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PREFACIO

Relato de um Cobra

Contar uma histéria de sucesso pode ser uma tarefa ingrata. Se a
narrativa for orientada para destacar o tamanho dos problemas e a
dificuldade das circunstincias que foram enfrentadas e vencidas, o
protagonista fica com aura de her6i. O leitor é levado a vé-lo como
uma prerrogativa exclusiva de semideuses. Se, ao contrario, a histéria
do sucesso nasce num ambiente comum, e seu protagonista é um
ser humano normal como o leitor, entfo, o risco é que a mensagem

transmitida confunda o sucesso como obra de mero acaso.

O relato de Lucas Izoton escapa com brilhantismo de todas as
armadilhas. A comegar pelo fato bésico que O Voo da Cobra nio
precisa provar ou explicar para o leitor tratar-se de uma histéria
de sucesso. Como todo sucesso de verdade, ele é auto-explicativo,
transborda pelos fatos e inunda o ambiente com as infundéveis cores

da vitéria.

Conheco o Lucas ha mais de 40 anos, desde os tempos do
Colégio Marista de Vila Velha. Sou seu amigo e admirador, além de
parceiro no movimento pela Qualidade Total e Desenvolvimento

Sustentavel em nosso Estado e no Pafs.

Lucas Izoton é um legitimo empresario “shumpeteriano”, de
fortissimo espirito empreendedor, criativo, audacioso e, principal-
mente, apaixonado pelo seu trabalho. Hoje, ele é uma das principais
liderangas empresariais do Espirito Santo, e é visto como modelo de

empresario da era pré-industria por todos que véem o futuro como



uma referéncia para o presente. Sou testemunha de que se trata de
um craque, dentro e fora do campo, como empresario e como ser

humano sensivel, bem-humorado e solidario.

Nio obstante, O Voo da Cobra nio foi escrito para exaltar as
qualidades de craque fora de série do autor. Estas sdo reconhecidas
sem favor por todos que o conhecem, mesmo por aqueles que apenas
assistiram a uma palestra sua, ou o tenham conhecido numa mesa
de chope na Praia da Costa. Todos que conhecem e admiram Lucas
sabem que ele nfo se considera um super-herdi. Asseguro que, ao fim

do livro, o leitor terd a mesma certeza.

Fazer uma empresa vitoriosa a partir do zero e uma marca como
a COBRA D’AGUA, num setor altamente competitivo e sofisticado
como a moda e a confecgio, é prova inconteste de capacidade de
vencer grandes desafios. Lucas mostra que nfo é preciso ser génio
superdotado para superar grandes desafios. E preciso, no entanto,
aceitd-los como sendo seus e armar-se das melhores ferramentas

disponiveis no mundo para dissecé-los e resolvé-los adequadamente.

Nizo h4 registro em nenhum dos 28 capitulos de O Voo da
Cobra de nenhum golpe de sorte ou fato excepcional, fruto do acaso
ou de lampejo de genialidade para explicar o sucesso de Lucas e da
COBRA D’AGUA. Neste sentido, o relato de Lucas é mais til para
o leitor que o de Bill Gates, cujo sucesso se explica por uma sacagio
de génio combinada com um golpe de sorte que o fez estar na hora
certa, no lugar certo, no momento do lampejo. A Microsoft nunca
poderia ter acontecido em outro lugar, em outra circunstincia e

com outro personagem.

A trajetéria de Lucas é um relato eloquente de quio acessivel

¢ 0 sucesso para quem nio veio ao mundo a passeio.



Nao h4 uma linha de reclamacfo ou queixa, nem quando ele se
refere ao setor publico. Lucas trata as dificuldades como restricoes
da realidade, dados intrinsecos do problema que ele desposou e cuja

resolucéo ele assumiu ser sua responsabilidade.

Os capitulos dedicados ao Planejamento Estratégico, a Qua-
lidade Total, ao Benchmarking, ao Franchising, ao Marketing e a
Gestdo Participativa sdo mostras que Lucas ndo economizou ao
buscar ferramentas modernas para enfrentar seu desafio e modelar
seu futuro. Sempre avesso ao improviso e a desorganizacio, Lucas
mostra na COBRA D’AGUA que as técnicas modernas de geren-
ciamento sdo o caminho para qualquer um que queira trabalhar
corretamente, encantar seu cliente e fazer do sucesso mais que um

objetivo, um compromisso.

Falando de sua querida cidade Vila Velha, de sua militincia
sindical e dos seus projetos comunitérios, Lucas Izoton trai sua
generosa vocagio politica. No capitulo dos botecos, deixa escapar
para o leitor, ainda que modestamente, a grande figura humana que
é. Sua alegria de viver nio permite esconder este detalhe nem que

0 quisesse.

Este é, sem divida, o relato de um Cobra!
Luiz Paulo Vellozo Lucas*

*Luiz Paulo Vellozo Lucas é Engenheiro, pés-graduado em Economia,
ex-Diretor de Induistria e Comércio do Governo Federal, ex-Secretdrio
Nacional de Acompanhamento Econémico do Ministério da Fazenda e
um dos pais do Programa Brasileiro da Qualidade e Produtividade. Foi
Deputado Federal e Prefeito da cidade de Vitéria, capital do Estado do

Espirito Santo, além de compositor e miisico.






APRESENTACAO

Mais um Voo da Cobra

Peque por acdo, ndo por omissdo.

Comandante Rolim

A literatura no Brasil, infelizmente, ainda no esta entre as atividades
que, tradicionalmente, registram bons resultados. Ao publicar mais
esta edi¢@o do livrto O Voo da Cobra, considero que conseguimos
uma grande vitéria. Em alguns anos o mercado absorveu dezenas de
milhares de exemplares de um trabalho que néo faz o género policial,
nAo trata de nenhuma comédia, embora seja bem-humorado, e nem

relata, de forma apimentada, a histéria de uma famosa personalidade.

O Voo da Cobra procura, sem grandes pretensdes, mas com
muita boa-vontade, relatar para pessoas que ja possuam ou desejam
investir num negdcio proprio as aventuras e desventuras de um em-
presario que, apesar dos tempos e contratempos, vem conseguindo
se manter vivo e atuante, registrando algumas boas e relevantes

vitdrias.

A procura pelo “O Voo da Cobra” é muito positiva e comprova
que, cada vez mais, o brasileiro percebe que o futuro passa longe
do “bom emprego” e uma boa alternativa é apostar no seu préprio

negdcio.

Por isso, antes de publicar esta edigio, decidi fazer uma revisao

completa nos textos. Durante esse periodo, centenas de leitores



entraram em contato comigo para comentar o livro, buscar novas
informacoes, sugerir mudangas e entendi entdo que, para que o seu
aproveitamento fosse ainda melhor, pequenas alteracdes deveriam
ser feitas. Elas nfo sdo muitas, mas sdo substanciais e certamente vao
ajudar a todos os que desejam investir ou que ja tém o seu negdcio
préprio, a dar passos mais acertados e obter bons e promissores

resultados.

No final do livro o capitulo, intitulado “Se Conselho fosse
bom...” tem a pretensio de ser um pequeno manual de sobrevivéncia,
onde relaciono alguns conselhos bésicos, curtos, mas essenciais para
todo empresirio, seja de que porte for. Esse adendo, em relacdo a
12 edi¢do, vem atender as pessoas que, nas palestras que ministro
por todo o Brasil, pedem dicas, conselhos tteis, e procedimentos
elementares que os ajudem a ter uma postura mais profissional e
produtiva.

Tenho certeza que vocé vai aprovar as mudangas promovidas.
Todavia, se quiser fazer algum comentario, sugestao ou critica sobre
o contetdo do livro, entre em contato comigo através do e-mail:

lucas@cobradagua.com.br.

Mais informagdes sobre a situago atual da minha empresa
poderio ser obtidas através do site: www.cobradagua.com.br ou
www.lucasizoton.com.br.

Um abraco,

Lucas Izoton
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Depende apenas de nos.






INTRODUCAO

Desde pequeno ouco dizer que todo homem para ser completo
precisa ter um filho, plantar uma arvore e escrever um livro. Com
este meu primeiro livro O Voo da Cobra, conclui meu ciclo de acoes
consideradas essenciais ao ser humano. Afinal, filhos e arvores eu

ja havia providenciado h4 muito tempo.

O titulo escolhido, O Voo da Cobra, sintetiza a meu ver o
inicio, a decolagem e o crescimento gradual de nossa empresa no
cendrio da moda brasileira. Neste livro, fago também um registro
das principais agdes que fizeram parte da minha vida, bem como de
episédios que considero interessantes. Alguns sdo pessoais, mas a
maioria deles refere-se & minha atividade empresarial, ao setor de

moda em que atuo e, principalmente, 4 arte de empreender.

A preferéncia em abordar temas empresariais no O Voo da
Cobra nio ¢ aleatéria. O Brasil precisa crescer gerando empregos
e isso s6 acontecerd com a formago de novos empreendedores. E
muito grande o potencial ainda ndo explorado no mercado nacional.
Ha espago para milhoes de pessoas iniciarem novas atividades, espe-
cialmente se considerarmos a globalizacdo da economia, que abriu
para nos brasileiros possibilidades muito maiores de comercializagao

de produtos e servigos.

Nio podemos, portanto, perder muito tempo, ficar como
expectadores, esperando que algo acontega para que o Pafs descu-
bra todo o seu potencial. Todos nds temos que dar algum tipo de

contribuicio.



Este livro faz parte de uma série de agdes que empreendo
normalmente, buscando conscientizar amigos e parceiros para esta
realidade.

Nele, passo um pouco de minhas experiéncias, meus acertos
e erros, que comecaram hd mais de 40 anos, com uma crianga
vendendo refresco na feira livre, e continua, décadas depois, com
muitas histérias, sucessos, fracassos, alegrias, tristezas, mas, sem du-
vida alguma, com um saldo positivo, pautado pela experiéncia, pela
construcio, pela participagio, pelo compromisso em fazer do Brasil
um pafs de empreendedores confiantes, audazes, éticos, criativos e
de muito futuro.
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CAPITULO 1

As primeiras “experiéncias
empreendedoras”

O futuro pertence aqueles que acreditam na beleza dos seus sonhos.

Eleonor Roosevelt

Minha vida profissional comecou a ser formada quando ainda era
muito novo. Nascido de uma familia simples, que enfrentava constan-
tes dificuldades de ordem econdmica, constatei desde aquela época
que a solugio para o meu futuro seria estudar e trabalhar muito.

Foi assim que, aos 10 anos, por sugestido do meu avd, Ernesto
Vieira Mascarenhas, comecei a vender refresco numa feira livre
que havia perto de nossa casa. A tarefa ndo era muito complicada:
bastava pegar a bebida, que era preparada por vové Bela, colocar
as jarras e os copos num tabuleiro de madeira, oferecer o “suco” aos

fregueses e feirantes e, é claro, receber o pagamento.

Mesmo assim, tenho que admitir que foi um tanto dificil exercer
essa fungio. Afinal de contas, era meu “primeiro trabalho” — meu
primeiro contato com o publico — e essa nova possibilidade me
assustava um pouco. De qualquer forma, consegui vencer a timidez
e acredito que me sai bem no meu debut como “microempresario”.
Logo conquistei a simpatia dos frequentadores da feira, ganhei
intimidade com alguns clientes e, por fim, consegui dar conta do
recado. O resultado foi estimulante: senti-me vitorioso na minha

primeira experiéncia empreendedora.



O tempo passou e, aos 12 anos, quando ja entendia um pouco
melhor o valor do dinheiro, fiz uma proposta, a principio pouco
compreensivel ao meu pai, que era motorista de tdxi na época.
Sugeri que ele suspendesse a minha mesada (que era mesmo muito
pequena). Ele nido entendeu o motivo da solicitagao, mas insisti e
por fim ele concordou, dizendo que, se era isso que eu realmente
queria, melhor para ele. Foi ai que impus apenas uma pequena con-
digfo: ficaria sem a mesada, mas teria que ser o lavador de seu téxi.
Isto porque havia descoberto que o valor mensal que o lavador do
carro ganhava era quatro vezes o valor de minha pequena mesada.
Felizmente, papai entendeu minha proposta e a acatou. Afinal, o
negdcio foi bom para ele, pois deixou de me pagar a mesada, e para
mim, pois quadrupliquei meus rendimentos mensais. Quem nio se
deu bem, infelizmente, foi o lavador de carros que, é claro, perdeu
0 “bico”.

Dispensei minha pequena mesada e
virei lavador do tdxi de meu pai.

Passei a ganhar quatro vezes mais.

Nessa atividade fiquei um bom tempo. Levantava todos os
dias cerca de 30 minutos mais cedo, dava uma “geral” no tixi e, em

seguida, ia para o Colégio Marista, que era perto de minha casa.

Aos 14 anos, surgiu uma nova oportunidade de aprendizado
profissional. Desta vez, na 4drea “administrativa e de vendas”. Para
ajudar no or¢amento doméstico que, alids, ainda andava bastante
apertado, minha mae passou a revender produtos da marca Avon.
Apesar de ser uma boa vendedora, ela ndo tinha muita experiéncia
com a parte burocratica do negécio. Foi entdo que, para assumir
as tarefas administrativas da nova empreitada, entrei na histéria.

Nos repartfamos o servigo: mamée fazia a venda dos cosméticos e
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perfumes de porta em porta e eu me ocupava da conferéncia dos
pedidos, das contas a receber e a pagar, das comissdes e outros
detalhes. As vezes, ainda a acompanhava nas visitas as casas dos

clientes. Foi um 6timo aprendizado.

A medida que fui crescendo, as experiéncias foram se avolu-
mando e, como é natural em todo adolescente, minha necessidade
de recursos financeiros foi aumentando. A partir daf, concluf que,
se quisesse ganhar um pouco mais de dinheiro, teria que profissio-
nalizar mais minhas atividades de trabalho. Como o compromisso
escolar sempre foi indispensavel para mim e para meus pais, e eles se
sacrificavam muito para nos manter estudando em um bom colégio,
a alternativa encontrada foi buscar um trabalho que nio conflitasse

com o periodo escolar.

Pensando nisso, aos 16 anos descobri uma nova e lucrativa
atividade, a de artesdo em couro. Passei, entfo, a fabricar bolsas,
carteiras e sandélias para vendé-las em boutiques. A moda da épo-
ca eram pecas rusticas, sem muito acabamento. Isto era bom para
mim, pois tinha pouca habilidade manual e conhecimento reduzido
do assunto. Consequentemente, produzir as pegas com qualidade,
manejando todos aqueles instrumentos cortantes, era um sacrificio

muito grande.

Neste trabalho passei a atuar sozinho. Eu mesmo era responsa-
vel por cada etapa do processo: desde a compra da matéria-prima,
criacdo, produgio e até a venda das mercadorias. Sem divida, esta
experiéncia me ajudou a ganhar maior independéncia e conhecer

um pouco mais sobre as pessoas.

Apesar das indmeras dificuldades enfrentadas durante toda

a minha infAncia, nada tenho a me queixar. Muito pelo contrario,
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posso dizer que esta época foi muito boa. Entre as brincadeiras de
rua, a escola e minhas tentativas de ganhar dinheiro, sai com um
saldo muito positivo. Melhor que isso, deixaram uma importante
bagagem de experiéncia, que me permitiram atravessar a adoles-
céncia e comegar a me transformar em adulto com mais seguranga

e sensibilidade para as oportunidades que a vida oferecia.

Na minha adolescéncia fiz um pouco de tudo:
fui vendedor na feira, lavador de carro,
vendedor de Avon e artesdo. Aprendi muito
com essas experiéncias.

Gragas a este espirito aberto e muita determinagio, por
exemplo, acabei no futebol, me transformando num goleiro regular,
mesmo sem ter muita habilidade com a bola. Afinal, s6 um menino
maluco como eu aceitava tomar tanta pancada e sair de campo, as
vezes, todo ralado e machucado. Mas foi uma outra fase legal, pois
cheguei a ficar com 0 nosso time de rua, o Estrelinha, cerca de 480
minutos sem sofrer gol. Também, para compensar este recorde, no
dia em que perdi a invencibilidade, levamos uma goleada e até bola

debaixo das pernas tomei.

No vestibular consegui passar com boas notas e, sem muita
dificuldade, conclui meu curso de engenharia. Alias, foi ainda

na universidade que vivi outras boas experiéncias profissionais.

Logo no inicio do curso superior, aos 18 anos, descobri uma
nova oportunidade de negdcio: ser professor. Comecei dando aulas
particulares de matemaética e fisica e, em seguida, passei a lecionar
também no Colégio Marista, nos cursos ginasial e pré-vestibular.
L4, eu havia estudado praticamente toda a minha vida e quem

me proporcionou esta chance foi o professor Audifax Cavalcanti.
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Desta vez, o retorno financeiro foi maior e me habilitou, inclusive,
a ousar mais em meus sonhos. Foi nesta época que decidi comprar

meu primeiro carro.

Assim que tomei a decisdo, procurei o St. Raul Busatto, gerente
do Banco do Brasil da agéncia de Vila Velha, onde eu tinha uma
pequena conta. Sua primeira manifestagio, plenamente justificavel,
foi de me negar o dinheiro que precisava para completar os recursos
que dispunha, sob a argumentacio de que eu nio tinha renda, saldo
médio e muitas coisas mais. Duro na queda, nio me contentei com
sua negativa e argumentei que os bancos s6 pensavam no passado
dos seus clientes e nunca no seu futuro. Para finalizar, insisti fa-
zendo uma proposta: que acreditasse no meu potencial e me desse
esse crédito. Para minha surpresa ele concordou e me concedeu o

financiamento, desde que minha mée avalizasse o empréstimo.

O passo seguinte foi juntar todas as economias que tinha, uma
pequena ajuda do meu pai, o empréstimo do banco e realizar o tdo
desejado sonho: comprar um fusquinha branco, zero quildémetro,
lindo! Senti-me um super-homem com ele. Afinal, tinha realizado

0 meu objetivo.

Aos 19 anos, comprei meu primeiro Fusca,
com meu préprio esforco.
Senti-me um super-homem.

Entretanto, havia uma outra vitéria muito importante neste
episédio, e que me deixava ainda mais satisfeito. E que nesta época a
maioria dos meus amigos com melhores condi¢oes tinha carro dado
por seus pais. O meu, apesar de todas as dificuldades, era fruto do
meu préprio trabalho e esfor¢o pessoal. Sem ddvida, uma grande

conquista! Pelo menos, para mim.



* Muitas vezes, existem oportunidades a nossa frente e nds niao
as enxergamos. O que precisamos, realmente, é identificé-las e

aproveita-las.

* Devemos sempre tirar ligdes de todas as experiéncias pelas quais
passamos na vida. Temos muito a aprender com elas, por mais

simples que sejam.

* A ascensfo profissional esta diretamente ligada a vérias carac-
teristicas como: iniciativa, determinacio, esforco, desinibicio e,

principalmente, garra para atingir as metas propostas.
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CAPITULO 2

Quem |é conversa com
0S sabios

Um pais se faz com homens e livros.

Monteiro Lobato

O antincio foi feito na sala de aula e me pegou de surpresa, quando
o coordenador da escola, um IrmAo Marista, interrompeu o profes-
sor para comunicar que eu havia sido um dos alunos que mais lera
naquele ano e por isso seria premiado pela escola. A constatagio foi
feita através dos registros da biblioteca, sendo que ninguém sabia

que existia este tipo de controle.

Na época eu tinha 12 anos e cursava o segundo ano ginasial,
correspondente hoje a sexta série. O ano era 1968 e, sem divida
alguma, este reconhecimento publico me gratificou muito, pois eu

sempre fui um fominha, desde muito cedo, por livros e revistas.

Hoje, relembrando esse episédio, percebo que, apesar de sua
pouca dimensdo, ele me marcou de forma definitiva. O habito da
leitura, iniciado assim que aprendi a ler — ao ser premiado na
escola ja havia lido todos os livros de Monteiro Lobato e boa parte
da colec@o de Jorge Amado, entre outros — se solidificou e me

acompanha até hoje.

A partir desta homenagem, acostumei-me, ainda mais, a leitura
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e atualmente me dedico a ela quase trés horas por dia. Leio jornais,
revistas, livros, seja na forma impressa ou digital. No momento,
assino vérias publicacdes e me esforco ao méximo para me manter

em dia com todas elas. Nem sempre consigo!

Este habito me acompanha em todos os momentos e locais
onde estou. Quando viajo, por exemplo, aproveito as horas ociosas
em salas de espera ou nos voos para ler coisas interessantes. Gosto
muito de livros de gestdo, de auto-ajuda, de romances e até mesmo

de revistas infantis em quadrinhos.

Atualmente dedico quase trés horas por dia a leitura
de livros, jornais e revistas.

Nos livros de Agatha Christie eu ficava tentando, o tempo
todo, descobrir o assassino. Infelizmente, na maioria das vezes, nio
tinha éxito. Geralmente, quando conseguia acerti-lo, nem sempre
descobria previamente o real motivo. O meu recorde de leitura
foi ler, num final de semana, um dos volumes do livro Os Pilares
da Terra, de Ken Follet. Foram cerca de 700 paginas avidamente
consumidas em dois dias.

A dedicacio a leitura, garanto, tem sido fundamental no meu
desempenho empresarial. Através dela conquistamos conhecimento
e até mesmo experiéncia. No nosso dia a dia ndo temos muitas opor-
tunidades de conversar e de aprender com pessoas que sdo cultas
e possuem experiéncias maiores do que as nossas. Mesmo quando
nds as conhecemos, elas ndo tém tempo de nos passar informagdes
mais completas. Os livros sio uma boa alternativa de substituirmos

essas conversas e garantirmos boa parte do nosso aprendizado.
Convicto de que os livros sdo indispensaveis na vida de todos
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nds, tento incentivar esse habito em todos os que me rodeiam.
Minhas filhas, Ivana e Leticia, por exemplo, adquiriram esse
costume. Desde pequenas fizeram dos livros um companheiro que
ocupava em suas vidas espago idéntico aos jogos de computador.
Desde os cinco anos de idade, quando aprenderam a ler e escrever,

elas ja tinham assinaturas de revistas infantis.

O livro é um amigo que o acompanha durante todo o dia
sem reclamar de nada. E sempre lhe passando

muitas informacoes e experiéncias.

Na empresa também procuro estimular a leitura entre nossos
colaboradores, continuamente. Ndo que seja uma exigéncia, mas
a orientagdo que passamos é de que todos devem pratici-la. Este
estimulo se da de forma continua. Praticamente todas as publicacoes
que assino ou que recebo circulam na empresa. Instalamos, também,
uma biblioteca com virios titulos desde romances aos livros técnicos.
Implantamos, ainda, um Clube de Leitura, que garante a circulagio
entre diretores, gerentes e encarregados de artigos de revistas, livros
e apostilas sobre assuntos de interesse comum. Desta forma, surge,
gradativamente, um nivelamento de conhecimento entre todos, além
de um conhecimento geral, que é muito positivo tanto para a empresa

quanto para eles. A leitura eletronica também ¢ incentivada.

O investimento que faco para que todos os que estio proximos
a mim leiam nfo é pequeno. Ele exige, especialmente, tempo e muita
argumentacio, mas vale a pena. O retorno pode nio ser o ideal, prin-
cipalmente se nos compararmos aos padroes dos pafses do Primeiro
Mundo, cujo interesse é muito superior ao nosso. Mas, se conside-
rarmos a dificuldade que a maioria dos nossos habitantes enfrenta
para promover qualquer tipo de aprendizado, acho até que estamos

fazendo um bom papel rumo a reeducagio e ao estimulo a leitura.
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Este processo é constante e nio se restringe aos nOssos amigos
e colaboradores. Anos atrés por exemplo, eu estava no aeroporto de
Sao Paulo e, enquanto aguardava o horério de meu vdo, comecei
a conversar com um senhor que estava ao meu lado. No papo ele
me disse que tinha vindo fazer um treinamento na capital paulista
e que estava maravilhado com o que havia ouvido de seus ins-
trutores. Adiantou que as informagdes tinham desenvolvido nele
uma sede de saber, crescer e aprender ainda mais. A seguir fez uma
confissdo surpreendente: apesar da meia idade, nunca havia lido
um tnico livro. Entéo, levei-o a livraria do aeroporto, escolhi um
livro que narrava o desenvolvimento gerencial de um profissional e
o presenteei. Como dedicatdria escrevi: “Um livro pode mudar uma
vida. Espero estar ajudando a mudar a sua.” Durante a viagem pude
observar a expressdao maravilhada do senhor enquanto iniciava sua
primeira leitura rumo a uma nova vida. Duas horas e meia depois,
desembarcavamos no aeroporto de Vitéria e ele ja tinha lido mais
da metade do livro. Ele estava radiante. Eu, ainda mais feliz que ele.

* A leitura abre varios caminhos em nossa vida que levam ao cres-

cimento cultural, pessoal e profissional.

* Passe sempre para as pessoas suas experiéncias, pois a vida é um

eterno aprendizado. Além disso, quem mais ensina, mais aprende.

* Tenha o habito da leitura. Divulgue-o na sua empresa para seus
colaboradores e colegas. Se necessirio, comece com leituras

simples.
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CAPITULO 3

Aprendendo com meus
erros e fracassos

O fracasso é a oportunidade de se comecar de novo, inteligentemente.
Henry Ford

Uma pesquisa feita entre empreséarios norte-americanos para
identificar qual a caracteristica mais comum entre eles apontou
um resultado no minimo surpreendente: o de que o aprendizado,
a partir de malsucedidas experiéncias, ou seja, de erros e fracassos,

era o0 ponto mais comum entre eles.

Essa conclusio nio foi identificada por acaso. Decididamente,
os erros, apesar dos problemas que acarretam, podem se transformar
em importantes ligdes para nés empreendedores. Sem querer fazer
apologia do erro, acredito que, se soubermos avaliar bem as expe-
riéncias malsucedidas pelas quais passamos, poderemos tirar delas
bons aprendizados e, consequentemente, evitar a sua reincidéncia

no futuro.

Nestes meus muitos anos de vida profissional, vérias vezes
enfrentei situagdes dificeis. Em cada uma delas, vivi momentos de
grande tristeza e muitas vezes cheguei a chorar, literalmente, em
meu travesseiro, na mesa de trabalho ou no meu carro. Felizmente,
apesar da grande tensio que sentia nestes momentos, sempre procu-

rei dar a volta por cima e, passada a fase mais pesada do problema,
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meu primeiro procedimento era o de refletir sobre os passos dados
até provocar a crise e buscar alternativas para sair do problema.

Este é o ponto mais importante deste capftulo. E fundamen-
tal que todos entendam que avaliar as causas dos erros, pensando
sempre em solucdes objetivas para evitar repeti-los no futuro, é um
comportamento essencial a todos os empreendedores. E como diz o

ditado popular: “Errar ¢ humano, mas repetir o mesmo erro é burrice.”

Para que vocés entendam melhor as etapas que me levaram a
grandes erros e de que forma eu usei essas experiéncias desastrosas
para amadurecer meu conhecimento empresarial, relatarei, a seguir,

alguns casos de momentos empresariais meus malsucedidos.

Um dos meus primeiros erros aconteceu quando tentei abrir
uma confecgdo chamada Zappa, em parceria com meu irmao Er-
nesto Vieira, no Rio de Janeiro. Na época com 23 anos de idade, eu
trabalhava em Vitéria como engenheiro e meu irmao como gerente

comercial de uma siderdrgica no Rio.

Este projeto apresentou falhas desde o seu inicio. Primeiro,
porque iniciamos nosso empreendimento num periodo de grande
crise no Pafs, entre 1979 e 1980. Além disso, eu nio podia acom-
panhar os trabalhos da confeccio de perto, pois tinha um outro
emprego em Vitdria, e 0 meu irmio também tinha pouco tempo.
Durante os quase trés anos que a empresa sobreviveu, eu a visitei
poucas vezes. Um outro aspecto importante € que agiamos muito
mais por intuigio, e, além disso, acdes como planejamento, pesquisa
de mercado ou preparagio cuidadosa de nossas colegdes, vitais em
qualquer empreendimento, eram pouco usadas em nosso negécio
naquela época. Com tantas falhas e conhecimento gerencial pouco

eficiente, o resultado nfo podia ser outro. Logo a Zappa fechava
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suas portas e nds amargavamos um grande prejuizo. Fiquei trés anos
pagando dividas, tendo que recomegar nio do zero, mas abaixo do

zero, ji que meu passivo era muito maior que o ativo.

Awaliar as causas dos errvos e evitar repeti-los
¢ um comportamento essencial a

todos os empreendedores.

Dessa experiéncia desastrosa consegui tirar algumas conclusoes
positivas, como nunca me envolver com um projeto com o qual
nio esteja realmente comprometido. Também nunca iniciar um
empreendimento se nio dispuser de tempo para me dedicar a ele,
pois, como diz o ditado: “O olho do dono é que engorda o boi.”
Ainda citaria nio investir em qualquer atividade empresarial sem
antes fazer pesquisas para, especialmente, conhecer o consumidor
que desejo atingir. Por fim, planejar em detalhes todos os passos que
deverdo ser dados a curto, médio e longo prazo. Em resumo, ter um

Plano de Negdcios.

Ap6s uma analise critica do histérico Zappa, chegamos a con-
clusdo de que foram esses pontos que decretaram a sua faléncia, e
podem acreditar que, apesar de todo o sofrimento decorrente deste

episddio, eu aprendi muito com ele. Sofri, mas aprendi.

Uma outra experiéncia marcante aconteceu logo que estava
terminando o curso de engenharia. Nesta época eu ainda tinha 22
anos e fui convidado para trabalhar numa industria metaltrgica. A
empresa produzia pegas de usinagem e caldeiraria sob encomenda
e queria ampliar os negdcios prestando servigos externos de manu-
tencdo e montagem industrial. Apesar da minha pouca experiéncia,
fui contratado para gerenciar este novo setor. Meus vencimentos

inclufam uma remuneragio fixa e um percentual sobre os lucros.
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Iniciei a empreitada com dois funciondrios, sendo que a me-
taltrgica, em seu total, tinha 45. Passados 10 meses de trabalho,
o total de pessoas sob minha responsabilidade ja era de 300 profis-
sionais. Foi um perfodo de grande aprendizado, apesar de discordar

de muitas acdes definidas pela diretoria da empresa na época.

No principio tudo corria muito bem. Era a primeira vez que
realizava um trabalho deste porte e a remuneracio recebida ficava
muito acima do que esperava ganhar. Por tudo isso, comecei a gastar
muito e achar que com vinte e poucos anos minha vida ja estava

acertada.

O problema é que a euforia durou pouco. Trés anos apds ter
sido contratado pela metalirgica, veio a crise do setor de construgio
e o quadro se reverteu por inteiro. Sumiram os lucros, diminufram
os clientes e a empresa, que cresceu de forma desordenada, sem
calcular seus riscos, sem perceber o mercado e se preparar para esta
crise, teve que ser fechada em 1982. E eu perdi meu “emprego de

ouro”.

Tive dois insucessos empresariais quase que
stmultdaneos. Sofri e chorei muito,
mas aprendi bastante.

O pior é que esta experiéncia negativa com o setor metal-
-mecanico aconteceu no mesmo instante em que a confecgio Zappa,
sediada no Rio de Janeiro, também quebrou. Foram dois fracassos
simultaneos. E o que é pior, aos 26 anos de idade, eu perdia tudo que
havia conseguido ganhar e tive que comegar tudo de novo, lotado
de dividas e com minha mulher gravida, esperando a nossa primeira
filha. Deste outro fracasso também tirei conclusdes importantes que

me ajudam até hoje.
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A primeira delas é de que os sucessos de ontem e de hoje
nio garantem o sucesso de amanha. Por isso, evite a acomodagio.
Vocé e sua equipe devem evoluir constantemente, mesmo quando
estiverem vencendo.

Uma outra dica importante é a de que o crescimento de uma

empresa deve ser gradual e seguro, com riscos minimizados.

O sucesso de ontem e de hoje ndo garantem
o sucesso de amanha.

Para finalizar, registro um argumento usado pelo ex-diretor-
-presidente da metalirgica onde trabalhava e que quebrou. Ele dizia
que as grandes fortunas se faziam em momentos de crise e por isso
arriscava tanto. Entretanto, nfo percebeu que, na recessio, os riscos
sA0 maiores e poucos conseguem vencer a batalha. Por isso, o mais
recomend4vel nestes momentos é ter cautela e recuar. Afinal, é melhor
perder uma batalha do que a guerra. O bom empreendedor sempre
deve saber quando avangar e quando recuar. O bom empreendedor

néo é jogador para se arriscar tanto.

Por fim, relato uma outra experiéncia que registrou, também,
momentos dificeis. Foi quando comprei um sitio a prazo em parce-
ria com um parente. O local era muito bonito, tinha montanhas,
trés casas, um lago e 10 mil pés de banana, entre outras aparentes
vantagens.

Minha primeira iniciativa empresarial na drea agricola foi até
legal. Comegamos com a plantagio de feijao e na primeira colheita
conseguimos 14 sacas. Também plantamos cinco mil pés de café.
S6 que o sucesso da empreitada parou por af. A partir deste mo-

mento comegamos a detectar as falhas do nosso negdcio. A pior
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delas era que, apesar da beleza do local, o sitio ficava longe e tinha
condicdes de acesso ruins, o que impossibilitava qualquer tipo de
mecanizacio e dificultava o seu gerenciamento. Logicamente esta
experiéncia também nio deu certo, mas, felizmente, desta vez perdi

pouco dinheiro.

Vale registrar que nesta terceira tentativa empresarial, eu ja
usei um pouco do que havia aprendido nas experiéncias anteriores.
Assim, quando senti que o negécio tinha poucas chances de sucesso,
decidi vender o sitio e partir em busca de uma outra oportunidade.
Eu achei que era melhor perder esta batalha, mas me manter na

guerra.

O bom empreendedor deve saber quando
avancar e quando recuar.

Essas trés experiéncias que acabei de relatar ocorreram entre
meus 22 e 28 anos. Senti, nesta época, que meu curriculo de erros
ja havia chegado ao seu limite e entio decidi que nfo podia cometer
mais novos deslizes como estes. Apesar de ter a consciéncia de que
quando se estd no mundo dos negdcios nem sempre se consegue
vencer todas as vezes, na média eu espero e me preparo para acertar

mais do que errar.

Atualmente, sigo 0 pensamento do ex-presidente da Acesita e
da Companhia Vale do Rio Doce, Wilson Brumer, que diz o seguinte:
“Hoje eu posso perder bons negécios, 0 que nio posso € fazer maus
negdécios”, ou, como diriam os mais antigos, “cautela e canja de

galinha nio fazem mal a ninguém”.
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* Uma anélise técnica sobre seus erros e fracassos pode ajudé-lo
muito. Identifique as causas que geraram o problema. Assim vocé

evitara repeti-los no futuro.

* Nunca se envolva em um projeto com o qual vocé nio esteja

comprometido.

* Faca sempre pesquisas de mercado antes de abrir a sua empresa.

* Seja mais racional e menos emocional na hora de fechar negécios.

* Repense sempre seu negdcio.

* Ninguém é eterno ganhador. Se necessério, recue, ja que é melhor

perder uma batalha do que a guerra.







CAPITULO 4

Um grande desafio:
comecar do zero

Para a mais longa jornada, sempre existe o primeiro passo.
Ditado Chinés

Quando vemos um empresério bem-sucedido, quase sempre pen-
samos: “Também, com o patrimdnio que herdou dos pais, até eu
me daria bem!” Ou entio, quando ele se fez sozinho, comegou
do zero e construiu um empreendimento de porte, 0 comentario

¢ sempre o mesmo: “Puxa, mas que sorte esse cara deu na vida!”

O pior € que a argumentagio ndo para por ai. Passada a fase
de admiragio, normalmente entramos na da lamentagéo. E ai, o
discurso é mais ou menos esse: “Eu sou mesmo um azarado. Por
que ndo nasci numa familia de milion4rios!” Ou entio: “Por que
ninguém me oferece um emprego para ganhar um grande salario

ou n3o me convida para ser sécio de um préspero negécio?”

Esta reagio é comum 2 maioria das pessoas. Poucas, realmente
muito poucas, tém uma posicio proativa quando se deparam com
alguém mais bem-sucedido. O que elas nio sabem é que esta é a
atitude menos indicada para quem deseja ser um empreendedor de
sucesso, seja em que ramo for.

Determinagio, garra, iniciativa, espirito de luta, jogo de cin-

tura e paciéncia, muita paciéncia, sdo algumas das caracteristicas
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indispensdveis para quem deseja ter seu proprio negdcio. Fora a
possibilidade de se ganhar na Loteria, ou de fazer fortuna com uma

atividade ilicita, é claro, o Gnico caminho possivel é este.

Comecar do zero nos causa muitas diwvidas e
insegurancas. E como um adolescente que

vai fazer sexo pela primeira vez.

O meu atual empreendimento comecou praticamente do zero,
ja que estava ainda pagando dividas de insucessos anteriores, e isto
significava nio ter recursos financeiros nem para as acoes bésicas
que um novo negdcio exige. O capital inicial da empresa era muito
pequeno. Comecei com uma loja e nela coloquei o projeto de reinicio
da minha vida. Para reunir o capital minimo necessério tive que,
infelizmente, ir a bancos.

As mercadorias foram conseguidas parte em consignacio, no
Rio de Janeiro, e um pouco era saldo de minha confec¢do que nio
havia dado certo. Felizmente, desta vez comecamos a trabalhar um
pouco mais de acordo com as exigéncias do mercado. Em pouco
tempo, apesar de muito pequena, a loja ja era auto-sustentavel e
dava um pequeno lucro. Posteriormente, entrei no ramo de estam-
paria e confec¢do com parentes e a novela foi a mesma: falta de
capital para tocar o negdcio. Mas, depois de muita luta, consegui
um financiamento no BANDES (Banco de Desenvolvimento do
Espirito Santo) com caréncia, prazos de pagamentos e juros nio-

-eXtorsivos.

Mesmo tentando dar todos os passos da melhor forma possivel,
iniciar este novo negdécio nao foi facil. Comegar do zero é sempre
dificil. As ddvidas e as insegurangas sdo semelhantes as de um ado-

lescente que faz sexo pela primeira vez. Nesta fase, todo cuidado é
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pouco. Afinal, a maioria dos empreendedores brasileiros nao tem
recursos suficientes para tocar os seus novos negécios. A verba
disponivel é normalmente imobilizada em instalagoes, maquinas e
equipamentos e eles acabam ficando sem capital de giro para tocar
seus empreendimentos. Nesse caso, a alternativa de recorrer aos
bancos nem sempre pode ser considerada devido as taxas de juros

praticadas pelo mercado, que inviabilizam qualquer negécio.

Eu costumo dizer que o dinheiro no Brasil tem um custo tiao
alto que até mesmo o traficante de cocaina, se precisasse recorrer
aos bancos para movimentar seu comércio, quebraria. Por isso, o
que sugiro para o aspirante a empresario é que, antes de qualquer
passo precipitado, converse muito com empresérios e profissionais
mais experientes, conheca seus concorrentes e pesquise bastante o

negdcio que pretende iniciar.

Também verifique quem sdo seus clientes em potencial, iden-
tifique suas reais caréncias e, se for o caso, busque novas possibili-
dades de negdcios e servicos que ndo existam na sua comunidade.
As chances de sucesso serdo maiores e desta forma vocé evitard
fazer parte das estatisticas nacionais que indicam que o indice de

mortalidade das empresas é muito alto.

Qutra dica importante: procure o apoio de entidades como
o SEBRAE e os Bancos de Desenvolvimento, entre outras, que
auxiliam muito quem estd comeg¢ando uma nova atividade empre-
sarial. Através delas pode-se obter, além de recursos financeiros,

informacdes técnicas, gerenciais, comerciais e muitas outras.
E, por fim, ndo se esquega: a pesquisa é vital para que sua
experiéncia seja bem-sucedida. Esgote todas as possibilidades de

investigagio sobre o empreendimento de sua escolha e, se possivel,
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até trabalhe na 4rea desejada como empregado para se familiarizar
por completo com ela.

A pesquisa é vital para que uma

experiéncia seja bem-sucedida.

Com esse procedimento, vocé terd condi¢cdes de conhecer
melhor o empreendimento que pretende montar, conhecer todas
as suas nuances e, a partir daf, tomar uma decisdo mais consciente.
Desta forma, mesmo que vocé seja muito jovem, inexperiente e
tenha poucos recursos, serd mais facil tomar uma decisio acertada

e prosseguir com mais chances de sucesso.

E, se vocé acha que o processo é muito trabalhoso e que é
melhor esperar que uma Super Sena aconteca em sua vida, fique a
vontade, pois a decisdo e as consequéncias dela sdo inteiramente

suas.

* Pesquise bastante o negdcio que vocé pretende iniciar. A qualidade
das informacdes obtidas pode ser fundamental ao seu sucesso.

* Procure sempre financiamentos em Bancos de Desenvolvimento

que possuam caréncias, juros adequados e prazos de amortizacéo.

* Nada cai do céu. Temos que trabalhar, e muito, para iniciarmos

nossos negbcios.
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CAPITULO 5

Famiglia Isotton:
tutti buona gente

Chegard o dia em que talvez as mdquinas pensem,
porém elas nunca terdo sonhos.
Theodor Heus

Sou de origem italiana e tenho, inclusive, o reconhecimento legal
de dupla cidadania. Meus bisavés e avés maternos (familias Isotton,
Zanini, Sangalli e Merisio) vieram para o Brasil no século XIX,
provenientes do Norte da Itélia, na esperanca de dias melhores.
Como todo grupo de imigrantes italianos, eles enfrentaram muitas
dificuldades. Afinal, deixar para trds todos os lacos familiares, en-
frentar uma viagem de navio por cerca de um més em condigoes
precérias, trabalhar duro desbravando terras nas matas da Serra
do Mar, no Espirito Santo, amanhecer e anoitecer com a mio na

enxada, ndo deve ter sido facil.

Gracas a Deus estas familias venceram, e, apds residirem ha
décadas no Brasil, meus avés se conheceram no Espirito Santo e se
casaram. Dentre todas as minhas origens familiares, a mais forte é

a da familia Izoton, talvez pela grande quantidade de parentes.

Por ser curioso e muito ligado na busca de meus antepassa-
dos, certo dia decidi investigar as origens da familia Izoton. Nessa
ramificagdo encontrei séculos de histérias que até hoje ocupam

parte do meu tempo e de outros primos também interessados.
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Descobri até que o nome correto da familia na It4lia se escreve
Isotton, embora aqui no Brasil, por erros de registro em cartdrio,
tenha se transformado em Izoton. No Sul do Pafs, em outro ramo
da famfilia, também se escreve Isoton e Izotton. No fundo, todos

530 parentes.

As pesquisas j4 me levaram 2 Itélia e conseguimos elaborar
nossa arvore genealdgica até o ano de 1579, mais de quatro sécu-
los atrés. A histéria mais atual de nossa familia comeca no ano de
1879, quando nascia, em pleno inverno europeu, na Vila de Zottier,
Comune di Mel, no Norte da Itélia, o menino Giovanni Battista
[sotton (meu avo), filho do casal de camponeses Giovanni Battista

Isotton e Maria Zanini (meus bisavds).

Na familia Izoton, as caracteristicas predominantes sdo o bom

humor, a simplicidade e a persisténcia.

Em 1881, o casal, j4 com cinco filhos, emigra para o Brasil e
se instala no interior do Espirito Santo. Na mesma época, também
emigravam para o Brasil, provenientes da Comune de Caravaggio,
Giovanni Merisio e Elisabeth Sangalli, com quatro dos seus cinco
filhos, pois o cacula ndo pdde embarcar e acabou ficando com pa-

rentes.

Os anos passam e Giovanni [sotton e Magdalena Merisio, fi-
lhos dos dois casais se unem e tém 11 filhos, a maioria agricultores e
fixados, também, no interior do Espirito Santo. Em resumo, os des-
cendentes de Magdalena e Giovanni, meus avds, somam, hoje, cerca

de 650 pessoas no Brasil, entre os quais se incluem eu e meus irmaos.

Por conta desses estudos, eu e um grupo de primos que me

ajudaram a reunir todas essas informagdes conseguimos realizar
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vérios Encontros Nacionais da Familia Izoton, sendo que do tltimo,
realizado em Vila Velha (ES), em 2012, participaram quase 400
pessoas. Nao busco, entretanto, contato apenas com parentes no
Brasil. Ja fiz viagens a [tdlia para resgatar parte desse passado que
cada vez mais me fascina e que também é objeto de pesquisa por
parte deles. A familia Isotton italiana nos trata muito bem. Certa
vez eu e minha familia fomos recebidos com um coquetel pelo Pre-
feito da Comune di Mel e, para meu desespero, tive que fazer um

discurso em italiano. Acredito que me sai bem.

Estimulado pelos parentes italianos, iniciei também a forma-
¢do de um pequeno museu da familia. Além de pertences e pegas
diversas, obtidas ao longo dos anos, conto com objetos raros como
utensilios cortantes e flechas oficialmente catalogadas com cerca de
quatro mil anos, tendo sido descobertas nas terras da nossa familia,
na Itélia.

Criamos também a Fundacéo Izoton, ainda informal, com
estatuto e grupos de trabalho, que tem o objetivo de proporcionar
aos membros da familia melhores condi¢oes de vida, através de
novas oportunidades de trabalho, facilidade para abrir seu proprio

negdcio, educacio, satde basica, lazer, esportes e muita integragao.

Da familia Izoton posso dizer que todos tém um bom humor
predominante, sio simples e muito persistentes. Hoje, muitos deles
atuam na area da justiga, outros no comércio, mas uma boa parte
ainda estd no campo e os calos nas mios fazem parte de sua realidade
didria.

Para os que sonham em fazer o caminho inverso ao deles, ou
seja, partir para um nivel de vida basico melhor no exterior, lembro

ter sido no Brasil que a familia Izoton conseguiu melhores chances de
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vida. Hoje, o indice de desemprego é muito alto na Itilia e acredito
que as oportunidades de se construir uma vida melhor, de se mudar

de estdgio mais rapidamente sdo mais faceis aqui do que 4.

Ao analisar a histéria de minha familia, constatei que os que
vieram para o Brasil tiveram melhores oportunidades de vida e

trabalho do que os que ficaram na It4lia.

E, ao analisar todos esses anos de histéria, ao acompanhar a
vida de muitos parentes passo a passo, posso dizer, e af vai a mensa-
gem mais importante deste capitulo, que as oportunidades sempre
surgem para todos. Quem estiver preparado para elas e conseguir
percebé-las em tempo, conquistara melhores resultados. A histéria
da familia Izoton é muito bonita, tem fatos emocionantes, muitos
caminhos, chegadas e partidas, mas, certamente, nio é muito di-
ferente da maioria das familias brasileiras. Afinal, o mundo ¢ igual

para todos e o Brasil continua cheio de oportunidades.

* Aprenda com o exemplo dos imigrantes italianos. Tenha uma meta

e trabalhe muito. Os resultados certamente virdo.

* A familia é muito importante em nossas vidas. Vocé ja pensou
em reunir a sua! Aquele monte de primos e tios que se véem tio

pouco! Experimente.
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CAPITULO 6

COBRA D’AGUA: uma historia
de muito trabalho

No mundo dos negdcios todos sdo pagos em duas moedas: dinheiro
e experiéncia. Agarre a experiéncia primeiro, o dinheiro vird depois.
Theodor Heus

Desde menino, sempre tive vontade de ter o meu préprio negdcio.
Sempre que possivel inventava algumas atividades que me permitis-
sem ter algum tipo de renda, mas a meta era ter no futuro a minha

prépria empresa, seja de que setor fosse.

Pautado por esse objetivo, na primeira oportunidade que surgiu
quando me formei em engenharia, em 1978, e apesar de ter conse-
guido emprego numa metaldrgica, comecei, em paralelo, a minha
primeira experiéncia empresarial, através de uma confeccio, no Rio

de Janeiro. Como vocé ja sabe, ndo fui bem-sucedido.

Em 82, ja trabalhando numa outra empresa, a Companhia
Espirito-Santense de Saneamento (Cesan), comecei também em
paralelo um novo negdcio, uma pequena loja localizada em Vila
Velha, que consumia parte das minhas noites em controles admi-
nistrativos e financeiros. Essa fase foi muito importante, pois como
0 negdcio era bem pequeno, pude aprender um pouco de tudo na
area de varejo, ou seja: compras, vendas, atendimento a clientes,
areas financeira/tributéria, etc. Nesse inicio, um personagem que

muito me ajudou foi o representante comercial André Coutinho.
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Logo a seguir, j4 me arriscava num novo negdcio em parceria
com familiares no ramo de estamparia téxtil. Lembro-me de que
neste empreendimento o investimento inicial foi de cerca de quatro
mil délares, recursos obtidos através de um saldo de aposentadoria

do meu sogro, José Baptista.

Como a 4rea de estamparia era considerada, na época, limitada,
acabei direcionando-a para a industria de confecgio que aparentava
ter um mercado mais promissor. Como toda microempresa, tinhamos
limitacdes de capital de giro e recursos para investimentos. Por isso,
trabalhdvamos com fac¢des externas e mais tarde comecamos a

produzir internamente com maquinas alugadas.

Vila Velha representava 12% do consumo de roupas do ES,
0 ES 1,7% do Brasil, e o Brasil 1,5% do mundo.
Estava definida a nossa estratégia de crescimento.

Foi nessa época também que decidi trabalhar com a marca
COBRA D’AGUA. Ela foi langada em agosto de 1988, mas ji existia
anteriormente. Seu dono era um grande amigo, Herberto Eduardo
Melo Veltem, mais conhecido como Bega. Assim comecava a his-
téria dessa empresa que me fez viver experiéncias empresariais tao

importantes, justificando a decisdo de escrever este livro.

Retornando A nossa histéria, a marca COBRA D’AGUA
agradava a todos, especialmente por seu duplo sentido. Além do
réptil que vive na dgua, muito conhecido no Brasil, ela simbolizava
também o craque dos esportes aquaticos, criando com isso uma
grande identificagdo com os atletas de esportes de praia e com os
admiradores desses esportes, muito comuns no Espirito Santo.

O langamento da marca COBRA D’AGUA ocorreu na VI
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Fitec, Feira da Inddstria Téxtil e de Confecgdes do Espirito Santo,
em agosto de 1988. Foi uma experiéncia surpreendente. Nessa feira
conseguimos avaliar outras empresas, ver como se negociava com
lojistas de todo o Pais e, 0 que é mais importante, nossa marca foi

apresentada para todo o publico e agradou.

Langamos a COBRA D’AGUA em uma Feira de Moda.
Para chamar a atencdo dos wisitantes,

penduramos uma asa-delta em cima do estande.

Para chamar a atencio dos visitantes nessa Fitec, penduramos
uma asa-delta bem acima do nosso estande. O ntimero de modelos
era pequeno, mas as cores e a linha esportiva atrafam os compra-

dores, permitindo assim fechar bons pedidos.

Apesar do sucesso regional, existiam alguns dados estatisticos
de consumo de roupas em minha mente que me obrigavam a ser
mais ousado. O municipio de Vila Velha, onde estamos instalados
até hoje, representava apenas 12% do consumo de vestudrio do
Espirito Santo. O Espirito Santo, por sua vez, representava 1,7% do
Pais e o Brasil era apenas 1,5% do mundo. Portanto, se quiséssemos
crescer, precisavamos buscar novos mercados, dado que o Brasil
representava cerca de 500 cidades de Vila Velha e o mundo 33.000
cidades de Vila Velha.

Foi a partir desta percep¢io que defini toda a estratégia de
crescimento da nossa marca, principalmente com a ampliacio do
ntmero de representantes em todo o Pafs, melhoria da colegéo,
investimentos em marketing e muitos esforgos para dar um supe-

ratendimento aos clientes lojistas.
Em 89, compramos as primeiras maquinas da empresa. Foram
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tempos dificeis. Nao é facil comegar partindo praticamente do
zero. Mas, baseado em experiéncias anteriores nossas e de outros
empreendedores, acreditava que, se soubéssemos tomar as decisdes

certas e trabalhar em equipe, 0 sucesso comegaria a aparecer.

Em 90, veio nosso primeiro grande estouro. ParticipdAvamos da
392 Fenit (Feira Nacional da Industria Téxtil), em Sao Paulo, na
se¢do de surfwear, com um estande pequeno, mas que exigiu um
esforco financeiro muito grande para que pudéssemos participar.
No primeiro dia, vendemos nossa producio de dois meses, e até o

fim da feira vendemos o equivalente a seis meses.

No dia seguinte ao término da Fenit, por coincidéncia tam-
bém era realizado o primeiro jogo da Copa do Mundo de 90, entre
Argentina e Camardes. S6 que, em vez de assisti-lo, ou mesmo
de retornar para o Espirito Santo, fui para o Braz e outros bairros
paulistas, onde se concentravam muitas lojas de maquinas para
confecgdes, tentar comprar algumas que nos permitissem atender
aos pedidos fechados na Feira. Poucas lojas ainda estavam abertas
devido ao jogo. Mesmo assim consegui entrar na Revendedora de
M4quinas Yamato e convencer o proprietério a cancelar pedidos,
repassar-me maquinas ja vendidas a terceiros e aceitar cheques

pré-datados como garantia de compra.

St. Jalio Capella, dono da Revendedora, o senhor ndo imagina
como sua atitude foi importante para mim. Devo-lhe muitos agra-

decimentos!
Dessa forma, conseguimos os equipamentos, triplicamos nossa

produgio e nossa empresa deu um grande salto que a levou poste -

riormente ao crescimento que hoje registra.
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Ao longo deste percurso, minha mulher Célia Vieira e eu ji
estdvamos atuando sozinhos, uma vez que os outros sécios haviam

se desligado da empresa e se dedicavam a outras atividades.

Em 92, mudamos para nossa fabrica atual, com cerca de quatro
mil metros quadrados e mais de uma centena de equipamentos, o

que nos permitia atender com seguranga a todos os nossos clientes.

Hoje, a marca COBRA D’AGUA est4 presente nos 27 estados
brasileiros, com mais de 12.000 clientes lojistas, em cerca de 1.800
cidades. Temos vérios parceiros licenciados situados em outros es-

tados, e a nossa rede de lojas conquista novos mercados a cada dia.

Toda a histéria da COBRA D’AGUA teve acertos e erros
comuns a todo empreendimento. Felizmente, aprendemos rapida-
mente que Os acertos precisam ser maiores e que os erros nao podem
ser repetidos. Parodiando a letra do samba, soubemos reconhecer
algumas quedas sem desanimar, desta forma obtendo resultados

muito positivos.

Foi muito importante o esforco individual de todos, no inicio

do desenvolvimento deste projeto, bem como o apoio que recebe-
mos de entidades como o CEAG/SEBRAE, BANDES, do Sistema
FINDES, de amigos, fornecedores e muitos outros.
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* Nada cai do céu. Os bons resultados de uma empresa dependem
de muito esforgo e trabalho certo.

* O trabalho em equipe ¢ fundamental, mesmo que tenha a forte
figura do fundador ou do acionista principal. E o velho ditado:
“Uma andorinha s6 nio faz verdo.”

* Uma trajetéria de sucesso é constituida de acertos e erros. Analise
sempre as causas dos erros e nfo os repita mais, senfo... Se for
necessario, cometa erros noOvos.

48



CAPITULO 7

Planejamento Estrategico:
enxergando o futuro

Uma visdo de futuro, sem uma agdo, nada mais é do que um sonho.
Sabedoria Popular

E muito comum ouvirmos alguns empresérios dizerem que no Brasil
no ¢é possivel planejar nada, ja que o Governo Federal muda suas

regras constantemente. Eu discordo totalmente dessa colocagio.

Planejamento significa visdo de futuro, definicio de compor-
tamentos e estratégias para se alcancar um objetivo, saber aonde se
quer e como se quer chegar, mesmo que saibamos que a qualquer
hora podem vir novidades de Brasilia.

E é possivel uma empresa sobreviver saudavelmente sem ter um
minimo de planejamento? Fazer tal afirmagio é passar um atestado

de maluquice ou de incompeténcia.

Uma empresa, por menor que seja, tem que fazer seu Plane-
jamento Estratégico. E vital que ela identifique os pontos fortes e
fracos do seu ambiente interno, conheca as ameacas e oportunidades
do cendrio externo e defina as acdes necessdrias para atingir os seus

objetivos previstos. Tudo isso de maneira simples.

A marca COBRA D’AGUA s6 conseguiu crescer porque en-
tendeu que o Planejamento Estratégico é fundamental. Todos os
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anos ele é elaborado e periodicamente seus rumos sdo avaliados,
sendo corrigidos caso necessdrio. A participagdo da Diretoria e
demais niveis gerenciais nesse processo é primordial.

Missao da COBRA D’AGUA:

Satisfazer, encantar e surpreender
clientes de atitude jovem, em
todos os seus momentos,

com produtos e servigos ousados.

Para realiz4-lo, fazemos muita leitura, ouvimos muita gente,
pesquisamos o mercado, tragamos cenérios e tendéncias. Além disso,
o resumo de nossa missdo, visao, valores e politicas empresariais é
afixado nas paredes da empresa para que todos a conhegam e saibam
que aquilo é a nossa “biblia interna”.

Visdo da COBRA D’AGUA:

Ser uma empresa lucrativa, sélida e
movadora, com ambiente interno agraddvel,
atuando com marcas conceituadas
no mercado nacional e internacional,
gerando resultados esperados pelos seus

acionistas, colaboradores e parceiros.

Como detalhe importante, lembramos que o Planejamento
Estratégico tem que ser flexivel. O mercado é que determina as
acoOes a serem empreendidas na conquista dos objetivos da empre-
sa. Muitas vezes, essas mudancas precisam ocorrer imediatamente
e ndao podemos esperar o fim do ano. Por isso, é importante muita
rapidez e flexibilidade por parte de toda a equipe.
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Negécio da COBRA D’AGUA:

Proporcionar emocdo aos clientes de
atitude jovem, vinte e quatro horas por dia,
em qualquer lugar, estimulando-os
a “ficarem de bem com a vida”.

Quando comegamos a COBRA D’AGUA, por exemplo, nosso
objetivo era ganhar dinheiro, e s6. Resultado, corriamos atras dele
e ele corria de nds. A partir do momento em que comegamos a
nos organizar, mudar nossos projetos de vida, a nos preocupar em
satisfazer, encantar e surpreender nossos parceiros, especialmente
nossos clientes, o perfil da nossa empresa mudou. Ficamos mais
profissionais, mais produtivos e a empresa comegou entio a crescer

e prosperar.

No inicio era até engracado. Uma empresa como a nossa, fundo
de quintal, reunindo-se em hotel fazenda com seus colaboradores
internos (alguns nunca tinham pisado em um ambiente desse) para
elaborar um Planejamento Estratégico. Algumas pessoas menospre-

zavam e criticavam essa minha atitude.

Mas, como diriam alguns, “o tempo é o senhor da razio”.
Estdvamos certos.

Felizmente, ano a ano estamos melhorando. Atualmente nio
somente elaboramos o nosso Planejamento Estratégico como ava-
liamos todos os processos de nossa empresa, especialmente os erros

e os acertos do passado. Esse &, realmente, o caminho das pedras.



1)

2)

3)

Gestao profissional e participativa, com produtos e servigos
de qualidade, precos justos e exceléncia no atendimento aos

seus clientes em geral.

Desenvolvimento continuo, motivagao, capacita¢do e re-

tencio dos seus talentos humanos.
Relacionamento transparente com os parceiros empresariais.

Monitoramento constante da evolucdo do mercado e habito

dos consumidores.

Crescimento empresarial gradual, ordenado e seguro, mi-

nimizando riscos.

Diferenciacéo e personalizagio dos seus produtos e servi-
cos, agregando valor as marcas com que atua, e que seja

percebido pelos clientes.

Promocao da cidadania e responsabilidade social nas regices
geograficas de atuacio.
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* Planeje o futuro de sua empresa, independente do porte que ela
tenha. Pode ser uma pequena loja, um restaurante, até mesmo

um carrinho de cachorro-quente.

* Envolva toda a equipe principal de sua empresa na elaboracéo
do planejamento. Dessa maneira, o comprometimento de todos

é bem maior.

* Crie mecanismos para monitorar e acompanhar a evolucdo das

agdes. N#o adianta s6 planejar. Tem que controlar e corrigir rumos.







CAPITULO 8

Um bom boteco pode substituir
um excelente analista

S6 existe uma coisa melhor do que fazer novos amigos:
conservdr os velhos.

Elmer G. Letterman

Jimmy Lapin, Richard Gere, Mac Laren, Xéra Pau, Balero, Arafat,
Maguila, Zé Muqueca, Guerrilheiro, Béto, Venac, Ferreira, Valti-
nho, Ronaldio, Bola Murcha, Cara de Cachorro, Vitalino, Gugu,
Levy, Nirlan, Z¢é Brasil, Pedrio, Bil, Adonis, Bunda Gorda, Francés,
Meirio, Clévis, Caveira, Osério, Gersinho, Paulo Banana, Serjao,
Guy, Paixao, Diogo, Claudio, Z¢é Bode, Léo, Tulinho, Assis, Carlos
Fernando, Cristiano, Macarrao e muitos outros. Por mais absurdo
que possa parecer, esta nio € a relagio de um time de futebol dos
internos de um hospicio ou dos animais de um zoolégico qualquer.
Esses nomes ou apelidos “sutis” referem-se a um grupo de empre-
sarios, profissionais liberais, e outros tipos de trabalhadores, que
tinham uma paixdo em comum: bares bem na linha popular. A
presenca atual desta turma estd direcionada para o Bar do Zito.
No passado, frequentdvamos o Ponto Zero, mas mudou de dono e
perdeu as caracteristicas basicas. Revisando o livro, constato que

infelizmente alguns amigos dessa relacio original, Deus ji levou.
Instalados na Praia da Costa, em Vila Velha (ES), estes botecos

tém uma localizagio privilegiada. Ficam de frente ou perto do mar,

e de suas mesas é possivel ver a lua nascer, o sol se por, os navios
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que chegam e partem do Porto de Vitdria, muitos barcos de pesca-
dores, e mais uma série de recursos naturais, j4 que a natureza do
local é das mais bonitas do litoral capixaba. Seus atributos positivos,
entretanto, param por ai. O atendimento, apesar de ter melhorado,
ainda deixa muito a desejar, a comida faz a linha mais ou menos e

a temperatura da cerveja é sempre uma surpresa.

Como justificar, entdo, uma paixio tio grande e fiel por bares
t3o sem a famosa qualidade? Bom, caro leitor, af vai uma li¢io im-
portante. Nio se pode ser empresdrio, racional, eficiente, gerador
de bons resultados e mais um sem-ntimero de atributos exigidos
dos homens de negécios no mercado hoje sem, pelo menos, alguns
momentos de relaxamento. A maioria dos empresarios e executivos
sabe disso e cada um busca o seu lazer preferido. Muitos praticam
esportes, outros viajam, mas, para esse grupo, a melhor opgio sao os

encontros semanais dos amigos nestes locais.

Estar 14 significa deixar todos os problemas, angtstias, compro-
missos, davidas e dividas para tras. No bar, todos falam uma mesma
linguagem denominada papo furado. Isto significa dizer que todos
falam, mas ninguém diz quase nada. E o melhor é saber que no dia
seguinte a gente no se lembra do que falou nem do que ouviu. Por
isso, 14 se discute tudo, principalmente assuntos polémicos como fu-
tebol, religifo, politica e economia. Como a conclusdo dos temas é o

que menos interessa, todos falam & vontade e até a0 mesmo tempo.

Nos momentos de pico da euforia do grupo, o clima chega a ficar
surrealista. Afinal, pessoas de esquerda, de direita, de centro, de ban-
da, de dentro, de fora, e quantas outras tendéncias houver, debatem
todos os temas lancados na mesa, ou no balcdo. O lema é: quanto
mais polémica melhor. E, por incrivel que parega, é desta forma, nos

exaltando e rindo muito, que colocamos todo o nosso estresse para fora.
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O papo é tao “sério” que no dia seguinte
vocé ndo se lembra nem do que

falou nem do que ouviu.

A turma que frequenta estes pontos é da velha guarda. Em
sua maioria sdo amigos que nasceram em Vila Velha, no Espirito
Santo, e continuam morando na regifo. Todos sdo das décadas de
50 e 60 e estdo hoje com idades variadas entre 40 e 60 anos. O
grupo é bastante assiduo. Uma falta ou outra sempre é registrada,
mas desaparecer por muito tempo ¢ dificil. Pode parecer estranho,
mas estes barzinhos fazem falta na vida da gente. Aquela mesinha
do lado de fora, sempre exposta a luz do sol ou da lua, ja que Vila
Velha registra poucos dias de chuva no ano, a brisa do mar, o mo-
vimento da praia mais bonita do Estado, mais o grupo teatral de
amigos, tudo isso é um convite a ndo faltar aos nossos encontros,
que sdo marcados pelo acaso. Afinal, ninguém combina muito a

hora e o dia para ndo perder o encanto.

O hébito de frequentar estes locais estd sempre muito presente

em mim, e nas minhas viagens, sempre penso com saudade:

“Neste momento, aquela turma estd 14 no boteco bebendo,
comendo e discutindo sei 14 0 qué.” Certa vez, na década de 90 via-
jando pelo Japao, eu encontrava tudo tdo eficiente, tio organizado,
que ndo resisti, e, na primeira oportunidade, comprei um postal e
mandei para os meus amigos. O cartio, que ficou um bom tempo
afixado no caixa do bar Ponto Zero, dizia mais ou menos o seguinte:
“O Japao é um pafs certinho e organizado demais. Acho que est4
faltando um Ponto Zero aqui. T6 morrendo de saudades da minha
cerveja quente, do peixe gelado, do provolone que nunca tem, dos
enrolos do Dilton (garcom), dos esquecimentos do Paulinho (outro

gar¢om), de todos esses momentos que nos trazem muitas alegrias.
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Tenho muitas saudades e espero brevemente estar junto novamente
de todos vocés.”

O texto do postal que enviei resume bem o nosso sentimento
em relagdo aos barzinhos que frequentamos. O que gostamos no
local é exatamente o improviso, o descompromisso. E um local onde
podemos liberar todas as nossas tensdes e repor nossas energias. No
meu caso, especificamente, posso afirmar que ele substitui, as vezes
¢ claro, o analista. O custo é menor e o papo mais divertido. Porém,

nio quero polemizar esse assunto com meus amigos analistas.

T6 morrendo de saudades da cerveja quente,
do peixe gelado, do provolone que nunca tem...
(Postal enviado do Japao)

Gragas a esses encontros, fico mais tranquilo, com o estresse
razoavelmente controlado e o humor em alta. Além disso, continuo
controlando minha alimentagéo, fazendo caminhadas pela manha,
exercitando na esteira em casa a noite e me dando o prazer de relaxar,

de vez em quando, mas por completo, com meus amigos.

* O empresirio leva uma vida de muita correria e até mesmo de
estresse. Portanto, precisa ter valvulas de escape. Conversar com

amigos é uma delas.

* Muitos bons negdcios sdo fechados em bares e restaurantes. A
informalidade facilita as pessoas a tomarem decisoes.

* Se até Deus descansou no sétimo dia, nds que somos filhos de
Deus...
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CAPITULO 9

Vigjando e aprendendo

O que é a vida sem um sonho.
Edmond Rostand

Desde crianga, sempre tive fascinio por novas experiéncias, e viajar
era a que me proporcionava a realizagio mais completa desse desejo.
Como n@o tinha recursos financeiros, o jeito era viajar através dos
sonhos, lendo livros e revistas, ouvindo as pessoas narrarem suas aven-

turas. Desta forma, dei centenas de voltas a0 mundo, e como aprendi!

Atualmente, tenho virios objetivos na vida e um deles refere-se
a viagens. Estabeleci uma nova meta de conhecer, até os 65 anos
de idade, 65 paises no mundo que escolhi ap6s leitura e analise de
sua historia, pontos turisticos, cultura, beleza, etc. Até 0 momento
de escrever este livro ja havia visitado 51. Faltam 14 paises. Espero
ter, nos proximos anos, satide, disponibilidade e recursos financeiros

para poder cumprir esse objetivo.

Por causa desse desejo muito forte de conhecer coisas novas,
tao logo pude pagar viagens reais, tratei de partir em busca delas.
As experiéncias foram tdo boas que hoje, embora nio faga questao
de horério para entrar e sair do servigo e trabalhe nos feriados e
fins de semana, ndo abro mio de uma boa viagem de férias mesmo
que o perfodo seja curto. E bem verdade que sempre oriento minhas
viagens para locais que possam me oferecer prazer e aprendizado

profissional, a0 mesmo tempo. Por exemplo, se vou aos Estados Uni-
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dos, procuro ajustar minha viagem ao calendéario de feiras de moda
que existem por 14 e, assim, uno o ttil ao agradavel. Com relagio
a outros pafses, também faco a mesma coisa. Sempre programo
algumas visitas a empresas, ou pontos de comércio, onde posso

aprender novas formas de trabalho e conhecer novos produtos.

Uma dica importante: para que uma viagem possa ser mais bem
aproveitada, é fundamental que vocé tenha companhias agradaveis
e com preferéncias pelo menos parecidas. Grandes parceiros nestas
minhas andangas no passado, eram o empresério de construgio civil
e amigo de infAncia, Pedro Henrique Puppim, e sua mulher Olinda.

Tenho uma meta de conhecer 65 paises até os 65 anos de idade.
Faltam 14 paises. Espero ter nos préximos anos savide,
disponibilidade e recursos financeiros para atingir essa metd.

Desta forma, tive a oportunidade de conhecer vérios lugares.
Em todos eles me encantei com os costumes, paisagens, culinria e
cultura. Em cada um deles registrei um momento especial que me

transformou e, hoje, posso dizer, fez de mim um novo homem.

No Egito, fiquei especialmente fascinado pelas obras de en-
genharia. As pirAmides, a esfinge, ¢ impossivel ndo se emocionar
com tanta beleza. Ao vé-las fiquei imaginando como foi possivel
construir obras tio grandes e majestosas, hi tantos milénios, sem
os recursos tecnoldgicos hoje disponiveis. Mais tarde, retornei ao
Cairo para efetuar palestra.

Também a muralha da China me impressionou por ser tao
grandiosa e de dificil construgio. Sao 7.300 quilometros construidos
em 200 anos. Mais um vdo ao imaginar a sua construgio. Posterior-

mente, a China também passou a ser destino de negécios.
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Uma outra emocio foi observar, na pratica, a aptidio e a
tendéncia para o comércio que o povo de Istambul, na Turquia,
apresenta. E uma licAo empresarial imperdivel ver como se trabalha
no Grand Bazar, com cerca de quatro mil lojas, sendo duas mil s6
de joalherias. A técnica de venda usada ainda é semelhante a de
seus antepassados e tem caracterfsticas proprias. E interessante
ressaltar que Istambul é a tnica cidade do mundo que estd em dois
continentes, metade dela esté na Europa e a outra na Asia, separadas

pelo estreito de Bosforo.

Também na América Latina encontramos locais impressionan-
tes. O Peru, com sua histéria Inca e todo o seu desenvolvimento
ao longo dos tdltimos 2.000 anos, e depois, a partir da colonizacio
espanhola, feita através de Francisco Pizarro, em 1537, registra
um fascinio especial. Tudo na regido é surpreendente. Machu-
-Picchu, por exemplo, é inesquecivel. O destaque vai para suas
colinas, especialmente as de Olhantoytambo, com pedras de 15,
20 e 30 toneladas, encaixadas perfeitamente, e que deixam todos
sem entender como se conseguiu definir o método construtivo de
sua forma, nos levando a pensar sobre raios laser, seres extraterres-
tres e muitas outras ideias fora do padrio. E uma curiosidade. Foi
em Machu-Picchu, sob toda aquela magia, lendo a autobiografia
de Lee lacocca, que decidi iniciar um novo negécio, a COBRA
D’AGUA, sob nova forma de trabalho, com uma enorme vontade
de ser bem-sucedido.

Israel foi um outro local que me marcou muito. Talvez por
cultivar meu lado religioso, por ser de uma familia de cristéos, ter
estudado num Colégio Marista, ter cantado no coro da Igreja e tudo
mais, senti uma emogao especial ao visita-la. Foi muito especial co-
nhecer, em Belém, o local onde Cristo nasceu; Nazaré, onde ele foi

criado; o mar da Galiléia; o Rio Jordao, onde tive a oportunidade de
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ser rebatizado, o muro das lamentagdes, a via crucis, as 14 paradas,

Jericd, enfim, todo esse passeio foi inesquecivel.

Foi em Machu-Picchu, sob toda aquela magia, lendo a

autobiografia de Lee lacocca, que decidi iniciar um novo negdcio:

a COBRA D’AGUA.

No que se refere ao aprendizado, no poderia deixar de mencionar
um Kibutz em Israel, na fronteira da Siria com o Libano. Localizado
no sopé das colinas de Gol3, ele registra um método de vida com ad-
ministracio participativa e um processo educativo no qual a crianga
aprende por si mesma, o que faz com que o pais seja um dos maiores
exportadores de inteligéncia do mundo.

Outros locais de muita beleza. Bali, na Indonésia, se destaca por
seu misticismo, dangas e histérias. O Havai é imbativel nas praias.
Northshore, Southshore, Pipeline, Waimea, Waikiki e Sunset estfo
entre as melhores do mundo. Ainda no Havai conheci a Bafa de
Pear] Harbor, que foi atacada pelos japoneses na Segunda Guerra
Mundial. Ainda esta 14 o navio Arizona, que afundou e deixou um
saldo de 950 mortos. No ataque morreram 1.500 pessoas. Logo
depois, os Estados Unidos davam o troco e com a bomba atdmica,
matavam 200 mil japoneses em Hiroshima e Nagasaki (como ¢é
imbecil uma guerra que sacrifica tantas vidas humanas).

Mas a beleza e os bons ensinamentos néo sio privilégios apenas
dos recantos exoticos. Também as metrdpoles propiciam belas paisagens
e muito conhecimento. Cidades como Londres, Paris, Nova lorque,
Roma, Sio Paulo, Rio de Janeiro e Madri sdo interessantissimas.
Em Los Angeles e Orlando, é impossivel nio voltar a ser crianga na
Disneyland e na DisneyWorld. Nesses passeios, minha mulher e eu

ficamos em dutvida se quem se diverte mais sdo nossas filhas ou nos.

62



Algumas viagens foram inesqueciveis, como por exemplo o
Caminho de Santiago de Compostela entre a Franga e a Espanha,
onde percorri a pé e de bicicleta 833 quildmetros, bem como o Ca-
minho de Jesus na Terra Santa (Israel, Palestina e Jordania), onde

andei a pé 260 quildbmetros.

E uma licdo empresarial imperdivel ver como se processa
a comercializacdo nas quatro mil lojas do Grand Bazar,
em Istambul, Turquia.

Inesquecivel também foi estar trabalhando em Nova lorque
no dia 11 de setembro de 2001 e participar de toda aquela loucura!
Esta parte eu prefiro nao lembrar.

Nas cidades do mundo oriental, onde se concentram os famosos
tigres asidticos, como Singapura, Tailandia e Hong Kong, o susto é
sempre grande. De longe nds nio imaginamos a forga empresarial

e cultural desse povo.

E o Brasil, onde entra nesse roteiro turistico? Podem acreditar,
aqui hd muito que ver e aprender. Conheco praticamente todo o
Pafs, a Amazonia, o Pantanal, o Nordeste, o Centro e o Sul. Em
todas essas regides, descobrimos fatos e locais surpreendentes, como
Morro de Sao Paulo, Bizios, Angra dos Reis e muitos outros.

Para quem também tem espirito aventureiro e deseja viajar
mundo afora, uma dica. Fale pelo menos uma lingua a mais, de
preferéncia o inglés, e informe-se, sempre que possivel, sobre os
hébitos e costumes de cada regido visitada. E fundamental que,
além de espirito aventureiro, vocé leve, também, o seu espirito de
cidaddo do mundo, respeitando cada lugar e seu povo, como vocé

gostaria que respeitassem sua patria.



Por toda a experiéncia acumulada nessas viagens, posso ga-
rantir que viajar é uma das formas mais prazerosas e produtivas de
aprendizado. Por isso, sempre que possivel, arrumo minha mala e

14 vou eu, rumo a uma nova experiéncia de vida.

* Sempre que possivel, viaje e conheca novos lugares, culturas e
pessoas. E um aprendizado supergratificante.

* A globalizagio da economia é uma realidade. Quando vocé via-
ja, consegue perceber na pratica tudo aquilo que lé e ouve nos

noticiarios.

* Procure compatibilizar viagens de turismo com negdcios. E van-

tajoso para ambas as partes.




CAPITULO 10

Qualidade Total: uma gquestao
de sobrevivéncia

A melhor e mais barata forma de manter os clientes satisfeitos é
servir-lhes bem desde o inicio.

Revista Fortune

A primeira vez que ouvi falar sobre Qualidade Total, de maneira mais
objetiva, foi no inicio de 1989. Antes disso, eu apenas havia lido
artigos superficiais sobre 0 assunto. O tema me encantou de tal forma
que em agosto do mesmo ano eu ji estava tentando implanté-lo na
COBRA D’AGUA, na forma de um Programa de Administracdo
Participativa que redigi em 15 dias. Foi uma tarefa executada meio
intuitivamente. Reunimo-nos com todos os nossos 37 funcionarios
na época, todos cheios de davidas, e comecei a falar sobre felicidade
e qualidade de vida. A maioria das pessoas nfo entendeu nada e eu
proprio tinha muitas dificuldades para explicar que pessoas felizes

conseguiam fabricar produtos melhores com custos menores.

O processo era muito dificil, pois eu tinha em minha cabega um
modelo formal, ditatorial, oriundo dos meus tempos de engenharia,
e era dificil acabar com esse conceito, especialmente, entre mim e
as pessoas que exerciam algum cargo de chefia. Além disso, nfo era
como uma méquina nova, que se adquire, aprende a operar e tudo
esta resolvido. Havia a necessidade de transformar todas as pessoas
de uma empresa, cada uma de um jeito e com objetivos diferentes,

e principalmente eu, que teria de mudar de comportamento antes
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dos outros. As pessoas estavam acostumadas com a administragio
tradicional, centralizadora, e de repente se viam em meio a con-
ceitos totalmente diferentes, que pregavam uma gestio com mais

autonomia, responsabilidade e qualidade de vida para todos.

Era a empresa aprendendo a administrar de maneira partici-
pativa, e os funciondrios aprendendo a participar da administragao.
Naquela época, em 89, no uniforme da empresa ja havia a frase

“Qualidade e Produtividade sdo a nossa meta”.

Para ajudar no entendimento deste processo, chegamos a
contratar inclusive um psicélogo para orientar-nos na conducio
do processo de reeducacio de todos nés.

Em 89, no uniforme dos nossos poucos
funciondrios, jd havia a frase

“Qualidade e Produtividade sdo a nossa meta”.

Apesar do grande esfor¢o que o Programa de Qualidade Total
exigiu de todos, afinal éramos um dos pioneiros em implantagdo no
Estado, valeu a pena. Apds essa fase inicial, 0 ndmero de profissionais
atuando na COBRA D’AGUA cresceu muitas vezes, o faturamen-
to multiplicou e as condicoes de trabalho de todos melhoraram
consideravelmente. Hoje, felizmente, estamos proporcionando um
bom atendimento aos nossos clientes externos e, constantemente,
buscando melhorias para encanta-los e surpreendé-los.

O Programa de Qualidade Total da COBRA D’AGUA acabou
por ser reconhecido fora da empresa. Em 1992, fomos convidados a
participar de um projeto piloto para implantagio de um Programa
coordenado pela Confederacio Nacional das Inddstrias (CNI) que

muito ajudou na sua consolidagio.
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Em 1995, continuamos a trabalhar sozinhos o nosso PQT,
e entdo, para facilitar a vida de todos, adotamos, com a ajuda de
uma consultoria externa, uma metodologia mista do SEBRAE/ES
e da Fundagéo Cristiano Ottoni, de Belo Horizonte. O objetivo era
assegurar o comprometimento de todos no Programa e disciplinar

melhor nossas agoes.

Hoje, o desenvolvimento desse trabalho se d4 de forma mais
amena. Todos ji4 conhecem seus conceitos e estamos melhorando
os resultados. Mas ele nfo se esgota. E como uma chama que nfo
pode ser apagada. Por isso, a nossa mentalidade ¢ a de que o0 amanha
pode ser melhor do que o hoje e que todos podem buscar se renovar
a cada dia.

O curioso é que esse Programa transformou a minha vida,
até mesmo em casa, com minha familia. Eu comecei entdo a me
preocupar mais com o exemplo do que com o discurso. Uma cons-
tatacdo disso foi que eu sempre aconselhei minhas filhas menores
a comerem verduras e legumes, alegando para elas que aquilo era
muito bom para a satde, crescimento e assim por diante. Falava,
falava e nfo consegui sensibiliza-las. Um dia, na hora do jantar, eu

insisti no assunto e elas entdo me perguntaram:

— Pai, se verduras e legumes sdo tao bons, por que é que vocé

nio come, também?

Desconcertei-me com esse questionamento e fiquei envergonha-
do. Eu, que fazia tantos discursos sobre o assunto, ndo comia estes
alimentos. Na hora, abaixei a cabeca e tomei uma decisdo. Pedi um
prato de salada e, a partir dai, melhorei meus habitos alimentares,
sendo que hoje, com 0 meu exemplo, as minhas filhas também me

seguiram nesse processo.



Passei a me preocupar muito mais com o
exemplo do que com o discurso.

E 0 que me deixa feliz, além do resultado que obtivemos
com esse Programa, é que ele se tornou, na época, uma referéncia
nacional. Frequentemente éramos convidados para falar sobre seu
processo de implantacdo e como o PQT facilitou a vida de todos

nds e nos tornou uma equipe mais produtiva, profissional e feliz.

Na implantacio do Programa 5S também enfrentei um dilema,
j4 que a minha sala apresentava uma desorganizacio enorme, o que
era um péssimo exemplo. Hoje, consegui melhorar bastante o meu
posto de trabalho e a minha sala, um pouco mais organizada, tem
contribuido para uma melhor performance. E o velho ditado, “chega

de discurso, o importante é o exemplo”.

Atualmente, para trabalhar na COBRA D’AGUA, o funcionirio
¢ treinado bastante, visando conhecer os principios da Qualidade
Total e aplica-los efetivamente na pratica. Sabemos que isso é apenas

um comego, mas com certeza estamos no caminho certo.
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* Um Programa de Qualidade comeca com a mudanga de compor-

tamento do n° 1 da empresa.

* As pessoas mudam de comportamento lentamente. Portanto, seja
paciente e saiba que os resultados sdo gradativos e ndo imediatos.

* A Qualidade Total depende mais da cabeca e do coracio das
pessoas do que de maquinas e processos.
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CAPITULO 11

Administracao Publica:
O outro lado da mesa

Se vocé acha que pode, ou acha que ndo pode, em ambos os
casos vocé tem razdo.
Henry Ford

O setor publico ainda exerce uma influéncia muito grande sobre a

economia brasileira, sendo responsével por uma parcela consideravel

do nosso PIB.

Com o processo de privatizacio realizado no passado pelo Go-
verno Federal e alguns Governos Estaduais, o setor publico abriu,
gradativamente, espaco para o setor privado, o que foi uma solugéo
das mais felizes para a satide financeira do Pais nos Gltimos tempos.

Por que teorizar sobre esse tema num livro que tenta passar
uma experiéncia de trabalho toda baseada na iniciativa privada? E
possivel que vocé esteja fazendo essa pergunta no momento, mas
ela tem uma resposta. E que, antes de ser empresario, eu trabalhei
durante alguns anos na administragio publica, em duas estatais, uma
federal, a Companhia Vale do Rio Doce (CVRD), e outra estadual,
a Companhia Espirito-Santense de Saneamento (CESAN), e posso
garantir que a diferenca entre elas e o setor privado, pelo menos
naquela época, era muito grande. Também convivi com a maquina

piblica na administragdo municipal, estadual e federal.
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Nem sempre os clientes estdo em primeiro plano nos objetivos
de uma empresa estatal.

Para que vocé entenda melhor essas diferengas, relaciono al-

guns pontos que me incomodavam bastante naquele tempo e que

infelizmente ainda fazem parte de um bom nimero de empresas

estatais e publicas:
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Os clientes nem sempre estdo em primeiro plano nos objetivos

dessas empresas.

As empresas estatais tém um corporativismo muito forte entre
os seus funcionarios. A preocupagio maior, normalmente, é
sempre com os salarios, com os beneficios da prépria equipe e,

nem sempre, o conceito de parceria é lembrado.

As empresas estatais desenvolvem e treinam bastante seus funcio-
ndrios, mas, na maioria das vezes, a equipe nfo possui motivagio
pessoal para aplicar os seus conhecimentos técnicos e gerenciais.
E como se fossem motores bem preparados, mas com falta de

combustivel.

As influéncias politicas sdo muito fortes e, por isso, nem sempre
os principais cargos sdo ocupados pelos melhores profissionais de
que a empresa dispde.

A estabilidade no emprego, é prejudicial ao desenvolvimento
da empresa e, muitas vezes, ao crescimento, também, do empre-
gado. Esse pseudo direito adquirido faz com que muitas vezes o
funcionério tenha uma acomodagio muito forte, impedindo que

ele lute por niveis de produtividade melhores.



* Os salérios e beneficios, apesar de serem, em boa parte das situ-
acoes, acima da média do mercado privado, inibem iniciativas
individuais e impedem que bons profissionais possam se lancar no
mercado com possibilidades de oferecer trabalho mais eficiente

e conquistar remuneragdes muito maiores.

* A 4rea estatal ndo valoriza o intrapreneur, isto é, aquele empre-
endedor interno que é muito mais eficaz do que a maioria, aquele
profissional que foge da rotina através de resultados de trabalho
acima da média. Normalmente ele ndo encontra ambiente ade-
quado para que cresga ainda mais e, pelo contrario, as forcas que

encontra sdo sempre para inibir sua iniciativa.

Foi apés conhecer de perto todas essas caracteristicas do setor
publico que decidi dar uma virada radical. Sem muitas certezas do
que me esperava, mas com convicc¢io absoluta de que aquela vida
comoda, porém muito limitada, ndo era o que desejava da vida,
pois nfo se ajustava em nada ao meu perfil profissional, fui buscar,

definitivamente, um lugar ao sol na iniciativa privada.

De qualquer forma, os anos em que passei nas estatais foram
de muito ensinamento. Na COBRA D’AGUA eu pude aplicar
tudo aquilo que o setor ptblico me ensinou a fazer e até mesmo a
nio fazer. Muitas das agdes que renderam bons resultados foram
acOes que gostaria de ter implementado, principalmente na Cesan,
mas que ndo foram possiveis por deficiéncia da prépria cultura das

empresas.

Por isso, sempre que encontro alguém com coragem, garra e
espirito empreendedor, recomendo que troque o setor piblico pela
iniciativa privada. Por outro lado, sempre que posso, até mesmo

quando fui presidente da Federagio das Industrias do Espirito Santo,
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lutei para que os novos empreendedores tivessem espaco e contassem
com entidades de apoio bem estruturadas para que eles pudessem

se desenvolver e crescer com melhores condigdes de sucesso.

Acredito que, quanto menor for a participacio das empresas
ptblicas na economia, com as poucas remanescentes se dedicando
apenas aos setores que, efetivamente, forem estratégicos para o
Governo, mais produtivo serd o Pafs e melhores serdo as chances
de trabalho para todos.

Quanto menor a atuacdo do governo, se dedicando
apenas aos setores efetivamente estratégicos,
mais produtivo serd o nosso Pais.

Enquanto estivermos inchando as estatais e sonhando com

empregos publicos, em vez de apostarmos na iniciativa privada,

estaremos na contramao da histdria.
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* O profissional de uma empresa publica que estd insatisfeito,
sentindo-se limitado e sem perspectivas, deve fazer um exame
de consciéncia e tomar uma decisdo.

* Nenhuma experiéncia ¢ totalmente ruim. Ela pode, no minimo,
servir de exemplo para acdes futuras. De todas as vivéncias, é
possivel extrair grandes aprendizados.

* A acomodacio é um dos maiores crimes que podemos cometer
contra nds mesmos.







CAPITULO 12

Empreendedores ou donos
de empresas”?

Ou encontro um caminho, ou eu o fago.
Philip Sidney

Desamparado, sem ter a quem recorrer e com poucos recursos finan-
ceiros, ao empreendedor de pequeno porte resta o seu sonho e muito
trabalho pela frente para transformé-lo em realidade.

Iniciar uma atividade empresarial no Brasil quase sempre é um
exercicio solitario. Exceto algumas entidades que apoiam e orientam
o aspirante a empreendedor, como o SEBRAE, poucos outros érgaos

existem com esta proposta, em condigio efetiva de atuar.

Quando se trata da implantacio de um negdcio que exige
um volume maior de recursos, normalmente, na composicio de
investimentos, se prevé a contratacio de pesquisas e empresas de
consultoria para garantir o seu sucesso. O problema, entretanto,
¢ que esses grandes investimentos sio uma excec¢io. A realidade
nacional é bem outra, pois a maioria esmagadora dos negdcios é

constituida de micro e pequenas empresas.
Por tudo isso, o indice de natalidade e mortalidade das empre-
sas no Brasil, especialmente das micro e pequenas, é muito grande.

Pesquisas mostram que, de cada cinco novos negdcios abertos, trés
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quebram logo nos primeiros anos. E sabe de quem ¢ a principal cul-
pa? Do préprio empreendedor. Ele, na maioria das vezes, nfo est
apto ou nio se preparou adequadamente para tocar o seu projeto

empresarial.

Nio é por acaso que a primeira questio fundamental para
aqueles que estio iniciando um pequeno negécio é a divida entre
ser dono de uma empresa ou ser um empresario de verdade. Entender
bem a diferenga entre essas opcdes, acreditem, é o primeiro passo

para que o investimento dé certo.

Na maioria das vezes, o aspirante a empresdrio ndo estd ainda
preparado para exercer sua funcdo. Por isso, de cada cinco

nowos negocios, trés quebram nos primeiros anos.

Mas qual a diferenga entre essas duas posturas? Ser dono de
uma empresa € diferente de ser empreendedor. O primeiro néo
pesquisa adequadamente seu negdcio, ndo desenvolve uma postura
profissional em relagio ao seu empreendimento, ndo monitora seus
avangos, ndo faz parcerias e deixa que o sucesso, quando vem, ra-
pidamente lhe suba a cabeca. O verdadeiro empreendedor, por sua
vez, pesquisa bastante, define metas, planeja, trabalha em equipe,
tem muita flexibilidade para se adaptar as novas situagdes que forem
se apresentando, mantém antenas ligadas para um aprendizado
continuo e muita disposicio para o trabalho, seja a que hora for.

Entre as falhas mais comuns de um empreendedor estio: buscar
resultado positivo imediato, querer ficar rico em tempo recorde,
desejar correr poucos riscos, criticar o Governo em demasia, querer
dinheiro a baixo custo e se possivel até de graca, e ndo pensar em
trabalhar com seus recursos humanos em forma de parceria. Portanto,

se vocé deseja sucesso, é bom estar atento para evitar essas falhas.
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O caminho para a prosperidade é exatamente o inverso. Em
primeiro lugar, ter um alto nivel de parceria com sua equipe. Outra
acdo € saber que para multiplicar lucros, primeiro é preciso dividir.
Dividir status, dividir dinheiro, dividir poder e dividir responsabili-
dades. E vital também que o empreendedor se conscientize de que

ele e seus colaboradores estido todos no mesmo barco.

O empreendedor de sucesso pesquisa, define metas, planeja,

controla seus resultados, trabalha em parceria.

Um bom exemplo do amadorismo com que o empresario de
pequeno porte age pode ser observado no setor em que atuo. O
quadro é quase sempre o mesmo. Para montar uma industria de
confec¢ido, o empreendedor vende o carro e com esse dinheiro
consegue recursos para comprar uma determinada quantidade de
tecido. Consegue, ainda, alugar uma garagem, compra duas ou trés
méquinas usadas e vira uma industria. Para o capital de giro ele
recorre a familia. Pega o dinheiro da poupanga do pai, do tio, da

avé e comega a trabalhar.

S6 que esse empreendedor, na maioria das vezes, nio foi
preparado para desempenhar esta nova fungdo. Normalmente ele
nio faz qualquer pesquisa de mercado, ndo sabe o que o seu cliente
quer, as vezes nem onde ele estd, ndo faz um plano de negdcios para
minimizar seus riscos, ter mais seguranca e obter mais chances de

SuUcCesso.

Outra falha: tio logo consegue um lucro, o empresério o
reverte num carro novo, obras na casa, passeios ou outros sonhos
de consumo e esquece que neste momento, mais do que nunca,
ele precisa investir na sua empresa para que, fortalecida, ela possa

crescer ainda mais. Infelizmente, entretanto, a tonica no Brasil é
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exatamente o contrario. O que prevalece é empresario rico com

empresa pobre.

Mas esta ndo é uma batalha perdida. Quem estd comegando
agora ou mesmo quem ja estd com o seu negécio em andamento
pode mudar esse quadro procurando agir como empresario empre-

endedor em vez de ser mero dono de empresa.

* E fundamental a pesquisa antes de se iniciar qualquer negdcio.

Uma boa pesquisa evita grandes erros e mostra o melhor caminho.

* Nio adianta ficar reclamando do Governo ou de outras pessoas.
O empreendedor tem que agir como se tudo s6 dependesse dele.
Esqueca o Pal4cio do Planalto em Brasilia.

* Nio fique com receio de dividir status e poder. Esta divisio é o
caminho para a multiplicagéo.
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CAPITULO 13

A primeira Fenit a gente
nuNca esquece

Vista-se mal e notardo o vestido, vista-se bem e notardo a mulher.
Madame Chanel

Ja havia mais de uma hora que a Fenit (Feira Nacional da Industria
Téxtil) de verdo de 1990 havia sido inaugurada e somente naquele
momento é que estdvamos chegando ao Pavilhdo de Exposi¢oes
do Anhembi, em Sao Paulo. Bastante atrasados, é claro. O dnibus
que nos conduzia de Vitéria a Sdo Paulo havia quebrado no meio
do caminho, e isto ocorreu logo conosco, capixabas inexperientes,
que famos debutar na maior feira de moda da América Latina, uma
das maiores do mundo.

Nosso sentimento era um mix de expectativa e nervosismo que
aumentava a medida que famos chegando perto de nosso estande. A
ansiedade, que j4 era grande, cresceu ainda mais quando percebemos
que um significativo nimero de pessoas se aglomerava a sua frente,

provocando um pequeno “rebuli¢o” no corredor da feira.

Ao ver aquela cena, o primeiro pensamento que nos veio 2
cabega foi: 0 que serd que héd de errado com nosso estande? Mas,
qual ndo foi a nossa surpresa ao constatar que aquelas pessoas para-
das eram lojistas compradores que admiravam nossa marca, nossos
produtos e estavam aguardando que alguém abrisse as portas para

que fizessem pedidos de nossa colecio.



No meio dessa movimentagio toda, houve até quem questio-
nasse se esse atraso nio era uma estratégia de marketing proposi-

talmente preparada para a Feira.

Nem preciso dizer que esta Fenit teve um excelente resultado
para a COBRA D’AGUA. Vendemos o equivalente a quase seis
meses de produgio e, apesar de nossa capacidade industrial ainda ser
pequena, conseguimos dar conta do recado e ainda arranjar folego
para investir em novas maquinas e duplicar nossa capacidade de

producio.

Vale destacar que nesta primeira Fenit tivemos um grande apoio
da ABRAVEST (Associagio Brasileira do Vestuario) que, através da
sua relacoes-publicas da época, Malu Fiorese, e do seu presidente,
Roberto Chadad, nos ajudou muito nessa primeira e fundamental
empreitada. Outro destaque foi a atuacdo de Solange Benha, nossa

gerente comercial na época. Como ela trabalhou e bem!

Por que havia tanta gente parada em frente ao nosso estande?
O que havia acontecido?

Por tudo isso, acredito que boas feiras de moda, dependendo
do foco de sua empresa, podem ser fundamentais como fator de
crescimento de qualquer marca da moda. E, ao participar delas, é
importante que o objetivo no esteja centrado unicamente na venda.
Muito pelo contrario, existem muitas outras metas que sio mais
importantes e produtivas. Entre elas estdo o conhecimento do seu
mercado de forma global; a anilise da concorréncia, comparativos de
produtos, precos, estilos; aproximacio com clientes e fornecedores,
conhecimentos de novas tecnologias, maquinas, materiais e muitos

outros.
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Sem ddvida alguma, o bom aproveitamento de uma feira
depende do seu planejamento de participagdo. Nossa empresa,
na fase que mais esteve presente nas feiras, sempre se estruturou
para atingir alguns objetivos, tais como: divulgar da melhor forma
possivel sua marca para os clientes, fornecedores e demais empresas
participantes; fortalecer sua for¢a de vendas com treinamentos e
encontros paralelos ao evento; atrair novos clientes, dentre muitos
outros.

A participacdo em Feiras de Moda, de Ambito nacional, é

fundamental para o crescimento de uma pequena confeccio.

Desta forma, conseguimos dar saltos significativos a cada par-
ticipacdo em Feiras de Moda. Além, é claro, de vender, e as vezes,
muito acima do previsto. Por isso, sugiro a todos que estdo come-
cando que participem desses eventos. Mas ndo se esquegam de que
o planejamento € vital para que os bons resultados acontecam. Em
todas as feiras que participamos, sempre buscamos o melhor apro-
veitamento possivel, e com o nosso crescimento, inclusive técnico,
conseguimos nos aperfeigoar nesse setor, marcando presenga como
expositores ou visitantes em eventos até mesmo internacionais,

como Fisa, no Chile, e outros na América do Norte e Europa.

E nfo precisa ir muito longe para justificar meu argumento.
Langamos a marca COBRA D’AGUA na Feira da Inddstria Téxtil
e de Confecgdes do Espirito Santo, Fitec, em 88, em Vitéria, e de
14 para c4 j4 marcamos presenca em dezenas de feiras nacionais e
internacionais.



* Quando se quer realmente uma coisa, deve-se lutar por ela,
independente dos obstaculos. Seja ousado.

* Numa Feira de Moda, deve-se ter vérios objetivos. Alguns sdo:
- consolidagio da imagem institucional da empresa;
- divulgacio da marca;
- fortalecimento da forca de vendas;
- abertura de novos clientes;
- obteng¢io de novas parcerias com fornecedores;
- conhecimento de novas tecnologias, produtos e tendéncias;
- andlise da concorréncia;
- receber muito bem os atuais clientes;
- por tltimo, vender.
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CAPITULO 14

Empretec: formando
empreendedores de sucesso

Existem pessoas que assistem ds coisas acontecerem,
outrdas pdara quem dacontecem as coisas,
hd aquelas que nem sabem que as coisas estdo acontecendo e,
finalmente, existem aquelas que fazem as coisas acontecerem.
L. Appley

J4 disse em capitulos anteriores que acho importante buscar formas
de ajudar aos novos empreendedores a crescerem. Sei que o inicio
néo é facil no Brasil. Por isso, sempre que possivel, estou envolvido

com projetos que busquem apoiar o jovem empreendedor.

Atualmente, um dos programas que mais me fascina e do
qual ja participei como instrutor é o Empretec, desenvolvido pela
Consultora Marina Fanning da MSI (Management Systems Inter-
national, em Washington-EUA) para as Organizacdes das Nagoes
Unidas (ONU). O objetivo é o de promover a criacio de novas
empresas, ou o desenvolvimento das ja existentes, identificando-
-as, treinando-as e prestando a assisténcia técnica necessaria ao seu
crescimento e viabilizagdo econdmica e social. Todo o projeto do
Empretec é centrado na pessoa do empresario ou dirigente principal
que queira fundar uma empresa ou ampliar a competitividade do

seu atual negdcio.
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Implantado em vérios paises com economia emergente, 0 Em-
pretec ja estd presente na América Latina, Africa e Leste Europeu.
No Brasil, os primeiros Estados contemplados foram Minas Gerais,
Pernambuco, Rio Grande do Sul, Sdo Paulo, Santa Catarina, Distrito
Federal e Espirito Santo. Posteriormente, foi ampliado para mais 12
estados brasileiros e agora atinge todo o pais. Ele é desenvolvido
em parceria com o Servico de Apoio as Micro e Pequenas Empre-
sas (SEBRAE) e ja formou quase 200 mil de empreendedores. No
Estado do Espirito Santo, ele foi durante muitos anos coordenado
pelo consultor de empresas Paulo Raul Guimaries de Souza. Re-
centemente, comemoramos em 2013 em Brasilia, os 20 anos do
Programa no pafs.

Onde os outros véem problemas, o empreendedor
vé oportunidades.

Os resultados entre os empresérios que participaram do pro-
grama sdo surpreendentes. Pesquisas feitas apontam que 60% deles,
ap6s dois anos de participagao no workshop, dobraram o tamanho
de suas empresas, e eu, que também fiz o curso como aluno e, poste-
riormente, como instrutor, garanto que ele nos transforma realmente
em empreendedores com muito mais possibilidade de sucesso, pois
nos d4 orientacgio para assimilar o aprendizado, aplica-lo e repassar
os conhecimentos recebidos. Por isso, sugiro a todos os interessados

em empreendedorismo que procurem fazer esse treinamento.

60% dos participantes do Empretec dobram o tamanho de
suas empresas nos dois anos apés o workshop.

O primeiro passo a ser dado para conseguir realiza-lo é procurar
o SEBRAE de sua regido, preencher um questionério de inscrigao

e aguardar a chamada para entrevista. Definida a sua participago,
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¢ fixado o periodo de treinamento, que atualmente leva em média
seis dias, em periodo integral. Durante o curso, os participantes
elaboram e desenvolvem um projeto empresarial. Por fim, eles sdo
incluidos no cadastro empresarial do SEBRAE e no Banco de Dados
da ONU e passam a fazer parte de um grupo de empreendedores
que tem uma associagio, promove e viabiliza negdcios e participa
de eventos e rodadas de negdcios, entre outras atividades que visam

ao desenvolvimento e crescimento empresarial.

Por isso, apds o curso, todos chegam a conclusdo de que o
empresario nio nasce feito, ele se faz. E um dado importante, esse
fazer ¢ continuo e depende muito mais de cada um de nés, de nosso
esforco e desprendimento para promover as mudancas necessérias,

sejam elas internas ou externas, do que de qualquer outra iniciativa.

As turmas do Empretec sdo constituidas de cerca de 30 par-
ticipantes de variados segmentos empresariais. O que eles tém em
comum sdo caracteristicas empreendedoras e muita vontade de abrir

uma empresa ou ampliar o seu negdcio atual.

Temos verificado em todo o Brasil exemplos brilhantes de
empretecos que estdo atingindo o sucesso empresarial, e entre os
aprendizados que considero mais proveitosos estdo o exercicio do
planejamento através de pesquisas as melhores praticas. Isso tem
como consequéncia a troca de experiéncias, parcerias e muito
benchmarking. E bom para todos. Dessa maneira, onde os outros
véem problemas, o empreendedor vé oportunidades.

Se vocé acha que precisa de mais informagdes sobre 0 Em-
pretec, ndo se preocupe. No préximo capitulo eu retorno ao tema
porque vocé ha de concordar comigo. Ele pode ajudar, e muito,

no crescimento de seu empreendimento ou projeto em formagao.
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* Sempre podemos melhorar as nossas caracteristicas empreende-

doras. Tenha a certeza disso.

* Quem participa do Empretec tem acesso a uma grande rede de con-

tatos, envolvendo “empretecos” de todos os paises participantes.

* E ai, o que vocé esta esperando? Faga logo a sua inscrico.
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CAPITULO 15

O Caminho das pedras

Faca as coisas o mais simples que vocé puder, porém
ndo as mais simples.

Einstein

Nos anos 60, David Mc Clelland, um psicologo da Universidade de
Harvard, identificou um elemento psicolégico critico nos empresarios
de sucesso, denominado “motivacio da realizagio” ou “impulso de me-
lhorar”. Em 1982, através de um contrato com o USAID (Agéncia para
0 Desenvolvimento dos Estados Unidos), foi feita uma parceria entre a
MSI (Management Systems International) e a empresa de Mc Clelland
para identificar as caracteristicas fundamentais dos empreendedores
de sucesso, em diversos paises, culturas e circunstincias econdmicas.
Aquelas caracteristicas identificadas como comuns permitiram tra-
car um perfil das Caracteristicas do Comportamento Empreendedor
(CCE) que sao usadas no Programa Empretec desenvolvido pela ONU.

Confira se vocé tem realmente um perfil empreendedor:

Busca de oportunidade e iniciativa:

D Faz as coisas antes de solicitado ou antes que forgado pelas cir-
cunstancias.

D Atua para expandir o negdcio a novas 4reas, produtos ou servigos.

D Aproveita oportunidades fora do comum para comegar um ne-
gbcio, obter financiamentos, equipamentos, terrenos, local de
trabalho ou assisténcia.
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Persisténcia:

D Age diante de um obstaculo significativo.

D Age repetidamente ou muda de estratégia, a fim de enfrentar um
desafio ou superar um obstéculo.

D Assume responsabilidade pessoal pelo desempenho necessério ao

atingimento de metas e objetivos.

Correr riscos calculados:
D Avalia alternativas e calcula riscos deliberadamente.
D Age para reduzir riscos ou controlar resultados.

D Coloca-se em situagdes que implicam desafios ou riscos moderados.

Exigéncia de Qualidade e eficiéncia:

D Encontra maneiras de fazer as coisas melhor, mais rdpido, ou mais
barato.

D Age de maneira a fazer as coisas que satisfazem ou excedem
padroes de exceléncia.

D Desenvolve ou utiliza procedimentos para assegurar que o trabalho
seja terminado a tempo ou que o trabalho atenda a padroes de

Qualidade previamente combinados.

Comprometimento:

D Faz um sacrificio pessoal ou despende um esfor¢o extraordinario
para completar uma tarefa.

D Colabora com os empregados ou se coloca no lugar deles se ne-
cessario para terminar um trabalho.

D Se esmera em manter os clientes satisfeitos e coloca em primeiro

lugar a boa-vontade a longo prazo, acima do lucro a curto prazo.
Busca de informagoes:
D Dedica-se pessoalmente a obter informagdes de clientes, forne-

cedores e concorrentes.
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D Investiga pessoalmente como fabricar um produto ou proporcionar
um servigo.
D Consulta especialistas para obter assessoria técnica ou comercial.

Estabelecimento de metas:

D Estabelece metas e objetivos que sio desafiantes e tém significado
pessoal.

D Define metas de longo prazo, claras e especificas.

D Estabelece objetivos de curto prazo mensuraveis.

Planejamento e monitoramento sistematico:

D Planeja dividindo tarefas de grande porte em subtarefas com
prazos definidos.

D Constantemente revisa seus planos levando em conta os resultados
obtidos e mudancas circunstanciais.

D Mantém registros financeiros e utiliza-os para tomar decisoes.

Persuasiao e redes de contato:

D Utiliza estratégias deliberadas para influenciar ou persuadir os
outros.

D Utiliza pessoas-chave como agentes para atingir seus proprios
objetivos.

D Age para desenvolver e manter relagcbes comerciais.

Independéncia e autoconfianga:

D Busca autonomia em relagio a normas e controles de outros.

D Mantém seu ponto de vista, mesmo diante da oposicio ou de
resultados desanimadores.

D Expressa confianga na sua propria capacidade de complementar

tarefa dificil ou de enfrentar um desafio.



E ai, quais sdo seus pontos fortes e fracos nestes 30 (trinta) indi-
cadores de comportamento empreendedor citados? Lembre-se de

que eles sdo essenciais ao seu sucesso.

* Agora que vocé ja conhece as Caracteristicas do Comportamento

Empreendedor, coloque-as em pratica.

* Quem acha que sabe e nfo aplica é porque nio sabe ainda.

* Identifique as caracteristicas nas quais vocé se julga deficiente.

Analise-as e procure exercité-las.

Q2



CAPITULO 16

Um dia de cao

Quando algo pode acontecer de errado, acontecerd
e no pior momento.
Lei de Murphy

A imagem que a maioria das pessoas faz de um empresario bem-
-sucedido € cléssica e profundamente invejavel. Ele leva uma vida
onde tudo corre as mil maravilhas, trabalha em salas amplas e bem
decoradas, tem subalternos para tudo, uma supersecretéria, analisa
ntmeros e toma decisdes com absoluta seguranga, domina todas as
reunides, tem uma gorda conta bancéria, vive em viagens de negécios
pelo Brasil e pelo mundo e nio tem hora para entrar nem para sair

da empresa, ou seja, chega tarde e sai cedo.

Quem dera que um tergo deste idealizado quadro registrado
fosse verdade. Na realidade, pouquissimas vezes se consegue vi-
venciar esse estdgio. Normalmente, a vida do empresério é dura,
estressante, tem carga hordria elevada e é cheia de encruzilhadas

com opgdes de caminhos diversos e conflitantes.

Trabalho mais de 70 horas semanais, incluindo minha empresa
e entidades nas quais participo. Nas viagens de negécios pouco
tempo sobra para uma atividade extra de lazer, e estou longe de
apresentar aquela seguranca exaustivamente explorada pelas revistas

empresariais e antncios de TV.



O mais triste é que, além da rotina dificil, existem alguns dias
que conseguem se superar e transformar a nossa vida num verda-
deiro inferno. E como a famosa Lei de Murphy que diz “quando algo
tem de acontecer de errado, pode esperar que acontecerd e no pior

momento”.

Para vocés entenderem melhor o que quero dizer, vou descrever
um dia desses bem confusos, que aconteceu comigo na década de 90
e, creiam, nfo s3o tao escassos em nossas vidas quanto gostariamos,

apesar de termos uma 6tima equipe de trabalho.

O dia para mim comeca cedo. Acordo as seis da manha, tomo
café e sigo para a COBRA D’AGUA.

Nesse dia em especial, a0 sentar-me na minha mesa, ja encontrei
alguns bilhetes do dia anterior, pois havia saido mais cedo para uma
reunifo no Sindicato das Industrias de Confec¢io do Espirito Santo,
entidade na qual ocupo a posigdo de presidente. Havia também
relatérios da area financeira, comercial e industrial e o resumo de
todos eles podia ser traduzido numa tnica palavra: “pepino”. Eles
registravam altos indices de inadimpléncia de clientes, apresentavam
os fornecedores que nio tinham entregado a mercadoria solicitada,
0 que acarretaria em conseqiiente atraso de nossos pedidos para os
clientes, entre outros. Para complicar a situagio, percebo que terei
que recorrer aos bancos para equilibrar o caixa da empresa, apesar

dos juros extorsivos que eles estdo cobrando.

As nove da manha decido tomar um café, mas ele desce amargo,
apesar do adogante usado. Acabam de me avisar que foi descoberto
um problema na linha de produgio que provocou grandes perdas

para a empresa.
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H4, também, conflito entre funcionérios, uma fila de pessoas
na porta querendo falar comigo e um telefone que toca a todo ins-
tante. Além disso, a todo 0 momento, a secretéria avisa que estao
chegando pessoas na recepgio querendo falar comigo sem marcar

hora e que vao embora chateadas porque néo foram atendidas.

A vida do empresdrio é diferente do que a maioria das pessoas pensa.
Ela é dura, estressante, tem carga hordria elevada e

com muitas incertezas.

As 10 horas as minhas filhas ligam brigando por causa de bo-
bagens ou em desespero porque deixaram o dever de matematica
para a Gltima hora e agora ndo conseguem fazé-lo. O pai, ¢ claro,
¢ a ultima salvacio, pois a mée, j4 cansada destes esquecimentos
familiares, jura que desta vez nfo vai socorré-las e passa o abacaxi
para mim. Afinal, pai ndo é s6 para fazer filhos, tem que crid-los
também.

J4 no fim da manha, quando se consegue delinear o quadro
complicado e buscam-se pessoas da empresa que possam ajudar a
resolvé-lo, descobre-se que estdo fora, com outros compromissos

profissionais, ou nos lembramos que acabaram de sair de férias.

Em meio a essa balbdrdia, os telefones também ficam com
as linhas congestionadas, especialmente o celular. O telefonema
providencial do gerente de banco que, apesar dos juros, pode nos
socorrer do aperto momentaneo, niao chega.

Quando o telefone resolve voltar a funcionar, quem liga sdo
os representantes pedindo adiantamento, ou o cliente reclamando
que sua mercadoria foi violada no transporte, ou a secretdria da

Federacao das Industrias do Espirito Santo lembrando que a reunio
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vai comecar e que quase todos os seus participantes ja chegaram.
Nio h4 como participar. Hoje a prioridade é da empresa. As 15
horas decido sair da sala e percorrer a fabrica. Na expedicio, outra
bomba. Ao verificar o atendimento de pedidos, descubro mercadorias
paradas na produgio por vérios motivos. Logo, neste dia ndo tem
faturamento ou vai ser minimo.

As 17 horas, volto para minha sala e faco uma reuniio emer-
gencial com a 4rea industrial. As 18, chamo o Gerente Comercial
para resolver novos problemas da 4rea de vendas. Lembro-me que

fiquei sem almogar.

O café, apesar do adocante, desce amargo. Era s6 pepino.
E alguns abacaxis também.

As 19 horas, é quando sobra tempo para ver o que chegou a
minha mesa durante todo o dia. E também quando tento retornar
algumas ligagdes recebidas durante o dia. Lamentavelmente, poucos

sdo os que ainda estdo em seus locais de trabalho.

Num intervalo dessas ligacdes, recebo a chamada de uma das
minhas filhas que gostaria de jantar fora e reclama que eu ainda

estou na empresa. Ela me recrimina pela falta de atencio.

As 21 horas paro, tento refletir sobre esse dia de céo e con-
cluo que o melhor a fazer é ir para casa. Registro as pendéncias,
faco algumas anotacoes e dou por fim mais uma ardua jornada de

trabalho.

Quase as 22 horas saio da fabrica. No caminho para casa, passo
em frente ao restaurante Old Town, do meu amigo José Dias Lopes

(saudoso Junior!), vejo outros amigos e n#o resisto. Paro para desa-
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nuviar a cabega com o papo furado, mas extremamente agradavel,
da turma. Mesmo sabendo que a noite sonharei com os pepinos
que ficaram para o dia seguinte, pelo menos, naquele instante, eu

consigo relaxar.

Por volta das 23 horas, sigo para casa. No caminho, lembro
das recomendagdes do cardiologista. Procure ter mais qualidade de
vida, caminhe, coma mais verduras e cereais, fuja das gorduras e
do sedentarismo, elimine o estresse, trabalhe menos, ndo abuse de

bebidas alcodlicas e etc.

E, falar é facil, dificil é seguir as recomendagdes. Minha espe-

rancga é de que o dia de amanha néo seja novamente um dia de céo.

* O tempo normalmente é a matéria-prima mais escassa da vida

de um empresario. Procure administra-lo.

* Delegue mais. Monte uma boa equipe de trabalho. Ela é vital nao
s6 para o sucesso da sua empresa, mas também para sua propria

sanidade fisica e mental.

* Cuide do corpo e da mente. Herdi morto é bobagem.







CAPITULO 17

Benchmarking:
encurtando caminhos

Uma pessoa inteligente aprende com seus préprios erros e acertos.
Uma pessoa sdbia aprende com os erros e acertos dos outros.
Sabedoria Popular

Muito antes de conhecer o real significado da expressio Benchma-
rking e até mesmo dela ter conquistado um espago tio importante no
meio empresarial de todo 0 mundo, intuitivamente eu jé praticava

este conceito.

O Benchmarking, segundo o autor Michael J. Spendolini, sig-
nifica “processo continuo e sistemético de avaliagdo de produtos,
servigos e processos de trabalho de organizacoes que reconhecida-
mente praticam as melhores técnicas com a finalidade de melhoria

organizacional”.

A importancia de se aprender a partir de experiéncias ja reali-
zadas foi uma prética que sempre me fascinou. Esse héabito comegou
com meu avd que, de forma especial, sabia transformar as passagens
mais complicadas de sua vida em aventuras fantésticas. Desta forma,
aprendi a ouvir as pessoas mais experientes que eu e, sempre que
possivel, usar suas informagdes na solugio dos conflitos do meu dia

a dia.
Depois do meu avd, vieram os professores, mais tarde os es-
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tigios profissionais e os primeiros patrdes. Na Universidade, por
exemplo, ja participei de estdgios que nio ofereciam qualquer tipo
de remuneragio buscando, apenas, um conhecimento maior. Até
mesmo nas mesas de bar, eu costumava ouvir amigos, que tinham
boas ideias sobre assuntos que me interessavam. Eles falavam, eu

anotava e nds aproveitdvamos para beber um delicioso chopinho.

Quando universitdrio, fiz estdgio sem nenhuma remuneracdo.

Isso ndo importava. Eu s6 queria conhecer a experiéncia dos outros.

Prosseguindo com o Benchmarking, que hoje ja pode ser
chamado de um vicio adquirido, usei-o em toda a estruturacio da
COBRA D’AGUA e continuo aplicando-o até hoje.

Logo no inicio da implantagio da empresa, por exemplo,
além de conversar muito sobre a melhor forma de administra-la e
sobre os produtos a serem lancados com dezenas de pessoas que
eu achava que tinham potencial para me ajudar, também listei
algumas empresas que, para nés, eram uma referéncia no merca-
do nacional e mundial, na época. Elas eram no inicio da década
de 90 a Company, por seu elevado conceito na criagio de moda
jovem, a Hering, por seu grande desempenho e volume industrial,

e a Benetton, como destaque no cenério internacional.

Em cada conversa, em cada novo trabalho, em cada visita, ouvi
algo que foi importante para o crescimento da minha empresa. Nas
trés grandes empresas visitadas, fui sempre muito bem recebido e
estimulado a superar as dificuldades, pois nio existe organizagio
bem-sucedida que nio tenha que administrar conflitos didrios.

Na Company, pude conhecer seu conceito industrial e como

chegaram a ser, na época, uma das mais conceituadas marcas de
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moda jovem do Pafs. Na Hering, em Santa Catarina, aconteceu
inclusive um fato que acho importante registrar. Ao visitar as depen-
déncias da empresa, fui acompanhado por um executivo a quem eu
disse estar atordoado com o tamanho e a modernidade tecnoldgica

de que eles dispunham. Ele entdo me perguntou:
— Quantos anos tem sua empresa’
— Cinco, respondi.

— Pois entdo, console-se. Vocé tem ainda muito tempo. A
Hering levou 111 anos para chegar ao seu estdgio atual.

Na Benetton, em Treviso, Norte da Italia, também fui recebido
com toda a ateng@o e respeito. Em momento algum o fato de ser
um pequeno empresario do Espirito Santo, Brasil, pais de Terceiro

Mundo, pareceu ter feito diferenga para eles.

A Benetton comecou em 1965, quando dois irméos da familia
venderam um acordeom e uma bicicleta e compraram uma maquina
de tecer, que era operada no fundo do quintal da casa onde moravam.
Hoje, eles estio praticamente em todo o mundo, t¢ém um marketing
dos mais agressivos e sdo um importante exemplo para todos que
estdo comecando do nada. Afinal, sdo mais de seis mil lojas em 120
paises.

Ao visitar a Benetton, registrei ainda uma grata surpresa: a em-
presa estd localizada numa regifo vizinha a que deu origem & minha
familia. Assim como eles, consideradas as diferencas de tamanho, é
claro, n6s comecamos com muitas dificuldades, vendendo pequenas
coisas para montar uma microempresa. E como disse o Prefeito da

Comune di Mel, em Belluno, It4lia, citando algumas “coincidén-
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cias”: - O nome do principal diretor deles, Luciano Benetton, tem
uma entonacio muito parecida com o seu, Lucas [zoton. Ambos
comegam com Luc e terminam com Ton. Quem sabe isso nfo é um

pressagio?! Torgo para que ele esteja certo.

Aprender a partir de experiéncias jd realizadas por
outras pessoas sempre me fascinou. Na época, relacionei
empresas de alto conceito nacional e

internacional e fui visitd-las.

Uma outra forma de entrar em contato com grandes empresas é
ler as biografias que estdo sempre sendo publicadas sobre empresarios
de sucesso. Estes livros tém um dnico problema, que é vocé nio
poder contra-argumentar e tirar ddvidas, mas valem pelo volume de
informacdes que registram. Vocé pode saber tudo sobre, por exemplo,
Lee Iacoca, Ricardo Semler, Henry Ford e muitos outros, apenas
com uma pequena visita a livraria. Esses livros tém, inclusive, uma
curiosidade. Como alguns deles foram publicados hé alguns anos,
hoje é possivel comparar a performance atual da empresa com o
texto e observar o que mudou, quem cresceu, quem enfrenta crises

€ muito mais.

Agora, quando a COBRA D’AGUA j4 atinge 25 anos de
existéncia e ja é uma referéncia no mercado nacional de moda
jovem, posso dizer que essa acio foi muito importante para nosso
crescimento. Mas a utilizagdo do Benchmarking ndo cessou ai. Ele
continua presente no dia a dia de nossa empresa, e é passado como
fundamental e importante para todos os nossos funcionarios. Eu ja
sou viciado em observar as experiéncias externas e encurtar cami-
nhos, a partir dos erros e acertos dos outros, sejam eles empresarios

ou pessoas comuns. Fica a dica para vocés.
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® Conhecer OS erros e acertos de outras empresas reduz, c€m muito,

os proprios erros de nossa empresa.

* Relacione as principais empresas do seu setor. Analise o que elas

tém de excelente e v4 conhecé-las.

* O Benchmarking interno também é importante. Lembre-se de
que, na mesa ao lado, ou na sala vizinha, vocé tem muito que
aprender.
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CAPITULO 18

Quem nao mudar
sera mudado

E preciso correr muito para ficar no mesmo lugar. Se vocé quer
chegar a outro lugar, corra duas vezes mais.

Lewis Carroll

Sou um empreendedor otimista, apesar dos acontecimentos do dia
a dia do Brasil e do mundo. Nos negdcios, pratico a filosofia do
realismo e acredito que s6 com muito trabalho e lucidez é que se
consegue crescer na vida, pelo menos de forma honesta e gerando

beneficios para muitos.

Apesar deste perfil, j4 conhecido de muitos, costumo surpre-
ender as pessoas quando digo que acredito muito no Brasil, e que,
com um pouco de esforgo de todos esse Pais tem jeito e certamente

estard entre as cinco principais poténcias mundiais.

Para tanto, porém, é necessario que primeiro nos transformemos,
que assimilemos novos conceitos e que deixemos de lado o espirito
individualista e pequeno que por tantos anos povoou coragdes e

mentes de nossos empresédrios ou aspirantes a tal.

E o primeiro esforco e mais importante deles é entender que
vivemos numa era de globalizacio da economia. O mundo j4 se trans-
formou numa aldeia global e ndo d4 mais para se pensar em iniciar um

negdcio sem considerar as novas dimensdes possiveis para se trabalhar.
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No mundo de hoje, as distAncias nio sdo mais obsticulos e,
gracas a facilidade da comunicacéo, geradas a partir da era digital
e dos meios de transporte rapidos e seguros, praticamente todos os
clientes podem ser acionados em instantes e todos os lugares sdo

espagos possiveis de producdo de uma gama infinita de produtos.

Sempre que faco alguma palestra no Espirito Santo, procuro
demonstrar isso para o publico presente com uma conta simples
baseada em dados da década de 90. Ela é feita da seguinte forma: Na
época, o mercado de Vila Velha (minha cidade natal) representava,
no inicio da COBRA D’AGUA, apenas 12 % do Espirito Santo;
o Espirito Santo equivalia a 1,7% do Brasil; e, o Brasil tinha um
poder de consumo de, no maximo, 1,5% do mundo. Logo, o Espirito
Santo equivalia a oito cidades de Vila Velha, o Brasil a 500 cidades
de Vila Velha e 0o mundo a 33 mil cidades de Vila Velha.

Portanto, se temos, hoje, todas as facilidades para acessar os
pontos mais distantes do mundo, por que ficarmos nos limitando
a fronteiras timidas? Por que nfo nos tornarmos mais agressivos e
acreditarmos que podemos conquistar boas fatias nesse mercado de

propor¢des muito maiores?

Para muitos, essa possibilidade pode parecer assustadora, pois
tentar colocar um produto fora das fronteiras estaduais e até mesmo
nacionais significa rever processos de producio, investir em mais
qualidade e aperfeicoamento em técnicas de venda e logistica. En-
tretanto, por outro lado, pode representar novos mercados, novos
conhecimentos e, o que é mais importante, a garantia de sobrevi-

véncia de sua empresa.

E ndo pensem que agindo assim estaremos sendo originais.

Dentro da politica do Benchmarking de estudar processos ja de-
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senvolvidos por outras empresas, andei pesquisando sobre como
os paises asidticos cresceram e conquistaram tantos mercados no
mundo.

O processo de crescimento deles se deu inicialmente através
do investimento na educacdo das novas geracdes, isso hd 30 ou
40 anos, e as primeiras empresas deles se concentravam no setor
téxtil. Com planejamento e visdo de mundo, eles comegaram a se
expandir o mundo e s30 uma ameaga as nossas empresas, Nio apenas
no ramo de tecidos e confec¢des, mas também em todos os setores
industriais.

Nao dd para fecharmos os olhos para
a globalizacdo da economia.

Mas o que falta ao empresério brasileiro para conquistar outros
espagos ou, quem sabe, sermos como os “Tigres Asidticos”? Rapi-

damente, é possivel responder a esta pergunta.

Em primeiro lugar, ndo temos visio de globalizagdo. Ao con-
trario deles, que tém objetivos de longo prazo, queremos resulta-
dos quase que imediatos para todos os nossos investimentos. Em
adicdo, a carga tributdria que sofremos é muito alta e inviabiliza,
e muito, a nossa competitividade, j4 que os impostos em cascata
estdo presentes em todas as etapas de produgio. Cite-se ainda que o
acesso A tecnologia foi tardio no Brasil, o custo dos financiamentos
¢ muito alto e os encargos sociais sio elevados. Essas sao algumas
das dificuldades que enfrentamos e que mostram que precisamos
lutar muito para supera-las e também termos condi¢des de melhorar

nossa competitividade e partir na busca de novos mercados.
Todos sabemos que reduzir o Custo Brasil despenderd muito

107



tempo, ja que o processo nio ¢é facil e nem rapido. Mas temos que

nos mobilizar para tal.

O imobilismo e a acomodagio diante de situagdes dificeis sdo as
piores politicas. E, nfo se esquegam, as grandes mudangas comegam

com sonhos e, 0 que é pior, quem nfo mudar serd mudado.

No mundo de hoje, as distancias
ndo sdo mais obstdculos.

Meu sonho é transformar o Espirito Santo (eta bairrismo!),
numa Singapura — um pais com dimensdes infimas (cabem no Brasil
cerca de 13 mil Cingapuras), mas que, com seus quatro ou cinco
milhdes de habitantes, consegue ter um comércio internacional

fantastico e uma altissima qualidade de vida para sua populago.

Acredito que é possivel realizar projetos semelhantes no Brasil,
desde que, € claro, se facam algumas mudangas na estrutura do Pais,
como distribuir melhor sua renda e riqueza, e, ainda, que o nosso
empresério entenda que quem quer multiplicar tem que comecar
dividindo dinheiro, poder, status e responsabilidade.

Se conseguissemos mudar a mentalidade de nossas liderancas
politicas e empresariais, certamente o Brasil seria outro pafs. Neste
momento em que nossa nagao necessita de tantos investimentos,
trabalho e emprego, lembro-me de uma frase interessante de Jean
Jacques Rousseau que diz: “Rico ou pobre, todo preguigoso é um

cretino.”
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* Conheca os indicadores empresariais do mercado nacional e in-

ternacional do seu setor. Mais cedo do que vocé pensa, precisard

deles.

¢ Nio reclame somente do Custo Brasil. Acerte também os seus

custos internos. Vocé necessitara de ambos.

* Pesquise novas estratégias, tecnologias e processos. Possivelmente

eles sero a solucdo de sua empresa.
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CAPITULO 19

Vila Velha: mon amour

A maior atragdo de uma cidade é a qualidade de vida
de seus moradores.

Jayme Lerner

O destino me fez nascer em Vila Velha, no Estado do Espirito Santo.
Em 02 de dezembro de 1955, &s 5 horas da manh4, na casa do meu
avd, nascia Lucas Izoton Vieira, de parto normal, acompanhado por
parteira e com muita festa na familia, pois os descendentes italianos
festejam, com emogio, o nascimento de todos os seus filhos. Eu sou

o terceiro dos quatro irmfos, Ernesto, Rita, Lucas e Angela.

E por op¢ao, entretanto, que vivo em Vila Velha até hoje, crio
minhas filhas e desenvolvo os meus projetos empresariais. Exceto
uns poucos momentos de desejo de botar o pé na estrada, que nor-
malmente passa pela cabeca por volta dos 18 anos, durante todo
o tempo, eu sempre tive a profunda convic¢io de que é aqui que
desejo passar o resto de toda a longa vida (assim espero) que ainda
me aguarda. Se possivel, espero investir parte do meu tempo entre
Vila Velha e a localidade de Pedra Azul, nas montanhas capixabas,

onde tenho outros empreendimentos.

E uma curiosidade: quanto mais convivo com a cidade, mais
descubro seus encantos e sinto que posso desenvolver agdes que
ajudem no seu crescimento e também de sua gente. Acho, alis, que

independente do amor que o empresério tenha por sua cidade, ele
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tem o dever de retornar a ela e aos seus moradores todos os bons

resultados que eles lhe oferecem.

Na busca de corresponder a essas convicgdes, dedico boa
parte do meu dia a agdes que levem a conquista desses resultados.
Ja trabalhei em sindicatos e entidades do segmento de confeccoes
buscando desenvolver a inddstria local, tendo como referencial a
geragio de empregos e renda para uma maior parcela de pessoas.
Divulgo a minha cidade em todas as oportunidades que tenho, e
participo de todas as promogdes desenvolvidas com o objetivo de
valorizi-la ainda mais. Participei da fundagio e também da coordena-
¢do do “Movimento Vida Nova, Vila Velha”, que tem como objetivo
elaborar um planejamento estratégico da cidade para os proximos
20 anos. J4 fui também Secretario Municipal de Desenvolvimento

Econdmico.

Costumo brincar dizendo que os pontos turisticos de Vila Velha
sdo as praias, o Convento da Penha, a Chocolates Garoto

e a COBRA D’AGUA.

E, para os que n@o conhecem Vila Velha, vou tentar descrever,
rapidamente, o que a minha cidade tem. Em primeiro lugar, eu des-
taco a qualidade de vida. Com um clima quente e agradavel, uma
populacio de mais de 400 mil pessoas, sol o ano inteiro, ruas tran-
qiiilas e povo hospitaleiro, Vila Velha é, entre os muitos lugares que
ja visitei, um dos melhores para se morar. Aqui, muitos dos vizinhos

ainda se conhecem, e em todos os lugares se encontram amigos.

Mas a cidade tem mais. Sua beleza natural encanta nfo somente
aos capixabas, mas a intimeras pessoas de todo o Brasil. Nao € a toa
que todo verdo, a cidade fica cheia de turistas de lugares diversos,

que vém conferir os encantos vila-velhenses.
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Localizada dentro da Grande Vitéria, Vila Velha é um dos
municipios que formam a regifo metropolitana capixaba, que possui
1,6 milhdo de habitantes. Suas praias tém 4guas muito azuis, no
registram qualquer indice de polui¢io, e no verdo ainda abrigam
milhares de andorinhas do mar e garcas que migram dos Estados

Unidos em busca de um local mais quente para se reproduzirem.

“Moqueca sé capixaba, o resto é peixada.”
Slogan do turismo capixaba

Entre as atragdes histdricas estdo o Convento da Penha, com
construgio iniciada pelo Frei Pedro Palacios, em 1558, e que fica
localizado no alto de um morro de 154 metros de altitude; a Igreja
do Rosério, construida em 1535, uma das mais antigas do Brasil; o
Farol de Santa Luzia, inaugurado pelo préprio imperador, D. Pedro
II, em 1870; e 0 Museu Homero Massena, que fica na mesma casa na
qual o famoso pintor realizou a maior parte de suas obras. Costumo
brincar, também, dizendo que os pontos turisticos de Vila Velha sao
as praias, o Convento da Penha, a Chocolates Garoto e a COBRA
D’AGUA.

Existem também muitos pontos pitorescos como o Parque de
Setiba, Praias da Costa, Itapod e Itaparica, Balnearios da Barra do
Jucu e Ponta da Fruta, Morro do Moreno com pista de asa delta,
Terceira Ponte, Pélo de Confeccoes da Gloria e muitos restaurantes
nos quais se pode saborear a famosa moqueca capixaba, pois, para

nds, o resto é peixada.

Por tudo isso, escolhi Vila Velha para viver. Aqui sou feliz,
recebo muito da cidade e de seus moradores e, sempre que possivel,
tento devolver toda a felicidade que esta cidade maravilhosa me

oferece.
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* O empresariado tem responsabilidades com a sua comunidade e

deve trabalhar por ela.

* Participe de movimentos e entidades de sua comunidade. Vocé
vai perceber que pode colaborar, e muito, com as mudangas que

precisam ser feitas na sua cidade.

* E af? Quando é que vocé vem visitar Vila Velha?

14 :



CAPITULO 20

Associativismo:
uma boa ideia

O conformismo ¢ o carcereiro da liberdade e
o inimigo do crescimento.

John Kennedy

O perfil do empresario individualista esta em baixa. O espago, hoje,
estd sendo ocupado por empreendedores que praticam o associa-
tivismo, que lutam pelo crescimento do setor em que atuam como
um todo e que tém responsabilidade para com o ambiente onde

estdo inseridos.

Sou um incentivador desta postura empresarial. Acredito e
invisto na formagio deste novo empresario e executivo porque
acho que desta forma h4 uma distribuicdo melhor dos resultados
obtidos. Uma das formas de praticar essa nova proposta de trabalho

¢ participar, sempre que possivel, da vida sindical.

Comecei a atuar nesse segmento em 1986, fundando a Associagio
Capixaba das Estamparias Téxteis. Depois, em 1990, fundei a Asso-
ciagio das Industrias de Confecgdes de Vila Velha (ASSICON). Com
essa entidade conseguimos conferir maior projecdo ao setor de con-

feccoes, conquistando novos direitos e espagos antes nem imaginados.

Foi neste periodo que recebi o convite para ser Presidente do

Sindicato da Industria de Confecgdes do Espirito Santo (SINCON-
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FEC). Nesta posicao, lutei pela defesa e promogio de um setor que
no Espirito Santo abriga 1300 inddstrias e gera 30 mil empregos,
sendo a maioria deles, cerca de 85%, composto por mulheres. Dentre
os problemas que enfrentamos, considero que o mais preocupante

¢ a falta de capacitacdo gerencial de nossos empresarios.

Em 2004 fui eleito Presidente da Federagio das Inddstrias do
Estado do Espirito Santo com 78% dos votos e, consequentemente,
assumi também a direcdo de entidades Estaduais como: SESI, SENAI,
IEL, IDEIES e CINDES. Posteriormente, fui eleito presidente do
Conselho Deliberativo do SEBRAE-ES, entidade na qual tive como
fungio defender as micro e pequenas empresas que correspondem

a 99% das empresas formais do meu Estado.

Em Brasilia, na Confederag¢ao Nacional da Industria, além de
ser conselheiro e vice-presidente, acumulo a presidéncia do Conselho

Temdtico da Micro e Pequena Empresa.

Eu dedico, no minimo, 70% da minha carga hordria semanal

as entidades empresariais e outros trabalhos voluntdrios.

Em todas essas entidades procuro desenvolver um trabalho que
tem por base uma visdo holistica, buscando atuar de forma conjunta
e plena. Quando um grupo de empresarios trabalha em equipe, em
uma entidade, na busca de um mesmo objetivo, que é o crescimento

e fortalecimento do setor, os resultados aparecem normalmente.

A dedicacio necesséria para que os resultados aparecam néo
¢é pequena, mas é muito importante para o setor. Da minha carga
horaria semanal média de, no minimo, 70 horas de trabalho, até
70% dela eu gasto nas atividades das entidades. Pode parecer uma

dedicacdo excessiva, mas € vital para a sobrevivéncia saudavel do
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nosso setor. Por isso, ndo me incomodo de realizi-la, e sugiro aos

outros empresarios que tentem fazer o mesmo.

Para os que acham que toda essa dedicagio é perda de tempo,
uma dica: ao participarmos das atividades associativistas, nosso co-
nhecimento empresarial cresce muito. Afinal, trocamos informagdes
com outros empreendedores, alguns mais experientes do que nos;
temos a oportunidade de conhecer pessoas importantes e influentes;
estamos sempre informados sobre medidas econdmicas ou outras

novidades de interesse para o setor; e, muito mais.

Participar da atividade sindical é uma acdo com méo dupla,
bem de acordo com as novas diretrizes dos tempos atuais que prega
a relacdo ganha/ganha. Ou seja, vocé se doa pelos interesses da
comunidade, mas também se beneficia, individualmente, com seus
resultados.

Sem ddvida alguma, vale a pena participar.
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* Quando se quer, sempre se consegue tempo para participar de

atividades ligadas ao associativismo. Basta querer.

* Conviver com outros lideres empresariais é um aprendizado

constante.

* E gratificante saber que estamos colaborando com o desenvolvi-

mento de um setor ou de uma regido.
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CAPITULO 21

Um trio da pesada

Camiseta, jeans e ténis transformaram-se no
uniforme oficial dos jovens.

Fernando de Barros

Todo inicio de ano, as empresas de vestudrio fazem uma previsio
sobre as tendéncias da moda que prevalecerdo naquele periodo e,
a partir dai, dirigem sua criagfo, vendas e produgio neste sentido.
Desde a década de 60, a previsdo tem sido uma s6: “nos proximos
anos continuaro, com forga total, a camiseta e o jeans”. E o que
¢ mais interessante, com o passar dos anos, um novo componente
entrou também com muita firmeza no meio desta dupla e a trans-

formou em um trio, o ténis.

Para alguns dos componentes deste tripé, é até facil explicar a
sua grande aceitacio por parte do ptblico. A camiseta, por exemplo,
encontrou aqui um clima adequado 4 sua utilizagdo. De material leve,
permite combinagdes e usos diversos, podendo ser usada de forma
esportiva ou sofisticada, para fins de embelezamento, publicitario
ou politico, e muitos outros.

A histéria da Hering, empresa fundada em 1880 pelos irméos
alemaes Hermann e Bruno Hering, em Santa Catarina, confunde-se
com a propria histéria da camiseta no Brasil, que se popularizou nos
anos 50 deste século, quando deixou de ser uma roupa de baixo. Os

jovens brasileiros a consagraram depois das apari¢oes nas telas do

0 119



cinema de cenas antoldgicas, entre outras, de Marlon Brando, em

O Selvagem, e James Dean, em Juventude Transviada.

O ténis, também, apesar de ser um calcado muito fechado, é
bastante confortdvel, e a tecnologia desenvolvida pelos fabricantes
facilitou a criagdo de produtos cada vez melhores, mais bonitas e
com tantos avangos que é quase impossivel escolher um outro tipo
de calgado para ser usado no dia a dia. Vocé se lembra do ex-ministro
do Canad4, Pierre Trudeau, que mesmo em recepgdes oficiais com-

binava seu terno e gravata com um ténis branco?

A camiseta bdsica foi consagrada no cinema por Marlon Brando
em O Selvagem e James Dean em Juventude Transviada.

A grande incégnita do mercado, portanto, fica por conta do
jeans. Trata-se de uma roupa pouco adequada para o nosso clima
tropical e s6 mesmo a sua praticidade e resisténcia explicam a sua

absoluta preferéncia entre os jovens e adultos de todo o Pais.

O jeans foi langado no mundo por um rapaz chamado Levi
Strauss, que saiu da Bavéria na Alemanha em 1847 para tentar a
sorte nos Estados Unidos num eldorado chamado Califérnia. Chegou
a Sao Francisco cheio de quinquilharias, e, de tudo que carregava, s6
nfo conseguiu vender uma lona muito resistente e de puro algodao.
Strauss resolveu entdo levar os tecidos a um alfaiate para fazer uma
experiéncia e confeccionar algumas calcas. E que experiéncia... A

partir daf vocé j4 conhece o resultado da histéria.

O sucesso deste imbativel trio é responsavel, hoje, pela movi-
mentagio de bilhdes de reais no mercado nacional. No Brasil sdo
produzidas mais de um bilho de camisetas por ano, o que d4 uma

média de consumo anual de cinco camisetas por habitante. O Pais

120



produz também cerca de 250 milhdes de pecas em jeans, o que significa
uma média acima de uma calga por habitante/ano. Isso sem falar nos

milhoes de pares de ténis que sdo consumidos.

Interpretacdes & parte, parece que este trio foi feito sob me-
dida para o brasileiro, seja ele jovem ou mais maduro, sofisticado
ou “bésico”. A camiseta, o jeans e o ténis sobrevivem as oscilagoes
econdmicas do Pafs, as tendéncias e modismos ditados pelos esti-
listas que compdem o universo da moda; resistem, até mesmo, as

inovacoes dos importados asidticos.

Para atender a uma variedade tio grande de consumidores, os
fabricantes, atentos a esse enorme mercado espalhado por todo o
Pais, esmeram-se em produzir camisetas, jeans e ténis com estilos
diversos. Eles diferem nas cores, tecidos, na qualidade e na forma

entre muitas opgoes.

O sucesso deste trio imbativel é responsdvel, hoje, pela movimentacdo

de bilhées de reais no mercado nacional.

Bem longe véo os tempos, por exemplo, que o jeans era roupa
exclusiva de cowboy americano ou que a camiseta era roupa de
baixo dos “portugueses dos armazéns” que, por tris dos balcoes de
pontos comerciais deste Brasil afora, compunham um tipo popular

e inesquecivel.
Hoje, esse “solido tripé” serve a todos, das criangas aos mais
idosos, e sua eficiéncia como estilo preferido arrasta milhdes de

adoradores por onde passa.

Por tudo isso, af vai uma dica importante. Num momento em

que o jovem brasileiro, as classes menos favorecidas e outros publi-
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cos estdo se integrando ao consumo, a partir do reaquecimento da
economia nacional, é previsivel que a roupa, em especial a roupa
bésica, que ofereca estilo, beleza e qualidade, conquiste um espago
cada vez maior no mercado. Afinal, o crescimento do poder aquisi-
tivo do brasileiro fard com que ele busque o consumo dos produtos
que satisfagam seus desejos e, na falta de grandes recursos para a
compra de bens durdveis, por exemplo, é na marca de moda que
ele buscaré a sensacdo de poder que o identificard com a tribo que

ele tem como referencial.

Nesse momento, é possivel prever que a camiseta, o jeans e o

ténis terdo ainda um bom e promissor mercado pela frente.

Quem se habilita a conquistar um espago nesse mercado?

* Nio basta ser somente camiseta, jeans e ténis. Os produtos tém
que possuir diferenciais, e a comunicagdo das marcas deve ser

compativel com o estilo de vida de seus consumidores.

* O jovem aventureiro Levi Strauss ndo pensou apenas. Ele agiu.
E por isso que, cerca de 160 anos depois, vocé certamente usa

calgas jeans.
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CAPITULO 22

O setor de moda no Brasil

Meu interesse é pelo futuro, desde que é nele que eu vou passar
o resto de minha vida.
C. Kettering

A inddstria de moda (téxtil, confecgio e varejo) se desenvolveu
com muita rapidez no Brasil. Apesar das estatisticas serem con-
traditdrias, estima-se que existam, hoje, cerca de 60 mil empresas
formais atuando em todo o Pafs, com faturamento estimado de
R$ 160 bilhoes anuais e producio de cerca de 7 bilhoes de pecas.
Em termos de emprego, o segmento oferece 1,5 milhdo de vagas,
sendo 85% delas ocupadas por mulheres. A justificativa para um
setor tdo emergente estd no fato de que abrir uma empresa deste
ramo hoje ndo é muito complicado, e, também, na possibilidade
que ele oferece aos microempresérios para iniciarem suas atividades,
temporariamente, na informalidade.

Se formos entrevistar empresérios da drea de moda, a grande
maioria vai relatar um mesmo comego, com elementos muito pareci-
dos. Os ingredientes sdo: um jovem sonhador, um fusca para vender,
um parente ou amigo para emprestar mais algum dinheiro, o sonho
se transforma em realidade e af, é cada um por si e os fabricantes
de tecidos por todos.

Todas essas informacgdes sdo passiveis de correcdo, pois ocor-

rem num setor em que existe ainda a informalidade nos pequenos
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negdcios e a profissionalizacdo das empresas, especialmente fora
dos grandes centros, também deixa muito a desejar. O que é ab-
solutamente exato é que a inddstria de moda no Brasil sofre uma
séria ameaca dos pafses asidticos, precisando se modernizar com
a maxima urgéncia, e também que ela representa uma das formas

mais baratas e rapidas de gerar novos empregos.

No setor de confeccdo, com investimento médio de US$ 5 mil,
gera-se um novo emprego. Nos setores sidertirgico,
de celulose e petroquimico sao necessdrios US$ 500 mil para
gerar um tinico emprego.

Com relaciio a Asia, principalmente a China, nem hé mais
muito que falar. Eles chegaram fazendo o maior estardalhaco, estao
invadindo a cada dia novos espagos do setor e, em sua maioria,
apresentam prego para seus produtos bem inferiores a maioria dos

brasileiros.

Quanto a gera¢do de empregos, uma estatistica é bastante es-
clarecedora. A inddstria de confec¢des consegue gerar, por exemplo,
um emprego para cada US$ 5 mil de investimento, enquanto uma
grande empresa que produza celulose ou da 4rea petroquimica ou
sidertrgica requer US$ 500 mil de investimento para gerar um tnico
emprego. A média industrial do Brasil para gerar um emprego é de

US$ 80 mil.

Uma outra caracteristica interessante do setor € a utilizaco,
quase que exclusiva, de mao-de-obra feminina. Ou seja, além de
empregar, ao abrir espago para as mulheres, as confeccdes contribuem
para a complementaco da renda familiar. E mais: 98% das inddstrias
$30 compostas por micro e pequenas empresas, que empregam mais e

evitam a concentracio de renda nas maos de grandes organizagdes.
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Num pafs com baixa educagio e parte da populagio ainda
carente, torna-se até desnecessdrio dizer 0 quanto o nosso setor

deveria receber de apoio e estimulo ao seu crescimento.

A inexisténcia de uma politica efetiva e atual que proporcione
melhores condigdes as empresas do setor, ndo significa que elas nao
lutem por melhores condigdes de trabalho ou que estejam desam-
paradas. Nos Estados sdo constantes as agdes que os sindicatos e
associagdes desenvolvem e, em nivel nacional, quem representa o
nosso segmento sao a Associagio Brasileira do Vestuario (ABRA-
VEST) e a Associacio Brasileira da Inddstria Téxtil (ABIT).

Entre as deficiéncias mais comuns registradas nas empresas de
confeccéo brasileiras e que sdo arduamente combatidas, tanto pela
Abravest e Abit, quanto pelos sindicatos regionais, estdo:

* Baixo nivel de capacitagio gerencial dos empresérios e de suas
equipes;

* Inexisténcia de recursos adequados para financiamento;

* Taxas elevadas de juros para o financiamento do setor;

* Excesso de burocracia para implantagio ou regularizacio de uma
empresa;

* Postura comercial ndo compativel com o mercado;

* Inexisténcia de uma politica bem estruturada de marketing;

* Maquinario defasado, carente de inovagdes tecnoldgicas;

* Layout inadequado;

* Falta de planejamento e visdo estratégica de futuro;

* Desconhecimento de novas tecnologias e processos que melhorem
a competitividade;

* Carga Tributéria alta;

¢ Baixo nivel educacional de seus trabalhadores.
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Mas, apesar da lista extensa, o setor tem jeito sim. Com a unido
e a boa-vontade de todos, empresarios, autoridades e os Governos
Federal, Estadual e Municipal, nés poderemos ser tio 4geis quanto os
paises Asidticos. E preciso para isso que deixemos 0 amadorismo de
lado e partamos para a briga na busca de uma condigio de trabalho

melhor para todos.

E quem nio acordou para essa necessidade, é bom que comece
a percebé-la logo, pois num futuro muito préximo nio havera espaco
para os que si0, somente, donos de empresas. Apenas os verdadeiros
empreendedores sobreviverdo, pois 0 caminho a percorrer quase

sempre exige muita luta e dedicagio extrema.

E quando me perguntam qual a melhor saida para esses pro-
blemas, nas palestras que faco pelo Brasil afora, respondo que néo
h4 uma dnica receita para o bolo. O que existem sio situacdes em
constante mudanga, e que s6 os dedicados e muito interessados em

solucionar seus problemas é que conseguem decifra-las.

O sucesso de uma confeccdo passa por trés alternativas:

ser induistria, atender segmentos ou ser marca.

Alguns consultores empresariais especializados na 4rea de ves-
tudrio ddo algumas dicas para confec¢des que desejam ter sucesso

nos proximos anos. Eis as alternativas:

1) Ser uma indtstria. Uma boa inddstria, é claro, com muita tec-
nologia, verticalizagio, larga escala de producéo, custos baixos
e utilizar todos os canais de distribuicio possiveis para vender

seus produtos. Algo parecido com a China.

126



2) Ser uma empresa segmentada. Escolher um nicho de mercado e
ser muito boa nele. Apesar de algumas limitagdes de tamanho,
esta pode ser uma 6tima opgao.

3) Ser uma marca, isto é, investir muito em um produto diferen-
cial, comercializado em pontos de venda de prestigio, com uma
politica de comunicagio especial e que nio seja produzido em
larga escala. E um caminho longo, mas é também uma estratégia

vencedora.

Esta terceira alternativa foi escolhida por nés para a marca

COBRA D’AGUA. Agora, cada um escolha a sua.

* E facil comegar uma industria de confeccoes. O dificil é manter-se

vivo e depois crescer.

* Pesquise muito antes de iniciar sua empresa. Escolha um caminho

e faca-o bem-feito. Nio tente agradar a tudo e a todos.

* Independente do caminho escolhido, é primordial a qualidade

nos produtos e servicos, além do bom atendimento aos clientes.
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CAPITULO 23

Corners e lojas COBRA D’AGUA.:
parceria e fidelizacao

O que é realmente necessdrio em uma empresa que presta
servicos sdo pessods que gostem de pessods.
Frank Petro

O sistema de franquia transformou-se numa grande opgao de negé-
cios. Tanto interesse por este tipo de atividade empresarial ja colocou
o pafs entre quatro maiores do mercado mundial, apenas atras dos
Estados Unidos, China e Coreia do Sul, a cada dia, novas empresas

nacionais e internacionais decidem apostar nesta atividade, no Brasil.

Os nimeros deste setor em todo o pais estdo evoluindo cada
vez mais e o crescimento registrado também € vertiginoso. As esta-
tisticas divulgadas pela Associagio Brasileira de Franchising (ABF)
mostram que o nosso setor de moda apresentava um grande ndimero

de franqueadores.

Quer mais outros dados e nlimeros impressionantes? Pois saiba
que um mix de pesquisas efetuadas nos EUA e no Brasil informa
que, de cada 100 lojas de varejo que iniciam suas atividades, cerca
de 80% morrem antes de completar cinco anos de existéncia. Ja no
mercado de franchising, de cada 100 negdcios inaugurados, menos
de 10% sio desativados neste mesmo periodo. E como se uma loja
de franquia tivesse cerca de 8 vezes mais chances de dar certo do

que uma outra loja de varejo multimarca.
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O sistema de franquias COBRA D’AGUA foi elaborado com
base em estatisticas e experiéncias de franqueadores e franqueados
mais antigos. Procuramos conhecer as principais causas de insatis-
fagio dos franqueados em relagfo a seus franqueadores e vice-versa,
sendo que, somente a partir daf é que foi elaborado um plano de
trabalho visando eliminar, ou pelo menos minimizar, os principais

pontos de atrito e de insucesso.

Uma franquia de moda bem-sucedida é composta por uma marca
de prestigio, excelente produto, ponto nobre, organizacdo,
experiéncia e muita parceria.

Foi com base nestas informacdes e apds muitas pesquisas e
andlises que decidimos expandir nossa empresa através do sistema
de franquia. Os trabalhos nesta drea comegaram a ser realizados
em 1990. Mas, na época, constatamos que contdvamos ainda com
uma estrutura administrativa pouco eficiente para desenvolver este
projeto. Isto porque, para se ter um desempenho sauddvel nesta area,
30 necessarios uma marca de prestigio, um excelente produto, ponto
nobre, organizacio, experiéncia e alto nivel de relacionamento com

seus parceiros. Por isso, somente em 1994 comegamos, de fato, a

implantar o sistema de franquia COBRA D’AGUA.

A partir desse ano, inauguramos unidades franqueadas em
vérias regides do pafs e nesse periodo, o sistema de franchising no
Brasil (especialmente no setor vestuario) experimentou um ligeiro
declinio, decorrente dos ajustes econdmicos pelo Governo Federal.
Algumas redes franqueadoras, sairam do mercado ou mesmo enfra-

queceram.

As estatisticas mostram que uma loja de franquia tem cerca de 10

veges mais chances de dar certo do que uma loja multimarca comum.
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Foi af que a empresa COBRA D’AGUA, jia com uma estru-
tura administrativa eficiente, amadurecida e com experiéncia no
franchising, repensou e reformulou o seu sistema, elaborando o
projeto de Corners e Franquia COBRA D’AGUA, com um novo

formato.

O Sistema de Corners é baseado nas estratégias de comercializa-
¢Ao que as principais marcas internacionais utilizam para concentrar
suas vendas em lojas multimarcas, tornando a parceria mais intensa
e proveitosa para ambas as partes. No Corner COBRA D’AGUA,
um pequeno espaco da loja transforma-se numa “mini-loja” CO-
BRA D’AGUA. Com o sucesso do Corner, o lojista tem a opg¢io de
se converter gradativamente numa franquia COBRA D’AGUA.

O sistema de franquia de conversio € originario da América
do Norte e tem trazido grandes beneficios para os parceiros, ja que o
seu conceito € simples, de rapida transformacéo, possui baixo custo
e permite adequagio as diferentes caracteristicas regionais, permi-
tindo inclusive, a comercializagdo de produtos ndo concorrentes de
outras marcas.

A partir destes principios é que o Sistema de Corners e Fran-
quias COBRA D’AGUA foi formatado e hoje podemos afirmar que

0s nossos parceiros tém um atendimento especial e personalizado.

A eles s@o oferecidos: manual de operagdes, assessoria na es-
colha do ponto e montagem da loja, marketing em nivel nacional,
orientagdo no marketing regional, treinamento técnico e gerencial
e muita orientacio empresarial. E importante lembrar que nfo

exigimos cota minima de compras.
Por tudo isso, temos certeza de que a nossa meta de instalar
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Corners e Franquias de Conversdo em todo o Brasil seré alcangada.
E, se 0 ntimero de pessoas que nos procuram interessadas em serem
parceiras da COBRA D’AGUA neste sistema for um bom indicador
do grande interesse que nossa marca tem despertado, é possivel que

até ultrapassemos 0 nosso objetivo.

* Uma grande meta sem ac¢éo ndo é mais do que um simples sonho.

Temos que trabalhar muito para alcangcarmos nossos objetivos.

* O conceito de parceria é fundamental num sistema de franquia.

Agora, nio adianta sé ter o discurso, tem que praticar, e muito.

* Aprender com erros e acertos dos outros franqueadores e seus
franqueados encurta caminhos e ainda faz vocé economizar muita

grana e tempo.
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CAPITULO 24

Encantando clientes

Satisfazer, encantar e surpreender clientes de atitude jovem, em
todos os seus momentos, com produtos e servigos ousados.
Conceito da COBRA D’ AGUA

Estdvamos eu e o Lula, um amigo de infAncia, caminhando pelo
calcadio da Praia da Costa, conversando sobre a necessidade que
o mercado nos impde de atender cada vez melhor nossos clientes,

quando ele perguntou:

— “Vocé seria capaz de dizer, de forma simples e objetiva, o que
é encantar clientes?” Como estdvamos perto de alguns barzinhos
na areia da praia, devolvi-lhe a questdo com outra pergunta:

— Se vocé for naquele bar, o que vocé vai pedir ao gargom?

— Uma cerveja gelada, respondeu ele.

— Bem, e se ele lhe trouxer a cerveja gelada! Perguntei-lhe

novamente.

— Ora bolas, vou ficar satisfeito porque ele me trouxe aquilo
que eu pedi.

— Bem, € se este mesmo garcom trouxer esta mesma cerveja

gelada, s6 que dentro de um isopor para melhor protegé-la, oferecer-
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-lhe um copo também gelado, tratar-lhe de maneira gentil e educada,
desejar-lhe um bom-dia, estiver sorridente e feliz, trajando um jaleco
branco com um crach4 com o seu nome, com o local bem limpo e

ainda oferecer-lhe, como cortesia, amendoim torrado, o que vocé faria?

— Poxa, se ele fizesse tudo isso, eu ficaria supersatisfeito, pois
ele teria superado minhas expectativas, ja que teria me dado mais
do que eu pedi e esperava. E olhe, com certeza, este barzinho ficaria

lotado. Eu mesmo faria propaganda para ele.

— Bem — eu retruquei —, este simples exemplo mostra o que

¢ encantar e surpreender os clientes.

Encantar e surpreender o cliente é tratd-lo bem e de forma
diferenciada, superando suas expectativas e oferecendo-lhe algo
nio esperado. E 0 que é mais importante, na maioria das vezes,
isso tem um custo muito pequeno ou quase nenhum. Na realidade,
trata-se mais de uma mudancga de postura que as vezes pode estar
num simples bom-dia com sentimento, sem exigir um investimento

real, e que traz resultados positivos impressionantes.

O que acontece com a maioria das pessoas ¢ que elas desco-
nhecem essa possibilidade de trabalho ou ndo querem se envolver
com ela por achar que d4 muito trabalho e despesa.

E uma pena. Afinal, na maioria das vezes, o que precisamos
fazer para encantar nosso cliente é apenas ouvi-lo, identificar seus
desejos e dirigir nossas atengdes e servigos para a satisfagio dele.

Parece simples, nao?

E é. S6 que algumas pessoas insistem em nio perceber essa

nova realidade. O mundo estd mudando, os novos conceitos estao
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nos atropelando, alguns até ja foram renovados, mas a maioria dos
empresarios, especialmente os do setor de moda, insiste em focar
seus esforcos apenas no produto e ndo pensam na relacio “marca

x produto x prego x atendimento”.

Satisfazer é atender a relagdo

“marca x produto x preco x atendimento”.

Eles se esquecem de que os clientes estdo cada vez mais exi-
gentes, cobram atendimento personalizado, brigam por seus direitos
e abandonam, sem a menor compaixio, as empresas e marcas que
ndo os satisfazem.

E como o exemplo classico dos fabricantes de charretes. Se
eles tivessem percebido que o que o mercado queria a partir de um
determinado momento era automdveis, e que o que produziam néo
eram charretes, mas sim veiculos de transporte, é bem possivel que
suas empresas ainda estivessem no mercado. Mas a visdo empresarial

distorcida os condenou a faléncia.

Na COBRA D’AGUA, o cliente é verdadeiramente o centro
das atengdes. N6s valorizamos nio s6 o consumidor final que estd
na ponta da nossa cadeia produtiva, mas também os clientes inter-
medidrios, como o representante comercial, o lojista multimarca, os
franqueados, os vendedores das lojas e os nossos clientes internos que
sdo os funciondrios. Por exemplo, quando existe atraso na entrega
devido as transportadoras, concedemos mais prazo aos clientes para
0 pagamento.

E para os que ainda acham que atender bem seu cliente é

bobagem, af vai uma estatistica arrasadora.
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Dos clientes que ficam insatisfeitos com uma empresa, apenas
4% reclamam com seus gerentes e proprietarios, e a grande maioria
deles, cerca de 80%, simplesmente nunca mais volta, ou melhor, se

dirige para o concorrente.

E por fim, um outro argumento definitivo. E cinco vezes mais

barato manter o seu cliente atual do que conquistar um novo.

* Quga sempre seus clientes. Crie formas de pesquisar constante-

mente suas opinides e sugestoes.

* Nio se zangue com um cliente que reclama muito. Este é o melhor
tipo de cliente, ou seja, ele vai alerti-lo e forca-lo a encontrar

solucdes para os seus problemas.

* Para cada cliente que reclama existem outros 26 que néo recla-
mam. Logo...
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CAPITULO 25

Funcionarios felizes,
Empresa bem-sucedida

Se vocé ndo tratar bem os préprios funciondrios, eles ndo
tratardo bem as outras pessoas.
Herb Kellecher

“Uma empresa vencedora é constituida de seres humanos vencedo-
res e felizes.” Esta frase é do consultor de empresas Marco Aurélio
Vianna e considero que ela contém uma das maiores verdades do

mundo empresarial.

Desde que me formei em engenharia, conduzo minha vida
administrando empresas e entidades. Sdo mais de 30 anos nesse
processo, e uma das maiores convicgdes assumidas como gestor é
a de que a satisfacio do cliente externo é tio importante quanto a

do cliente interno.

Antes mesmo de desenvolvermos o Programa de qualidade
total em nossa empresa, elaboramos um programa de endomarketing
que estabelecia uma gestio participativa. Para nés, o funcionério é
parceiro, responsavel pelo bom trabalho que apresentamos, portanto,

merecedor de toda a nossa atengéo.

Dentre as a¢oes desenvolvidas pela COBRA D”AGUA foca-
das na parceria EMPRESA/COLABORADORES destacamos: a

humanizagio da empresa, com mais conforto em suas dependéncias;
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uma nova politica salarial, que determina que os salarios praticados
sejam sempre iguais ou maiores do que os praticados no mercado;
treinamento técnico e gerencial constantes; condigio de crescimento
profissional, e; sempre que possivel, recrutamento de profissionais
que morem proximos da empresa e que sejam de uma mesma familia,
para ajudar a melhorar a renda familiar e a qualidade de vida do

bairro.

Além disso, concedemos gratificacoes e bonificagoes, assisténcia
médica particular subsidiada, cesta basica, café da manha, biblioteca,
convénios com farmécias e supermercados, concurso de sugestdes

e muito didlogo e carinho. Muito carinho. Isso é primordial.

E mesmo em casos de demissdo nés questionamos: quando
essa pessoa foi contratada passou por uma selecgio eficiente? Esta-
va apta para exercer a funcdo? Foi treinada adequadamente? Estd
passando por algum problema particular? Existe algo que possa ser
feito para ajudé-la? Pode ser remanejada para outro setor? S6 apds

respondermos a essas questdes é que a demissdo é consumada.
Para que possamos multiplicar é preciso primeiro dividir.

Com esse trabalho, constata-se um dado muito importante.
O de que, para cada dez problemas de baixo desempenho de um
funciondrio, cerca de oito sido conseqiiéncia de um mau gerencia-
mento. Logo, na maioria dos casos, a culpa é da empresa, do chefe
e ndo do colaborador.

Assumir essa postura, entretanto, ndo é facil, pois, na maioria
das vezes, nem os empresarios nem os empregados tém formagio
adequada para saber lidar com cendrios como este. Para isso é

preciso que todos tenham mentes abertas, ou seja, os empresarios
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aprendendo a administrar de maneira participativa e os funcionarios
aprendendo a participar da administraco. Isso porque os conceitos
empresariais do mundo moderno sdo realmente revolucionarios.
Comprovem alguns deles. Para que possamos multiplicar é preciso,
primeiro, dividir. Participagio nos resultados e lucros é uma tendéncia
que veio para ficar. Ndo ha como fugir deste processo. Nés mesmos,
em nossa empresa, ja adotamos a participacio nos resultados como

um politica de incentivo e retengao de talentos.

O mundo estd mudando e hoje os conceitos sdo outros. Por
isso, o conselho que dou é que, seja vocé empregado, aspirante a
empregado, empresario ou aspirante a empresario, comece a mudar
ja, pois o ritmo das transformacdes estd muito rdpido e vocé pode
estar despreparado e perder uma boa oportunidade quando a sua
hora chegar.
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* Nio existe empresa forte com funciondrios fracos e nem empresa
fraca com funcionérios fortes. O fortalecimento deve ser mituo

e gradual.

* As empresas devem ser rigorosas no seu processo de selegio. Esta
atitude ja é meio caminho andado em um processo de desenvol-

vimento de recursos humanos.

* Agora, ndo adianta s6 selecionar bem. Temos que proporcionar
condigbes para a motivagio, para o treinamento e para o cresci-

mento das pessoas. Caso contrario...
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CAPITULO 26

Treinar, treinar e treinar

Se planejarmos para um ano, devemos plantar cereais.
Se planejarmos para wma década, devemos plantar drvores.
Se planejarmos para toda a vida, devemos treinar e educar o homem.

Kwantsu, séc. III a.C.

Faz pouco tempo que o treinamento e a capacitacio profissional
passaram a fazer parte, com maior frequéncia, do dia a dia das em-
presas. Pesquisas recentes mostram que a grande maioria das micro
e pequenas empresas brasileiras ainda nfo treina seus funcionarios.
Lembro-me de que quando inaugurei a COBRA D’AGUA, essa era
uma alternativa realmente pouco considerada entre as organizagdes.
Raramente o empresariado nacional buscava um aprendizado a
mais para sua vida profissional, e s6 com muita dificuldade aceitava
pagar um treinamento para um empregado, pois esses cursos eram

considerados uma despesa a mais para o caixa da empresa.

Com a introdugio dos Programas de Qualidade no Pais, a globa-
lizagio da economia, a invasio dos produtos estrangeiros, com pregos
mais competitivos e muitas inovagdes tecnoldgicas, o empresério foi
for¢ado a repensar sua postura profissional. E o que era privilégio
de um restrito grupo de empresas iluminadas, a maioria multinacio-
nais, e que, é claro, j4 investia em conhecimento e novas técnicas

gerenciais, passou a ser comum a um grande nimero de empresas.

Felizmente, despertei para a importincia do treinamento antes

mesmo de inaugurar a minha atual empresa. No Espirito Santo,
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onde estamos localizados, fomos um dos pioneiros na implantagio
do Programa de Qualidade Total, e a aplicagio de seus principios
exigiu um rigido programa de treinamento dentro da empresa. A
partir daf, ndo paramos mais. Para nds, os treinamentos deixaram
de ser despesa para se tornarem investimento, e, como planejamos
permanecer muitos anos no mercado, eles estdo presentes de maneira

destacada entre as acOes estratégicas da empresa.

Treinamento ndo é despesa e sim investimento

com retorno garantido.

Hoje, na COBRA D’AGUA, treinamento nada mais é do que
investir na mudanga de comportamento das pessoas. Uma mudanga
que refletird de forma positiva na empresa, na vida dos funcionarios
e na sociedade em que ela estd inserida. Nossa filosofia central se
baseia num famoso ditado chinés que diz: “Quem sabe e nio aplica

¢ porque nio sabe verdadeiramente, ainda.”

Buscando o atendimento a essa premissa, quando indicamos
um curso para um funcionario, ou mesmo o escolho para mim, pro-
curo sempre verificar anteriormente se o seu conteddo provocara
mudangas positivas em quem o frequentar, e depois se a pessoa que

o frequentou soube assimilar o que foi ensinado no curso.

A partir destes principios, temos desenvolvido um programa
de treinamento bastante audaz. Houve ano em que, em média, cada
trabalhador da empresa participou de cerca de oito treinamentos,
sejam palestras ou cursos internos e externos. Uma média que ainda
estd aquém das registradas no Primeiro Mundo, mas bem maior do
que a média registrada pelas empresas brasileiras. No Japao, pelas
estatisticas que tive acesso, as empresas de ponta investem cerca

de 160 horas de treinamento anual para cada colaborador interno.
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Aqui no Brasil, infelizmente, a média das melhores est4 em torno

de 40 e 50 horas.

Administrar e indicar de forma produtiva os treinamentos
dentro da empresa nfo é tarefa facil. Para que tenhamos o melhor
aproveitamento do investimento feito no setor, procuramos, em
primeiro lugar, fazer uma avaliagdo periddica do desempenho de
cada funciondrio. Esse procedimento nos permite detectar carac-
teristicas de trabalho positivas e negativas e seus reflexos no grupo,
procurando indicar o treinamento mais ajustado ao seu perfil e a
sua necessidade. Nio adianta, por exemplo, indicar para um curso
um profissional cujas caracteristicas nfo precisam ser alteradas ou
que nio sejam compativeis com a atividade oferecida. Em resumo,
nfo adianta treinar por treinar, temos que ter sempre em mente a

possibilidade de mudanca de comportamento.

Para descontrair e, até mesmo, lancar uma proposta desafiadora
entre a equipe COBRA D’AGUA, costumo dizer que podemos néo
ser a maior empresa do Pafs, mas com muito orgulho somos uma
das mais bem treinadas. E posso afirmar, sem medo de errar, que é o
investimento da empresa no aprendizado e no desenvolvimento dos
seus recursos humanos que estd transformando nossa organizacdo

numa empresa bem-sucedida.

Quem sabe e ndo aplica é porque ndo sabe
verdadeiramente, ainda.

Um outro passo importante da COBRA D’AGUA foi perceber,
também, que as possibilidades de se alcangar um bom treinamento
vio além dos tradicionais cursos. O aprendizado est4, também, na
leitura de um livro, uma revista, uma apostila, na conversa com

alguém que saiba mais do que nds, na troca de e-mails e ideias com
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colegas ou chefias no trabalho, na observagio do comportamento

dos outros, conversando em casa, e de muitas outras formas.

E as possibilidades continuam. Existem os treinamentos na
midia digital, ensino a distAncia, contatos empresariais em nivel
nacional e internacional, visitas a outras empresas, tudo pode ser
motivo e momento para se aprender um pouco mais. O importante
¢ estar com os ouvidos atentos para registrar todos 0s momentos
que podem nos ajudar no nosso dia a dia empresarial. Dentre as
minhas formas de aprendizado preferidas estdo as palestras onde

sdo narradas experiéncias empresariais.

Para quem esta desenvolvendo agora esta habilidade, proponho
que procure as entidades que possam contribuir para o seu préprio
desenvolvimento e o de seus funcionérios. Existem organizagoes
como o SEBRAE, IEL, CDL, SENAC e SENAI, além de entidades e
empresas de consultoria, que proporcionam treinamentos periédicos
em todos os niveis de uma empresa, seja ela de qualquer tamanho.

Das micros as grandes empresas, todas devem ser treinadas.

Quando vocé estd numa roda de amigos trocando ideias e

experiéncias empresaridais, isto é treinamento, também.

E insisto, ndo pensem que s6 os cursos caros dao bons resul-
tados. As vezes, aquela orientaco fornecida por um gerente com
atencio e firmeza no momento de diavida, no meio de um dia de
trabalho, pode surtir um efeito maior do que um curso de uma
semana. Eu costumo dizer, inclusive, que o empresério é a pessoa
mais ouvida e solicitada em uma empresa. Portanto, se ele souber
aproveitar essa vantagem que o cargo naturalmente lhe garante para
propor boas solugdes, orientar com critérios justos e inteligentes,

coordenar com firmeza e motivar o grupo para que ele crie suas
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proprias solugdes, terd uma equipe bem informada e treinada.

Este tema é tdo importante que tem sido um dos assuntos mais
debatidos em minhas palestras feitas por esse Brasil afora, falando
sobre a experiéncia da COBRA D’AGUA. E em todas elas procuro
mostrar que o empresario deve treinar a si mesmo e aos seus funcio-
nérios para que seu negdcio possa ter um crescimento seguro. Digo
mais: estar atento as oportunidades que o mercado lhe oferece é
uma caracteristica indispensavel, pois ela pode conter a informacéo
de que vocé precisa no momento ou lhe permitir um trabalho com
muitos frutos e pouco investimento. Quem est4 lendo esse livro,
por exemplo, estd tendo uma boa oportunidade de crescer empresa-
rialmente através da experiéncia de nossa empresa. E mais: com um
Gnico exemplar, pode passar essa experiéncia para uma dezena de
outras pessoas em sua industria, comércio ou outro tipo de negdcio
que tenha. Que forma melhor de aprender do que acompanhar os
erros e acertos de um outro empresario? Uma leitura e criteriosa
critica de um livro como este custa pouco, mas vale muito, estejam
certos disso. E nfo deixa de ser uma boa forma de treinamento.
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* O treinamento deve comecar pelo ntimero um da empresa. Ele
tem que estar também preparado para desenvolver e treinar todo
o seu grupo de colaboradores.

* Todo o treinamento deve estar voltado para a mudanca de com-

portamento do individuo e aplica¢do do aprendizado na empresa.

* Quer aumentar a produtividade de sua empresa? Treine, treine

e treine.
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CAPITULO 27

Se conselho fosse bom...

Trabalhe naquilo que vocé goste e nunca mais vocé
trabalhard em sua vida.

Conficio

“Se conselho fosse bom nio se dava, vendia-se.” Esse provérbio,
que por muitos anos esteve entre nds, na ponta da lingua, pronto
para repelir todos os “intrusos” que nos ameagassem com uma ob-
servacao qualquer sobre nossas vidas, pessoal ou profissional, tende

a cair em desuso.

Na avalanche dos novos conceitos empresariais que dominam
o mundo cada vez mais globalizado e competitivo, estamos sendo
forcados a assumir uma postura que vai totalmente de encontro ao
antigo borddo. A ordem agora é estar de ouvidos bem abertos para
conhecer experiéncias alheias, para escutar todos os conselhos,
extrair os mais importantes e usi-los, sem culpas ou preconceitos,
em nosso dia a dia. Ouvir um cliente observador e critico, por
exemplo, pode evitar prejuizos significativos. Alids, ouvir os clientes,

principalmente os que reclamam, supera a mais cara pesquisa.

No rastro dessa mudanca de postura surge, inclusive, um novo
profissional, o consultor, que numa forma simplificada de definir,
pode-se dizer que é pago para dar palpite nos mais diversos setores
das empresas modernas e falar para nds o ébvio. S6 que é um 6bvio

que na maioria das vezes nio aplicamos.
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Na COBRA D’AGUA, h4a muito descobri o valor de um bom
conselho. Tanto que selecionei os mais importantes e fago questio
de repassi-los em nossas palestras pelo Pais afora. A receptividade
tem sido tdo grande que decidimos, nesta nova edi¢do, publicar

alguns dos mais importantes.
Espero que vocé aproveite as dicas, a seguir:

1°) Tenha uma crenga muito forte

E importante que o empreendedor, independente da religifo que
siga, acredite em um Deus, para que este nos momentos de muitas
dificuldades consiga ajudé-lo a encontrar forgas e autoconfianga

para superar todos os obstaculos que certamente ird enfrentar.

2°) Sonhe
Nio tenha medo de sonhar, por mais ousados que sejam os seus so-
nhos. Porém, é preciso transformar os sonhos em metas e lutar muito

para realizi-los. Lembre-se que sonho sem acéo é apenas ilusdo.

3°) O verdadeiro sucesso é ser feliz

O empreendedor deve procurar sempre compatibilizar suas metas
ousadas de crescimento empresarial com o convivio da familia e
dos amigos. O éxito nos negdcios, a qualquer preco nao é valido.
O verdadeiro sucesso de nossas vidas é sermos felizes, fazendo as

pessoas que estao ao nosso lado também felizes.

4°) Trabalhe em algo que vocé realmente goste

E fundamental atuarmos naquilo que nos dé prazer. Pesquisas efe-
tuadas ao longo dos anos mostram que as pessoas que escolhem
um trabalho de que realmente gostam conseguem obter resultados
financeiros muito melhores do que os demais que escolhem uma

determinada atividade por outros motivos.
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5°) Analise a competitividade atual e futura do setor escolhido
Alguns tipos de negdcios no Brasil sdo altamente competitivos, o que
aumenta as dificuldades para um empreendedor que est iniciando
seu negdcio. Portanto, analise bem as caracterfsticas do segmento
escolhido e, se necessirio, mude para outra drea com a qual vocé
também tenha afinidade e de que goste.

6°) Defina o seu nicho de mercado e seja muito bom nele

No mundo dos negécios nfo adianta querer ter produtos ou servigos
que sejam voltados para todo o mercado. As empresas bem-sucedidas
sdo aquelas que direcionam seus esfor¢os para um determinado seg-
mento de mercado e procuram ser o melhor possivel nele. Querer
ocupar todos os espagos quase sempre termina em fracasso.

7°) Treine a si préprio e a sua equipe

Lembre-se sempre de que treinamento nio é despesa e sim um
investimento necessario para que sua empresa obtenha bons re-
sultados. Porém, nfo adianta somente treinar por treinar, e sim
buscar alternativas de treinamento que permitam a mudanga de
comportamento de todas as pessoas da sua empresa, inclusive vocé.

8°) Leia muito

E quase impossivel ser bem-sucedido, hoje, sem o hébito da leitura.
Ler revistas, livros, jornais impressos e jornais on-line, textos sérios,
de humor, tudo isso ensina muito, ajuda a formar conceitos proprios,
cultura geral e, especialmente, traz abertura intelectual para aprender
e mudar, tantas vezes quantas forem necessarias.

9°) Defina sempre metas claras e especificas

Um empreendedor sempre tem na sua vida pessoal e profissional
metas de médio e longo prazos bem definidas, desafiantes, que o
motivam a realizd-las. Defina vocé as suas e estabelega, também,

objetivos de curto prazo que possam ser sempre avaliados.
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10°) Planeje e controle suas atividades

E importantissimo que as atividades sejam planejadas visando
alcancar os objetivos propostos. Para isso, entretanto, é necessario
que vocé divulgue as tarefas de grande porte, entre sua equipe, de
forma simplificada e com prazos bem definidos. A partir dai, con-
trole sempre os seus resultados e tome as decisdes cabiveis para as

corre¢des de rumo, sempre que necessario.

11°) Nao tenha medo de tomar decisoes

“Quem decide pode errar. Quem nio decide ja errou”, diz o velho
ditado. Portanto, quando uma decisdo for necessaria, ndo tenha
medo de optar por um caminho. No dia a dia de um empreendedor
de sucesso é fundamental a agilidade nas tomadas de decisdes;
portanto, ndo tenha medo. Decida.

12°) Tenha autoconfianga

Se vocé faz 0 que gosta, fez uma boa escolha profissional, estuda
e pesquisa profundamente o seu negdcio, estd atento as mudangas
de mercado e procura aplicar conceitos modernos e eficazes de
gerenciamento, ndo h4 por que viver amedrontado. Estruture-se
com equilibrio e garra e ndo tema o mercado. A autoconfianga
s6 é perigosa para os profissionais que, sem qualquer estrutura, se
lancam em atitudes “suicidas”, achando que a sorte podera estar ao

seu lado. Confie em si préprio e va a luta. O mundo é dos ousados.

13°) Comprometa-se com o seu negdcio. Se necessario, sacrifique-
-se por ele

Se vocé pensa que ser empresdrio é trabalhar pouco e ter resultados

rapidos, pode desistir do projeto. Ser empreendedor, especialmente

no inicio, exige dedicagio e muitos sacrificios. Procure conversar

com empresérios que cresceram com seu trabalho, e vocé terd de

todos eles um depoimento sempre orgulhoso, mas nunca totalmente
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recheado de histérias faceis e suaves. O ritmo é pesado e para obter
bons resultados todos tiveram que comprometer-se e muito com
seus negdcios, abdicando vérias vezes de lazer, amigos e até mesmo
familia. Afinal, nada cai do céu.

14°) Procure se relacionar bem com todas as pessoas

O mundo parece grande, mas ele é muito menor do que pensamos.
Sempre estamos precisando nos relacionar com as pessoas, sejam
elas de que nivel for. Portanto, seja gentil e correto com todos,
indistintamente. E nio se esqueca: sdo os lacos de amizade e um
bom atendimento que criam a lealdade do cliente as empresas e,

nos momentos de crise, nos aproximam dos amigos.

15°) Seja persistente. Nao desanime

Se vocé ler o capitulo 16 deste livro, “Um dia de ci0”, e ainda assim
achar que vale a pena insistir na carreira de empreendedor, 6timo para
vocé. Ndo tém a menor chance de sucesso na carreira empresarial
as pessoas que nao possuem como principio nlimero um a persistén-
cia. Ela é que nos ajuda a superar as dificuldades do dia a dia e est4

presente no petfil de todos os empresarios bem-sucedidos. E uma

das caracteristicas fundamentais em todos os homens de sucesso.

16°) Pesquise muito. Busque sempre as informagdes desejadas

O conhecimento é dinAmico, e as informagdes tém que ser buscadas
e renovadas constantemente. Portanto, pesquise muito o seu negé-
cio. Livros, revistas, midia digital, visitas a empresas, elaboracio de
pesquisas e principalmente, opinides dos seus clientes e até mesmo
de fornecedores e concorrentes. Tudo pode ser importante na hora

de compor um projeto ou tomar uma decisio estratégica.

17°) Evite imobilizacdes e custos fixos. Terceirize a0 maximo

Muitos empreendedores comprometem todos os seus recursos finan-
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ceiros em investimentos iniciais que muitas vezes sio desnecessarios.
Isto é um erro. E importante que os recursos proprios sejam direcio-
nados para o capital de giro e que todas as imobilizagoes, quando
extremamente necessérias, sejam financiadas, com prazos e juros
compativeis, através de bancos de desenvolvimento. Terceirizagio
de tudo que for possivel é uma outra boa alternativa, liberando vocé

para o objetivo fim da empresa: seus clientes.

18°) Motive sua equipe

Tao importante quanto o cliente externo € o cliente interno. De-
senvolva um eficiente trabalho de endomarketing e transforme seus
funciondrios em parceiros, garantindo o sucesso de sua empresa. E
nunca esquega: para multiplicar, primeiro é preciso dividir. S6 se
cresce com investimento em mAaquinas, processos e, especialmente,

em seres humanos.
Espero que estas sugestdes e conselhos 6bvios possam ajudar-lhe

a refletir sobre sua vida profissional e sobre seu negdcio. Afinal, o

sucesso vem para quem fizer o ébvio na hora certa.
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CAPITULO 28

Agradecimentos e desculpas

A gratiddo é a meméria do coragdo.

Ditado Francés

Durante toda a minha vida, muitas pessoas foram importantes na
construcio de todos esses fatos que acabei de relatar. Gragas a es-
pecial participaco delas foi possivel elaborar este livro que, apesar

das muitas atribulagdes narradas, tem um final feliz.

Minha familia, principalmente minha mulher, Célia, e minhas
filhas Ivana e Leticia, merece mais do que agradecimentos. Merece
pedido de desculpas por ter um marido e pai worklover, que s6 pensou
em trabalhar, e que muitas vezes esqueceu de dedicar uma atencéo

especial a elas.

Aos meus pais Genoveva e Clévis, agradeco por tudo que me
ensinaram e me deram, apesar das limitacdes que a vida de uma
familia humilde nos impde no Brasil (Obrigado, também, por terem

cafdo na conversa dos missionarios franciscanos).

Aos missionarios franciscanos, que nunca conheci, 0 meu muito
obrigado por terem convencido meus pais a terem mais filhos, com
o argumento de que a mulher veio a0 mundo para procriar. Desta
forma, surgiram mais duas criangas em minha casa, e eu era uma

delas. Muito obrigado, mesmo.
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Aos meus concorrentes criativos e inovadores, que me fazem
buscar, permanentemente, melhorias nos produtos e servigos, re-
ducio nos custos e um atendimento cada vez mais eficiente, meu

também muito obrigado. Vocés sdo, a0 mesmo tempo, uma dor de

cabega e um remédio vital # COBRA D’AGUA.

Aos meus colaboradores internos, um agradecimento especial.
Sem vocés, nada seria feito, nem este livro teria sido escrito. Sou
muito grato pela paciéncia que vocés tém em me aturar, mesmo nos

momentos mais dificeis.

Aos meus ex-sicios, ex-diretores e demais colaboradores que ja
nao atuam diretamente comigo na COBRA D’AGUA, meu muito
obrigado por tudo que vocés ja fizeram pela empresa.

Aos companheiros de trabalho de outras empresas e entidades
nas quais atuei, meus agradecimentos, principalmente aqueles que
discordavam de minhas opinides, forcando-me a refletir mais sobre
os diversos temas de trabalho. Aprendi muito com vocés e desculpem

minhas intransigéncias.

A jornalista e amiga de todas as horas Ilda Castro, que teve
paciéncia e dedicagdo ao me ajudar e orientar na redacio e publi-
cacdo deste livro, meu sincero e carinhoso agradecimento.

Finalizando, faco um agradecimento especial a vocé, amigo
leitor, que teve paciéncia para acompanhar esta narrativa até o seu
final. Espero ter correspondido 2s suas expectativas e, o que é mais
importante, té-lo ajudado a encurtar caminhos para a concretizagdo
de sua primeira empresa ou na consolidagio de seu atual empre-
endimento. E se vocé quiser qualquer outra informagio sobre os

assuntos abordados no livro ou fazer alguma sugesto ou critica, entre
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em contato comigo através do e-mail lucas@cobradagua.com.br,
ou pelo site da COBRA D’AGUA: www.cobradagua.com.br, ou

ainda pelo meu site pessoal: www.lucasizoton.com.br.

E, por fim, obrigado, Deus. Obrigado mesmo!
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O Voo da Cobra +

Lucas lzoton

“Um grande lider sempre consegue colocar sua marca pessoal em tudo aquilo que
faz. E Lucas [zoton é uma lideranga assim.”

Renato Casagrande, ex-governador do ES
2011/2014

“Alma de surfista, profissional culto, empresério ousado, Lucas flutua sobre as
ondas com sua prancha constituida de idéias e ideais, sempre pronto a enfrentar
novos desafios. Seu livro O Voo da Cobra é um belo testemunho de alguém que
sonha e luta por um Brasil melhor.”

Maria Helena Castilho, Editora de Moda, SP

“Empresario de sucesso no Brasil, impressiona por sua visdo estratégica e atencao
dedicada a agenda capixaba e também & mundial, como a luta pela preservacao
do meio ambiente.”

Julio Bueno, secretdrio de Desenvolvimento Econémico do RJ

“No Brasil existem poucos livros autobiograficos e O Voo da Cobra é uma boa
excegio. Tem leitura facil e agradavel, trazendo sugestoes e pontos de reflexdes.”
Cldaudio Gradilone, Jornal Gazeta Mercantil, SP

“Empresério de sucesso e lideranca empresarial combativa, especialmente pela
nobre e dificil causa dos pequenos negécios, Lucas Izoton honra a CNL”
Robson Braga de Andrade, Presidente da Confederacdo Nacional da Indiistria (CNI)

“Lucas sempre foi um sonhador e um realizador.”

Marcio Félix, secretdrio de Desenvolvimento Econémico do ES

“Lucas Izoton também se destacou por seu empreendedorismo e por sua capaci-
dade de lideranca.”

Ricardo Ferrago, senador da Repiiblica



