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Marcas 2 Negocios

OPTICAS DINANDO
Ceilandia em
destaque no
mercado optico

Recém-chegado da Paraiba,
José Fernando Ferreira da Silva
desembarcou em Ceilandia em
1986 para trabalhar na relojoa-
ria do irmao. Dois anos depois,
a queda no movimento do setor,
provocada pela invasao de rel6-
gios chineses, foi o estopim pa-
ra seu primeiro salto empreen-
dedor. Nesse cendrio desafiador
surgiu a ideia de abrir o préprio
negdcio: as Opticas Dinando.

Na época, com cursos escassos
e pouca orientacgao disponivel, ele
mergulhou no oficio como pode:
buscando capacitacao onde en-
contrava e aprendendo, muitas ve-
zes, entre erros, tentativas e desco-
bertas. “Procurei fazer cursos que,
antes, eram poucos disponiveis.
Apenas o Senac oferecia técnico
em Otica. Muitas vezes aprendi
na marra. Também tive um ami-
go que possufa um laboratoério,
onde aprendi muito na pratica,
pois nunca me faltou vontade em
aprender. Fiz ‘Técnico em Optica’
e ‘Optometria, ‘Administracao de
Empresas, ‘Superior em Optome-
tria’ e outros mais’, ressalta.

Aos 19 anos, munido de cora-
gem e ainda pouco conhecimen-
to técnico, o empreendedor deu
origem a uma das 6ticas mais tra-
dicionais de Ceilandia (QNN 1).
Ap6s uma década de atuacao, o
profissional expandiu a marca
para Aguas Lindas (Avenida JK) e
se tornou pioneiro na regiao den-
tro deste segmento.
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No entanto, o empreendedor
indica que a grande dificuldade
de quando iniciou no ramo esta-
va, de fato, relacionada aos pou-
cos fornecedores, que vendiam
apenas para estabelecimentos que
j& estavam em atividade hd mui-
to tempo. Além disso, a concor-
réncia asiatica assolava o Brasil e,
com esse cendrio econdmico, va-
rias empresas nacionais encerra-
vam suas atividades.

“O maior desafio foi entrar no
segmento, pois era um setor mui-
to fechado e, com isso, a dificulda-
de de iniciar no ramo. No Distrito
Federal, existiam poucas 6ticas, 0s
representantes eram poucos e ofe-
reciam uma pequena variedade de
produtos disponiveis, além de que
nao gostavam de vender para ini-
ciantes. Até que um representan-
te por nome de Pardau (in memo-
rian), que trabalhava em um gran-
de grupo do setor no Brasil, abriu
as portas para que eu pudesse ini-
ciar’, contextualiza.

José Fernando recorda que, na
década de 1980, abrir uma oOtica
era quase impossivel. “No Distri-
to Federal, ndo tinhamos nem 100
lojas. De 14 para cé foi ficando mais
facil e, hoje, temos mais de trés mil
CNPJs na capital, sendo um mer-
cado muito competitivo’, informa.
Acompanhando a evolugédo do au-
mento do setor, o socio-fundador
da Opticas Dinando conta que, nos
ultimos anos, 0 comportamento do
consumidor também passou por
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uma transformacao profunda, im-
pulsionada pelo avancgo tecnolégi-
co e pela busca por conveniéncia.
Uma dessas modificacdes diz
respeito ao mundo digital. “O mo-
delo e-commerce é um caminho
sem volta’, aponta. Ainda assim,
ele defende que o segmento opti-
co tem seus diferenciais que exi-
gem a presenca fisica. “Para ter
um 6culos confortavel, é preciso
uma boa avaliacdo oftalmoldgi-
ca ou optométrica, escolha da ar-
magcao, tomada das medidas, fa-
bricacao das lentes e montagem.
Caso uma etapa dessas nao acon-
teca, teremos um cliente insatis-
feito com os 6culos’, acrescenta.
Na Opticas Dinando, o empre-
sario afirma que se trabalha com

tecnologias de alta precisao. Gran-
de parte desse diferencial estd as-
sociado ao posicionamento da ca-
pital dentro do mercado dptico.
José Fernando aponta que o Dis-
trito Federal acompanha toda re-
volucao tecnoldgica que acontece
no setor. “Temos os mais moder-
nos laboratérios digitais do mun-
do, seja para tratamentos, fabrica-
coes e montagens’, explica.
Durante muitos anos, tecnolo-
gias como antirreflexo e filtro azul
eram concentrados em grandes la-
boratérios localizados em polos
como Sdo Paulo e Rio de Janeiro.
“Demoravam, em média, 30 dias
lteis’, recorda. A demora estava
relacionada ao fato de que esses
tratamentos exigiam maquindrio

especializado, ambientes contro-
lados e processos industriais que,
antigamente, ndo estavam ampla-
mente disponiveis em todas as re-
gioes do pais. Com o tempo, po-
rém, a tecnologia se disseminou,
e hoje muitos laboratdrios ja reali-
zam esses tratamentos localmente,
como é o caso do DE.

Bastidores da optica

José Fernando conta que a ro-
tina dentro de uma 6ptica é mar-
cada por tensdo e urgéncia: o
cliente quase sempre precisa dos
6culos o quanto antes, enquanto
aequipe lida com processos deli-
cados que nem sempre saem co-
mo planejado.
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Mais do que um reconhecimento, o Prémio JK Correio Braziliense
nasce, em 2025, como um reconhecimento das personalidades que

contribuiram para o desenvolvimento de Brasilia.
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Trés perguntas para

José Fernando Ferreira da Silva,
socio-fundador da
Opticas Dinando

Ha clientes que acompanham
a otica ha décadas?

Sim, temos clientes de Ceilan-
dia, Samambaia, Santa Maria, Ta-
guatinga e outras cidades do DE,
que nos acompanham até hoje,
assim como em Aguas Lindas, te-
mos clientes ha mais de 30 anos,
atendemos na época os pais e ho-
je atendemos os netos e bisnetos.

0 que mudou no perfil do
cliente nesses mais de 30 anos?

Onosso cliente, também evo-
luiu, sendo hoje mais exigente
com as armacoes, lentes com
maior campo de visdo, mais fi-
nas e leves.

0 que a ética faz para se
diferenciar em um mercado
tao competitivo?

Hoje, pela quantidade de 6p-
ticas no mercado, é preciso ofe-
recer além de bons produtos e
laboratdrio, se capacitar para
oferecer um excelente atendi-
mento, em especial durante e
no pés-venda.

No processo de fabricacao, pode
acontecer de uma lente se perder,
uma armagao se quebrar na mon-
tagem ou, ainda, algum ajuste pre-
cisar ser refeito, situacdes que ge-
ram estranhamento em quem esta
do outrolado do balcao. Nessas ho-
ras, a comunicacao vira ferramen-
ta essencial — ligacdes, mensagens
e explicacdes detalhadas ajudam a
restabelecer a confianca.

Para 0 empresdrio, esse é o gran-
de diferencial da marca. “O que
sempre digo aos meus filhos, que
hoje assumiram o comando do ne-
gdcio, e também aos nossos cola-
boradores: para dar certo, precisa
de conhecimento no que faz, além
de transparéncia e, acima de tudo,
honestidade com o cliente’, ressalta.




