popular?

Narrativa
Qual história você conta? De transformação? De autocuidado? De estilo? De 
performance?
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Promessa
 O que o cliente ganha com você que não encontra em outro lugar?

Estética visual
 O que sua cor, sua foto, seu ambiente e sua forma de falar comunicam?

Sem clareza disso, o marketing não engaja, porque ele não conversa com nada. É só 
conteúdo solto no vento.
 Mas quando a marca é consistente, o cliente reconhece você antes mesmo de ler a 
legenda.
Construindo presença: o caminho até o cliente antes dele entrar no seu 
espaço
Presença é a soma de vários pontos de contato: redes sociais, Google, boca a boca, 
indicações, estética do espaço, atendimento, narrativa, frequência.
E presença estratégica é aquela que:

Atrai
Filtra
Informa
Conecta
Diferencia

Pra 2026, você precisa pensar a sua presença como 
um funil natural:

1) Descoberta
Onde o cliente te encontra? Como ele chega? O que chama atenção?

2) Consideração
Por que ele escolhe olhar para você novamente?

3) Decisão
O que faz ele clicar em “agendar agora”?

4) Experiência
O que faz ele voltar?

Construindo o seu conteúdo estratégico
Conteúdo estratégico é aquele que cumpre uma função clara dentro do seu marketing. 
Não existe mais “postar só para manter o feed ativo”. Em 2026, você publica com 
intenção, alinhamento e propósito.
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Os 4 tipos de conteúdo que você precisa trabalhar:
1) Conteúdo de atração
 Aquele que aparece para quem ainda não te conhece.
 Exemplos: transformações, tendências, vídeos rápidos, conteúdos educativos.
2) Conteúdo de conexão
 Aquele que faz a pessoa gostar de você.
 Exemplos: bastidores, rotina da equipe, histórias reais de clientes.
3) Conteúdo de autoridade
 Aquele que prova que você sabe o que faz.
 Exemplos: explicações técnicas de forma simples, processo de antes e depois, 
protocolos, escolha de produtos.
4) Conteúdo de conversão
 Aquele que deixa claro como agendar, quando agendar, o que agendar.
 Exemplos: chamada para ação, vagas abertas, destaques organizados.

COMO FAZER ESSA ESTRUTURA FUNCIONAR:
Escolha 4 a 6 pilares principais.
Traga exemplos reais do seu espaço (não imagens genéricas).
Construa narrativas simples: o problema do cliente → sua solução → o resultado.
Varie formatos: vídeo curto, bastidor, depoimento, explicação.
Poste menos, mas poste com mais intenção.

Captação: criando um sistema de entrada de clientes
Captação, de verdade, é um sistema de entrada de novos clientes, estruturado, 
previsível, contínuo e inteligente.
A maioria dos empreendedores da beleza ainda passam pela mesma coisa:
 “Eu até apareço, mas não sei transformar isso em cliente novo.”

 E isso acontece porque a captação deles depende da sorte, da boa vontade do 
algoritmo ou do boca a boca espontâneo.
Seu negócio precisa ter um método próprio de aquisição.
E esse método tem três etapas fundamentais:

ser encontrado,
ser desejado,
ser escolhido.

→

→

→
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1.SER ENCONTRADO — o cliente precisa ver você 
antes de ver outras opções
Ser encontrado é a base da captação. O cliente só pode te escolher se ele te encontrar.
 E hoje ele te encontra principalmente por três canais:

1.1 — Google Meu Negócio (GMB)
A maioria dos clientes pesquisam serviços de beleza no Google antes de decidir.
 E, pasme: grande parte dos pequenos negócios não atualiza o GMB, não coloca fotos, 
não responde avaliações.
Você precisa transformar seu GMB em uma vitrine irresistível.
Como fazer:

Atualize horários, fotos, descrição e serviços.
Responda TODAS as avaliações (boas e ruins).
Publique fotos semanais do espaço, da equipe e dos resultados.
Use palavras-chave locais (“corte feminino Vila Mariana”, “alongamento Tijuca”).
Incentive clientes reais a avaliarem.

Por que isso funciona?
 Porque o Google distribui mais visibilidade para perfis ativos.
 E um perfil ativo recebe muito mais cliques no botão “ligar” e “rota”.

1.2 — Redesenhar sua presença no Instagram (com estratégia local)
Instagram não é só sobre estética, é sobre encontro.
E, principalmente para negócios locais, é sobre ser achado por quem está perto.
O que realmente traz clientes novos no Instagram hoje:

Geolocalização em todos os posts e stories
Hashtags locais e específicas (não genéricas)
Repostar clientes reais marcando o negócio
Mostrar o dia a dia da equipe e bastidores
Responder directs rapidamente (isso é conversão direta)
Colocar o link de agendamento sempre visível

Quando você usa o Instagram como canal de descoberta e não só como vitrine, sua 
aquisição sobe.

1.3 — Parcerias locais
Captação não acontece só nas redes.Ela acontece no território físico — no bairro, na 
rua, na vizinhança. Para 2026, mapeie negócios que têm o MESMO tipo de cliente que 
você:

Academias
Estúdios de pilates
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Cafés
Lojas de roupa
Clínicas de estética (se você é salão)
Salões (se você é estética)

Como fazer parceria que funciona:
Crie uma oferta exclusiva entre os espaços
Coloque materiais nos dois estabelecimentos
Poste juntos
Criem combos complementares
Ofereçam vantagens cruzadas

Parcerias não competem — ampliam território.

2. SER DESEJADO — porque ser visto não basta, você 
precisa ser percebido como valioso
Ser desejado é a etapa onde a magia acontece.É quando o cliente olha para você e 
pensa: “É isso aqui que eu quero.”
E, empreendedor, isso não é sorte: é construção. Pra ser desejado, seu marketing 
precisa entregar quatro sensações:

2.1 — Clareza de quem você é
Se o cliente não entende quem você é, o cérebro descarta você como “mais um”.
Por isso, sua comunicação precisa repetir constantemente:

Qual é seu estilo
Qual é sua especialidade
O que você entrega melhor que outros
Qual é a experiência que diferencia você

A repetição constrói percepção. E percepção constrói desejo.

2.2 — Prova social real
Clientes acreditam mais em outros clientes do que em você — isso é ciência 
comportamental.Você aumenta o desejo quando:

Posta depoimentos reais
Mostra feedbacks positivos
Exibe bastidores
Mostra clientes felizes

Registra transformações reais, não exageradas
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2.3 — Narrativa
Negócios que contam histórias vendem mais.Não porque manipulam, mas porque 
conectam.

Você não vende só unha. Você vende mão de noiva, mão de apresentação, mão de 
entrevista de emprego. 
Você não vende só ruivo. Você vende autoestima, identidade, presença.

História cria pertencimento. Pertencimento cria desejo.
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A fase da expansão do seu negócio de beleza

Profissionalização 
e Crescimento

Empreendedor, se você chegou até aqui, é porque já percebeu algo muito 
importante:  Ter técnica (fazer corte, fazer coloração, aplicar estética) é 
fundamental, é a base do seu negócio. Mas se o objetivo para 2026 é 
crescer de verdade, você precisa ir além da técnica: você precisa ser 
gestor do seu negócio. E isso muda tudo.
A prática te ensinou muita coisa  e ninguém tirará isso de você, mas 
aprender só na prática tem limites. A prática te ensina como fazer hoje. A 
gestão te ensina como crescer amanhã. E a diferença entre esses dois é 
que a prática te mantém ocupada, e a gestão te coloca à frente. 

Esse módulo é sobre isso: como profissionalizar sua visão de gestão, 
como usar conhecimento estratégico e formação contínua para 
projetar o seu negócio no futuro e não apenas viver o dia a dia.

CASA 4 

Início

fase 1
fase 1

fase 1
fase 1

fase 1

fase 1
fase 2

fase 2

fase 2

fase 2

fase 3

fase 3
fase 3

fase 3

fase 3

fase 4

fase 4

Fim

|
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O salto de operador para gestor
Operar é resolver problemas do dia a dia. Gerir é fazer o negócio ter um 
amanhã melhor.
Quem vive apenas na operação acaba preso no efeito sanfona: um mês vai 
bem, outro mês despenca, sem que exista um caminho claro. Gestão 
profissionalizada é o que dá continuidade e consistência, e isso começa 
com um passo: aprender de forma estruturada, sair da zona de improviso 
e abraçar uma aprendizagem que dê sentido ao seu crescimento.

Se observar o cenário atual, isso fica claro: o mercado da beleza está em 
expansão, sempre se reinventando, com clientes cada vez mais exigentes e 
oportunidades enormes,mas nada disso vai transformar seu negócio se 
você continuar “descobrindo tudo na prática”. 

Aprender com prática é valioso. Aprender com prática só não basta.
 Você precisa combinar isso com:
aprendizado estruturado (cursos, formações, metodologias)
aprendizado baseado em dados e indicadores (não no achismo)
aprendizado com troca de experiências (com outros gestores)
aprendizado contínuo (rotina de estudo + aplicação + revisão)

Isso é o que transforma um gestor que sobrevive num gestor que projeta.

1. Capacitação estratégica: o novo normal de um gestor de beleza
Profissionalizar-se começa por olhar para o conhecimento não como “coisa 
extra”, mas como parte essencial da sua rotina.
Aquele aprendizado que você acha que “pode deixar pra depois” é 
exatamente o que separa negócios que só sobrevivem dos que crescem de 
forma sólida.

Aprender estrategicamente significa entender:
Como organizar seus números para tomar decisões com segurança
Como interpretar indicadores e não só “sentir” como está indo
Como aplicar técnicas de gestão, mesmo que você ainda atenda clientes
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Como liderar equipes com clareza e propósito
Como planejar ações que gerem impacto real e sustentável no longo prazo

Empreendedores que incorporam isso começam a ver o negócio com outra lente — não 
como um trabalho infinito, mas como um projeto de crescimento sólido.

2. Capacitação prática com foco em resultados
Não estamos falando de “saber mais por saber”.
 Estamos falando de aprender com direção — ou seja, saber para que aprender.
Para 2026 o foco é claro:

Entender a lógica do seu negócio
Dominar ferramentas de gestão
Interpretar números e tendências
Transformar conhecimento em ação constante

E isso se faz com: Cursos e formações voltados para gestão de negócios de beleza
Profissionalizar-se passa por buscar formações que tratem de:

Gestão financeira estratégica
Marketing aplicado à beleza
Liderança e construção de equipes de alta performance
Experiência do cliente
Precificação avançada
Análise de indicadores e planejamento de metas

Quando você aprende com método, você começa a olhar para o seu negócio como 
aquilo que ele realmente é: uma empresa com potencial de crescimento, não apenas 
um lugar que presta serviços. E isso muda as suas decisões, sua autoestima profissional 
e, principalmente, seus resultados financeiros e operacionais.

3. Transformando conhecimento em rotina de gestão
Profissionalização não termina quando o curso acaba,  começa ali.
A diferença entre quem aprende e quem transforma esse aprendizado em resultado 
está na prática reflexiva: um movimento de olhar para o que você faz, entender por que 
faz, analisar os efeitos e ajustar quando necessário.
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Na prática, isso significa:
Revisar o que deu certo e o que não deu
Ajustar metas com base em dados reais
Ouvir a equipe e alinhar expectativas
Olhar os números semanalmente
Construir uma rotina de acompanhamento

E tudo isso se torna um hábito que transforma o seu dia a dia, de um negócio reativo 
para um negócio protagonista.
Quando você mistura prática com gestão, aprendizado com ação e visão com rotina, o 
resultado é que o seu negócio começa a olhar para frente com mais segurança. Crescer 
deixa de ser “um desejo” e vira uma consequência das suas escolhas.
que você faz, entender por que faz, analisar os efeitos e ajustar quando necessário.
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Chegamos juntos ao fim desse guia mas, na real, esse é só o começo do 
seu jogo de 2026.

Você destravou fases, ganhou visão, encarou números que antes davam 
medo, reorganizou sua casa, ajustou seu financeiro, montou estratégia de 
marketing e, principalmente, assumiu o papel de gestor que seu negócio 
sempre precisou que você fosse.

Você não está mais jogando no modo “sobreviver”. Agora você está 
jogando no modo “crescer com intenção”. E isso muda absolutamente 
tudo.

O mapa está aí, completo. As jogadas estão claras. Os próximos passos 
estão na sua mão. E estamos aqui, como sempre, pra te impulsionar nesse 
jogo.
Então bora juntos: ativa a próxima fase, coloca seu plano pra jogo e vem 
construir um ano gigante.

Bora crescer e dar um UP no seu negócio de beleza?
A missão 2026 começou!

FECHAMENTO | Missão concluída
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