MEU VIZINHO

EMPREENDEDOR




MEU VIZINHO

EMPREENDEDOR

.

0,0, 6.9, 0,
G2 “5¢o

Caio Flavio Stettiner
Clayton Alves Cunha

Organizadores

SAO PAULO, 2023

BELAS (#ZAN
ARTES 99




EXPEDIENTE

FEBASP Associacdo Civil
Entidade Mantenedora

Diretor-Presidente
Prof. Dr. Paulo Anténio Gomes Cardim

Diretora-Financeira
Profa. Maria Lucia de Oliveira Gomes Cardim

Diretora-Administrativa
Priscila Gomes Cardim

Centro Universitario Belas Artes de Sdo Paulo
Entidade Mantida

Reitor
Prof. Dr. Paulo Anténio Gomes Cardim

Assessora de Planejamento
Profa. Maria Lucia de Oliveira Gomes Cardim

Diretora-Geral
Patricia Gomes Cardim

Superintendente Académica
Profa. Dra. Josiane Maria de Freitas Tonelotto

Pro-Reitoria Administrativa e de Qualidade
Prof. Dr. Francisco Carlos Tadeu Starke Rodrigues

Pro-Reitoria de Ensino
Prof. Dr. Marcelo de Andrade Romero

Pro-Reitoria EAD
Profa. Dra. Leila Rabello de Oliveira



DEPARTAMENTO BA ONLINE -
EDUCACAO DIGITAL

Superintendente Académica
Profa. Dra. Josiane Maria de Freitas Tonelotto

Pro-Reitora de Educacdo Digital
Profa. Dra. Leila Rabello de Oliveira

Coordenadora de Tecnologia Educacional
Hanna Barretto

Analista Educacional
Juliana Bernardo

Analista de Tecnologia Educacional
Roniery da Silva

Coordenadora de Artes Audiovisual,
Design Instrucional e Multimidia
Marcia Batistella

Designer Instrucional Multimidia
Joao Paulo Tenorio

Produtor Audiovisual
Gleidson Fernando da Silva

Auxiliar Tecnologia
Gustavo Grilo Devides

Gestores de Conteudos
Gabriel Kwak
Sandra Febbe

Revisores de Texto
Gabriel Kwak

Sandra Febbe

Luiz Henrique Ribeiro Lima

Tutores

Adriana Alves

Alex Franca

Naira Vania

Lucas Giesteira
Luiz Fernando Rosa

Centro Universitario Belas Artes de Sao Paulo

Rua Dr. Alvaro Alvim, 90 - Vila Mariana - Sio Paulo - SP - 04018-010

www.belasartes.br
baonline@belasartes.br




Organizadores
Caio Flavio Stettiner
Clayton Alves Cunha

Revisores de Texto
Gabriel Kwak
Sandra Febbe

Capa
Marcia Batistella

Diagramacdo e Projeto Grafico
Estudio Caverna

M557  Meu vizinho empreendedor [Caio Flavio Stettiner; Clayton Alves Cunha. -
Sio Paulo: Belas Artes, 2023.

270 p.; 23 cm
ISBN: 978-85-87985-68-2

1. Empreendedorismo 2. Administracdo 3. Empreendedor
|. Centro Universitario Belas Artes de S&o Paulo |l. Stettiner; Caio Flavio.
[Il. Cunha, Clayton Alves. Ill. Titulo. IV. Série

CDU:658

Ficha Catalografica elaborada pela Bibliotecaria Kelly dos Santos - CRB-8/9108

Todos os direitos reservados. Nenhuma parte desta obra pode ser reproduzida ou transmitida por quaisquer
meios (eletronico ou mecanico, incluindo fotocopia e gravagio) ou arquivada em qualquer sistema ou banco de
dados sem autorizacdo por escrito do Centro Universitario Belas Artes de Sao Paulo.


https://www.cblservicos.org.br/servicos/meus-livros/visualizar/?id=138adaef-0bfc-ed11-8f6e-000d3ac16540

Sumario

Clique nos topicos
para navegacao

Prefacio ..., 8
INtroducao ... 9
1 ATELIE COSTURA CRIATIVA oo, 11

Bruno Fernandes [ Hellen Latiffa Cardoso / Laura Johuson Tozzini

2 BAUNILHA DOCE ... 34

Gabriel Aparecido Lima da Silva / Heimy Dias Santana [ Jaqueline Pereira de Sousa

3 FOTOGRAFANDO O SUCESSO ..o 56
Brunno de Miranda Fontanari / César Augusto Pereira de Almeida Fonseca /

Guilherme Irineu de Souza Rodrigues

4 GERANDO POSSIBILIDADES ... 86

Diego de Souza Gomes / Elaine Oliveira de Abreu / Milena Sales Ramos

Jéssica M. Cordeiro Sobral / Raissa Paz Ramos [ Wildeny da Silva Costa

6 BEA FARMA DROGARIA ... 125
Eduardo Lopes do Nascimento de Paiva Garcia /

Gustavo Faganello Guimarées [ Jasiel Rodrigues Nobre



7 O QUE EXISTE ENTRE A VONTADE E A REALIZACAO? ... 149

Gabriela Nastari /[ Larissa Gois

8 RAIZES NEGRAS, EMPREENDEDORISMO FORTE ................. 176

Laura Emanuelle Alves Costa / Leticia Urbano de Lima Paiva / Matheus Ferreira Nobre

9 UM MARINHEIRO DO VIDRO, UM “MARIVIDREIRO" ........ 200

Caroline Gongalves Santos / Gustavo Mendes dos Santos / Rafael do Nascimento Sousa

10 O PASTEL COM AMOR ..o, 221

Julivan Reis Mayeski / Sthefany Brito da Silva Guimaries

11 VONTADE E REALIZACAO: EDNA TEIXEIRA
(INSTITUTO DE BELEZA) oo 247

Ana Cristina da Cruz Ferreira

OrganiZAdOrES......cccerrrsererrserrssresssssersssnessssssesssnsssssnsessssnessssnesssssnssssnensns 266



Prefacio

0 Centro Universitario Belas Artes de Sdo Paulo procura cada vez mais estar integrado a
comunidade em seu entorno e atento aos movimentos emergentes no mundo, entendendo
que ¢ indispensavel conceber a educacdo como uma totalidade complexa e dindmica.

Como era de se esperar em um espaco das artes, com quase 100 anos de tradicdo
(1925-2025) cultiva um modelo de ensino-aprendizagem centrado na mobilizagio do es-
tudante na medida em que explora o desenvolvimento de Conhecimentos, de Habilidades
e de Atitudes (modelo CHA) para a necessaria integracdo da razdo com as subjetividade e
emocdo das artes.

Se 0 mantra das Ultimas décadas foi planeje, desenvolva e, depois execute, na Economia
Criativa nenhuma execucdo ¢ final. O fazer acontecer passa a ser apenas mais uma das
etapas no continuo processo de aplicacdo e desenvolvimento das ideais, partindo de uma
cultura de constantes experimentacdo e adaptacdo que agora estdo expressas na "Série
Economia Criativa"

E que 0 DNA da Belas Artes, que ha 98 anos desenvolve talentos tanto no Design quanto
na Arquitetura, nas Artes, na Comunicacéo, e ciente da consisténcia do seu papel, encami-
nha os estudantes a liberdade da mente, onde as ideias ignoram barreiras.

E assim o apoio neste livro, intitulado Meu Vizinho Empreendedor, que traz textos aca-
démicos de alunos da FATEC SEBRAE sob a orientacao dos Professores Caio Flavio Stettiner
e Clayton Alves Cunha sobre negocios, historia e as praticas de gestao de pequenos em-
preendedores de sucesso em suas areas de atuacao, que incluem lojas de doces, barracas
de pastel de feira, ateliés de costura, fabricantes de vidros artesanais, lojas de quadrinhos
e outros.

Profa. Dra. Josiane Maria de Freitas Tonelotto
Superintendente Académica

Profa. Dra. Leila Rabello de Oliveira
Pr6-Reitora da Educagdo Digital

Centro Universitario Belas Artes de Sdo Paulo
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Introducao

O empreendedorismo € uma area de gestdo muito estudada no mun-
do e possui varias definicoes possiveis. Nesse texto, propomos definir o
empreendedorismo como a capacidade de encontrar solugoes, realizar pro-
jetos e transformar oportunidades em negocios lucrativos que deixem algo
positivo para a sociedade.

Embora existam muitas obras que estudam o empreendedorismo,
nossa proposta ¢ focar no empreendedorismo real, aquele que esta mais
proximo de nossa vida cotidiana. Ndo queremos estudar as vidas, empresas
e obras dos ditos grandes empreendedores ou investidores mundiais.

No Brasil, onde o desemprego tem sido um problema preocupante
nos ultimos anos e muitas pessoas perderam seus postos de trabalho devi-
do a pandemia de COVID-19, o empreendedorismo pode ser a Unica opcao
de vida para muitas pessoas que sofreram as consequéncias da recessao
econdmica resultante da crise sanitaria. Infelizmente, muitos empreende-
dores naufragam devido a falta de informacao e planejamento, apesar do
mundo das startups receber milhdes de investimentos todos os anos.

O pequeno empreendedorismo, ou seja, as empresas proximas de nos
em nossos bairros, comunidades, ruas e avenidas, é a verdadeira base da
economia, fornecendo a maioria dos empregos formais e informais da so-

ciedade. No entanto, muitas vezes, essas empresas sao negligenciadas nos
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Meu VizinHo EMPREENDEDOR

estudos sobre empreendedorismo. Este livro, intitulado Meu Vizinho Em-
preendedor, tem como objetivo estudar alguns desses negocios na regidao
metropolitana da Grande So Paulo. Analisamos a historia e as praticas de
gestao de pequenos empreendedores de sucesso em suas areas de atuacao,
que incluem lojas de doces, barracas de pastel de feira, ateliés de costura,
fabricantes de vidros artesanais, lojas de quadrinhos e outros.

Cada capitulo do livro aborda um negocio diferente, com suas par-
ticularidades, desafios e historias de disciplina, motivacao e superacdo. Os
capitulos foram escritos pelos alunos do curso de Gestdo de Negocios e Ino-
vacao da Fatec Sebrae, que além de levantarem as historias e negocios desses
empreendedores, desenvolveram um extenso estudo das praticas de gestao
utilizadas por eles como forma de validacao académica das estratégias utili-
zadas em seus mercados distintos. Os organizadores acompanharam os es-
tudos dos alunos escritores para orienta-los em suas pesquisas e validagoes.

O principal objetivo deste livro € reconhecer a importancia e o valor
desses pequenos negocios € empreendedores para a sociedade como um
todo, validando suas praticas de gestao na literatura de negocios existente,
contando suas historias de inovacao e, quem sabe, motivar novos e antigos
empreendedores a utilizar algumas de suas estratégias para desenvolver
novos negocios ou melhorar negocios existentes.

Como organizadores e alunos autores, esperamos que o livro desem-
penhe seu papel no auxilio para melhorar o cenario empreendedor no Bra-
sil, compartilhando estas historias empreendedores e auxiliando no desen-

volvimento de novos negocios com crescimento sustentavel.

Caio Flavio Stettiner
Clayton Alves Cunha

(organizadores)
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ATELIE COSTURA
CRIATIVA

Bruno Fernandes
Hellen Latiffa Cardoso

Laura Johuson Tozzini

Este capitulo contara a historia da empreendedora Cleide — nome
ficticio que adotaremos para preservar sua identidade.

Cleide trabalhava na regido do Bras, em Sao Paulo. Irma do meio de
oito irmaos, € filha de pais nordestinos que vieram para a capital paulista
em busca de uma vida melhor. Nascida e criada na regido periférica da zona
leste de Sdo Paulo, Cleide (hoje com 41 anos de idade) é mae solteira de trés
filhos.

Moradora da comunidade, mulher negra e mae, com tantas tarefas
no seu dia a dia (cuidar da casa, dos filhos), Cleide se viu diante de um
desafio ainda maior na sua vida: dividir-se em multiplas funcoes para a
realizacdo do seu negaocio.

A realizacdo de seu empreendimento foi algo muito significativo na
vida de Cleide, pois ela sempre esteve envolvida na area de criagao, sendo a

moda e a costura criativa suas paixdes, além de lhe render o sustento. Sao
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Meu VizinHo EMPREENDEDOR

aspectos que fizeram parte do inicio de sua carreira e da construcao de seus
conhecimentos profissionais. Apds cinco anos de empresa constituida, seu
objetivo era ter um lugar para confeccionar suas pecas. Atualmente, Cleide
as produz em sua propria casa, que usa como atelié (ela o chama de "cozi-
lig" uma mistura de cozinha com atelié). E um lugar simples, parte de uma
divisdo da sua cozinha, contendo suas maquinas de costura, os moldes e 0s
tecidos para producao dos itens de sua loja.

Cleide exerceu muitas atividades, em diversos ramos de atuacdo, an-
tes de criar seu proprio negocio. Em restaurantes, ela atuou como gar¢one-
te; em lojas, como vendedora; e também como atuou como free-lancer em
buffet de festas, demonstrando, com isso, sua paciéncia para encontrar o
momento certo de seguir profissionalmente o que desejava.

Apesar de conhecer novas formas de trabalho, 0 marco na sua vida
profissional foi a industria téxtil, area na qual aprendeu, na atuacao relativa
ao acabamento e ao auxilio na costura, o processo de producdo de cada
peca somente observando o produto final, exercendo a func¢do de identi-
ficar erros de fabricacao — como, por exemplo, linhas em excesso e pecas
com outras avarias, indicando, assim, a realizacao de reparos.

Na vida pessoal, Cleide passou por diversos problemas. Por neces-
sidade de subsisténcia, precisou empreender de forma imediata, pois seu
rendimento nao era suficiente. Foi entdo que ela comecou a produzir arte-
sanato para vender em seu emprego, de modo a complementar sua renda.
Esse fato fez com que ela descobrisse sua verdadeira vocacdo no nicho de
artesanatos. Motivada com a atividade, Cleide estudou algumas técnicas e
novas maneiras de execuc¢ao, além de dialogar com muitos artesaos que, tal
como ela, tinham o objetivo de viver de suas proprias criagdes.

Na fabrica de roupas onde trabalhava, sobravam grandes retalhos

que poderiam ser reaproveitados. Cleide, entdo, utilizou esses fragmentos
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Meu VizinHo EMPREENDEDOR

para a confeccdo de uma bolsa. Inspirada em uma revista, elaborou e pro-
duziu o molde para o recorte. Apesar de ainda ndo saber costurar, asso-
ciou-se a uma colega costureira da fabrica, mostrou-lhe o molde e, juntas,
conseguiram criar duas pecas de maneira personalizada. A partir dai sua
colega ensinou-lhe a parte mais importante do processo, aquilo que faltava
para ela consequir a fabricacdo do seu produto de maneira independente.
Recebeu muitos feedbacks positivos pelo seu trabalho, testou a possibili-
dade de funcionamento do negdcio, comecando a vender as bolsas para
outras pessoas. Porém, o custo da costura do produto se mostrou elevado
se comparado com o retorno da sua venda, mesmo utilizando materiais
que iriam ser descartados. Assim, Cleide percebeu que precisava reavaliar o
valor cobrado por cada peca produzida.

Decidida a continuar com o seu negocio, ela se demitiu da fabrica em
que trabalhava — pois ainda que fosse promovida, ndo haveria um aumento
em seu salario — e comecou a estudar sobre costura criativa, mas ainda
nao podia ficar muito tempo sem trabalhar, ja que nao possuia uma renda
fixa para se manter e nao havia ninguém para ajuda-la nessa tarefa. Assim,
Cleide retornou a area téxtil. No novo emprego, conheceu uma pessoa que
lhe emprestou uma maquina de costura para conseguir produzir seus ar-
tesanatos.

Nessa ocasiao, contava com o apoio de inumeros amigos. Conseguiu
realizar a venda de seus produtos, mas, novamente, o valor pelo qual eles
foram vendidos estava muito abaixo do mercado. Apesar de receber por
essas vendas valores maiores que seu salario na fabrica, seu negocio nao
estava se tornando viavel, pois ela ndo conseguia capital para investir na
abertura e no desenvolvimento de seu atelié.

Em 2018, com a vinda de sua nora para sua casa, Cleide conside-

rou a possibilidade de conseguir a abertura de seu atelié e concentrar sua
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Meu VizinHo EMPREENDEDOR

atencdo para 0 seu negocio, uma vez que a nora e o filho possuiam em-
pregos registrados. Firmou, entdo, um acordo com sua familia, solicitando
compreensao para o fato de que seu empreendimento possuia futuro, e
que se ele estava paralisado naquele momento era porque ela ndo tinha
tempo para poder aprimorar sua técnica. Dessa maneira, buscou cursos
que ensinavam tudo na pratica, principalmente em areas administrativas
de costura que envolviam a producao. Seu objetivo era captar recursos que
possibilitassem o funcionamento do atelié.

Entre suas formacoes, a principal delas foi o curso de auxiliar admi-
nistrativo com énfase no empreendedorismo, pivo para oficializagcdo de seu
negocio. A juncdo entre a experiéncia de vinte anos na industria téxtil em
confeccdes de roupas, dezessete anos no artesanato, somados aos cinco
anos na costura criativa, fez com que ela pudesse enxergar novas possibi-
lidades. Comecou a procurar outros cursos na area de administracao para
melhor gerenciar sua empresa. Segundo ela, foi o Instituto Santa Luzia que
deu vida ao Atelié Costura Criativa e a auxiliou no anseio por novos apren-
dizados. Obteve compreensdo de seu trabalho através dos cursos realizados.

Por intermédio de mentorias, Cleide notou que seu negocio tem o ob-
jetivo de colaborar com trés Objetivos de Desenvolvimento Saudavel (ODS),

entre eles:

o Igualdade de género, que ocupa a 5° posicdo na lista de
ODS: alcancar a igualdade de género e empoderar todas as
mulheres; pois, com o objetivo de mostrar que 0s seus pro-
dutos tém representatividade nas mulheres negras por meio
das personalizacdes e decoracdes com estampas afro, Cleide
incentiva a busca pelo conhecimento da cultura negra e sua

ancestralidade;

|14 (U voltar ao sumario )




Meu VizinHo EMPREENDEDOR

° Trabalho decente e crescimento econdmico, ocupando a 82
posicao na lista de ODS: promover o crescimento econémi-
co, inclusivo e sustentavel, o emprego pleno e produtivo € o
trabalho digno para todos; o Atelié Costura Criativa, com um
futuro imenso pela frente, traz a ideia de estabilizar o processo
de producado de cada peca, pretendendo oferecer vagas de em-
prego a todas as pessoas que possuem o desejo de fazer parte
da equipe do atelié. Ela quer fazer com que a industria téxtil

ofereca amplas oportunidades de trabalho e salario;

. Consumo e producdes responsaveis, como 122 posicdo na lis-
ta de ODS: garantir padrées de consumo e de produgdes sus-

tentaveis.

Como cumprimento a esse quesito, as pecas do atelié sdo criadas a
partir de sobras de tecidos que ja foram utilizados, permitindo que os panos
nao se tornem lixo e, assim, sejam reutilizados de maneira mais eficiente
e consciente pelos seus clientes. Com os residuos descartados, ¢ possivel
realizar a confeccado de bolsas, mochilas, chaveiros e outros acessorios que
compdem os catalogos de suas producdes. Em suma, um negdcio sustenta-
vel, algo inovador e que contribui para o consumo saudavel.

Além disso, o Atelié Costura Criativa realiza o slow fashion, priorizan-
do seus clientes e 0 meio ambiente, pensando de maneira continua na me-
lhor forma de singularizar a experiéncia do consumidor, com pecas perso-
nalizadas, recicladas e ainda com o preco justo. A empresa ainda apresenta,
para um conhecimento completo, sua missdo, visdo e valores, identificados

a sequir:
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. Missao: produzir bolsas e acessorios afirmativos que contribu-

am com a beleza feminina afro-brasileira;

° Visdo: ser referéncia e obter reconhecimento em todo o ter-
ritorio brasileiro, pelo compromisso e contribuicao para um

mundo melhor e sustentavel:

] Valores: respeito, ética, compromisso, fidelidade e verdade.

Cleide entende a administracdo como parte essencial de qualquer
negocio, principalmente para compreender o que necessita de organiza-
cao para fluidez das atividades. Para ela, é imprescindivel um planejamento
dos aspectos administrativos, pois através deles serao definidos os recursos
materiais € humanos do novo empreendimento, bem como sua distribuicao.

A importancia da mulher na construcao de uma sociedade mais justa
¢ algo indiscutivel. Além da garra, as mulheres sdo ¢timas administradoras,
resolvem problemas complexos em seu campo profissional e até mesmo em
ambiente familiar.

De acordo com Woiler e Mathias (1996), os aspectos administrativos
sao aqueles que determinam a estrutura organizacional necessaria para
viabilizar e operar o projeto do plano de negocio, sendo importante consi-
derar a necessidade de capacitar as pessoas. No caso de Cleide, ela capaci-
tou sua nora como responsavel pelo corte e producdo das pecas, além da
compra dos materiais para producao dos itens, e seu filho como responsa-
vel pela logistica das entregas dos produtos que fazem parte da empresa,
dessa maneira, auxiliando em suas operacoes.

Em Oliveira (1994), vemos que a estrutura organizacional é o conjun-
to ordenado de responsabilidades, autoridades, comunicacoes e decisdes

das unidades institucionais. Definir a estrutura é de suma importancia para
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entender os aspectos administrativos do empreendimento e, assim, alcan-
car 0 sucesso.

Com uma estrutura organizacional cumpridora desses requisitos,
Cleide conquistou a filiacdo de seu atelié ao Coletivo Meninas Mahin. Tra-
ta-se de um projeto que oferece espaco para mulheres empreendedoras
negras com o objetivo de incentivar a integracdo do artesanato no mer-
cado através de realizacOes de palestras, feiras virtuais e cursos voltados
ao planejamento de negocio. Através da filiacdo e da participacdo nesses
eventos, seu atelié ganhou ampla visibilidade, apresentando seus produtos
para o publico-alvo em questao, o que aumentou sua percepgao sobre o
aspecto que demanda mais investimento no marketing de sua empresa.
Como principal estratégia, Cleide visa alcancar mulheres negras que pro-
curam acessorios para representar sua historia e sua cultura, de modo a se
sentirem incluidas no mundo da moda.

Psicologos explicam as diferencas entre homens e mulheres nas
escolhas e nas maneiras de comprar. As necessidades das mulheres sao
atendidas de forma primaria, principalmente em produtos como acessorios;
passam tempo analisando qualidade, singularidade e melhor preco, trocam
informacdes com amigos e familiares a respeito de marcas e outras carac-
teristicas. Sequndo especialistas, o publico feminino €, excepcionalmente,
comprador holistico, que tende a avaliar tudo pelo beneficio, seja emocio-
nal, funcional ou pelo prego. Sua experiéncia ndo decorre so da utilizacao
do produto, mas da forma como ¢ tratada, da eficiéncia e da capacidade
do produto em cumprir o prometido. Os homens, por sua vez, tém fato-
res distintos na hora da realizacdo da compra; eles costumam priorizar a
economia e geralmente sao minimalistas. No que se refere aos acessorios
masculinos, procuram motivos para ndo os comprar. As campanhas de-

senvolvidas, seja para produtos ou servicos, ttm mais influéncia sobre o
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publico feminino, por isso um dos principais motivos da escolha do publico
do atelié serem as mulheres.

Desempenhando um papel importante nas coletas de informacoes, as
mulheres atuam de maneira diferenciada nas tomadas de decisoes, reavaliando
medidas para serem assertivas. Com a mesma praticidade adotada pelos ho-
mens na hora da compra, as decisdes seguem por um caminho curto e direto.

Segundo Kotler, Kartajaya e Setiawan (2016), "as mulheres merecem
titulos de diretora financeira, supervisora de compras e gerente de ativos
da familia” Nos Estados Unidos, 41% das mulheres gerenciam suas resi-
déncias, ja na Indonésia sao 74% das mulheres que tém a mesma respon-
sabilidade. As relacdes de decisao dos consumidores entre as influéncias
propria, dos outros e externas, que nessa combinacao geram a ferramenta
chamada “zona POE", sdo detalhadas pelos autores no livro Marketing 4.0:
do tradicional ao digital.

A influéncia propria, como o nome ja diz, vem de si mesma e através
de suas experiéncias e interacdo com a variedade de marcas que resultara
em suas avaliacoes pessoais das escolhidas. A influéncia dos outros tam-
bém é proveniente do ambiente externo (por exemplo, o famoso boca a
boca; pode, ainda, vir de uma comunidade maior, a qual o consumidor esta
inserido e integrado, como as plataformas digitais e redes sociais). Ja na
influéncia externa, as fontes chegam ao consumidor através de propagan-
da que as marcas deliberadamente disparam por meio de midias e outros
meios de comunicacao, considerando-se ainda que as influéncias externas
sao adestraveis e controlaveis, enquanto ferramentas (como mensagens,
midias e frequéncias) podem ser planejadas.

Em geral, essas trés fontes de influéncia, que dentro das estratégias
de marketing sdo bases importantes, foram aplicadas por Cleide dentro do

Atelié Costura Criativa da sequinte maneira:
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. Influéncias proprias: Cleide procura divulgar seus produtos,
por meio das midias sociais, tentando alcangcar o0 maximo de

pessoas possivel;

. Influéncias dos outros: quem compra os produtos do Atelié
Buguela costuma indicar para amigos, familiares e conhecidos,

que também compram as pegas;

o Influéncias externas: procura intensificar o atendimento pos-

-venda para ser referéncia em seu nicho de mercado.

Os grupos que frequentemente movimentam a economia através do
consumo de bens e servicos sao o0s dos jovens e das mulheres. No entanto, as
grandes organizacdes nao possuem controle dos resultados das influéncias
sobre os publicos. As trés fontes de influéncia estao sempre entrelacadas, em
sua maioria. A que primeiro atinge o consumidor € a influéncia externa, e em
seguida a dos outros. Independentemente das diversas personalidades desses
consumidores, essa influéncia externa € o que tera peso maior.

Uma pesquisa realizada em alguns paises indica que 83% das pes-
soas confiam nos amigos e familiares como fontes de propaganda, € 66%
se atentam a opinides de terceiros compartilhados por redes sociais.

Conforme Kotler, Kartajaya e Setiawan (2016), os consumidores
passam por cinco estagios denominados "5 A's", ndo de uma maneira
cronologica propriamente dita. Por este motivo € necessario que os pro-
fissionais ligados ao marketing estejam atentos a todas essas fases para
entender o comportamento do publico-alvo e direcionar campanhas da
maneira correta.

Os cinco 5 A's sdo compostos por: assimila¢do, atracdo, arguicao,

acao e apologia. Na estagio de assimilacdo, o consumidor tem conheci-
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mento da marca anunciante, do produto ou servico; na atragcdo, o consu-
midor sente-se atraido pelo produto ou servico e deseja obter mais infor-
macoes, de maneira que € importante que os produtos ou servicos sejam
interessantes para o publico; arguicao € quando o cliente pesquisa e dia-
loga com conhecidos sobre a marca, produto ou servico do qual ele ja se
sentiu atraido; na acdo, o consumidor ja decidiu efetivar a compra; e, por
fim, na fase de apologia, ocorre a fidelizacao do consumidor, para garantir
a recompra e recomendacdo as outras pessoas, tornando-o assim uma es-
pécie de "advogado da marca”

Nesse contexto, a marca Atelié Costura Criativa caiu no gosto de sua
clientela, por saber que ha uma valorizacdo das raizes afro-brasileiras, por
ter pecas representando esse estilo e forca da mulher negra. Além disso,
atrai consumidoras que sabem que sao produzidos de forma sustentavel.
Desse modo, os consumidores tornam-se advogados da marca ao repre-
sentarem dois dos 5 A's (assimilacdo e apologia). Na economia digital, o
caminho do consumidor deve ser redefinido nos 5 A's: "Alguns consumi-
dores sentem-se atraidos por marcas que defendem fortes valores sociais
e ambientais. Essas marcas estao praticando o marketing 3.0 e fazem os
clientes se sentirem bem." (KOTLER; KARTAJAYA; SETIAWAN, 2016, p. 103).

Cleide sempre admirou a cultura afro, e uma de suas maiores inspi-
racoes foi a cantora Beyoncé, que sempre representou o publico negro com
muita forca e humildade, demonstrando grande carinho. O Brasil também
possui significativa representatividade, como as cantoras lza, Negra Li e
Preta Gil para o publico negro feminino. Um dos fatores mais importan-
tes para ela foi a contextualizacdo de modelos, adaptando cores e estam-
pas para 0s aspectos da cultura brasileira, com cores menos chamativas e
de algumas combinacdes. O Atelié Costura Criativa de Cleide traz as suas

consumidoras um estilo de vida da mulher afro-brasileira que dentro do

| 20 (U voltar ao sumario )




Meu VizinHo EMPREENDEDOR

marketing 4.0 engaja e humaniza a marca no meio digital, dentro de comu-
nidades virtuais por afinidade.

O plano de marketing ¢ uma acao fundamental para o avanco do
negocio, uma vez que algumas estratégias podem nortear as atividades da
empresa, tais como a defini¢ao das formas de distribuicao, do produto e das
maneiras de conquistar os mercados planejados.

Segundo Dolabela (1999), o plano de marketing deve identificar quais
oportunidades de negdcios sao as mais promissoras para as empresas e
apontam mercados também auspiciosos, determinando possiveis técni-
cas para penetra-los, conquista-los e manterem as posicoes dentro deles,
sendo um elemento que unifica 0 composto mercadologico em um plano
de acdo para poder atuar em um horizonte determinado, além de analisar
clientes, fornecedores e concorréncia, ajudando assim a tracar taticas para
manter-se na disputa.

Para se tornar parte do mundo corporativo, em 2020, Cleide iniciou
a abertura do seu CNPJ, oficializando o tipo de empresa, tornando-se mi-
croempreendedora individual, que se enquadra em um regime tributario
no qual os valores dos impostos sao fixos mensalmente, permitindo que a
empresa fature até R$ 81.000,00 por ano, possibilitando a contratacao de
apenas um funcionario, na condicdo de que o empresario nao tenha outra
empresa registrada em seu nome.

O planejamento tributario tem como proposito reduzir de forma legal
os valores pagos em impostos, ou seja, reduzir a carga tributaria de uma
instituicdo através da omissao do fato gerador do tributo, chamado de “eli-
sao fiscal”

As microempresas que optam pelo Simples Nacional estdo dispensa-
das de manterem escrituracao mercantil, embora devam emitir nota fiscal e

conservar em boa guarda os documentos relativos a sua atividade.

| 21 (U voltar ao sumario )




Meu VizinHo EMPREENDEDOR

E garantida por lei a todo empreendedor a protecdo & marca de seu
negocio, para que nao a usurpem indevidamente, assegurando a nao pos-
sibilidade de seus clientes serem enganados ou manipulados de maneira
incoerente pela concorréncia, por entender que ndo ha diferenciacdo. A
protecao ao nome empresarial ocorre mediante a inscricdo da empresa na
Junta Comercial, e dai a protecao torna-se automatica ao registro do em-
presario ou da sociedade empresarial. Além disso, tem previsao no Codigo
Civil, Lei n. 8.934/1994, Artigo 33.

A importancia de se estudar os aspectos juridicos surge imprescin-
divelmente para que haja respeito as leis e regras impostas pelos governos
no ramo de atuacao. Também € necessario conhecer a forma de tributacao,
para conseguir oficializar o seu contrato, comprovando que a empresa esta
apta ao crescimento (COELHO, 2011).

Seqgundo Woiler e Mathias (1996), os aspectos juridicos apresentam
uma rela¢do indireta com o projeto, como, por exemplo, a determinagao do
tipo societario da empresa, quem sera socio e 0s registros nos 6rgaos com-
petentes, a forma de tributacdo e como cada empresa deve se enquadrar.

Dornelas (2001) afirma que todos os empreendedores devem buscar
obedecer 4 legislacdo respectiva a esfera (municipal, estadual ou federal) e
ao ramo onde esta inserida, porém sempre visando vantagens competitivas.

Apds esse processo, Cleide buscou parcerias, publicas e privadas, para
alavancar o seu negocio, tornando-se uma referéncia na zona leste da ci-
dade de Sao Paulo. Os anos de 2021 e 2022 foram os mais produtivos e
construtivos para o Ateli€, conquistando multiplos certificados que deram
forca ao seu sonho. Cleide ndo cessou a procura do conhecimento no ge-
renciamento de sua empresa. Agregou, por exemplo, técnicas de producao
em suas certificacdes através dos cursos de Costura Industrial oferecido

pela organizacdo Modela, nos quais aprendeu a ter o dominio da maquina
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de costura e a ser modelista de roupa, possibilitando-lhe melhor avaliacdo
de suas criacdes de acordo com a ideia de producao no curso Qualificacdo
de Negocios oferecido pela ADE SAMPA (Agéncia Sao Paulo de Desenvolvi-
mento). Além disso, ainda obteve o credenciamento de artesd, com o reco-
nhecimento que proporciona valorizacao de suas producdes.

Em um ambiente corporativo, € comum deparar-se com termos (por
exemplo, aceleracdo) diferentes da forma que convencionalmente se costu-
ma utilizar. Aceleracdo, no mundo dos negocios, indica a ferramenta de auxi-
lio a pequenos empreendedores no inicio de suas atividades. Esta ferramenta
ajuda a alcancar o seu ponto de equilibrio, 0 chamado break even; € a partir
desse ponto que a empresa CoNsegue prosseguir com 0s seus proprios ren-
dimentos. Cleide participou com o Atelié Costura Criativa em aceleracdo da
Modela. Atualmente esta sendo acelerada pela B2Mamy no programa Somar,
procurando prosperar ao aplicar na pratica o que aprendeu.

Na origem do Atelié Costura Criativa, o financiamento de suas atividades
teve apoio, principalmente, dos “capitais-sementes"”, concebidos para o Atelié
— um tipo de financiamento para negocios que esta em sua fase inicial. Con-
sequiu esse apoio financeiro de diversas aceleradoras. A propdsito, o principal
questionamento no momento de abertura de uma empresa é onde encontrar
0 capital necessario para comecar. Cleide, nesse aspecto, encontrou o que a
maioria das empresas ndo consegue: o capital-semente. Por meio desses valo-
res, ela consequiu tirar suas ideias do papel e dar vida a sua empresa.

No Modela, teve um aporte de R$ 5.000,00 de capital-semente. Ja no
Somar, obteve um aporte de R$ 8.000,00, também como capital-semente,
ambos para investimentos em seu negocio. Esses aportes de capital permi-
tiram o inicio da sua empresa e a manutencao dela para fazer frente a seus
concorrentes. A necessidade de capital, sequndo as pesquisas, relaciona-se

diretamente com a iniciacao do fluxo de caixa.
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Segundo Porter (2004), o capital é extremamente importante para
qualquer organizacao, pois com ele € possivel criar barreiras de entrada,
com diversos usos em comum, tanto na divulgacdo quanto para testes de
prototipos da marca, tornando-se, portanto, uma vantagem para a empresa
quando esta em sua fase inicial. Além dessa vantagem, o Ateli€ possui uma
clientela fielmente empenhada em fazer outras pessoas conhecerem a mar-
Ca, 0 que, evidentemente, ajudou bastante na sua divulgacao.

A diferenciacdo do Atelié, em termos de representatividade, prova o
quanto ele esta empenhado em fornecer um atendimento de 6tima quali-
dade para o publico-alvo, além de representar pessoas de comunidades que
estdo tentando iniciar seu negocio e, desse modo, acaba se tornando um
incentivo por conta de seu storytelling. Porter (2004) afirma ainda que a
diferenciacao na hora de criar um produto acaba sendo mais importante do
que as barreiras de entradas criadas por ele. Nesse sentido, o marketing de
Cleide atua em tal diferenciacdo, mostrando que mesmo seu publico sendo
mulheres negras, qualquer pessoa pode aderir ao movimento comprando
0s seus produtos.

Operando principalmente por meio da internet, o Atelié fez com que
0 seu custo de fabricacdo diminuisse muito além de aumentar sua visibi-
lidade, focando em envio para todas as regides, estados e paises. A possi-
bilidade de realizar entregas para outros lugares € bem mais ampla, uma
vez que em muitos desses lugares existem varios meios de distribuicdo que
facilitam a comercializacao de produtos da marca.

Cleide, assim como outros empreendedores que detém uma mi-
croempresa individual, possui uma tributacdo de uma MEI. Segundo Git-
man (2010), esse tipo de empresa individual dispée de variados pontos for-

tes e fracos. Sdo eles:
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Pontos fortes

O proprietario recebe todos os lucros, em contrapartida assu-

me 0S prejuizos;

Numero minimo de funcionarios ou mesmo auséncia desses, 0

que se traduz em custo baixo de organizacao;

O empreendedor tem independéncia para decidir qualquer mudan-

ca que deva fazer na empresa, esperando um melhor resultado;

Desenvolve tarefas a serem cumpridas, sem a necessidade de
comunicacao de terceiros, cria de maneira exclusiva suas pe-
cas, produzindo sem divulgacdo antes de sua finalizacdo, para
que ndo haja nenhuma fuga de ideias, trabalhando ainda com

pessoas de confianca;

Caso haja necessidade de encerrar a empresa, nao ha socios

para desfazer acordo ou dar quaisquer justificativas.

Pontos fracos

| 25

O proprietario tem responsabilidade ilimitada, sendo que todo
0 seu patrimdnio pessoal pode ser utilizado para pagamento

de possiveis dividas;

A captacao limitada de recursos tende a restringir o crescimen-
to da empresa (por exemplo, no Atelié Costura Criativa Clei-
de recebeu apenas um capital-semente de aproximadamente
R$ 13.000,00, o que dificulta a capacidade de ampliacdo de

seu atelié);
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. O empresario transita por multiplos departamentos. Cleide,
como empreendedora, € um exemplo disso. Ela administra sua
empresa, cuida do financeiro, marketing (tratando das midias

sociais da marca), gestao comercial e de pessoas;

] Por se tratar de um empreendimento individual, Cleide ndo tem
a possibilidade de deixar que terceiros deem continuidade em
suas producdes de bolsas e artigos. No caso de falecimento ou

doenca da empreendedora, a empresa podera deixar de existir.

Oportunidade, publico-alvo e expansao

Cleide percebeu que em seu bairro as costureiras faziam apenas pe-
quenos ajustes de roupas e pecas menores. Por isso ela decidiu inovar com
uma proposta de costura criativa. Assim, percebeu uma oportunidade de
realizacao de um negocio. Procedeu a uma pesquisa de mercado para ter a
no¢ao do valor que aqueles clientes pagariam por cada peca, com um valor
agregado — afinal, os moradores da regiao contam com poucos recursos
financeiros. Porém, ao produzir pecas personalizadas, passou a fidelizar
clientes, em seguida levou seus produtos para exposicdes em eventos e
feiras em algumas localidades, compreendendo, enfim, que precisava ex-
pandir sua gestao comercial. Resumindo, Cleide necessitava saber o grau
de comprometimento dos clientes com o seu produto.

Outro aspecto importante ndo subestimado pela nossa personagem
refere-se ao tratamento dos custos num empreendimento. Determinar os
custos dos produtos s ocorre apds a definicdo dos custos fixos e variaveis
da empresa. Ao calcular estimativas de vendas e custos de producao e cir-

culacdo das mercadorias, estrutura-se o ponto de equilibrio, onde receitas
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e despesas se igualam. Com esse balanco, € possivel precificar as pecas para
que o valor atingido possa ser repassado ao consumidor final no ato da
venda. O preco final € baseado na avaliacao que se extraiu da concorréncia
e por meio de estudos internos.

Embora ainda haja empreendedores que acreditam ser importante
ter um espaco fisico para comercializacao de seus produtos, atualmente
essa necessidade € colocada em xeque, pois a internet possibilita a criacdo
de lojas virtuais e ampla divulgacao através de redes sociais.

Tendo isso em mente, Cleide sequiu tanto os passos dos aspectos
referentes aos custos quanto aqueles referentes a comercializacao de seus
produtos. Comecando, ¢ verdade, de maneira intuitiva, em pouco tempo
passou a ver a importancia de gerenciar todos 0s processos sistematica-
mente, com estudos e pesquisas. Especificamente na parte comercial, bus-
cou identificar as necessidades de cada cliente por meio de ferramentas
que aprendeu a usar €m seus Cursos.

No que se refere a parte do pessoal, € evidente que ndo existe uma
empresa sem pessoas, pois sao elas que fazem tudo funcionar, o desempe-
nho da empresa € o resultado direto do dinamismo dos colaboradores. Em
linhas gerais, 0 sucesso de uma empresa esta diretamente relacionado a um
plano de gestdo bem elaborado, que busca estruturar técnicas, habilidades
e sistemas para administrar departamentos. Quando uma empresa falha,
normalmente foi por um déficit de gestao.

Por esse fato, em todas as areas sdo imprescindiveis a existéncia de
métodos organizados que possibilitem a todos os colaboradores conhece-
rem quais sao os valores, 0s objetivos € a visao da empresa, € que criem
oportunidades para que eles participem ativamente em busca de melhorias,
contribuindo com resultados de maneira significativa para impactos po-

sitivos no empreendimento. O modelo de gestdo de pessoas considerado

| 27 (U voltar ao sumario )




Meu VizinHo EMPREENDEDOR

ideal € 0 que estimula as trocas entre empresa e funcionarios, para que haja
satisfacao de ambos os lados. Certamente, um empregado insatisfeito ou
desmotivado impacta negativamente as atividades da organizacdo. Quan-
do os gestores encorajam suas equipes por meio de condi¢des para o de-
senvolvimento criativo, os colaboradores expressam seus talentos trazendo
solucdes inovadoras para os problemas. Atualmente, diga-se de passagem,
as empresas tém investido muito no capital intelectual das pessoas, ao re-
conhecerem nisto o principal recurso para o desenvolvimento das a¢des da
equipe. Normalmente, tais empresas promovem intensivos programas de
capacitacdo com uso de novas tecnologias, estimulando aprendizado para
novos desafios: “Pessoas com mais conhecimentos e habilidades tornam-se
mais autoconfiantes e ajudam a criar um clima organizacional de maior
seguranca e crenca no éxito futuro” (VIANNA, 2014, p. 13).

Sabe-se fartamente que gerenciar pessoas nao ¢ tarefa facil. Se os
resultados da empresa em termos de lucratividade e participacdao no mer-
cado pode ser computado objetivamente, a evolucao das pessoas € algo
mais complexo. Qutro fator importante na organizacdo das empresas € a
comunicacao. Trata-se de um fator de extrema importancia. No ambiente
de trabalho, a comunicacao tem de ser clara e eficaz. A atuacdo comunica-
tiva ndo € a mesma coisa que a eficiéncia do encontro comunicativo. Duas
pessoas podem ser eficientes, mas os resultados de um encontro podem ser
desastrosos. A falta ou falha de comunicacao também podem prejudicar
muito o curso da empresa.

Uma gestao competente tem em sua lideranca a capacidade de in-
fluenciar as pessoas alcancando seus objetivos, atento as necessidades de
seus colaboradores. Um bom lider deve ter como atributos ou competén-
cias: integridade, visao estratégica, comunicacao, interatividade, persuasao,

adaptabilidade, trabalho em equipe, negociacdo e tomada de decisdo.
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A responsabilidade de quem administra pessoas ¢ desafiadora e com-
pete a cada chefe ou gerente dentro de seu departamento, e estes precisam
do apoio de assessoria e consultoria para que atuem de forma imparcial,
profissional e consistente em relacdo aos funcionarios. Dentro desse supor-
te estao incluidos servicos de selecao e recrutamento, treinamento e analise
de avaliacdo interna.

No processo seletivo até a contratacdao, muitos elementos sao le-
vados em considerac¢ao, inclusive se o candidato for indicacao de outro
empregado. Apos a contratacao, esse novo membro da equipe sera devi-
damente treinado e recebera as instrucdes do departamento de gestao de
pessoas. Pequenas empresas nao possuem processo seletivo e fazem uso da
tradicional entrevista.

Em relacdo a esse aspecto, a empreendedora Cleide tem apenas dois
funcionarios. Um deles € o Pedro, rapaz de 23 anos, responsavel pela en-
trega dos produtos, sendo que alguns sao postados e levados atraveés de
transportadoras. Este funcionario realiza a maior parte do operacional en-
volvendo totalmente a logistica, viabilizando a entrega para todos os clien-
tes possiveis, planejando e projetando rotas de entrega do Atelié Costura
Criativa.

A proposito, a logistica € parte fundamental em qualquer empreen-
dimento. Geralmente é vista como a ultima etapa do processo (ou seja, a
entrega de um produto ou a realizacao de um servico), mas € preciso enxer-
ga-la dentro de um papel de estratégia, movimentacao, guarda e em todos
0s aspectos materiais da empresa. A empresa deve pensar em ter um bom
funcionamento da logistica, desde o0 momento de fabricacdo do produto
até a entrega ao consumidor final. Quanto mais o empreendedor faz uma
boa gestdo do fluxo de pedidos, custos, estoques e informacao, melhores

serao os resultados para a empresa.
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A logistica tem se desenvolvido ao longo dos tempos. Atualmente, €
uma necessidade para qualquer empreendimento, uma vez que € por meio
dela que o cliente recebe o produto, permite ao empreendedor ter conheci-
mento sobre o melhor periodo para a compra de matérias-primas, formas
de estocagem sem que haja avarias. Assim, os produtos serao vendidos,
com reducao de custos que poderiam ser ocasionados por perdas. A gestao
da logistica deve atentar também as embalagens que serao escolhidas para
cada item, as melhores formas de entrega ao consumidor final e como se-
rao feitos os transportes desses pedidos.

Portanto, o empreendedor devera se atentar a logistica da empresa
como parte fundamental para o crescimento e avanco do negocio, realizan-
do investimentos de grande proveito para aprimoramento nos processos.
No Ateli¢ Costura Criativa, a logistica ja esta incorporada na empresa ha
algum tempo, mas ela foi intensificada na pandemia com as entregas, in-
clusive para outras cidades, com o auxilio dos servigcos de postagem.

Nesse quesito, 0 maior desafio da empresa foi no Expo Favela, um
evento voltado para pessoas das comunidades com incentivo de apoiar esses
empreendedores. Cleide foi convidada a expor suas pegas, por isso teve que
ser agil e compreender a grandiosidade desse evento, pois ndo poderia ficar
de fora desta oportunidade. Chegou a acreditar que nao consequiria parti-
cipar por conta do pouco tempo que tinha para se preparar. Mas ao pensar
como empreendedora, realizou um planejamento com uma lista de tudo o
que necessitava para figurar na exposicao. Desse modo, dimensionou a quan-
tidade de pecas que teria que produzir e levar para expor, a contratacao de
colaboradores freelancers, pagos pela tabela de feira de eventos, quanto gas-
taria com transporte para todo material, transporte da equipe etc. Planejou
tudo com os valores que tinha que ter em caixa para trés dias de exposicao,

contando com uma reserva financeira para qualquer contratempo. A partir
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desta experiéncia, entendeu a sua logistica colocada em pratica e, comparada
as outras feiras de que participou, o seu desempenho melhorou em 100%.

Além de Pedro, a outra funcionaria € sua nora Leticia, de 19 anos, que
lhe auxilia de forma continua na producao e na compra de alguns materiais
(os setores internos mais importantes na empresa). Depois desta experién-
cia ao longo desse tempo, o principal objetivo de Cleide ¢ tornar a producao
escalavel, para que, assim como ela e Leticia, outras pessoas possam traba-
lhar no Atelié e aprender o sistema de producao de forma mais rapida. Além
disso, busca a expansdo e o crescimento de seu empreendimento. Os dois
colaboradores de Cleide trabalham de maneira informal, porém recebem
pagamento pelos servicos prestados.

O Atelié Costura Criativa tem um futuro bastante promissor pela
frente. Para os proximos cinco anos, Cleide pretende desfilar em um grande
evento de moda com seus produtos para que todos conhecam sua marca.
Busca uma identidade, em que a pessoa veja o seu produto e reconheca de
imediato que sdo os produtos do Atelié. As taticas para o crescimento do

empreendimento da costura criativa sdo:

o Finalizar a estrutura do atelié: o desenvolvimento do seu
atelié esta em producdo e uma das maiores estratégias ¢ fazer
com que esse espaco de trabalho ganhe vida para conseguir

realizar mais producoes;

. Comprar equipamentos de informatica: a compra desses
equipamentos € primordial, principalmente para determinadas

areas, como administracéo e logistica;

. Fazer portfélio profissional: o portfolio é a porta de entrada da
empresa, 0s produtos sdo os principais itens de venda, entao a

criacao do portfolio se torna uma estratégia urgente para ela;
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. Comprar trés maquinas semi-industriais e ferramentas de
trabalho adequadas: além da construcao de seu atelié, a bus-
ca pela compra de maquinas e ferramentas € algo para facilitar

e beneficiar a producdo das pecas;

° Fazer uma capacitagdo técnica em fabricacdo de bolsas em
producdo industrial: Cleide pretende buscar mais informa-
cOes nessa area, com o objetivo de desenvolver um dominio

aprofundado e passar adiante o seu conhecimento;

. Participar de grandes feiras, como Afro Mix e Feira Preta:
Cleide almeja participar de feiras e eventos de diferentes luga-
res no Brasil; ela quer expandir a presenca e a visibilidade de

seu negocio nos estados de seu pais.

Por fim, intenta fechar parcerias relevantes com grandes marcas de ves-
tudrios e acessorios conhecidas no Brasil. Atualmente ela fatura em média de
R$ 35.000,00 por ano. A fomentacdo do empreendedorismo periférico serve
para que as pessoas se sintam incluidas e vejam que podem, sim, ter opor-
tunidades melhores. Cleide busca incentivar essa fé nas pessoas que moram
nas comunidades de Sao Paulo. Deseja maior atuacao, principalmente no lugar
onde vive, sendo referéncia para mulheres que procuram melhorar e mudar sua
realidade social e econdmica. Espera oferecer essa possibilidade por meio de
seu negocio. Cleide confia em seu crescimento e, por mais que seja muito dificil,

entende que € um processo constante, arduo e em ascensao.
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BAUNILHA DOCE

Gabriel Aparecido Lima da Silva

Heimy Dias Santana

Jaqueline Pereira de Sousa

Apresentacao

Esta € a histdria de uma mulher, de uma mae, de uma filha e espo-
sa, de alguém que fez muito com o pouco que tinha, e com garra e forca
de vontade criou um saboroso negocio: a Baunilha Doce. Esta ¢ Ananda
Sandes, 26 anos, uma das 9,3 milhdes de mulheres que estdo a frente de
negocios no Brasil. O que contaremos aqui tem o proposito de servir como
estimulo a todas as mulheres que tém ou sonham em ter seu proprio ne-
gocio, tendo em vista transformar a sua vida € - por que nao — a vida de
milhares de pessoas.

Como em qualquer outro tipico lar brasileiro, Ananda Sandes e sua
familia sobreviviam com recursos limitados, uma realidade de cerca de
34,7% de familias do Brasil. O diferencial dessa personagem ¢ que desde
pequena ela sabia da importancia do trabalho e do estudo para uma vida

melhor e, assim, com uma grande forca de vontade de mudar a sua rea-
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lidade, com 14 anos entrou em seu primeiro emprego como vendedora.
La ela aprendeu que toda e qualquer conquista precisa também de suor,
muito embora ela soubesse que ali ainda ndo era o lugar no qual ela que-
ria progredir. Ao longo dos anos ela trabalhou em outras areas, ganhando
experiéncia. Nesse percurso surgiu o interesse e a decisao de investir nos
seus estudos e, desse modo, Ananda ingressou no curso de marketing di-
gital no Senac. Depois de muito esforco, com noites mal dormidas e muito
estresse resultante da conciliacdo entre estudo e trabalho, a sua sede de
vencer (caracteristica sempre presente em sua personalidade) fez com que
ela superasse seus limites e se formasse na faculdade.

Ao fim da faculdade, Ananda, como toda grande mulher empresaria
e marqueteira, se deu conta de que para melhorar sua situacao econdémica
e de sua familia precisaria ir além. Como sua mae havia sido confeiteira no
passado, ela teve a ideia de retomar o caminho da mae, mas, agora, com
ela a frente. Comecando nessa atividade, pode obter uma pequena renda
extrafamiliar. Desde o dia que resolveu ter essa iniciativa, Ananda passou
a fazer parte do universo de 259% de mulheres brasileiras que trabalham
com a arte da confeitaria. Nada foi facil no inicio desse empreendimento
pois sustentar uma familia trabalhando registrada e ainda conseguir uma
renda extra, em outra atividade, exigiram-Ihe noites em claro gerenciando
suas atividades e até mesmo confeitando. A principio, ela confeitava por
demanda nos periodos extra do trabalho da fabrica. Ainda nao era lucra-
tivo produzir além dos atendimentos aos pedidos prévios. Seu principal e
primeiro produto foram os bolos de pote, feitos com insumos mais baratos
que coubessem no seu bolso e no do consumidor.

Com o passar do tempo, seus clientes, moradores de um bairro peri-
férico localizado na zona noroeste da cidade de Sdo Paulo, foram crescendo

e com isso houve a necessidade de aumentar sua dedicacdo aos confeitos,
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pois apenas com o tempo livre da fabrica e a ajuda da sua mae, a producao
nao estava sendo suficiente para atender a demanda. Assim, Ananda per-
cebeu que deveria dedicar-se a essa atividade em tempo integral. Foi nesse
momento que ela resolveu guardar dinheiro para comprar novos materiais
(sua primeira panela) e demitir-se do emprego da fabrica. Abriu um CNPJ
com capital inicial de mil reais. Com isso, tinha em mente o objetivo de
tornar seus produtos melhores, investindo em insumos de maior qualidade,
e de inserir novos produtos no mercado.

Trabalhando todos os dias, produzindo e anunciando, seus clientes
foram crescendo, recompensando os seus esforcos, trazendo-lhe esperanca
e novos sonhos. Cada vez mais Ananda tinha a ambicdo de tornar o seu
empreendimento um grande negocio. Isso crescia e inflamava o coracao
de Ananda Sandes, que, assim, construiu seu préprio caminho. Em resumo,
foi desse modo que tudo comecou. De uma menina simples e humilde, que
nunca se conformou com tdo pouco, hoje Ananda nos traz muitas histo-
rias de gestdo, marketing e € representativa da vida de 45% das mulheres
brasileiras que tém a maior renda dentro de casa. Ananda inspira mulheres,
maes, filhas e irmas, mostrando que a sua confeitaria nao produz apenas
doces, mas também qualidade, carinho e superacéo.

Neste capitulo contaremos a trajetoria de uma mulher que saiu do
universo dos 55% das familias que sofrem algum nivel de pobreza e entrou
no das 34% de mulheres empreendedoras do Brasil. Contaremos também
quanto apoio e amor de sua mae, marido e filho foram importantes para
que sua empresa prosperasse e quao significativos esses apoios sao para a
empresa tornar-se cada vez mais solida.

Mas, antes de entrarmos na narrativa desse sucesso em andamento,
podemos afirmar que sua motivacao € sempre alta e que atualmente, tendo

a sua cozinha ainda em casa, seus planos estdo voltados para mudar essa
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realidade, sem contar o fato de que ja realizou um de seus sonhos com a
abertura de sua segunda unidade em um bairro da zona oeste de Sao Paulo.
Ananda e seus familiares querem expandir e tornar a Baunilha Doce uma
das maiores lojas de confeitaria, atuando sempre com qualidade, preco jus-
to e uma pitada de muito amor, suor e luta. Ela acredita que produtos que
trazem grandes historias por tras, nunca perdem seu reconhecimento no

mercado, e ela investe nisso.

Introducao

Em marco de 2020, com a pandemia de covid-19, o Brasil iniciava
0 que seria um dos piores momentos econdmicos de sua historia. Espe-
cialistas anunciavam um periodo obscuro de quarenta dias de diminuicao
das atividades econémicas. No entanto, sabemos que a realidade foi bem
diferente. Esta € uma histdria escrita por sobreviventes desta crise para as
proximas geracdes, pois, como diria o filésofo e escritor espanhol George
Santayana, aquele que ndo conhece sua historia, estard fadado @ mesma.
No contexto caotico desse periodo de derrocada econdmica e de enfra-
quecimento do mercado, nascia, de fato, a Baunilha Doce, uma empresa
acucarada com a missao de democratizar o0 acesso a doces com preco justo
e qualidade comprovada.

Ananda ja atuava ha alguns anos com a venda de doces pelo bair-
ro. Pessoa jovem e de origem humilde, esta especialista em doces trabalha
desde os seus 14 anos buscando se sustentar, e foi assim que essa historia
comecou. Ela estava ha seis meses na busca por uma maneira de gerar ren-
da. Eis que a criatividade surgiu como sua maior aliada. A moga cuja mae
sempre produziu trufas e ovos de Pascoa para complementar a renda sentiu

a inspiracao bater a sua porta.
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Para Chiavenato (2016), um bom gestor precisa de atitude para fazer
as coisas acontecerem com espirito inovador. Nossa empreendedora, com
imensa sede de sucesso e vontade, fez cursos de aperfeicoamento culinario
com enfoque para pasta americana, produzindo doces personalizados para
obtencdo de renda extra, uma vez que havia conseguido emprego numa
fabrica. Deste modo, Ananda aplica os conceitos difundidos por Chiave-
nato quando, por mais cansativa que fosse sua jornada de trabalho diaria,
encontra tempo para realizar bons investimentos em sua formacao profis-
sional, fugindo da mediocridade. Empreendedores sdo pessoas comuns que
precisam aprender a aprender simplesmente se engajando no que fazem,
dando o seu melhor.

De fato, como pontapé inicial para sua jornada empreendedora, nos-
sa doceira decide sair de uma vez do meio corporativo e ser sua propria
chefe. Finalmente se dedicando integralmente ao seu negocio, passando
pela transformacdo que Chiavenato nos descreve como iniciativa em-
preendedora.

Apos alguns meses com vendas esporadicas, ocorre um fato que
muda a histéria da Baunilha Doce para sempre. Com o inicio da pandemia,
a fundadora da organizacao precisou tomar a decisao de continuar apos-
tando em vendas fisicas em pontos estratégicos de seu bairro ou tentar o
delivery. Esses momentos de decisdo atestam o brilho e a capacidade de
um empreendedor. O brasileiro, por uma série de fatores culturais, ndo ¢é
talhado para o empreendimento. Para o filosofo e professor Mario Sergio
Cortella, por exemplo, somos ensinados com julgamentos morais sobre o
quao importante € para nossa sociedade sofrer no trabalho para conquistar
algo, quase como uma provagao. Somos, por isso, acostumados a enxergar
o trabalho manual como subemprego, um castigo, um trabalho pelo qual

alguém que o faca esta fadado a algo.
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Um exemplo dado por Cortella é quando os pais dizem aos filhos,
por exemplo, "Vocé ndo esta estudando? Sabe o que vocé vai ser na vida?
Vocé nao vai ser ninguém, vai ser faxineiro” Este € um pensamento ainda
comumente disseminado na cultura brasileira, de que aqueles que tém su-
cesso sao executivos, que trabalham em escritdrios como os “Faria Limers”
(termo utilizado para descrever executivos que trabalham na rica regido da
Avenida Faria Lima em S&o Paulo). Assim, é como se os empreendedores
estivessem marginalizados.

A partir desse condicionamento cultural, € comum pensarmos que
outras pessoas sao responsaveis por nossos destinos, que podemos ter-
ceirizar 0 sucesso, que apenas os lideres da nacdo sao agentes transfor-
madores. Nos criamos dificuldades para empreender, criamos empecilhos,
fantasiamos algumas situacdes e nos preparamos para o pior. Projetamos
algum eventual negocio indo a faléncia antes mesmo de iniciar as opera-
cOes e, dessa maneira, antes mesmo de comecar ja nos conformamos com o
fracasso. Devemos fazer o contrario: a transformacao surge de dentro para
fora. Um trecho da carta do apostolo Paulo aos romanos ilustra isso mui-
to bem quando diz "E ndo sede conformados com este mundo, mas sede
transformados pela renovacdo do vosso entendimento” (Romanos 12:2). E
com esse posicionamento que devemos enfrentar os desafios da transfor-
macao.

A mudanca de mentalidade é o primeiro passo para 0 SuCesso, pois se
a mente esta ativa, as acdes também irdo dar frutos, os problemas serdo en-
caminhados para as solu¢des adequadas. Neste sentido, as decisdes de um
empreendedor sao determinadas por concepcdes e forcas que empurram
0 empreendimento para 0 sucesso, assim como no caso da Baunilha Doce.
Tratou-se de uma decisdo tomada por pessoas que desejavam empreender,

que tinham a mentalidade voltada para a resolugdo dos problemas (claro
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que pela necessidade de renda que move nossa sociedade como um todo).
Partindo de um conceito marxista sobre os limites da formacdo nos reinos
da necessidade e da liberdade, todos nos queremos pular da necessidade
para a liberdade, porque é mais facil fazé-lo. Por exemplo, € mais facil em-
preender porque quero, Nao porque preciso.

No caso de Ananda, com um filho pequeno para criar, sO havia uma
opcao: empreender por necessidade de por comida na mesa e esperanca de
que esse empreendimento lhe traga éxito. A propdsito, o termo esperanca
em latim é spes, mas, como diria Paulo Freire em sua obra Pedagogia do
oprimido, de 1968, esperanca nao do verbo esperar, e sim do verbo espe-
rancar. Esperancar, para o empreendedor brasileiro, tem o significado de
buscar algo, levantar-se, correr atras para construir o seu sonho.

Portanto, para concluir esta digressao sobre as bases psicossociocul-
turais do empreendimento, empreender é tomar decisoes dificeis em mo-
mentos criticos com tempo determinado. A medida que o tempo passa, o
empreendedor necessita ser preciso em suas acoes. Sendo assim, a decisao
de Ananda de iniciar as operacoes no delivery mostrou-se fundamental e
marcaria sua historia como uma de suas melhores estratégias relacionadas
ao tempo, senao a melhor. Sequndo o grande general chinés Sun Tzu, exis-
tem cinco fatores principais para prever o desfecho de um acontecimento,
e um deles € o tempo, 0 yin-yang, que reflete a mudanca das oportunidades
que o mercado oferece (SILVA BUENO, 2011).

Preparacao para o delivery

A organizacao, entao, passou a assumir riscos. O risco € um fator ine-
rente a acdo de empreender, tanto € que muitas pessoas nao aproveitam gran-

des chances por causa dos possiveis riscos que poderao ocorrer. A fundadora
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da Baunilha Doce, logo nos primeiros dias de pandemia, tomou medidas para
operar no delivery, através da plataforma iFood. Ananda, formada em marke-
ting digital, tracou um plano de acdo para abertura do negdcio. Juntou suas
economias, Comprou 0 maquinario necessario e, como ela ja vendia doces es-
poradicamente, preparou-se por diversos dias antes de iniciar as vendas pelo
aplicativo. O empreendedor de sucesso € aquele que saber tomar decisoes, €
visionario, explora ao maximo as oportunidades do mercado e € apaixonado

pelo que faz, além de ser lider e ser bom formador de equipe (DORNELAS, 2016).

Estruturando a equipe

Para Drucker (2003), os lideres sdo formados no combate a adversi-
dade; o bom empreendedor sabe que tem problemas, e € o lider que puxa
a responsabilidade para si e delega tarefas com sabedoria. O lider pode ser
vaidoso ou humilde, ndo ha necessariamente uma personalidade especifica
a ser sequida para alcancar o sucesso. Sendo assim, € imprescindivel ter
autonomia e confianca.

Ananda buscou estruturar sua equipe ao longo do tempo. Um bom
exemplo de gestdo de pessoas, aplicado a Baunilha Doce, foi a procura in-
sistente por motoboys capacitados e disponiveis na regidgo. Como havia
poucos a disposicao, foram diversas tentativas de contratar candidatos.
Muitos ocupavam 0 cargo por uma semana ou menos, configurando um
escasso mercado de mao de obra, o que dificultava o desenvolvimento da
doceria, pois as entregas atrasavam e nao havia um bom indice de fideli-
zacao do cliente. No entanto, tdo logo surgiu a oportunidade, a empresa
fidelizou Gabriel, o atual motoboy da doceria.

De fato, € importante manter a equipe treinada e capacitada para

atuar em qualquer situacao, inclusive quando a lideranca se ausenta por
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algum motivo. Isso é realmente dificil para os pequenos empreendedores,
que comumente centralizam as demandas da organizacao em si mesmos.
Bons lideres devem garantir que estdo munidos de uma equipe forte, com
perspectiva de desenvolvimento, sempre encorajando seus colaboradores e
mantendo-os motivados (DRUKER, 2003).

Estratégias de marketing

A Baunilha Doce preza por um atendimento de qualidade e busca
proporcionar aos seus clientes a melhor experiéncia durante a compra. Os
clientes que experimentam prazer com um fornecedor tém maior proba-
bilidade de permanecerem fiéis e voltarem a comprar da empresa. Desse
modo, Ananda Sandes busca proporcionar a todos os seus clientes aquela
experiéncia magica a0 comprar, a0 nao entregar apenas um doce, € sim
proporcionar sabores € momentos unicos. Ela afirma que "hoje, quando
adicionamos ao cardapio um novo produto, buscamos fazer pequenos brin-
des e oferecé-los aos nossos clientes. Com isso, eles experimentam 0s novos
produtos e refletem se conseguem resistir a tentacao na proxima compral”
Exceder as expectativas e administrar os detalhes sdo duas a¢des que se de-
vem exercer para criar um atendimento de qualidade (EISNER, 2011, p. 26).

Em relacao ao Marketing Digital 4.0, ele ¢ a atualizacdo do marketing,
considerando a realidade do consumidor conectado, que € aquele que, na
sua decisdo de compra, busca informacdes disponiveis na internet sobre
empresas e produtos. A Baunilha Doce, assim como muitas empresas, esta
focada na interacao de seus clientes através das redes, principalmente pe-
los stories do Instagram, onde Ananda consegue compartilhar com seu pu-
blico a sua rotina, a producdo dos doces, as promogdes, um “mix de comu-

nicacao que consiste em oferecer incentivos de curta duracao destinados a
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estimular a compra ou venda de um produto ou servico” (GABRIEL, 2010).
Com isso, ela consegue manter um relacionamento com seus clientes, té-
-los sempre ligados as novidades e propensos a comprar novamente.

Hoje sabemos que quanto maior a producao de conteudo focado no
seu consumidor, maior o engajamento nas redes e maiores as possibilidades
de aumentar o numero de potenciais clientes que assistirdo aos seus con-
teudos. Sobre isso, Claudio Torres (2018) afirma que "usar contetdo para
falar do seu negdcio significa produzir e publicar conteudo em volume e
qualidade suficientes para permitir que o consumidor encontre, goste e se
relacione com sua marca”. Atualmente, além de produzir conteudo para o
consumidor final, Ananda também posta em seus stories e feeds publica-
coes para ajudar os confeiteiros da regiao, como receitas, dicas sobre, por
exemplo, o ponto do brigadeiro perfeito, além de dicas para entrar para o

delivery.

A melhoria continua do produto é uma estratégia solida, principal-
mente se a empresa for capaz de ter lideranca no campo do aperfeicoa-
mento. Ananda nos conta que, quando a Baunilha Doce iniciou, ndo havia
bons potes para armazenamento dos bolos, nem mesmo todos 0s maqui-
narios necessarios que hoje a empresa possui, € que € preciso estudar cons-

tantemente para o aperfeicoamento dos produtos. Ela diz ainda que no
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inicio nao tinha os melhores fornecedores e que, por estar se introduzindo
no mercado, fazia todas as compras da matéria-prima para producao dos
doces no supermercado: "o bolo de pote de leite Ninho®, por exemplo, era
produzido apenas com leite em po, pois era mais acessivel e conseguiamos
cobrar menos dos nossos clientes; hoje, apos a fidelizacdo dos mesmos,
prezamos pela qualidade dos nossos produtos e, assim, trabalhamos apenas
com fornecedores de primeira linha, pois sabemos o que nossos clientes
desejam”.

Algumas das estratégias de marketing usadas hoje pela proprieta-
ria nao foram aprendidas na faculdade. Ananda formou-se em Marketing
Digital pelo Senac no ano de 2020; porém, nunca parou de estudar e se
especializar em outras areas. A proposito, sequndo Mara Sampaio (2019),
um empreendedor € um protagonista social, integrado consigo mesmo,
com seu tempo e com sua comunidade, e esta em constante aprendizado.
Portador de uma identidade autdbnoma e realizada, ele vive intensamente
a capacidade de aprender e aprender. Para Chiavenato (2016, p. 347), o
empreendedorismo exige devocao, comprometimento de tempo e esforco
para que 0 negocio possa transformar-se em realidade e crescer. Conforme
destacado pela empreendedora, ela busca incessantemente adquirir conhe-
cimentos que agreguem valor ao seu negocio.

Recentemente, em novembro de 2022, participou de um evento vol-
tado para mulheres com ideias brilhantes que ensinam os melhores méto-
dos para gerar um grande faturamento. Sempre busca participar de feiras
e eventos destinados a empreendedores, onde conhece diversas empresas
e pessoas incriveis e faz sua network, trocando informacdes e conheci-
mentos entre si. Esses encontros sao valiosos porque trazem a experiéncia
de muitos empreendedores de sucesso e fazem com que vocé aprenda as

maneiras certas de gerir seu negocio direto na fonte, pois "empreendedo-

| 44 ( voltar ao sumario )




Meu VizinHo EMPREENDEDOR

res buscam ferventemente o conhecimento para conquistar e manter uma
vantagem competitiva para suas empresas" (CHIAVENATO, 2016).

Ananda Sandes tem conhecimento em tudo o que faz, todos os pro-
cessos que sao realizados para a fabricacao dos produtos sao estudados
e testados com antecedéncia, verificando qual a melhor combinacdo de
sabores e aquela que ira agradar o paladar do seu publico — tanto que em
suas redes sociais ela costumeiramente posta dicas aos empreendedores
que a acompanham. Além de postar dicas no Instagram da Baunilha Doce,
ha também a comercializacao e venda de e-books com receitas incriveis
que vem sendo adaptadas ao longo dos anos para producao de seus tao
sonhados doces.

Quando a Baunilha Doce iniciou os atendimentos pelo iFood, as fotos
dos produtos ndo saiam muito boas, pois eram obtidas a partir de um celu-
lar de qualidade inferior. Com o tempo, Ananda foi estudando muito sobre
como obter boas fotos de seus produtos — os melhores angulos, os com-
plementos para os cenarios, a melhor luz para uma boa resolucao — e, com
isso, desenvolveu habilidades em programas de edicdo, além de investir em
um celular de qualidade para obter fotos perfeitas de seus produtos e po-
der produzir conteudo de qualidade para suas redes sociais. No delivery ou
no e-commerce, a imagem € o principal fator para conversao do comércio
eletronico, pois € através dela que o cliente sentira atracdo pelo produto
no momento da compra. Imagens de qualidade, com uma boa resolucao, e
mais de uma foto de cada produto sao fatores relevantes para tomada de

decisao do consumidor em realizar a compra do seu produto ou nao.
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Tendéncias de mercado

Para Chiavenato (2016, p. 350), “culturas organizacionais proativas
utilizam processos para antecipar necessidades futuras do mercado e sa-
tisfazé-las antes que a concorréncia aprenda a fazé-lo" Antes da pandemia
de covid-19, a Baunilha Doce ja existia no mercado e comercializava seus
doces na regido da zona noroeste de Sao Paulo. No entanto, enquanto ain-
da construia seu portfolio de clientes fiéis, a proprietaria Ananda Sandes ja
sentia a necessidade de entregar seus produtos a novos clientes. Foi entdo
que cadastrou a empresa no iFood. Mesmo ndo iniciando os pedidos de
imediato, ela enxergou uma oportunidade em um cenario propenso a riscos

e conflitos, visto que quando os comércios comecaram a fechar e o publico
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foi obrigado a automaticamente migrar para o delivery, a Baunilha Doce
ja estava inserida no meio. Sequndo Ananda, muitos amigos confeiteiros
empreendedores enfrentaram diversas dificuldades de se inserir na plata-
forma, pois a demanda era muito grande e a demora para se obter retorno
era ainda maior.

Hoje em dia, além de acompanhar as mudanc¢as no mundo, Ananda
também acompanha as tendéncias de mercado e as utiliza para alavancar
suas vendas, sendo que em cada época do ano busca trazer novidades e
deixar os clientes ainda mais interessados nos novos produtos. A Baunilha
Doce gosta de trabalhar com a producado de produtos exclusivos, como, por
exemplo, o produto mais comercializado no fim do ano: os famosos pane-

tones e chocotones.
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Outro evento importante de 2022 foi a Copa do Mundo sediada no
Catar, e a empresa aproveitou a oportunidade para trazer novidades aos
clientes, adaptando-se ao clima do proprio evento. No primeiro jogo do
Brasil, por exemplo, apresentou combos para se assistir ao jogo, oferecidos
em parceria com outra empresa, com varias opcdes de doces e salgados.
Como a inovacdo deve estar presente no cotidiano de todo empreendedor,
além dos produtos citados, por ocasido da Copa do Mundo, a empresa ain-
da disponibiliza um cardapio especial de sobremesas para o Natal, Pascoa e
para os eventos especiais que acontecem em diversas épocas do ano (DOR-
NELAS, 2005).
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Expandindo o negécio

Ap0s tomar a decisao de abrir uma nova unidade da Baunilha Doce,
a proprietaria Ananda Sandes pensava em regiées mais proximas, como
Pirituba ou Osasco, pois, nas palavras dela: “ja tinhamos alguns clientes
nessas regides, no entanto, nunca conseguimos ampliar o delivery, pois
se tornaria muito caro e nao viavel a entrega dos pedidos, visto que, com
um unico motoboy, acabava perdendo muito tempo para se locomover
a esses bairros e teriamos que aumentar o prazo de entrega; tentamos
diversas vezes pensar em estratégias para atender as regides citadas; foi
apenas as quintas-feiras que atendiamos o bairro de Pirituba, mas so-
mente no final do dia. Entdo os pedidos eram feitos no decorrer do dia,
ao finalizar o expediente e voltando para sua residéncia, 0 nosso motoboy
entregava esses pedidos aos clientes. No entanto, nao tivemos sucesso
nessa empreitada porque os clientes ndo queriam esperar tanto tempo
para receber seus pedidos”.

Ananda ainda afirma: “consideramos varias oportunidades para
a expansdo da marca, a mais viavel foi expandir para a zona oeste [de
S30 Paulo]; ao estudar as possibilidades, vimos alguns aluguéis de espago
para talvez abrir uma loja. No entanto, mesmo com um capital financeiro
razoavel, fruto das operacdes iniciais na matriz, na zona noroeste, nao
tinhamos condicdes de arcar com todos os gastos. A ideia inicial era abrir
uma pequena loja na rua Clélia, uma das principais do bairro, até dezem-
bro de 2022. Porém, a locacdo de um espaco de menos de 20 m? é a partir
de 11 mil reais numa sala minuscula na regiao, fora os gastos que teria-
mos com funcionarios, maquinarios, as maquininhas de cartdo, decora¢ao
do espaco etc. Em janeiro de 2022, antes do planejado, comeg¢amos a pes-
quisar outras estratégias, com a ajuda das redes sociais. Uma confeiteira

da Bahia comentou em seu Instagram que possui uma dark kitchen, que
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€ um local que possui varias cozinhas para delivery; ficaram bem famosas
durante o periodo da pandemia, na qual diversos restaurantes tiveram
que fechar as portas por conta do isolamento social. Contudo, esse tipo
de estabelecimento vem enfrentando diversas reclamacg6es por conta do
barulho que acontece ao longo do dia. Com base nisso, surgiu uma nova
empresa no mercado, instalada em uma grande sala com freezers para lo-
cacao, onde diversas empresas alugam, fazem o abastecimento do freezer
e o proprio funcionario do local faz a distribuicdo dos pedidos através de
um computador central que registra os pedidos de todas as empresas que
locam o espaco, fazem o processo de montagem e despacham aos mo-
toboys para entrega ao cliente final. Acaba sendo uma grande vantagem
para a Baunilha Doce, pois ndao temos gastos com novos funcionarios,
com luz e agua, novos equipamentos € a producao continua sendo feita
pela unidade localizada na zona noroeste de Sao Paulo. A Unica diferenca
€ que precisamos produzir em grande escala, e criamos uma rotina para ir
até a zona oeste fazer o reabastecimento dos freezers quando necessario,
porém, ainda existia o receio de ndo ter um funcionario préoprio no local
para finalizacdo dos doces, para acompanhar esse processo de distribui-
cdo dos pedidos. Queriamos muito fazer parte de tudo”

Como dissemos em outro momento, o empreendedor ¢ aquele que
assume riscos ao defender ideias inovadoras. Nesse caso, Ananda ouviu
sua intuicdo e decidiu investir nos freezers, que foi um grande passo para
chegar aonde esta hoje, e a sua meta de expandir apenas em dezembro foi
antecipada para setembro de 2022. Isso ilustra o que diz Chiavenato (2016,
p. 347): "0 empreendedor requer ousadia, assuncao de riscos calculados e
decisoes criticas, além de tolerancia com possiveis tropecos, erros € insu-

cessos”.
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Gestao da qualidade

Segundo Michael D. Eisner, em O jeito Disney de encantar os clientes,
“nos recebemos pedidos, criamos produtos que se adaptam as necessidades
especificas e os entregamos de acordo com as instrucdes do cliente. Todos
temos clientes e todos precisam saber como criar a magia do atendimento”.
A Baunilha Doce seque este principio. Seqgundo a proprietaria, busca-se ou-
vir as necessidades dos clientes e adaptar-se a elas.

Ao serem iniciados os atendimentos pelo iFood, apareceram diversos
problemas, como embalagens que nao foram pensadas para o transporte
dos doces pelos motoboys, além de reclamacdes sobre embalagens amas-
sadas ou mesmo abertas. Ndo é nada facil lidar com as criticas e transfor-
ma-las em algo construtivo para o seu negdcio, porém a Baunilha Doce
atendeu ao publico e investiu um alto capital em novas embalagens (pra-
ticas, criativas e adequadas ao transporte) e em panfletos e folderes com a
identidade visual da marca, incluindo as redes sociais, telefone e logotipo
da empresa, atraindo o publico para mais perto de si. As embalagens sdo o
primeiro contato do cliente com a empresa, ou seja, ele deve se encantar
pelo que esta recebendo, antes mesmo de ver o produto. Ao receber seu
pedido com uma arte visual bonita e atraente, o publico logo sente vontade
de postar nas redes sociais € marcar a Baunilha Doce. "Os clientes querem
experiéncias memoraveis e as empresas devem se tornar encenadoras de
experiéncias” (EISNER, 2011, p. 26).

Outro problema adaptativo abordado por Ananda refere-se as difi-
culdades que a sua empresa tinha em relacao a entrega dos produtos. Ela
dizia: "Outro problema no inicio era a dificuldade na entrega, pois nao ti-
nhamos motoboy, mandavamos os pedidos via Uber; entdo, se o cliente
ia pagar em dinheiro, o Uber tinha que receber o valor e voltar para nos

trazer. Passado um tempo conhecemos a cooperativa de motoboy da zona
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noroeste que atende diversos estabelecimentos no bairro e migramos para
ela. Hoje em dia, possuimos um motoboy fixo, o Gabriel, pois a demanda
aumentou muito e decidimos ter um funcionario proprio para atender aos
nossos clientes com maior atencdo e cuidado com nossos produtos; além
disso, ele anda pelo bairro com a bag da Baunilha Doce, com os cartdes de
visita caso alguém se interesse e as pessoas reconhecem nosso logo[tipo]
pelas ruas. Todos esses pequenos pontos se tornaram um grande diferencial
competitivo para ter sucesso no delivery. Ao comprarem conosco, queremos
oferecer a melhor experiéncia de compra possivel, os melhores produtos e

também garantir um atendimento de qualidade”
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Pensar grande e pensar pequeno

Num futuro nao tao distante, a empreendedora Ananda pretende ex-
pandir suas operacdes com a Baunilha Doce. Atualmente sao dois pontos
de distribuicdo; o plano € que a organizacdo possa expandir seus pontos de
venda com foco na zona oeste de Sdo Paulo pela proximidade com a matriz
e ampla facilidade logistica de escoamento da producdo sem necessidade
de investir um alto valor para distribuicdo. O projeto inicial visa comportar
a abertura de trés novas unidades de venda nas regides de Pirituba, Osasco
e Vila Leopoldina, num periodo de dois anos consecutivos. Assim, pensar
grande e pensar pequeno da o mesmo trabalho, mas com determinacdo e
empenho os riscos se equiparam ao retorno esperado.

Com o desenvolvimento gradual, a organizacao poupa recursos para
abertura de novos pontos, considerando que, ao abrir um novo local de dis-
tribuicdo, a empresa precisa ter caixa para manter a locacao do novo ponto
aberto, tempo ideal de trés a seis meses até suas vendas aumentarem e se es-
tabilizarem. E de extrema preocupacao a escolha do local, com destaque para
lugares com baixa concorréncia direta e alto interesse dos clientes atuais.

Fator determinante para expansao € a estratégia logistica bem de-
senvolvida. Pela curta validade dos produtos, o fator risco de perda de
mercadorias por prazo de validade aumenta consideravelmente, a empresa
mantém status saudavel ao ndo adicionar corantes e conservantes. En-
tretanto, controlar dois estoques tem se mostrado uma tarefa facil para
Ananda; a doceira afirma que no inicio foi dificil, na abertura do segundo
ponto de venda as perdas iniciais foram grandes por um aumento da pro-
ducdo e espera de grande volume de vendas que nao ocorreu num primeiro
momento. De fato, aos trancos e barrancos, nossa especialista em doces
reconhece que dimensionar a demanda de novos pontos de venda nao é
tarefa facil. O ideal é produzir e escoar a producdo de maneira organica,

baseando a producdo no aumento gradual das vendas.
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Dica extra para empreendedores de plantao

Nossa empreendedora da uma dica extra para aqueles que desejam
abrir um negocio algum dia: "Nao basta apenas possuir a vontade de em-
preender. O sonho de abrir seu proprio negocio faz brilhar os olhos de qual-
quer pessoa, mas nao pense que sera facil, que ira trabalhar menos, ser
um bom lider etc. Ndo é bem assim” Sequndo Chiavenato (2016), o lider
servidor € aquele que trata as pessoas como gostaria de ser tratado, pois
ele sabe identificar e satisfazer as necessidades legitimas de seus liderados
e remover todas as barreiras ou dificuldades para que possam realizar ple-
namente seu trabalho e servir ao cliente; uma lideranca influente consegue
tirar o melhor de cada pessoa do seu time e, com isso, obtém sucesso na
lideranca, nos resultados e nas relacdes interpessoais.

E Ananda conclui, dizendo o seguinte: "Um dos passos mais impor-
tantes para a criacdo de uma empresa € ter nocoes basicas sobre a parte
burocratica para abrir seu negocio. Se possivel, contrate um administrador
financeiro, assim como a Baunilha Doce fez ao contratar uma auxiliar para
as questdes burocraticas. Hoje, com a ajuda dela, consigo até me virar so-
zinha em alguns pontos. No inicio da empresa, essa sempre foi a pior parte
de lidar. Por este motivo, acredito que muitos empreendedores subestimem
a importancia dessa etapa € nao dediqguem tempo necessario para cuidar
desses detalhes. No entanto, a formalizacdo, como o registro de sua marca,
a abertura de CNPJ, nocGes de legislacao tributaria e os tipos de empresa e
suas limitacdes dentro de cada categoria, € importantissima para 0 sucesso
do seu negdcio, pois sem esses conhecimentos ou alguém que possa te

ensinar o seu empreendimento pode correr alguns riscos".
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FOTOGRAFANDO O
SUCESSO

Brunno de Miranda Fontanari

César Augusto Pereira de Almeida Fonseca

Guilherme Irineu de Souza Rodrigues

De acordo com a Brascomm, empreendedorismo ¢ definido como a
“disposicao ou capacidade de idealizar, coordenar e realizar projetos, servi-
cos, negocios”, ou ainda como a “iniciativa de implementar novos negdcios
ou mudancas em empresas ja existentes, gerenciando com alteracées que
envolvem inovacao e riscos”.

Para muitas pessoas, empreender ¢ muito mais do que isso: € um
estilo de vida que Ihes permite realizar seus sonhos, ter flexibilidade nas
relacdes frequentes de empregado-patrao e aplicar de forma mais ampla os
conhecimentos académicos adquiridos, transformando-os em valor.

No entanto, empreender ndo ¢ uma tarefa facil e requer determi-
nadas condicoes para que se obtenha eficiéncia e resultados. Isso fica evi-
dente quando se observa que, somente em 2021, mais de um milhdo de
pessoas deixaram de empreender no Brasil, como demonstra o relatorio
do programa Global Entrepreneurship Monitor (GEM, 2021). Além disso,

estudos realizados pelo Forum Econémico Mundial entre os anos de 2008 e
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2013 mostram que, dentre os 44 paises monitorados, o Brasil esta entre os

dez paises com as mais altas taxas de empreendedorismo.

Caracteristicas empreendedoras

Para se ter maior eficiéncia e consequir deslanchar em um empreen-
dimento, sdo cruciais algumas caracteristicas que, diferentemente do que
se acredita, podem ser aprendidas. A unica coisa necessaria € ter cons-
ciéncia de que elas sdo importantes e precisam ser aprendidas. Para isso,
existem diversas solucdes, mas a principal € a pesquisa ativa. Entre as ca-

racteristicas empreendedoras e seus comportamentos estao:

1.  Busca de oportunidades e iniciativa
. Agir com proatividade, antecipando-se aos fatos;
o Ir atras da possibilidade de ampliar seus negocios;

. Aproveitar oportunidades atipicas para avangar nos negocios;

2. Persisténcia
° Nao desistir frente aos desafios;

. Insistir em seus planos ou os reavaliar e os alterar para superar

0s obstaculos;

. Realizar grandes esforcos para alcancar suas metas;
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3.

Correr riscos calculados
Procurar e analisar alternativas para a tomada de decisao;
Procurar diminuir as chances de erro;

Estar aberto a desafios moderados, mas com amplas chances

de sucesso;

Exigéncia de qualidade e eficiéncia
Realizar melhorias continuas em produtos e servicos;
Satisfazer, e ainda superar, as expectativas dos clientes;

Desenvolver processos para alcancar altos padroes de qualida-

de e cumprir prazos;

Comprometimento

Assumir para si as responsabilidades quanto aos sucessos e

problemas do negocio;

Agir de forma conjunta com os colaboradores para alcancar os

objetivos;

Entender que o relacionamento com os clientes vem antes das

necessidades de curto prazo;

Busca de informacoes

Dedicar-se pessoalmente a avaliagdo do mercado onde esta

inserido o negacio;
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Estudar continuamente a oferta de novos produtos e servicos;

Procurar a visao de especialistas para tomar decisoes;

Estabelecimento de metas
Buscar objetivos desafiadores;
Alcancar melhor visdo de longo prazo;

Criar objetivos que possam ser mensurados a partir de indica-

dores de resultado;

Planejamento e monitoramento sistematicos
Agir por etapas, enfrentando os desafios;

Fazer adequacdes ao seu planejamento conforme mudancas

no mercado;

Acompanhar indicadores financeiros, usando-os para a toma-

da de decisao;

Persuasdo e rede de contatos
Desenvolver estratégias para atrair apoio aos projetos;

Alcancar o apoio de pessoas importantes para atingir os obje-

tivos;

Criar uma boa rede de contatos e bons relacionamentos co-

merciais;
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10. Independéncia e autoconfianca
. Acreditar na prépria visao mais do que na de outras pessoas;

] Manter o otimismo e a determinacdo, mesmo frente aos desa-

fios;

o Demonstrar confianca na propria capacidade.

Essas habilidades sdo ensinadas no Empretec, um seminario realizado
pelo Sebrae em parceria com a Organizacdo das Nacoes Unidas (ONU), que
tem como principal objetivo ensinar esses comportamentos e como apli-
ca-los para alcancar o sucesso. Conforme o site oficial do Sebrae: "E a sua
grande oportunidade para revisar conceitos e atitudes e prepara-lo para o
mercado e para a vida"

Quando analisamos essas habilidades em um empreendedor real,
tudo muda de perspectiva. E nesse contexto que nosso empreendedor se

enquadra.

O fotografo

Especialista em artes visuais, o empreendedor de sucesso escolhido
participa atualmente de diversos projetos: ele é responsavel pela gestao
de pessoas em uma grande startup em Mogi das Cruzes (SP), possui sua
propria empresa de fotos e videos, € mentor de jovens na Empreeduca -
um instituto que visa ensinar jovens de periferia sobre empreendedorismo
e tecnologia - e faz parte do Alto Tieté Valley, um projeto da regido de
Mogi das Cruzes que tem como objetivo fomentar as empresas e startups
daquela regido. Seu empreendimento é uma empresa MEI de artes visuais

(MEI significa Microempreendedor Individual, uma modalidade de empresa
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criada no Brasil em 2008 para formalizar a situacdo de empreendedores
individuais e trabalhadores autdnomos), cuja a especialidade ¢ a fotografia.
Ele alia sua habilidade em fotografia e edicao com muita forca de vontade
para aprender habilidades interpessoais, como gestao de pessoas € boa co-
municacao, que ele considera seu maior ponto forte. Por ser um profissio-
nal capacitado, ele ndo s6 empreende como também cuida da contratacao
de profissionais em uma empresa de software, onde o conhecimento de
tecnologia € essencial. Mesmo ndo sendo um especialista em tecnologia,
ele é responsavel pela contratacdo dos profissionais deste mesmo setor.

O empreendedor escolhido acredita que a vida Ihe proporcionou pos-
sibilidades e desafios, e que sua resiliéncia e determinadas circunstancias
desafiadoras o tornaram mais capacitado e também melhoraram nao ape-
nas os aspectos técnicos do servico que ele presta mas, principalmente, o
contato com o cliente. Ele entende que a jornada do empreendedor € uma
aventura continua de aprendizado, e hoje tem procurado ampliar seu ne-
gocio prospectando clientes com maior poder aquisitivo, podendo entregar

um produto competitivo e com qualidade no mercado em que esta inserido.

O tripé

A fim de preservar a identidade dos envolvidos, apelidaremos os per-
sonagens desta histéria. Chamaremos a mae do nosso empreendedor de
R6 e o pai de Li. Li e R6 foram a base e a estrutura da familia humilde da
infancia do nosso protagonista. Li passou mais de quarenta anos na mesma
empresa, 0 que seria praticamente inviavel hoje em dia, devido a dindmica
do mundo corporativo e da flexibilizacao do trabalho. O nosso personagem
herdou essa consisténcia dele, juntamente com a vontade de aprender que

Sua mae possuia.
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Seus pais se conheceram por puro acaso. Enquanto Li era um adoles-
cente de quinze anos do interior da Bahia, que veio para Sdo Paulo tentar
mudar de vida, R6 era uma jovem paulista que estudava com o sonho de
ser professora, inabalavel na sua crenca de que os estudos poderiam mudar
a sua realidade. Ela ia frequentemente para a igreja de seu bairro, onde
aumentava sua esperanca de que as coisas iriam dar certo. E foi justamente
nessa igreja que R6 conheceu Li, seu futuro marido e pai do nosso em-
preendedor.

Ambos decidiram ficar juntos, mas com a condi¢ao de que nenhum
dos dois poderia largar os estudos. Essa decisao conjunta foi de suma im-
portancia para ambos. Ainda muito novo, Li havia acabado de entrar numa
grande multinacional farmacéutica como estagiario, aos 16 anos, enquanto
R6 ainda estudava e estava terminando o colégio. Momentos depois, ela
teve que cuidar dos seus irmaos, pois 0 seu pai havia falecido. Era uma
realidade dura. Em seguida, conseguiu trabalhar numa industria quimica
para consequir se sustentar. No entanto, logo retornou com o sonho de
ser professora, passando com sucesso pelo magistério. Ambos tinham uma
mentalidade do que desejavam para si e para o futuro.

Li comecou a estudar administracao, pois sabia que deveria se apri-
morar para que conseguisse garantir um lugar melhor na empresa. R6 tam-
bém ja estudava - primeiro ela fez um curso de quimica, depois entrou no
magistério para ser professora. Por serem pessoas muito empenhadas e
decididas, iniciaram os estudos académicos e concluiram a graduacao. Nes-
se momento, ja viviam o matrimdnio juntos, no qual se apoiavam em suas
tomadas de decisao e se direcionavam para as escolhas corretas. Pode-se
dizer que foram a estrutura um do outro, algo que ficava visivel para seus
filhos, especialmente para o nosso empreendedor, que tinha orgulho de

seus pais e muita de sua inspiracdo veio deles.
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A carreira de professora de R& permitiu que seus filhos pudessem
ter um ensino de qualidade. Por muito tempo, ela deu aula em colégios
publicos e particulares, aprimorando-se bastante, o que possibilitou a ela
ser aceitar como docente em um dos melhores colégios de Sao Paulo, lo-
calizado em um bairro nobre. Por isso seus filhos estudaram com bolsas de
estudo integrais. Curiosamente, ela chegou a dar aula de geografia para to-
dos os trés filhos por um longo periodo. Depois de ministrar geografia, ela
passou a ensinar matérias integradas, o que deu a seus alunos uma visao
mais ampliada do mundo. Seus trés filhos comecaram a estudar naquele
local, sendo nosso empreendedor o mais novo, ingressando ali ainda na
primeira série. Ele pdde ter melhor aproveitamento de seus estudos e, nesse
quesito, nunca faltou nada. No entanto, nem sempre a vida era tao facil em
outros aspectos.

A dinamica da vida corporativa atual € muito diferente daquela em
que sr. Li iniciou sua carreira na empresa. Na época, as pessoas costumavam
passar muitos anos trabalhando no mesmo lugar, buscando crescer na car-
reira e se consolidar profissionalmente. Ele sequiu esse caminho, passando
mais de quarenta anos na mesma multinacional farmacéutica. R6, embora
tenha trabalhado em diferentes lugares, nunca deixou de lado seu sonho
de ser professora. E, mesmo tendo que cuidar dos irmaos mais novos apos
a morte precoce do pai, conseguiu voltar a estudar e sequir em frente.

A historia de vida dos pais de nosso empreendedor € um exemplo de
superacado e determinacao. Eles enfrentaram muitas dificuldades, mas sem-
pre mantiveram o foco em seus objetivos e trabalharam arduamente para
alcanca-los. Esse legado foi passado adiante e teve um papel importante
na formacao de nosso empreendedor, que cresceu cercado de valores como

perseveranca, dedicacao e disciplina.
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O ambiente

A vida do empreendedor comecou em ltaquera e em Sao Miguel
Paulista, regides onde passou grande parte de sua infancia. Sua avo ma-
terna morava naquela regido e seu pai havia se mudado recentemente
para Sao Paulo, o que os levou a se mudar frequentemente e morar com
familiares proximos. Foi durante essa vida agitada que ele teve a oportu-
nidade de conhecer a mulher que acabou se tornando sua esposa € mae
de seu filho.

Seus pais moraram juntos em um terreno que sua avo possuia em
Itaquera, onde passaram por dificuldades financeiras no inicio, mas com
esfor¢co e economia conseguiram comprar uma casa naquela regidao. Porém,
quando o empreendedor estava na escola, eles tiveram que se mudar nova-
mente, desta vez para a Lapa, na zona oeste de Sao Paulo. Foi uma mudanca
significativa na vida do garoto, pois deixou uma comunidade carente em
Itaquera e passou a morar em um lugar melhor, o que contribuiu muito
para sua melhoria de vida.

Ele conta que, curiosamente, um dos motivos que o levou a ter
vontade de empreender foi seu gosto por churrasco quando crianca. Para
sua familia, ir @ uma churrascaria era algo raro e especial, o que o le-
vou a perceber que, se suas condicdes ndo fossem boas o suficiente para
conseguir o que queria, ele teria que ir atras por conta propria. Esse foi
o primeiro choque de realidade que ele teve, mas nao foi o unico, como
veremos mais a frente. Houve muitos momentos que Ihe proporcionaram
experiéncias que fizeram com que ele consolidasse a ideia de ser dono do

proprio negocio.
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A luz

Quando ainda era jovem, o protagonista decidiu que queria seguir 0s
passos de seu pai e ter uma vida equilibrada, com ascensao e notoriedade
em uma empresa. Essa vontade foi influenciada pelo fato de ele ter sido
bolsista em um colégio particular, onde sempre foi o representante de clas-
se e ajudava 0s outros colegas a todo momento. No entanto, com o tempo,
essa atitude passou a ser exaustiva.

Enquanto morava no centro de Sao Paulo, ele comegou a cursar Di-
reito na mais renomada universidade particular de seu estado. Apesar de
ter passado com muito esforco e ganhado uma bolsa, ele logo percebeu que
essa area nao era do seu interesse. Sempre foi uma pessoa brincalhona, que
gostava de conversar e falar de artes, e o trajeto diario para a faculdade e
para a casa de sua namorada estava sendo exaustivo. Além disso, ele come-
Cou a se cansar de ser sempre a pessoa que ajudava 0s outros. Suas notas
cairam bastante por falta de tempo para si mesmo, e ele decidiu trancar a
faculdade no quarto semestre.

Apesar de nao ter concluido o curso, ele aprendeu muitas coisas im-
portantes la. Como uma pessoa criada na periferia, ele nunca teve preocu-
pacdes de como se portar em situacdes formais, mas no curso de Direito ele
aprendeu como fazer isso. Aprendeu a se comunicar melhor e de maneira
mais adequada para diferentes situa¢des, o que foi um ponto muito signi-
ficativo para ele.

Durante o tempo em que estudava, ele também trabalhava na parte
de coquetelaria em diversos eventos promovidos pelo Servico Social do Co-
meércio (Sesc), o que possibilitou a ele pagar sua faculdade. Nesses eventos,
ele conheceu muitas pessoas e interagiu bastante com elas, 0 que o agra-
dava. Sem perceber, ele ja estava dando seus primeiros passos no empreen-

dedorismo.
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Dois amigos dele ja promoviam festas em Sao Paulo, mas ele per-
cebeu que a estrutura deles ndo era muito adequada. Entdo, propos ficar
responsavel pelo bar do local, pagando uma mensalidade. No entanto, eles
SO aceitariam se ele trabalhasse diretamente com eles como chefe do bar.
Assim, ele ficou responsavel por essa area e isso deu muito certo. Os trés
amigos passaram a empreender sem muita consciéncia disso. Com o tem-
po, ele se tornou o produtor das festas, de maneira ainda amadora, € sem-
pre dividiram o lucro igualmente.

O empreendedor conta que, enquanto trabalhava com eventos, teve
a oportunidade de contratar muitos de seus ex-colegas de trabalho do Sesc,
0 que demonstrou o sucesso do negocio. Para ele, a realizacao de ter feito
isso foi muito grande. No entanto, apos alguns anos de operacao, o ne-
gocio comecou a apresentar problemas financeiros. Como eram bastante
amadores e viam o que faziam como uma forma de ganhar dinheiro rapido,
varios problemas comegaram a surgir. Foi nesse momento que ele entendeu
que precisava aprofundar seus conhecimentos em gestao de negocios para
evitar que isso acontecesse em seus futuros empreendimentos. Entdo, trés
anos e alguns meses apos comecarem, eles fecharam a empresa de festas.

Ele admite que, naquela época, ainda nao se considerava um lider,
uma vez que ndo possuia 0 conhecimento em gestao que possui atualmen-
te. No entanto, ¢ fato que marcou todas as pessoas com quem trabalhou,
pois mantém contato com quase todos seus ex-colegas de trabalho até o
momento atual. Causar impacto, por mais que ele ndo tenha reconhecido
1SS0 na época, € uma qualidade de lideres.

Apos sair da faculdade de direito, ele percebeu que precisava encon-
trar sua verdadeira vocacdo. Quando se mudou para Mogi das Cruzes para
morar com sua esposa, descobriu seu interesse em marketing e comecou

um curso tecnoldgico na area. Ele viu que essa era uma area interessante,
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além de ter certa curiosidade e estar correlacionada com sua area de maior
interesse, que era entender pessoas. Antes mesmo de cursar marketing,
quando ia para eventos, ele sempre buscava entender como todo aquele
processo funcionava, quem estava responsavel por aquilo e quais foram as
taticas usadas para atrair o publico desejado. A graduacao tecnoldgica foi
algo crucial em sua vida, pois permitiu que ele se reerguesse rapidamente
profissionalmente, ja que tinha 28 anos na época. Durante esse tempo, ele

também descobriu sua paixdo pela sua atual area de trabalho.

A camera

O nosso empreendedor descobriu sua paixao pela fotografia de uma
maneira bastante interessante. Ele conta que seu primeiro contato direto e
profundo com a fotografia ocorreu quando foi responsavel por realizar o en-
saio de casamento com sua esposa. Na época, 0 casal havia se mudado para
Mogi das Cruzes, um pouco antes de ele comecar sua sequnda faculdade.

Inicialmente, o empreendedor possuia um certo preconceito sobre
fotografia de casamento. Ele sempre via fotos voltadas ao publico feminino,
com noivas abragando arvores e sorrindo exageradamente. Isso ndo combi-
nava com o que ele queria. Seu objetivo era ter um momento especial que
retratasse os gostos dele e de sua esposa, e ndo algo feito apenas por fazer.

Para enfrentar essa situacao, o empreendedor perguntou ao fotégra-
fo se havia a possibilidade de fazer fotos diferentes. Para sua surpresa, o
fotografo do casamento nao tentou debater a respeito disso e apenas lhe
perguntou: “Do que vocé gosta?” Sem saber muito o que estava acontecen-
do, o empreendedor respondeu que gostava de charutos.

Pode parecer uma situacao inusitada, mas com essa resposta o foto-

grafo conseguiu ter a base de que precisava para saber como fazer as fotos.

| 67 (U voltar ao sumario )




Meu VizinHo EMPREENDEDOR

Eles foram a uma charutaria, fizeram o ensaio e tudo saiu muito melhor do
que ele imaginava. O momento ficou tdo memoravel que o empreendedor
possui um quadro grande de uma dessas fotos em sua casa.

Essa situacao pegou o empreendedor de surpresa, pois ele descobriu
que a fotografia poderia ser interessante. Afinal, era mais do que tirar fotos:
era sobre usar essas fotos para registrar e criar momentos. Ali, ele descobriu
uma paixao. Essa paixao fez com que tivesse a vontade de aprender mais
sobre aquele assunto.

O empreendedor soube tirar proveito disso, comprou uma camera e,
juntamente com o mesmo fotografo de seu casamento, com o qual acabou
criando uma amizade pelo interesse que havia surgido, passou a ir para
outros eventos. Adquirindo muita experiéncia, ele foi capaz de aliar seu
conhecimento de eventos, que obteve anteriormente trabalhando como
produtor de festas, com as habilidades de criacdo e edicdo que estava ad-
quirindo conforme realizava sua faculdade de marketing.

Com isso, ele obteve o know-how da area e viveu o dia a dia de
como era ser fotografo na pratica. Nesse meio tempo, ele trabalhava na
agéncia experimental de sua faculdade, ja com a visao de que, em algum
momento, abriria sua propria agéncia. E assim aconteceu. Apos acumular
certa experiéncia com fotografia e entender como uma agéncia funciona,

ele conseguiu abrir um MEI.

O clique

Antes de tirar cada fotografia, além dos equipamentos e do ambiente
ideal, € necessario agir. E preciso clicar no botao para capturar a imagem.
Assim como na fotografia, as atitudes sao cruciais para o empreendedoris-

mo. O fotografo entrevistado destaca a importancia de criar conexdes. Ele
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relata que essa estratégia foi fundamental para o seu sucesso. Na agéncia
de marketing em que trabalhava, conseguiu conhecer até mesmo o vice-
-prefeito de sua cidade gragas as conexdes que construiu.

Além disso, o fotografo destaca a importancia da ajuda de sua espo-
sa. Foi ela quem descobriu, conversando com um parente, a existéncia do
Alto Tieté Valley, um polo de empreendedores que compartilhavam expe-
riéncias e ensinamentos. Com a parceria do Sebrae, o local tem o objetivo
de fomentar o empreendedorismo na regido, além de oferecer muitas opor-
tunidades de aprendizado e networking. Foi la que o fotdgrafo conheceu o
dono da startup em que trabalha e fechou parceria com ele.

O empresario estava em busca de um trabalho criativo para a sua em-
presa e ficou impressionado com o portfolio do fotdgrafo. Foi a partir dessa
parceria que o fotdgrafo entrou no mundo dos negocios e tornou-se um
intraempreendedor na startup, além de empreender em sua propria agéncia.

Impressionado com a determinac¢do do fotografo em aprender mais
sobre 0 mundo dos negocios, o empresario recomendou que ele participas-
se do Empretec, o seminario oferecido pelo Sebrae. O fotdgrafo aceitou o
desafio e participou do programa, onde aprendeu muito e teve contato com
as dez caracteristicas empreendedoras citadas anteriormente.

Com toda a experiéncia adquirida, o fotografo tornou-se mentor em
um instituto que ajuda jovens da periferia a conseguir vagas de emprego em
areas de tecnologia. Além de ensinar sobre comportamento e estruturacao do

instituto, ele também compartilha seus conhecimentos e paixao por ensinar.

A foto

Neste subcapitulo, pretendemos demonstrar qual foi o resultado de

todo esse esforco e jornada do nosso empreendedor. E interessante notar-
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mos que todas essas experiéncias Ihe ensinaram bastante, tanto que atual-
mente ele ensina e fomenta empreendedorismo. Ele possui clientes com
tiquete médio elevado, sendo que grande parte deles sdo empresas. Além
disso, continua sendo parceiro da startup de seu amigo e possui diversos
outros projetos. Portanto, cabe aqui confronta-lo com as caracteristicas
empreendedoras descritas anteriormente, para que, assim, na pratica, seja

mais claro perceber como elas se manifestam.

1) Busca de oportunidades e iniciativa

Depois de participar do Empretec, ele ficou mais agil e percebeu a
importancia de se ter uma rede de contatos bem estabelecida. Comecou a
pesquisar frequentemente eventos em sua regiao, ndo apenas para conhe-
cer pessoas novas que pudessem agregar valor a ele e sua empresa, mas
também para estar preparado e oferecer seus servicos. Em outras palavras,
ele via oportunidades incomuns que nao aconteciam regularmente e sem-
pre tentava aproveita-las. Ele conta que até mesmo pediu para fazer um
ensaio na escola de seu filho em troca de um desconto em sua mensalidade
e materiais. O importante € saber o timing correto. Muitas tentativas feitas
por ele para prospectar grandes clientes acabaram falhando, mas, em com-

pensacao, muitas outras deram certo.

2) Persisténcia

Para ele, € mais importante ser consistente em seus esforcos do que
ter muito esforco sem consisténcia. E importante viver o dia a dia e saber
se adaptar conforme as necessidades, mas nunca desistir do trajeto. Na

infancia e em parte da adolescéncia, ndo teve como optar porque nao tinha
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opcoes, sequindo o que estava imposto. Sempre levou sua razdo mais em
consideracao do que suas emocdes. E dificil ter disciplina quando nao se
possui um porqué ou uma grande missao de vida. Entdo, o primeiro passo

€ entender o que quer de verdade e o que precisa.

3) Correr riscos calculados

Avaliar o andamento das coisas faz parte da rotina dele. Comprar
pecas novas para suas maquinas, cameras, computadores etc. exige muito
tempo e pesquisa. Ele contou que teve vezes em que ficou mais de um més
pesquisando para ver qual era a melhor camera para comprar, pois uma
decisao errada pode acarretar muitos prejuizos, como mau desempenho e
manutencao desnecessaria. Para ele, é essencial saber as decisdes que estao
sendo tomadas, principalmente quando se tem pouco dinheiro. Mas nao
devemos ficar na teoria mais do que o necessario. E importante analisar e

agir, nao somente calcular.

4) Exigéncia de qualidade e eficiéncia

Principalmente para a area em que atua, € muito importante possuir
exceléncia, tanto em seus processos como também na qualidade do resul-
tado de seu trabalho. Esta € provavelmente a caracteristica em que ele mais
foca. Para ele, ¢ muito importante sempre satisfazer as expectativas dos
clientes e até mesmo supera-las. Entdo uma coisa que ele sempre faz € pe-
dir o feedback sobre o seu trabalho, e se as pessoas o recomendariam para
outrem. Fazendo isso, ele € capaz de se manter atualizado no seu mercado,
pegando informacdes diretamente de quem consome seu servico. Além dis-

so, também possui todo um ritual para se preparar para fazer as sessoes, €
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essa preparacao as vezes comeca até mesmo uma semana antes, tudo para

garantir o resultado excelente.

5) Comprometimento

Neste momento, ele precisa dar tudo de si. Ele notou que cometeu
alguns erros no passado ao fazer contratacdes de maneira precoce e, por
isso, esta sendo cuidadoso neste quesito. Com isso, muitas das responsa-
bilidades acabam ficando em suas maos, mas todos os dias ele da o seu
maximo porque sabe que mais pessoas dependem do seu servico pres-
tado, ndo so seus clientes, mas também sua familia. A dica que ele da ¢
sempre enxergar ao seu redor o que € valioso para si. Recomenda a quem
quer empreender lembrar todos os dias do motivo de estar se fazendo
aquilo, assim a caminhada, que ja € dura, ficara um pouco menos pesada.
Também aconselha como importante nao colocar todo o peso sobre si,
sabendo delegar tarefas quando necessario. O perfeccionismo de querer
fazer tudo por si sO acaba Ihe estafando e, com isso, a produtividade e a

qualidade do servico caem.

6) Busca de informacgdes

Apods uma analise cuidadosa do mercado em que atua, ele percebeu
uma oportunidade de negdcio voltada para empresas, deixando de lado o
foco em festas e aniversarios. Notou uma lacuna no mercado que néo es-
tava sendo atendida e, depois de considerar cuidadosamente suas opcoes,
decidiu mudar seu publico-alvo. Ele também esta sempre se atualizando,
frequentando cursos sobre assuntos do seu negocio e do mercado. Além

disso, trabalha frequentemente com outros profissionais da area e recebe
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feedbacks valiosos para aprimorar seu trabalho e identificar suas vantagens

em relacdo a concorréncia.

7) Estabelecimento de metas

Desde que decidiu se mudar para Mogi das Cruzes, ele comecou a por
todas as suas metas no papel, sempre de maneira clara e objetiva, utilizan-
do a metodologia SMART. Essa pratica foi fundamental para que pudesse
entender se estava conseguindo chegar perto de alcan¢a-las ou nao. Para
ele, ter metas € essencial porque elas orientam as atitudes que se deve
tomar e, com isso, a sua visao se abre para novas possibilidades. Foi assim
que ele conseguiu perceber que nao queria mais seguir a carreira de Direito

e decidiu se tornar fotografo.

8) Planejamento e monitoramento sistematicos

Nosso empreendedor entendeu que isso se aplicava mais a sua vida
pessoal do que aos negocios, no momento em que se encontra, pois par-
ticipa de muitos projetos e as vezes acaba ficando dificil conciliar tudo.
Entdo, ele passou a observar o uso adequado do seu tempo, aproveitan-
do intervalos para fazer tarefas paralelas. Faz uso de diversos frameworks
para lhe ajudar com essas tarefas; como a analise SWOT, que € uma ferra-
menta utilizada para analisar os pontos fortes e fracos de seus projetos e
oportunidades, e também ameacas externas que podem influenciar no seu
sucesso. Ele acredita que € importante entender ndo sé o que vocé pode
fazer, mas também o que o mundo a sua volta pode fazer para ajuda-lo ou

prejudica-lo.
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9) Persuasio e rede de contatos

Nosso empreendedor compreende que sozinho nao consegue entre-
gar muita coisa, entdo sempre tenta trazer as pessoas para perto, apren-
dendo o maximo possivel com elas e ensinando tudo o que sabe também.
E um relacionamento de beneficios mutuos, mas que nao deve ser olhado
apenas por esse lado. Antes de querer a ajuda de alguém, € muito impor-
tante pensar primeiro por que precisa de ajuda e se valeria a pena para ela
ajudar. Afeta muitas pessoas com seu jeito contagiante, mas ele diz que
nem sempre foi assim. Para conseguir criar esse jeito, ele primeiro enten-
deu a importancia da empatia e, com ela, foi capaz de impactar pessoas.
Ter uma boa rede de contatos € o que possibilitou a ele ter as oportunida-
des que teve, seja no Alto Tieté Valley, seja nos eventos que participa ou
no Empreeduca. Ele sempre tenta se conectar com os outros, cria diversas
amizades e conhece mentores que o ajudam na sua jornada. Uma de suas
dicas € sempre participar de eventos, encontros e tudo que diz respeito ao
seu nicho. E importante ndo ver seus concorrentes apenas como rivais, mas
COMO pessoas, que possuem muita experiéncia, cometem muitos erros e
acertos e que podem te dar um certo atalho caso sejam reconhecidos. Por

isso, € importante se relacionar nesse meio.

10) Independéncia e autoconfianca

O empreendedor nem sempre foi tdo independente. Quando jovem,
possuia duvidas sobre o que gostaria de fazer e queria seguir os passos de
seu pai e trabalhar em alguma empresa que pagasse bem pelo resto da vida.
Mas logo que cresceu e descobriu seu lado empreendedor, passou a ter uma
mentalidade muito mais independente. Comecou a buscar coisas por si

mesmo; aprendeu fotografia por vontade prépria, € em todo o seu negocio
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sempre foi assim, dono de suas proprias decisées. Diz que a autoconfianca
veio depois de ter seus objetivos pré-estabelecidos de maneira sucinta. En-
t30, esse nunca foi um grande problema para ele. E como dizem: “Devemos
abracar as mudancas e nao as temer, pois quando colocamos nosso medo
na frente do nosso poder de decisao, tudo acaba se complicando. Perdemos
o foco e a disciplina”

E claro que ele ndo é perfeito. Pelo contrario, possui muitos defeitos,
deu muitos tropecos, quebrou, abandonou uma faculdade, teve ansiedade
ao se mudar para longe do que estava acostumado e passou por muitos ou-
tros momentos turbulentos. Mas nunca se deixou vencer. Até 0 momento
atual, continua seguindo em frente com muitos planos e projetos. E € assim
que deve ser um empreendedor: aquele que ndo desiste; que, ao tropecar,

muda de rota, e que sempre continua andando em direcao ao que acredita.

O mentor

Com toda experiéncia acumulada, nosso empreendedor guarda algu-
mas dicas que podem ajudar outros colegas, e até mesmo quem esta come-
cando nos negocios. De maneira pratica e bem resumida, nos diz como elas

0 ajudaram também. Para tal, usou alguns conceitos do marketing:

Os seis C's

Em marketing, existe uma estratégia que consiste em seis elementos
que devem ser analisados para que vocé consiga definir qual € seu ponto A.
Isso deve ser desvendado para que assim consigamos definir o ponto B e o
trajeto para chegar até ele. A famosa frase do oraculo de Delfos - conhe-

ce-te a ti mesmo e conhecerds o universo e os deuses — resume muito bem
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0 primeiro passo a ser dado. Antes de qualquer coisa € muito importante se

conhecer e, assim, conseqguir definir os objetivos de forma realista.

“C" de Companhia

Aqui é importante definir o momento atual da empresa, quais sao
seus pontos fortes e fracos, relacionamento com clientes, posicionamento
e todas as coisas que fazem parte desse topico; quanto mais dados se ter
em maos, melhor. E importante sabermos o que esta dando certo e o que
nao esta tao bom assim. Entao, para isso, € muito importante pedir ajuda de
outras pessoas para realizar esta pesquisa: amigos, clientes, concorrentes;
quanto mais pessoas, melhor.

Uma dica essencial aqui € o uso da matriz SWQT, sigla da lingua in-
glesa que significa forcas, fraquezas, oportunidades e ameacas. Para fa-
z€-la, peque uma folha de papel ou use o Excel, por exemplo. Crie quatro
quadrantes e nomeie-0s com seus respectivos titulos. Veja o que cada um

significa:

. Forcas (strengths): aqui é tudo que a empresa possui de pon-
tos fortes dentro dela, seja velocidade de producéo, o cuidado

com a clientela, local privilegiado etc;

o Fraquezas (weaknesses): aqui ¢ tudo que a empresa possui
como ponto fraco, as coisas que estao dentro dela, ndo pos-

suindo relacao com concorrentes, por exemplo;

. Oportunidades (opportunities): sdo as coisas boas sobre as
quais a empresa nao possui controle, ou seja, coisas exter-

nas, seja uma nova tendéncia que privilegie a companhia ou
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uma empresa concorrente que parou de vender um produto
importante (que vocé pode vir a vender, para atrair aquele

publico);

. Ameacas (threats): neste ponto esta tudo que pode prejudicar
a empresa, mas que ela ndo possui controle, como, por exem-
plo, novos concorrentes grandes entrando em seu mercado;
vale notar que mesmo que nao se tenha controle, é importante

saber lidar com essas ameacas.

“C" de Concorréncia

Trata-se de um aspecto delicado, porém necessario, € que muitos
acabam ignorando. E muito importante tomar nota dos concorrentes que
vocé possui. Tente delimitar uma quantidade; o importante ndo € pegar to-
dos, mas sim os mais importantes. Anote de trés a dez concorrentes e tente
fazer uma analise deles, use o framework ensinado e veja 0 que consegue
descobrir com isso. Por exemplo, se o concorrente for uma padaria, pegue
outras padarias proximas a voc€, passe a frequenta-las, va em cada uma,
fale com seus clientes. Aqui € importante realizar uma breve pesquisa que

te possibilite obter dados valiosos.

"C" de Canais

Vocé possui conhecimento de todos os seus canais de venda? Conhe-
ce os fornecedores, ou seja, 0s canais intermediarios disponiveis que podem
lhe ser bons? Neste momento, é importante ter conhecimento de todo esse

processo. Se vocé vende para atacadistas, se possui bons distribuidores, o
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que for, € importante saber o que essas empresas pensam sobre a sua, qual
€ o relacionamento que vocés possuem. Ele poderia melhorar?

Outra coisa bastante importante é saber quais sao os distribuidores
de seus concorrentes, ou, se eles que distribuem, para quem eles vendem?

Tenha esses dados e consequira ter mais assertividade nas suas decisoes.

“C" de Consumidores

Aqui abordamos o mais importante: os seus clientes. Como diz Fer-
nando Pessoa em A esséncia do comércio, "se queremos servir 0s outros
nos € que devemos pensar como eles”. Isso significa que nao basta ter ape-
nas foco no cliente, precisamos ter o foco do cliente. Apesar de parecer nao
ter tanta diferenca, € importante mudarmos nosso ponto de vista. Conheca
seus desejos, habitos, vontades, repulsas. Quanto mais souber sobre eles,
melhor. Isso € mais facil quando vocé possui um comércio digital, pois 0s
dados sao mais faceis de serem coletados; quando se possui um negocio
tradicional, € importante pedir feedback diretamente para eles, perguntar o
que falta no seu comércio, o que nao deve mudar, o que esta ultrapassado

etc. S0 ndo exagere nas perguntas; escolha as ideais para 0 momento atual.

"“C" de Custos

Ninguém domina o mercado se nao dominar seus custos primeiro.
Essa pode ser considerada a parte chata do negocio, mas € praticamente o
seu nucleo. Todas as decisdes que serdo tomadas envolverao dinheiro - ou
vocé perde, ou vocé ganha. Por isso € importante entender quais sdo 0s
seus numeros. Ter consciéncia de quais acoes lhe causam prejuizo e quais

te beneficiam € importante para nao acabar falindo.
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Vale frisar que nem sempre 0 mais importante € reduzir os custos. Se
isso significar reduzir a sua qualidade, também pode acabar perdendo mui-
tos clientes. Voltando no exemplo da padaria, digamos que ela encontrou
um fornecedor que vende o pao por um preco mais barato, mas acabou
comprando sem antes mesmo provar para ver qual seria a diferenca entre
essa massa e a atual. Caso isso ocorresse realmente, os clientes poderiam
nao se acostumar com a nova massa, deixando de frequentar o local. Por-

tanto, essa decisao foi prejudicial para o negdcio.

"C" de Contexto

Algo que muitos negdcios deixam de fazer (e por isso acabam que-
brando) é saber o contexto em que se encontram, saber quais s&o as coisas
que estao acontecendo ao seu redor que podem acabar prejudicando ou
ajudando sua empresa. Ndo basta conhecer apenas a sua empresa, uma
vez que o funcionamento exitoso dela depende das condicOes as quais ela
¢ dependente. Entdo, manter-se atualizado, saber novas leis, como anda a
inflacdo, novos estilos de vida, tendéncias etc. se faz necessario, principal-
mente com a presenca ostensiva do mundo digital. Manter-se em alerta

nao € mais uma op¢ao.

Variaveis incontrolaveis

E importante atentar para o fato de que apenas o primeiro "C" ¢
totalmente controlavel pela empresa, todos 0s outros acabam sendo in-

controlaveis.
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O ponto B

Imagine participar de um treino de arco e flecha. Se o alvo estiver
muito perto, sera possivel acertar todas as flechas e logo o treino fica-
ra enfadonho. Agora, caso o alvo esteja muito longe, nenhuma flecha ira
acerta-lo, e também ficarad chato continuar treinando. Para resolver isso, é
necessario encontrar o ponto ideal, onde nao seja nem tao facil e nem tao
dificil, um local que estimule continuar treinando e melhorando. Este local
€ o ponto B.

E importante ser capaz de definir desafios para a empresa, isso faz
parte da sua gestao estratégica. Reuna-se com, no maximo, cinco pessoas
e debata o assunto. Mas, para definir esses desafios, primeiro tenha em

mente os tipos de objetivos existentes:

U Crescer, ou seja, aumentar as vendas;
o Ganhar participagao no mercado;

U Aumentar a rentabilidade;

. Superar uma crise;

° Fortalecer a marca e a imagem ou ampliar a visibilidade.

Cada objetivo deve ser SMART

Ao criar os objetivos estratégicos da empresa, o importante ndo ¢ a
quantidade de objetivos, e sim a qualidade de cada desafio. Para isso, existe
a metodologia SMART, que auxilia na criacdo de objetivos de maneira in-

teligente. E uma sigla em inglés que passando para o portugués significa:
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"S" de especifico (do inglés specific):

Cada objetivo deve estar ligado a algum numero, taxa, porcen-
tagem que torne o objetivo claro e conciso, como, por exemplo,

aumentar as vendas em 10%;
"M" de mensuravel (do inglés measurable):

E necessario também ser capaz de medir tais objetivos, se esta
perto de ser alcancado ou ainda longe e, para isso, € preciso
ter métricas. No exemplo acima, o objetivo pode ser medido de

acordo com o faturamento, ou seja, € mensuravel;
"A" de alcancavel (do inglés achievable):

Saiba criar desafios realistas, nem tao faceis nem impossiveis,
tem que ser algo dificil a ponto de manter a companhia moti-

vada, mas ndo ao ponto de se tornar tortuoso;
"R" de relevante (do inglés realistic):

Além de ser realista, também precisa ter certa relevancia, nao
adianta fazer a equipe inteira correr atras de algo que sera
incerto nos resultados reais para a empresa. Sempre foque nos
aspectos mais importantes, ligue o objetivo aos tipos que men-

cionados anteriormente;
"T" de tempo definido (do inglés time based):

Talvez uma das métricas mais importantes, pois o objetivo
precisa ter um tempo limite para ser alcancado. Isso fara com
que a empresa saiba agilizar seus processos, mantenha-se

atualizada no mercado e ao mesmo tempo também motivara
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a equipe. No exemplo que demos, poderiamos adicionar uma
data para conseguirmos alcancar tais numeros, como, por

exemplo, aumentar as vendas em 10% em seis meses.

Oportunidades ambientais e empresariais

Nem todos os objetivos serao definidos de acordo com algo que se
queira. Algumas vezes sera detectada alguma oportunidade na analise dos
seis C's e ela se convertera em um objetivo. Por este motivo, € importante
comentar os dois tipos de oportunidades, sendo elas: ambientais, que esta
disponivel para todos do mercado alcanca-la; e empresariais, que € aquilo
que a sua empresa pode aproveitar melhor que os outros concorrentes.

Sabendo quais sdo as oportunidades que vocé pode usufruir melhor
que os seus concorrentes, vocé conseguira sair na frente. Saiba quais as
oportunidades que estdo disponiveis apenas para seus concorrentes, en-
tenda o porqué, veja se € possivel mudar isso e conseguira muitas vanta-

gens em relacao aos demais.

Na pratica

Depois de explorar conceitualmente algumas estratégias importantes
para o sucesso do empreendedorismo. Vamos relaciona-las a pratica do
nosso empreendedor. Ele soube entender qual era 0 momento de sua agén-
cia, viu que um dos pontos fracos dele era ter poucos clientes em relacdo
a uma grande quantidade de concorrentes. Para resolver isso, passou a ir
a eventos, melhorando sua relagdo com seus clientes por meio do contato
pessoal, criando um novo canal para vender seu servico e mudando relati-

vamente o seu publico-alvo, que passou de pessoas fisicas para, principal-
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mente, pessoas juridicas, que participam de eventos e possuem o objetivo
de melhorar a imagem de suas respectivas empresas. Fazendo isso, entrou
em um nicho diferente; seus concorrentes diminuiram; e, como passou a
ter clientes maiores, seus ganhos também ficaram maiores.

Para fazer essa transicao de clientes, primeiro colocou o objetivo de
participar de pelo menos dez eventos a cada bimestre e entrar em contato
com pelo menos cinquenta pessoas desses eventos, sempre oferecendo seu
servico quando possivel nos proprios eventos, realizando amostras gratis
que poderiam ou nao resultar em conversao. Esse foi o objetivo SMART
dele, que fez com que em menos de um ano fosse capaz de pivotar seu

publico-alvo.

Conclusao

E fato que o bom gerenciamento, juntamente com as caracteristi-
cas empreendedoras aplicadas de maneira correta, pode fazer a diferenca
em uma empresa, até mesmo em negocios menores. Infelizmente, muitos
fecham suas portas com apenas alguns anos de existéncia. Portanto, para
evitar isso, € importante aplicar todas as ferramentas disponiveis. Somente

assim o seu negocio podera crescer e render muitos frutos.
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GERANDO
POSSIBILIDADES

Diego de Souza Gomes
Elaine Oliveira de Abreu

Milena Sales Ramos

Este capitulo narra a historia do empreendedor de 29 anos chamado
Igor Rangel. Aqui o leitor ira saber do caminho percorrido por ele até a
criacao de sua empresa, que hoje esta localizada na cidade de Diadema no

Estado de Sao Paulo, a Tecnergia.

O inicio de tudo...

Um jovem empreendedor, de origem humilde nascido no Estado da
Bahia, veio para Sao Paulo, ainda pequeno com os pais, que como milhdes
de brasileiros buscavam oportunidades no mercado de trabalho para ofere-
cerem melhores condicdes de vida a sua familia.

Igor Rangel, ou simplesmente Rangel, hoje com 29 anos, iniciou sua
trajetoria como empregado em um restaurante e lanchonete em Diadema,
proximo de onde residia. Seu olhar empreendedor comecou a aflorar por

meio de uma mera curiosidade, pois enquanto trabalhava como atendente
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e entregador em 2010, aos 16 anos, teve seu primeiro contato com o setor
elétrico de geradores de energia, setor esse que futuramente viria mudar
0s rumos tanto da sua vida pessoal quanto da profissional. Esse contato se
deu por clientes que iam diariamente fazer suas refeicées no restaurante
em que Rangel trabalhava, eles eram técnicos em manutencao de gerado-
res de energia, de uma empresa vizinha. Em conversas com esses clientes,
Rangel fez a eles questionamentos sobre como era o tipo de atividades
deles.

A curiosidade e a proximidade com aqueles trabalhadores fizeram
com que Rangel os indagasse sobre o que necessitaria para conseguir tra-
balhar naquele mesmo ramo, ja que, até entao, era algo totalmente des-
conhecido e inacessivel para ele, como atendente de lanchonete. Diante
disso, naquele momento recebera a orientacao de que seria necessario se
capacitar, fazendo dois cursos especificos para a area elétrica, de modo
que pudesse se preparar e conhecer aquele novo mercado. Apos analisar a
possibilidade, Rangel tomou a decisdo de se matricular no SENAI (Servico
Nacional de Aprendizagem Industrial). Depois de ter concluido os cursos,
entregou seu curriculo para um dos técnicos que havia conhecido no res-
taurante, tendo, com isso, a chance de participar de um processo seletivo

para vaga de ajudante geral na empresa na qual desejava trabalhar.

As oportunidades existem e buscam o olhar empreendedor

Para Morais (2013) saber lidar e buscar por oportunidades é uma
tarefa primordial para o profissional do futuro que deseja se destacar e em-
preender. Nao traz vantagem nenhuma possuir milhares de oportunidades
a sua frente, porém ndo saber coloca-las em pratica e transformar ideias

em resultados. Além do que, para acha-las, € necessario que se pratique
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atividades criativas que se exercite a mente, tenha disciplina nas pesquisas
e esteja sempre atento ao que acontece ao seu redor.

Chiavenato (2022) complementa afirmando que o empreendedor
tem a facilidade em garimpar oportunidades, ele enxerga onde os demais
nao possuem visao.

Rangel aqui estava apenas sequindo seu instinto empreendedor por
meio de uma “curiosidade” pelo novo, indo em busca de uma oportunidade,
algo incerto até entao, todavia que chamava atencdo, que o fez sair da zona

de conforto e ir em busca de capacitacao.

PRIMEIRA OPORTUNIDADE no ramo da geracao de energia

A partir dali, entdo com 18 anos, conseguindo a vaga de emprego
que seria sua primeira oportunidade na area de geracao de energia, Ran-
gel foi contratado para ser ajudante durante os projetos de montagem
dos geradores. Em pouco tempo de emprego passou a realizar as manu-
tencdes corretivas e preventivas dos geradores e acompanhar tratativas
comerciais daquele setor, que foi 0 momento em que ele despertou seu
interesse pela geracao de energia. Rapidamente ja estava totalmente en-
volvido com o ramo, o que Ihe possibilitou conhecer diversas pessoas e
se destacar.

Ficou dois anos trabalhando naquela primeira empresa, onde conhe-
cera 0 mundo dos geradores. Entretanto, apos todo o conhecimento e ex-
periéncia adquirida, recebeu uma proposta irrecusavel do diretor de uma
empresa de painéis elétricos, também localizada em Diadema, que tinha
interesse em entrar para o mercado de geracao de energia e que Rangel
trabalhasse com eles e liderasse um projeto de criacdo de um setor de ma-

nutencao de geradores.
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LIDERANCA de um novo projeto

Rangel agarrou essa oportunidade e aceitou o convite. Pediu demis-
sao do seu primeiro emprego € passou a assumir as demandas de manu-
tencao de geradores na nova empresa. Como aquele era o primeiro passo
na empresa, que ainda nao tinha clientes, precisou focar também nesse as-
pecto e assim teve de agucar um olhar mais critico e sensivel, momento em
que comecou a pensar no cliente de uma outra forma. Até entao ele tinha
experiéncia no setor técnico, porém seria necessario a partir dali pensar nos
clientes como consumidores final, em como atrai-los para mostrar o seu
trabalho, como construir uma relacdo de confianca, fazendo com que eles
tivessem interesse em utilizar os seus servicos.

Desse modo, em um ano trabalhando neste emprego, Rangel consta-
tava 0s seus resultados positivos. Ja estavam atendendo 20 lojas de gran-
des mercados varejistas. Nesse periodo, todo o setor de geracao de energia
estava sob sua gestdo, com as manutencdes preventivas, corretivas e mon-

tagens de geradores.

Lideranca, uma combinacao de habilidades

Para Burmester (2018) lideres sentem a obrigacdo de agir quando se
deparam com momentos que necessitam de acdo, nao sabem ser somente
espectadores. Sao aqueles que sentem vontade de iniciar, de transformar
possibilidades em realidade, de empreender.

lgor Rangel durante o seu processo de aprendizagem e amadureci-
mento profissional, esteve sempre atento a todas as possibilidades ao seu
redor, isso Ihe possibilitou uma maior facilidade no aperfeicoamento de

suas habilidades, como também desenvolvimento de novas competéncias.
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Seqgundo Oliveira et al. (2013), um lider que realmente exerce esse
papel, deve estar preparado para expandir seu conhecimento e mediante a
utilizacao de diversas ferramentas ter competéncia e sabedoria na tomada
de decisdes.

A tarefa de liderar trouxe diversos novos desafios para ele, pelos
quais entendera que tinha capacidade de vencé-los e que esse seria um
passo importantissimo na sua trajetoria.

Entdo nesse momento, Rangel percebe que tem um grande potencial
e que poderia crescer ainda mais se tivesse um negocio proprio, visto que ja
realizava e tinha dominio das atividades a serem realizadas, pois ele proprio
as havia implantado ali. Porém, quando se deparou com a ideia de iniciar
esse projeto, identificou e listou algumas dificuldades que ja tinha com
alguns controladores onde trabalhava e que possivelmente teria também
quando abrisse sua empresa.

Todos os atos e decisdes tomadas por alguém ou uma organiza¢ao
implicam riscos, por isso o gerenciamento de riscos € uma ferramenta va-
liosa para a minimizacdo dos efeitos desses possiveis riscos. Esse gerencia-
mento deve estar atrelado ao planejamento estratégico, como maior pos-
sibilidade de previsao e calculos de possiveis solucdes. Estabelecer metas e
planejar foi uma tomada de decisdo que beneficiou altamente os resultados
de Rangel, e antes mesmo de iniciar o seu negocio, ja tinha previsto os
empecilhos que poderia enfrentar e como ultrapassa-los assertivamente.
(BURMESTER; 2018)

Com isso em mente, continuou na empresa. Através do fechamento
de um novo servico com um cliente, que seria a principio apenas de acom-
panhamento a outra empresa, teve a oportunidade de conhecer esses con-
troladores, manusea-los e, com a supervisao do coordenador da operacao,

realizou o trabalho, ou seja, teve contato com as maquinas com as quais
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ele tinha certo receio de trabalhar, sendo que ali surgiria uma nova possibi-

lidade de emprego, pois o coordenador o convidou para trabalhar com ele.

Um novo emprego e uma nova cidade

Para trabalhar nessa nova empresa, teve de se mudar para Curiti-
ba para se especializar ainda mais, com cursos necessarios para manuseio
da maquina, conhecimento técnico que ainda Ihe faltava. Dessa forma, ali
com mais autonomia e liberdade, passou a se dedicar mais as questoes co-
merciais e aprofundar seus conhecimentos técnicos, pois um dos motivos
que o fez assumir essa nova empreitada, foi justamente a possibilidade de
aprendizado e o desafio de trabalhar com um tipo de gerador que o antigo
empregador ndo possuia.

Esse foi um momento desafiador, mas de grande aprendizado, pois
pela primeira vez sairia da casa dos pais e assumiria uma vida distante
deles e de sua irma mais nova. Uma mudanca que proporcionou 0 ama-
durecimento que nosso empreendedor precisava para alavancar seus so-
nhos e tira-los do papel. Sendo assim, passou um ano em Curitiba, onde
pode aprender tudo que necessitava para ser um profissional qualificado
a operar as mais diversas situacoes dentro do seu mercado. Seu desenvol-
vimento comercial foi ampliado, ndo s6 em sua carteira de contatos como
também, expressivamente, na maneira como se portava e se relacionava
com os clientes.

Desenvolveu sua comunicacao, aprendendo a conversar com direto-
res, donos de empresas, responsaveis técnicos e engenheiros. Percebera que
era essencial ter uma linguagem técnica que fosse acessivel ao receptor, por
mais leigo que fosse, e que assim pudesse confiar no que ele estava falando

€ Nno servico que estava prestando. Além disso, quando a demanda técnica
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era muito grande, ele também precisava de uma linguagem que passasse
credibilidade e certeza ao cliente. De acordo com Burmester (2018) para
que a comunicacao ocorra corretamente € imprescindivel que haja confian-
ca entre ambas as partes, que se passe seguranga no que sera transmitido.

Rangel entao retornou para Sao Paulo, em novembro de 2018, apos
nove meses em Curitiba, momento no qual resolveu se desvincular da em-
presa para seguir uma carreira autdnoma. A partir dai ndo morou mais com
0s pais, decidiu continuar morando sozinho e construindo sua vida, mas

nunca se afastou da familia.

A realizacao de um sonho

Com a experiéncia adquirida e os contatos que fez, Rangel comecou
a atender clientes mais proximos e menores, até que conheceu um outro
empreendedor que ja tinha uma carteira consideravel de clientes. Entao,
teve uma ideia, propds a ele atender toda a carteira de clientes por um
preco fixo de R$ 35,00 por cliente, um valor simbdlico para atender cada
contrato e se surpreendeu com a resposta positiva. Trabalhou dessa forma
por alguns meses, se aproximou desses novos clientes e ao mesmo tempo
iniciou seu sonho, sonho esse que passou a ter nome, marca, uniforme,
forma e existéncia: Tecnergia! A empresa nasceu, saiu do papel como uma
prestadora de servicos, atendendo sob demanda, mas deixando sua marca
registrada por onde passava.

Em 12 de marco de 2019 a Empresa de Rangel passou a ter um CNPJ
(Cadastro Nacional de Pessoas Juridicas) e deixou de ser prestadora. Através
de uma sociedade com seu amigo Daniel, Rangel passou a atender com
contratos de manutencao e prevencao os clientes que entdo atendia sob

demanda e como prestadora. Deixa de receber valores simbdlicos por con-
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trato e passou a receber o seu preco perante o mercado. Toda a experiéncia
obtida desde as entregas de marmitas e atendimentos no restaurante do
bairro, a curiosidade, a viagem para Curitiba e a nova vida de responsabili-
dades fizeram de Rangel um empreendedor mais preparado e determinado
a alavancar seus objetivos.

Diante disso, o gerenciamento da parte comercial ficou como res-
ponsabilidade de Rangel, como questdes de precificacdo dos servicos, pois
merecia uma maior atencao, qualquer descuido poderia fazer com que se
tivesse uma rentabilidade menor nos lucros. No inicio de seus servicos, a
TECNERGIA tinha uma margem fixa de valor, porém no decorrer do proces-
so entendera que nao estava coerente e resolvera fazer margem de calculo
em cima do imposto que € cobrado, do deslocamento até o cliente, do nu-

mero de horas executadas, da mao-de-obra e das vendas das pecas.

Gestao comercial e o seu poder nas vendas

Para entender plenamente e potencializar os resultados na area
comercial, ¢ necessaria, inicialmente, a utilizacdo de modelos mentais, os
quais servem como explicacdes didaticas dos seus conceitos e suas estraté-
gias. OPA ¢ um exemplo de modelo mental que pode ser abordado dentro
de uma organizacao. Ele significa otimismo, paixao e ambicao de vender, ou
seja, vendedores apaixonados e motivados, vendem melhor gerando assim
uma maior receita. (GODOY; RISCHELE; NEVES; 2020)

Igor Rangel desde o inicio de sua trajetdria sempre esteve disposto a
aprender, ir em busca do novo, a superar seus obstaculos e justamente esse
espirito que o levara a conquistar novos clientes e possibilidades.

A carteira de clientes € o bem mais precioso, a forma mais rentavel

de construir um faturamento dentro de uma empresa, como também € uma
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excelente oportunidade para a realizacado da segmentacao do publico que
ira consumir determinado produto, tendo assim a possibilidade de criacao
de uma politica de venda personalizada de acordo com cada perfil. Por isso,
se torna fundamental a realizacdo de medidas de monitoramento dessas
carteiras. (GODOY: RISCHELE; NEVES: 2020)

No inicio, a Tecnergia tinha uma carteira de clientes bem enxuta, po-
rém no decorrer de suas prestacdes de servicos, conseguira cativar novos
clientes potenciais, conquistando assim um cliente extremamente impor-
tante, um grupo de redes de varejistas, que traria credibilidade e indicaria
diversos novos clientes. Sendo assim, hoje, a TECNERGIA conta com 90 lo-
jas desse grupo em sua carteira como clientes fixos mensalmente, para as
demandas de manutencoes preventivas, e ainda atende outras lojas que as
regionais apresentam no decorrer da necessidade dos servicos. Além dis-
S0, na carteira da empresa de Rangel ha mais 20 lojas concorrentes desse
grupo que, por terem um perfil diferente, necessitam de um atendimento
personalizado.

Na precificacao de um produto ou servico, existem trés tipos de mo-
delos que podem ser ponderados, que sao: precificacao por custo, por com-
petitividade e valor. Sendo o primeiro, por custo, 0 método mais antigo, no
qual o preco ¢ definido somente calculando os custos e somados a uma
margem desejada de lucro, acdo essa que hoje ja ndo ¢ considerada tao efi-
caz em virtude de o consumidor ter facilidade em acessar as informacoes.
Ja na precificacdo por competitividade, o foco principal é na concorréncia e
no preco final que determinado servico é comercializado no mercado. E, por
fim, o método por valor, € o preco que o consumidor aceita pagar pelo ser-
vico, qual valor que ele oferece ao cliente. (GODOY; RISCHELE; NEVES; 2020)

Para Casas (2011) com o crescimento do consumismo na populagao,

o consumidor brasileiro esta se tornando ainda mais exigente, demandando
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assim também do profissional de vendas o papel de prestar informacao,
esclarecimento e orientacdo aos clientes, de forma que supram todas as
expectativas ansiadas pelos consumidores.

Como relatado por Rangel, o modelo utilizado ¢ a precificacdo por
custo e mesmo de inicio acreditando que tem uma boa rentabilidade no
lucro, € algo que pode ser revisto e analisado para um futuro ainda mais
rentavel. Visto que, no mercado atual, a competitividade e a informacao es-
tdo em constante crescimento, é necessario que se busque estratégias que
supram tanto o desejo do consumidor, quanto da empresa. Acrescentando
que podem ser adotados modelos de precificacdes diferentes, de acordo

com a método adotado para cada cliente.

Primeiro desafio da TECNERGIA

Trés meses apos o inicio da empresa, 0 sécio comecou a ter pro-
blemas para conciliar sua rotina € manter a sociedade, ja que também
trabalhava em outro local. Como resultado disso, Rangel pode aprender
muito com o socio referente a parte administrativa do negocio, a ques-
tdes burocraticas, a emissdes de notas, no entanto observara que os ob-
jetivos de ambos ndo estavam mais caminhando no mesmo ritmo, pois
ele estava no apice da construcdo da sua tdo sonhada empresa, querendo
prospectar novos clientes, e o s6cio ndo conseguia acompanha-lo. Com
isso decidiram desfazer a sociedade e Rangel foi em busca de outra pes-
soa que pudesse auxilia-lo.

Entdo Mariana, sua namorada, passou a trabalhar com ele, ajuda-lo
nas questdes administrativas e na organizacao de suas agendas. Juntos
construiram um pilar como base do negocio, a questao de trabalhar com

proatividade. Ja que estava iniciando com a Tecnergia no mercado, entao
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via a necessidade de ter um diferencial, algo que ao oferecer ao cliente e o
fidelizasse. Dedicava-se principalmente no atendimento dos seus clientes e
em ter uma logistica flexivel de atendimento

Assim sendo, a Tecnergia passara a operar em todo Estado de Sao
Paulo, atendendo os maiores varejistas do setor alimenticio do Pais, espe-
cializada em manutencdes preventivas e corretivas, com contratos fixos e
exclusivos de operacdo. Sua operacao nao era restrita somente ao varejo,
ela poderia atuar em qualquer segmento de geradores de energia movidos
a diesel, sua expertise garantiria a qualidade dos servicos.

Com o passar dos meses e aumento da demanda de servicos, pela
primeira vez surge a necessidade de fazer contratacao de funcionarios. En-
tao Rangel volta as suas origens e decide empregar pessoas que faziam
parte do seu convivio, que cresceram com ele, para que, assim como ele
teve oportunidade, essas pessoas também pudessem ter. No inicio, ndo po-
dia contratar efetivamente seus ajudantes, mas fazia contratos por obra
e demanda. Eles o auxiliavam com a preparacao das ferramentas, com a
limpeza durante a operacao nos geradores e com servicos simples de mon-
tagem. Com o passar do tempo, Rangel pode identificar aptidées em alguns
para crescerem e aprenderem mais, podendo assim delegar outras funcoes,
para que entao pudesse voltar sua atencao para questées mais importantes
dentro da gestdo do seu negdcio. Ele fez o convite para seu primeiro “men-
torado”, que neste capitulo o chamaremos de Joao.

Jodo aceitou trabalhar na TECNERGIA e atender as suas exigéncias
para isso, Rangel pagaria um curso de técnico em elétrica, para que ele
tivesse os conhecimentos técnicos e de seguranga necessarios para operar
funcdes basicas na manutencdo e montagem dos geradores. Diante disso,
precisamos destacar que nesse momento nao foi facil para que essa parce-

ria desse certo, Joao, quando convidado, tinha 18 anos e nao tinha expe-
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riéncias profissionais em empresas. Até entao, tinha trabalhado em "bicos”
e trabalhos por oferta unica e demanda. Além de fornecer curso, Rangel
teve também que assumir o papel de tutor do rapaz, a orientacdo e expe-
riéncia de vida de Rangel foram cruciais nesse momento. Fazer a gestao
deste empregado, que de muitas formas era especial para a empresa, foi
para Rangel como uma amostra do que era deixar de ser um gestor sem
empregados, para um que agora dirigia nao sé a empresa, mas também um

ativo de acdes e vontades proprias.

O conhecimento como ferramenta principal da gestao de
pessoas

Lidar com numeros para atingir resultados, relatérios e muita buro-
cracia sao algumas das atividades de um gestor. Embora pareca que séo
tarefas complicadas, ha uma missao mais dificil e mais importante de todas
elas, a gestao de pessoas.

Ao citar gestao de pessoas, € falado sobre um precioso recurso que a
organizac¢ao tem. O antigo RH sofreu muitas modificacoes, pois atualmen-
te os colaboradores sentem a necessidade de uma gestao mais humana e
menos burocratica.

Embora a empresa também conte com maquinas € com a ajuda da
tecnologia, 0 ser humano ¢ crucial para o bom funcionamento de todo pro-
cesso organizacional, visto que o ser humano pode pensar, criar € inovar.

A gestdo de pessoas visa a valorizacdo do ser humano com suas in-
dividualidades e competéncias.

De acordo com Chiavenato (2020), o conhecimento é um investi-
mento intangivel, mas que traz retorno tangivel a organizacao, sociedade e

principalmente ao colaborador.
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Na Tecnergia, os colaboradores fixos tém todos os direitos que todo
RH disponibiliza aos funcionarios, entretanto, a questao de contratos, bene-
ficios e assinaturas de papéis, sao meras questdes burocraticas que fazem
parte de qualquer outra organizacao. Rangel entende que para a empresa
dele funcionar, isso € minimo e por isso faz investimento no conhecimen-
to, pois também ¢ investir nos seres humanos que todos os dias ajudam a
construir a empresa que ele tanto idealizou.

Para Chiavenato (2020), construir o mais valioso patriménio da em-
presa — o capital humano — significa preparar e capacitar continuamente
seus talentos.

Segundo Drucker (2002), uma forca de trabalho baseada no conheci-
mento qualitativamente diferente da mao de obra menos qualificada.

Igor Rangel sabe o quanto o conhecimento foi importante para que
ele pudesse percorrer o seu caminho até aqui € como isso mudou a sua vida
pessoal e profissional. O empreendedor entende que cursos e treinamento
dos funcionarios sao primordiais para o bom funcionamento do servico
prestado ao cliente diariamente, visto que muda a perspectiva do funcio-
nario diante do trabalho que ele conhece até ali.

Como um gestor que compreende a importancia do treinamento, ele
custeou cursos para 0s seus funcionarios, que hoje sao profissionais com
muitos conhecimentos nas tecnologias que utilizam e no modo de atuacao
do servico que a empresa presta ao cliente final.

Drucker (1985) afirma que os gestores devem alocar recursos, espe-
cialmente mao-de-obra altamente qualificada, a atividades que oferecem
oportunidade de resultados financeiros elevados.

O que traz resultado para a empresa de Rangel sdo os servicos pres-
tados para a sua vasta carteira de clientes e para atender a demanda desses

clientes foi necessario investir em seus colaboradores.
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Diante disso, com a formulacdo e o desenvolvimento da empresa,
lgor Rangel entendeu a necessidade do planejamento e da organizacao das
funcoes e areas para gestao de sua empresa. Ainda que hoje em dia muitas
dessas funcdes sejam realizadas por ele e sua socia, sem esses processos de
gestao nada seria possivel, principalmente para quem, como eles, almeja
alcancar os objetivos e sonhos estipulados.

A logistica do transporte € um importante exemplo da preocupacao de
Rangel com a gestao, pois a prestacao de servicos da Tecnergia ocorre de uma
forma dinamica. Seus clientes por terem contratos bimestrais com a empresa,
sao atendidas periodicamente pelos técnicos para a revisao das maquinas e
para que consigam atender todas as demandas durante o més € necessario que
haja uma logistica para isso. Essa logistica engloba as rotas de atendimento dos
clientes, as demandas de contratos que serao executados, 0 tempo estabelecido
para ser gasto na manutencéo preventiva de cada maquina (no caso aqui é de
45 minutos), o rodizio do carro e o horario de almoco do técnico.

E para completar o planejamento, sdo elaborados relatdrios apds
cada manutencao feita e, conforme o apontamento do técnico de neces-
sidade de algum outro tipo de servico, esses serdo encaixados na logistica

do préximo més.

A logistica como um diferencial competitivo

Nogueira (2018) ressalta que a logistica de uma organizagio deve
estar totalmente conectada com os todos os processos em si, a fim de con-
cretizar o objetivo comum, que € a diminuicdo de custos e a entrega de um
nivel maior de servicos.

Dessa forma, na Tecnergia o planejamento logistico funciona de for-

ma integrada e ele é essencial para que sejam alcancados os lucros alme-
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jados, justamente por integrar todas as areas e determinar quais, como e
quando os servicos serdo realizados, a partir da analise de um fluxo presen-
te no processo de roteirizacdo, desde a necessidade do cliente ao momento
do seu suprimento no gerenciamento de transporte.

Segundo Giacomelli e Pires (2016), a capacidade de prever possiveis
falhas e se recuperar delas esta totalmente ligada ao desempenho logistico
desejavel para o planejamento de um roteiro.

Rangel nos relata que ha um planejamento para realizacao de todos
0s servicos, devido a importancia da observacdo de todos os erros que po-
dem ocorrer devido a falta de atencao. Por isso, considera como diferencial
ofertar ao seu cliente um servico no qual ha uma flexibilidade e preparo
para resolver imprevistos e diminuir gastos.

Como consequéncia, na administracdo como um todo da Tecner-
gia, ha uma carga bem alta de trabalho, visto que a empresa esta em
um processo de crescimento e o seu sistema de gestao ainda ndo esta
automatizado para a emissao de notas de entradas e saidas de vendas,
de ordens de servico, emissdes de relatorios, alimentacao de planilhas
e orcamentos. A despeito disso, a Tecnergia atende e funciona bem,
tendo, inclusive, uma compatibilidade muito grande com os seus dois
maiores clientes.

A gestdo financeira hoje ¢ totalmente gerida por Rangel, que tem
consciéncia do quanto ela é minuciosa, mesmo o empresario tendo seu
contador que o auxilia € necessario estar sempre a frente e ciente de todo
andamento das transacdes e de suas particularidades, ndo apenas fazer

pagamentos e analisar recebimentos.
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Gestao financeira, o pilar do empreendedor

A gestdo financeira € o pilar que sustenta a organizacao, visto que
toda empresa precisa de recursos financeiros para que possa funcionar,
pois € preciso comprar materiais, pagar salarios, fornecedores, entre outras
obrigacdes.

O maior objetivo do empreendedor é o controle dos recursos finan-
ceiros e quando ele esta aumentando indica que a empresa esta a caminho
da exceléncia.

A drea relativa aos recursos financeiros é importante para que o ges-
tor possa tomar decisdes sobre os caminhos que a empresa tem percorrido
e 0s proximos passos a serem dados, como a reducao de despesas € alo-
cacao de recursos, em que o ideal seja auferir maior lucratividade com as
atividades da empresa.

Desde que se profissionalizou com a abertura do CNPJ, uma conta PJ
foi aberta para que nenhum valor da empresa se misture com os valores
pessoais.

A empresa de Rangel é uma prestadora de servicos que faz controle
de suas informacdes de forma centralizada. Vanessa € a agente responsa-
vel da controladoria, organizando e monitorando os dados financeiros da
empresa e alimentando o sistema com informacoes necessarias, além de
emitir notas, calcular as despesas da empresa com pedagio, combustivel e
alimentacado do técnico que ira prestar o servico.

Para Macaes (2017), o gestor financeiro deve analisar o investimento
em causa e escolher a melhor alternativa de financiamento possivel para
concretizar esse investimento.

O calculo das despesas técnicas € feito para alocar o recurso da me-
lhor maneira para reduzir custos, visto que na logistica € feita a roteirizacao

para que o técnico economize tempo e dinheiro.
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Lopes menciona que num primeiro momento, a reducao de custos de
fato podera aumentar os lucros.

Como a Tecnergia realiza dezenas de transacdes financeiras, ela con-
trata os servicos de um contador terceirizado, mas nao negligencia a im-
portancia de acompanhar seu trabalho de perto, estabelecendo uma parce-
ria entre 0s servicos contabeis e os planos da empresa.

Chiavenato (2022) afirma que uma situacéo de liquidez existe quan-
do os ativos e 0s passivos da empresa sao aferidos adequadamente.

Na empresa de Rangel, o acompanhamento das financgas faz com
que ele tenha maior controle e manutencao da situacao de liquidez da
empresa.

E mesmo sendo uma empresa de manutencdes preventivas, Rangel
destaca que realiza atendimentos de emergéncias aos clientes quando ne-
cessario. Pois tem técnicos plantonistas e, devido a sua experiéncia, também
criou um kit com pecas e materiais para a solucao de possiveis problemas

que poderao ocorrer.

Inovacao e criatividade na gestao de projetos

Muito se fala sobre inovacao, visto que estamos na era da tecno-
logia. A inovacdo € a funcao especifica do empreendedorismo, seja numa
organizacao ja estabelecida, numa instituicdo publica ou numa empresa
individual no fundo do quintal. (DRUCKER; 1985)

Segundo Chiavenato (2022), quem introduz criatividade e inovagdo
Sao as pessoas que pensam, interpretam, avaliam, decidem e agem dentro
das empresas.

A empresa de Rangel conta com o engajamento do seu fundador e

dos colaboradores para que surjam projetos de novos produtos.
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O povo brasileiro € inovador e criativo por natureza e com Rangel
nao ¢ diferente. Com a sua expertise em seu setor de atuacao, a Tecnergia
executou todo o projeto de criacao de cabines primarias que sao painéis de
abastecimento elétrico.

De acordo com Drucker (1985) uma inovacao eficaz comeca pequena.

Essa pequena inovacao no ramo de geracao de energia, pode trazer

ao cliente, mais eficiéncia.

O futuro da Tecnergia

Rangel tem orgulho de todo o seu percurso e do conhecimento que
adquiriu nesses anos, contudo tem ciéncia de que ainda ha um caminho
longo para que consiga alcancar todas as suas metas e objetivos almejados.
Hoje a Tecnergia esta em um processo constante de crescimento na presta-
cao de servicos, com previsoes de resultados animadores para 0s proximos
anos, em contrapartida, o sentimento de inquietacao se mantém vivo no
nosso empreendedor, o qual ja se projeta la na frente, com a aquisi¢cdo dos
seus proprios geradores de energia.

Desse modo, planeja fazer uma capacitacdo especifica na area de
gestao, para que possa se apropriar ainda mais do assunto e usar as diver-
sas estratégias disponiveis para alavancar e possibilitar que sua empresa dé

maiores voos.
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O QUE ATENDE A
"OTAKADA"

Jéssica M. Cordeiro Sobral

Raissa Paz Ramos
Wildeny da Silva Costa

Formado em fotografia aos 23 anos de idade, o empreendedor C nao
conseguiu ingressar na atividade direta da sua formacao profissional téo
logo a tenha formalmente terminado. Devido as muitas dificuldades nesse
setor, ele comecou a trabalhar em areas correlatas, com diagramacédo de
albuns fotograficos, atuando ali durante um bom tempo.

Para consequir uma renda extra, passou a trabalhar no Sebo do Mes-
sias na regiao da Liberdade em Sao Paulo, onde teve a oportunidade de
conhecer muitas pessoas que atuavam nessa segmentacao e foi assim que
comecou a se interessar pela comercializacdo de artigos usados. Em 2015,
insatisfeito com o ambiente de trabalho, deixou o emprego e abriu uma
pagina no Facebook.

Inicialmente, abriu a pagina para vender historias em quadrinhos
(HQs) e mangas (modelo de histdria em quadrinho oriental) que encontrava
por um preco acessivel em outros sebos. Fazia um pequeno estoque des-

sas revistas em sua propria residéncia para posteriormente divulga-las nos
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grupos de interesse e, também, em sua pagina do Facebook. Durante muito
tempo trabalhou comercializando esses itens pela internet. Chegou a um
nivel de vendas razoavel, mas com a demanda em queda, nao conseguiu se
sustentar voltando a morar com os seus pais.

Esse retorno a casa de seus pais gerou uma tensao, uma vez que eles
preferiam que o filho tivesse insistido em investir no ramo fotografico. Com
essa manifestacao recorrente da insatisfacdo familiar com o seu fracasso e
ainda as dificuldades vivenciadas na loja, ele passou a sofrer angustias e se
refugiou no alcool.

Apos alguns meses nesse inferno astral, C iniciou um tratamento psi-
coldgico para entender como lidar com esses e com outros problemas que
lhe afligiam. Esse tratamento lhe foi de grande valia, pois contribuiu para
que ele se motivasse a buscar algumas alternativas para o seu entao fracas-
sado negdcio com 0s mangas.

Ainda em 2015, optou por abrir um canal no Youtube, onde passou
a realizar resenhas de mangas, tornando-se uma das primeiras pessoas a
falar sobre o assunto na rede. Além disso, também foi a primeira loja de
quadrinhos a ter um canal naquela plataforma de compartilhamento de
videos.

Depois de aplicar novas estratégias de marketing em suas redes, o
empreendedor C viu uma grande oportunidade no Facebook, que poderia
ser um grande aliado na dinamizacdo do seu negocio, principalmente com
negociacao de historias em quadrinhos € mangas com outras pessoas da
rede. A partir disso, realizou a sua primeira negociacdo, na qual pagou R$
600,00 por um lote de aproximadamente 430 mangas. Na medida em que
se fortalecia com seus empenhos e relativos sucessos, as pessoas passaram
a acreditar ainda mais em seu negdcio, incentivando-o até mesmo a co-

mercializar lancamentos de grandes editoras.
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Motivado com a atitude do publico, C entrou em contato com as
editoras New Pop e JBC, com as quais felizmente efetivou contrato, in-
troduzindo dessa forma em seu empreendimento a comercializacdo de
lancamentos de historias em quadrinhos e mangas. No entanto, devido as
exigéncias da Editora Panini, o contrato nao foi efetivado inicialmente.

O comércio ganhou ainda mais forca no mercado com a frequéncia
dos videos lancados no canal do Youtube, em que mostrava as novidades
da semana, com as novas histdrias em quadrinhos e mangas que entraram
no estoque da loja. Nesse momento, novas pessoas conheceram a marca
fazendo com que a demanda por seus produtos aumentasse.

Em 2016, C identificou mais uma oportunidade, pois percebeu o
avanco do marketing digital no mundo e entendeu que essa ferramenta
poderia mudar o seu modelo de negdcio. Desse modo, iniciou um curso téc-
nico de marketing para se capacitar nessa area e aplica-la em sua empresa.

Como decorréncia dessa mudanca, C criou uma mascote da loja, um
icone sob forma de bolinho de arroz, que € um alimento comum na cultura
oriental. Esse mascote estava presente de maneira ostensiva na divulgacao
da loja, tanto na escrita de historias em quadrinhos quanto na divulgacao
das novidades da loja, como, por exemplo, a adoc¢ao de cartdes de crédito e
débito como meios de pagamento. Além disso, as historias contavam com
participacdo de outros personagens de personalidades completamente di-
ferentes do mascote e personagem principal. Todas essas historias em qua-
drinhos foram escritas pelo proprio empreendedor C, além da confeccdo
grafica do mascote.

Mesmo com a comercializacdo apenas da producao de conteudo pro-
prio, a loja cresceu significativamente através de seu canal no Youtube,
passando a ser reconhecida por diversas pessoas e por grandes editoras, o

que alavancou suas vendas, sem atingir, contudo, o seu ponto de equilibrio.
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Em 2017, a Amazon (multinacional norte-americana) comegou a ex-
plorar novos negocios no Brasil, passando a concorrer com a Livraria Sarai-
va (uma das maiores livrarias brasileiras na época) no segmento de livros. A
partir da estratégia dessa companhia em conquistar os clientes da Livraria
Saraiva, diversos empreendedores foram impactados, como foi o caso do
comércio do empreendedor C que perdeu algumas vendas devido ao gran-
de alcance da Amazon no Brasil. Consequentemente, os impactos finan-
ceiros passaram a ser ainda maiores, constituindo-se em um dos desafios
maiores para 0 seu negocio.

Com esses impactos financeiros, o empreendedor C realizou alguns
empréstimos e investimentos a fim de impulsionar o seu negocio, entretan-
to sem muito sucesso, passando até mesmo a perder dinheiro em alguns
casos, fato esse que o deixou em estado de depressao. Por conta disso, pre-
cisou pela primeira vez iniciar um tratamento por meio de medicamentos.

Por mais que nao lidasse muito bem com as financas da loja, 0 em-
preendedor C sempre soube como lidar quando o assunto era marketing.
Uma estratégia que sempre o auxiliou ¢ a de pedir ajuda aos seus clientes
nas redes sociais para atingir a meta do més, deixando claro quantas ven-
das faltavam e quanto era a meta a ser atingida.

0 ano de 2018 foi marcado por uma queda de 70% no faturamento
da loja, pois as decisdes tomadas no ano anterior passaram a surtir maior
efeito no ano seguinte. Mesmo com esses resultados financeiros nao ani-
madores, o empreendedor C continuou buscando formas de sobreviver no
mercado e iniciou o seu plano de voltar a morar no bairro da Liberdade em
Sao Paulo.

Em 2019, sentiu a necessidade de falar sobre sua homossexualidade
em seu canal no Youtube, tendo em vista 0 movimento que alguns de seus

espectadores passaram a ter nas redes sociais. Entendeu dessa forma que se-
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ria 0 momento ideal para “nichar” o seu publico. Com isso, novos conteudos
passaram a surgir em suas redes, como, por exemplo, o esclarecimento de que
nao ha problema um homem pintar suas proprias unhas referindo-se ao fato
de que ja tinha tido que correr de pessoas na rua para evitar agressao por
essas perceberem que ele estava com a unha pintada. Com isso, queria cons-
cientizar o publico da importancia da disseminacao de informacdes veridicas
e do quanto a sociedade brasileira precisa evoluir para deixar de ter LGBTfo-
bia. Através de seus relatos pessoais, percebeu o quanto seu pensamento es-
tava errado sobre expor sua vida pessoal no ambito profissional, pois a partir

disso diversas pessoas se sentiram acolhidas e representadas.

Explorar o desconhecido

Otaku € um termo japonés para pessoas que possuem interesses em
mangas e esse nicho no Brasil ¢ pouco explorado, sendo muito arriscado
fazer investimentos nesse negocio €, ainda mais, trabalhar alguns tipos de
comunicacao para a divulgacdo dos produtos, mas a loja tem feito tais
acOes de forma espetacular e revolucionado o nicho no Brasil.

O empreendedor C sempre foi rodeado de colegas. A partir de ami-
gos em comum e visita frequente a um dos bares de Sao Paulo, conheceu
um rapaz inteligente que ali trabalhava, e através de conversas surgiu um
convite para que fosse trabalhar na geréncia e planejamento estrutural da
loja, visto que ele possuia muita experiéncia e um doutorado que ainda
nao tinha sido aplicado no mundo corporativo. A partir desse momento, a
loja iniciou uma nova fase, na qual havia a "triade de sucesso” trabalhando
muito bem em conjunto.

A triade de sucesso ¢ a forma como o empreendedor C chama a con-

figuracdo do seu negocio, tendo esse amigo como gerente, uma moga que

| 109 (U voltar ao sumario )




Meu VizinHo EMPREENDEDOR

com ele trabalhava no bar e que foi convidada para assumir as demandas
administrativas e o proprio empreendedor C responsavel pelas negociacdes
e marketing da loja. Essa triade foi responsavel pela recuperacdo dos 70%
de faturamento perdidos anteriormente.

O comércio sempre conseguiu vender para todos os Estados do Bra-
sil, mas por muito tempo comprou lotes de mangas/HQs somente nas re-
gides Sul e Sudeste. Em certo momento, percebeu as oportunidades que
estava perdendo por ndo realizar compras nas demais regides do pais, ou,
quando comprava, 0 custo da negociacao se tornava excessivo. Em razao
disso, abriu um estoque na regiao Nordeste, que otimizou bastante os seus
custos, além de possibilitar a compra de lotes em todas as regides do pais.

0O estoque referido localizado na regiao Nordeste nao ¢ alugado, faz
parte de um cdmodo na casa de sua tia, sendo que ela recebe uma comis-
sao fixa por isso. Por mais que os custos relacionados a manutencao desse
estoque nao sejam baixos devido a comissao, o empresario nos disse que
eles sao compensados pela oportunidade do acesso aos lotes de grande
qualidade.

No fim do ano de 2019, C finalmente consequiu retornar ao bairro
da Liberdade em Sao Paulo e aos poucos seu planejamento pessoal foi se
concretizando.

Em 2020, com a chegada da pandemia da COVID-19 precisou mudar
todo o seu planejamento do ano, mesmo com as vendas no e-commerce
aumentando, pois precisou desligar duas assistentes da loja, além de per-
ceber que deveria parar de comercializar os produtos com pouca margem
de contribuicdo. Nesse momento, ele decidiu parar de vender lancamentos,
finalizando dessa forma seus contratos com as editoras.

Nos anos de 2021 e 2022, o empreendedor C tem mantido algumas

de suas estratégias e inovado em outras, conseguindo estar acima de seu
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ponto de equilibrio e, atualmente, esta planejando um rebranding para dar
um upgrade na marca. Além disso, um integrante da triade de sucesso saiu
da loja para se aventurar em novos desafios, no entanto continua disponi-
vel para suporte sempre que necessario.

Como empreendedor, C tem revolucionado a vida de diversas pessoas
através de seus concursos culturais e relatos pessoais nas redes. No concur-
s0, 0 publico pode inscrever artes graficas para participar e concorrer a pré-
mios, como valores monetarios e parceria para a confeccao de artes da loja.

Contudo, mesmo com as dificuldades enfrentadas, empreendedor C
persistiu em seu negocio, pois desde o inicio, enquanto caminhava pelas
ruas do bairro da Liberdade, percebeu um publico com pouco atendimento,

um publico do qual ele mesmo fazia parte e sabia das necessidades.

Estratégias de Marketing — Planejamento Estratégico

Um dos pontos que ajudaram muito com o aumento de lucro foi
quando o empreendedor C deixou de trabalhar com lancamentos (mangas
novos que acabaram de entrar no mercado). Apds um encontro com o Con-
teudo Sebrae, a orientacdo recebida foi para que ele deixasse de trabalhar
com aquilo que ndo trouxesse lucro. Posteriormente a uma analise interna,
o empreendedor C percebeu que apesar de inicialmente o negdcio ter dado
certo, apo6s um periodo, o lucro dado pelos lancamentos ndo era o espera-
do, ndo dando sustentabilidade econémica para a continuidade da loja. Vis-
to isso, ele mudou o produto disponibilizado passando a trabalhar somente
com os mangas usados e, como dito por ele: “"deu muito bom”.

Naturalmente, ele ndo deixou o publico simplesmente sem nada. Fe-
chou uma parceria com a Geek Point e passou a indicar a loja para os clien-

tes que quisessem comprar os lancamentos.
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Posicionamento de marca e levantamento de bandeiras
politicas

Como o proprio empreendedor C cita, um divisor de aguas foi quan-
do ele se assumiu homossexual em 2019, passando a levantar bandeiras
politicas apds isso. O intuito era justamente filtrar o tipo de publico que
o acompanhava. Kohlrausch (2020) fala sobre ter um propdsito definido
enquanto marca, criando e difundindo uma cultura a partir disso. O em-
preendedor C corroborou essa fala. Alinhou o posicionamento da marca,
expressando isso ao publico, difundindo bandeiras politicas para esclarecer
as pessoas "nerds" como a marca entendia € se posicionava ante a isso.
Tanto que essa divulgacao ocorreu em setembro, més da campanha contra
o suicidio. Nada € por acaso!

O empreendedor C relatou que queria chamar atencao para a causa € se

comunicar com os jovens dentro dessa esfera, uma vez que 0 meio € machista.

Atendimento diferenciado

Ao longo do caminho, C foi criando formas de interagir com os clien-
tes de modo diferenciado.

Um exemplo disso sao as missdes nas quais os clientes enviam por
e-mail os titulos que querem e quais os numeros. Quando esses volumes che-
gam, alguém da equipe avisa o cliente e esse faz 0 pagamento. O envio ocorre
apos o lancamento do lote e, também, é divulgado nos stories do Instagram
para quem aquele pacote foi enviado (o envio do pacote ¢ mostrado por 13).

C afirma: "Neste momento eu tenho atendimento diferenciado, ex-
clusivo com foco em fidelizar". Exatamente o que Peppers (2016) diz sobre o

cliente ter necessidades que precisam ser resolvidas o mais rapido possivel,

[ 112 (U voltar ao sumario )




Meu VizinHo EMPREENDEDOR

convenientemente e de modo mais barato. Além das missdes, junto com 0s
pacotes sdo enviados brindes, como marcadores, cards, adesivos etc. Ainda
na linha do que Peppers acentua, todo esse constructo gera uma relacao
mais profunda entre os clientes e a marca, e quanto maior essa relacao,

mais poderosa sera a chave para a lealdade do cliente.

Presenca Digital

A empresa foi uma das primeiras lojas no segmento a possuir um ca-
nal no YouTube. Segundo os autores Martha Gabriel e o Rafael Kiso (2020),
uma presenca digital forte ajuda com o destaque da marca tendo em vista
um reconhecimento maior por parte do publico.

Eles também dizem que essa presenca precisa ser diversificada e nes-
se ponto o empreendedor C foi atento, pois, ele tem, além do canal no You-
Tube, o site, Instagram e mais recentemente o TikTok. Naturalmente, como
o0s autores salientam, o viés estratégico para cada um deles € diferente, por
exemplo, no YouTube ha as publicacdes dos lotes, no Instagram ha uma
relacao mais proxima com o publico, algumas resenhas criticas, a divulga-
¢ao do Concurso Cultural (um dos projetos preferidos do empreendedor C,
onde ele conhece e engaja novos desenhistas, algumas vezes até fechando
parcerias posteriores). O site foca nas vendas, mostrando os dois estoques
que ele tem disponiveis para venda (Sdo Paulo e Bahia), além de outros

produtos como saquinhos.

Nova segmentacao de clientes pos-Analise Swot

Na linha do que Kawasaki (2018) coloca sobre a necessidade de inovar

e nao se ater somente a um modelo de negocio, o empreendedor C segue
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com um modelo de segmentacdo de clientes novos, no caso dos livros e
HQs. O ponto principal nesse momento € que, apesar de vasto, o publico
que compra manga é finito (fraqueza achada).

Para aumentar o alcance da marca, houve a criacao de novas estraté-
gias. O empreendedor C sempre teve a ideia de deixar a marca consumivel
de outras formas e essa seria uma dessas estratégias. Analisando se essa es-
tratégia de expanséo ¢ valida ou nao, podemos colocar a CCXP (Comic Con
Experience) em pauta. Mesmo em meio a pandemia, o evento nao deixou
de ser realizado, primeiramente on-line, sendo que em 2022 ele retornou
ao formato presencial com presencas como Jim Starlin, o criador do Thanos
(vilao do Universo Marvel), Keanu Reeves, personagem de Constantine e,
além deles, autografos, fotos, shows e varios painéis para apresentacao de
lancamentos e diversos conteudos de acordo com o Techtudo.

Com essa nova segmentacdo e tendo em vista mudar o algoritmo,
o empreendedor C vai comecar um projeto em parceria com 0 Seu amigo
focado nesse publico novo. A escolha de um heterossexual € um homosse-
xual para participarem do projeto também ndo € por acaso, € justamente
para mostrar a amizade de longa data dos dois. Ademais, ilustrar que além
de héteros, também existem outras pessoas consumindo esse conteudo:

mulheres e homossexuais.

Reposicionamento de Marca

Em meio as entrevistas, foi anunciado, em primeira mao, a ideia do
empreendedor C de um novo logo para a marca.

Nessa nova fase a loja ira ficar de cara nova. O empreendedor C tra-
cou o perfil da marca ao longo dos anos, desde o comeco com um Logo

muito atrativo, depois mais radical e a ultima com direito a todo um evento
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de divulgacdo, uma nova historia para divulgacao e teaser criado para uma
narrativa distinta do visto anteriormente.

Como Vasquez (2007) afirma, uma marca é bem mais que seu logoti-
po, ela coloca exemplos, como a IBM que ndo vende somente computado-
res, mas solucdes de negocio. O paralelo, de acordo com ela, € que o consu-
midor vincula a marca ndo somente ao produto, mas também as associa-
coes emocionais e sociais que sao transmitidas por ela. Esse novo momento
da marca vem de um modo mais maduro, tracando um contraponto com
os logos anteriores. Vasquez declara que a esséncia de uma marca radica
dentro do significado, entao ha um meio de vida, valores, expressao e um
conceito por tras, e foram esses pontos que o empreendedor C quis levar

dentro do novo logo e da nova narrativa.

Estratégias Logisticas

Ballou (2006, pag. 30-56) define logistica como: "0 processo que in-
clui todas as atividades importantes para a disponibilizagdo de bens e ser-
vicos aos consumidores quando e onde estes quiserem adquiri-los".

A ferramenta busca alternativas, solugcdes e oportunidades para a
empresa que deseja comercializar ou fabricar um determinado produto. O
gerenciamento das atividades que compdem a logistica varia de acordo
com a empresa, dependendo, entre outros fatores, de sua estrutura orga-
nizacional.

De acordo com Ballou (2006, p.30), os diversos componentes que

compdem um sistema logistico incluem:

Servicos ao cliente, previsdo de demanda, comunicacdes de

distribuicdo, controle de estoque, manuseio de materiais, pro-
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cessamento de pedidos, pecas de reposicao e servicos de su-
porte, escolha de locais para fabrica e armazenagem (analise
de localizacéo), embalagem, manuseio de produtos devolvi-
dos, reciclagem de sucata, trafego e transporte, e armazena-

gem e estocagem.

E necessario fazer uma analise a fim de otimizar e agilizar os proces-
sos para todos que tenham contato com o setor.

Com a logistica, as empresas passaram a contar com uma ferramenta
precisa que mapeia e mede os reflexos de um bom planejamento na distri-
buicdo de suas mercadorias, visando melhorar os processos, tanto no as-
pecto externo (consumidor e fornecedor), quanto no aspecto interno (fluxo
de matérias, armazenamento e produtos acabados).

O empreendedor C trabalha alguns desses componentes da logis-
tica, adequando sua empresa para comprar mangas ou HQs usados para
encher as estantes e assim conseguir formar lotes, que variam muito em
quantidade, sendo aproximadamente 130 unidades no minimo por lote,
onde seu maior objetivo € deixar sua programacao antecipada. A estratégia
encontrada foi a de adiantar o conteudo dos produtos, através dos videos
publicados em seu canal do Youtube e posteriormente publicar essas in-
formacdes no site, para que seus clientes tenham acesso em primeira mao.

E de extrema importancia ter controle e planejamento do estoque,
buscar métodos eficientes de producéo e distribuicdo do produto, para ga-
rantir ao consumidor a disponibilidade em maior demanda. Assim como
Nogueira reforca que o controle de estoque exerce influéncia de grande
importancia nos custos e rentabilidade da empresa com relacdo ao nivel
de servico, ou seja, o produto solicitado deve estar disponivel em estoque e
em menor quantidade possivel, onde “¢ preciso trabalhar com ferramentas

logisticas que sejam fortes aliadas de um estoque enxuto, de modo a pro-
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porcionar a reducao do custo de estoque sem comprometer o atendimento
de nossos clientes”. (NOGUEIRA, p 102).

‘A decisao de estocar ou nao um determinado produto dependera
muito de sua particularidade quanto a sua complexidade ou facilidade de
aquisicao”, afirma Nogueira (p. 102).

Marion (2009, p.309) apresenta o estoque de trés formas:

Os estoques assumem diferentes significados conforme
0 tipo de empresa em que sdo considerados, mas sempre
trazem a conotacdo de algo a disposicdo, seja para vendas
(como as mercadorias nas empresas comerciais ou 0s pro-
dutos acabados em empresas industriais), para transforma-
¢ao (como as matérias-primas ou materiais em processo)
ou para consumo (o estoque de material de consumo pode
ocorrer tanto na empresa comercial quanto na industrial ou

de servico).

A gestao de estoque da empresa € feita pelo proprio site do Wor-
dpress, onde € possivel especificar a quantidade, o peso e a categoria do
produto. Portanto, todas as suas informacoes sao atualizadas com frequén-
cia, com o intuito de mensurar o desempenho da empresa e adotar medidas
corretivas necessarias quando ha divergéncias.

Ballou (2006, p.271) afirma que "estoques sdo acumulagdes de ma-
térias-primas, suprimentos, componentes, materiais em processo e produ-
tos acabados, e figuram normalmente em lugares como armazéns, patios e
chéo de fabrica" Ainda segundo Ballou (2006), gerenciar estoques é tam-
bém equilibrar a disponibilidade dos produtos. Um objetivo primario do
gerenciamento de estoques € garantir que o produto esteja disponivel no

tempo e nas quantidades necessarias.
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Através da lista de missdes, C consegue ter uma previsao de demanda
e sobre os itens mais procurados, ou até mesmo pelo histérico de vendas
de seus clientes, assim possibilitando que ele tenha uma previsao sobre sua
demanda. Por isso, para ter uma gestao de estoque eficiente, sdo necessa-
rios planejamento do estoque, gestao da demanda, controle dos estoques e
avaliacao de desempenho.

As razdes basicas para que se tenha o controle e se use 0 espaco
correto para armazenagem adequada dos lotes impactam ndo s6 na coor-
denacao da oferta e da demanda, como colaboram no processo da comer-
cializacdo. Seu estoque fisico esta localizado em Sao Paulo e em um quarto
alugado na casa de sua tia que mora em Salvador.

O empreendedor C entendeu que havia necessidade de atencéo a
partir do momento em que ele ndo conseguia atender os demais Estados
do Norte e Nordeste, e até mesmo em relacao a compra dos lotes. Noguei-
ra constata que a principal funcdo da armazenagem em uma empresa €
administrar o espaco e o tempo, onde o empreendedor C identificou sua
estratégia ao armazenar em estantes, facilitando a acessibilidade e movi-
mentacao dos produtos.

O empresario relatou que ndo consegue aplicar um preco mais baixo
em relacdo aos produtos do estoque do Nordeste, visto que ele tem uma
comissao de 15% do valor dos produtos vendidos a ser repassada a sua tia.
Ele nos informou que ainda existe uma certa duvida por parte dos clientes
das demais regides do Brasil sobre a compra de produtos localizados na-
quela regiao, ressaltando que esse estoque nao so atende o Nordeste, como
também todos os Estados.

Entretanto, os custos relacionados ao frete (gastos com os Correios)
chegavam perto de R$ 6.000 reais por més e infelizmente ele ndo tinha

controle sobre o que era cobrado. Ao se levar em consideracao a distancia,
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o tamanho do lote e cubagem (volume), valores repassados pelos Correios,
0 servico costumava ser excessivamente caro, chegando a ser cobrado o
valor de R$ 250,00 no frete.

A gestao de compras € uma atividade imprescindivel para se ter uma
boa gestdo do setor, que consequentemente afeta diretamente o estoque
da empresa, bem como o relacionamento com os clientes, impactando no
sucesso ou fracasso da organizacado. A aquisicao de matérias-primas € um
fator-chave nas atividades da empresa, podendo reduzir significativamente
0s custos e aumentar os lucros.

Segundo Ballou (2006, p.356):

Setor de compras ocupa uma posicdo importante na maio-
ria das organizacées, pois pecas, componentes e suprimentos
comprados representam, em geral, entre 40 e 60% do valor
final das vendas de qualquer produto. Isso significa que re-
ducoes de custos relativamente baixas conquistadas no pro-
cesso de aquisicdo de materiais podem ter um impacto bem
maior sobre os lucros do que aperfeicoamentos semelhantes

em outras areas de custos e vendas da organizacao.

Com a chegada do site “melhor envio" no seu e-commerce, ele pode
comprar lotes maiores com um custo mais acessivel. O empreendedor C en-
controu uma variedade de fretes, tudo num unico sistema com precos mais
competitivos, onde se cria valor agregado e, de certa forma, gera beneficios
aos seus clientes, resultando em menos custos gerados. O impacto foi tdo
positivo que ele conseguiu chegar ao Estado do Amazonas.

Um dos critérios utilizados para atender a demanda de final de ano
foi a antecipacdo da Black Friday. Ao perceber que, de modo geral, algumas

empresas se adaptaram ao “esquenta da Black”, que geralmente € no inicio
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do més, ele adotou descontos no comeco da semana e cupom de desconto
para atender o més de novembro.

Outro planejamento citado foi o de lote por més/estante, mais pre-
cisamente o lote em dobro, em que se consegue atender tanto o més de
novembro quanto o de dezembro, do mesmo modo que ja se comecou a
encher algumas estantes de janeiro. O intuito é conseguir atender as pes-
soas que registraram as missoes, ou seja, aquelas pessoas que preencheram
a lista de espera para o produto que estdo procurando. Portanto, devido a
isso, 0 estoque permanece em constante movimento, sem muitos produtos
parados.

Ao abordar as dificuldades enfrentadas, mais precisamente nesse se-
tor, ele afirma que uma delas era atender a demanda de alguns pedidos,
pois havia uma certa dificuldade de comprar os lotes em algumas regides.
Atualmente, a maior dificuldade € a de encher as estantes por lotes. O em-
presario relata que colecoes raras tendem a ser mais caras, sendo as mais
dificeis de encontrar, pois sao compradas de colecionadores. Por exemplo,
uma colecdo que vale R$ 4000 enche uma estante, gerando vendas para
uma semana, onde ele busca solugdes (em outros produtos) para que nao
haja tanto impacto.

Entende-se que, mesmo sem possuir conhecimento prévio da parte
técnica que abrange o setor, 0 empresario criou métodos e maneiras de
praticar a gestdo desses processos dentro da logistica e adapta-los a sua
realidade do dia a dia. Especialmente, ao levarmos em consideracdo a sua
vivéncia com a loja e o tempo em que ela esta operando, periodo no qual
identificou os aspectos que necessitavam de atencao e de melhorias para
minimizar os impactos causados, como foi mencionado no decorrer deste

capitulo. Isso de certa forma representa o seu diferencial competitivo.
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Estratégias Financeiras

De acordo com Gitman et a/(2009), Financas “sao a arte e a ciéncia da
gestao do dinheiro" O erro de muitos empreendedores € nao se preocupar
com a gestao financeira do seu negocio desde o inicio do empreendimento,
visto que a partir do momento em que uma empresa € aberta, ela precisa de
um capital de giro para garantir a sequranca financeira do negocio.

0 empreendedor C, como muito dos empreendedores brasileiros, nao
se preocupou com as financas da loja desde o inicio. Foram necessarios
alguns deslizes para que pudesse finalmente olhar atentamente para tal
assunto. O primeiro deles foi o de realizar investimentos sem muita analise,
como a analise dos sequintes indicadores: Payback o qual indica o tempo
de retorno de um investimento; Valor Presente Liquido (VPL), que demons-
tra o valor esperado do fluxo de caixa liquido no futuro e Taxa Interna de
Retorno (TIR), que torna o VPL igual a zero e estima o percentual de retorno
do investimento. A analise minuciosa desses indicadores pode certamente
tornar a aplicacdo um investimento mais seguro.

Além disso, por ndo realizar a gestao correta das financas do comércio,
ele ndo entendia exatamente qual seria o seu ponto de equilibrio, que repre-
senta a quantidade produzida e vendida, onde a receita € igual aos custos e
despesas do produto, facilitando o entendimento da quantidade necessaria
de vendas em um determinado periodo (SOARES, GABRIEL, 2019).

Com o tempo e forma de solucao para nao entrar em faléncia, o
empreendedor C sequiu exemplo de algumas instituicdes ao entender que
deveria parar de comercializar os produtos com pouca margem de contri-
buicdo, que esta atrelada ao custo variavel direto e é responsavel por amor-
tizar os custos e despesas fixas. Apos o calculo da margem de contribuicao
¢ possivel determinar o lucro operacional liquido e, por esse motivo, parar

de comercializar tais produtos contribuiu para o crescimento do negocio.
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Estratégias de Vendas

As estratégias do Empreendedor C sdo bem pautadas naquilo que
Ferraz, Proenca e Loureiro (s.a.) pregam, indo desde o planejamento bem
pensado, cotado para garantir a execucao e o atingimento de meta, até a
parte de propaganda, no caso do empreendedor C usando o engajamento

do publico que ele possu.

Estratégia para bater a meta no fim do més

O empreendedor C tem uma estratégia de vendas. Ele define todo o
planejamento e, em conjunto com a sua equipe, trabalha para que a meta
seja alcancada, isso € efetuado por més. Sabe-se que normalmente as pes-
soas tendem a comprar mais nas duas primeiras semanas do més, a partir
disso as vendas caem um pouco. Como meio de alavancar a saida de mate-
riais e tendo em vista bater a meta, C e sua equipe fazem uma forca-tarefa,
entdo promovem a oferta de brindes diferenciados, recorrem as missoes

especiais e ao engajamento que o publico dele tem dentro das redes sociais.

Campanhas de vendas especiais

Além das campanhas de fim de més ha também as datas especiais,
como o proprio aniversario do empreendedor C. Exemplo: ele langcou o
cupom Cfaztrintdo, dando aos clientes 30% na compra de produtos.

E importante o atendimento também &s campanhas sazonais como a
Black Friday, para incentivar “a otakada”, como o empreendedor C costuma
dizer, a comprar mais e antes do Natal para presentear. Teve também os

lotes em dobro, com ideia de colocar a disposi¢ao do publico muito mais
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produtos entre o final de novembro e comeco de dezembro, quando todo

mundo tinha a primeira parte do décimo terceiro.
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A historia de Alessandro

No municipio de Jau, interior de Sao Paulo, nasceu Alessandro. Meni-
no alegre, com muita vontade de viver, ele passou boa parte da sua infancia
nas ruas, jogando bolinha de gude, rodando pido, chutando bola no portao
dos vizinhos, entre outras traquinagens. O mesmo, porém, nao se podia
dizer de seus pais, que nao tiveram a mesma sorte que ele.

O pai de Alessandro, sendo o cagula dentre os irmaos, ainda teve uma
infancia melhor que a da mae de Alessandro, pois ela, entre os sete filhos,
era a segunda mais velha. Naquele tempo, como era de costume, os filhos
mais velhos tinham que trabalhar para ajudar no sustento da casa. A mae
de Alessandro, entao, ficava a maior parte do tempo cuidando dos irmaos
menores, € no seu tempo livre fazia trabalhos domésticos - até mesmo
faxina na casa de vizinhos proximos. Era uma familia humilde, que tinha

que controlar 0s escassos recursos que possuia, embora ndo passasse ne-
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cessidade.

Mesmo ndo sendo o filho responsavel pelos seus irmdos, o pai de
Alessandro também ajudava em casa. Aos nove anos de idade, ja vendia
biju, engraxava sapatos, entre outros trabalhos avulsos para conseguir uma
renda extra. No entanto, mesmo com as dificuldades enfrentadas, seus pais
nunca deixaram de estudar e sempre deixaram claro para Alessandro que
estudar seria algo de extrema importancia em sua vida. Sua mae, mesmo
com todas as responsabilidades que teve quando crianca, concluiu apenas
o ensino fundamental, mas ndo deixou de estudar, as vezes até indo descal-
Ca para a escola. Seu pai acabou tendo mais oportunidades e menos obs-
taculos para ingressar em uma jornada académica, visto que apds terminar
todos os estudos, ja fez um curso técnico no SENAI no bairro do Bras, em
Sao Paulo, na instituicdo Francisco Matarazzo. Fez um curso de confeccio-
nador de joias e assim comecou a trabalhar com a confeccéo e design de
pingentes, pulseiras e aliancas.

Ap6s alguns anos nesse tipo de atividade, o pai de Alessandro sofreu
um golpe financeiro de um cliente que encomendou alguns anéis, o que
lhe causou um prejuizo alto. Desapontado, ele desistiu dessa area, a0 mes-
mo tempo que estava disposto a recomecar em um novo ramo. Assim, foi
buscar conhecimentos na area de eletronica e alarmes para reativar seus
ganhos, sequindo para continuar levando o sustento a sua familia.

Ainfancia de seus pais, por mais sofrida que tenha sido, acabou servindo
de motivacdo para Alessandro, pois, para aquele garoto focado em alcangar
0s seus sonhos, aquilo era algo que o impulsionava a estudar, pois a formagao
escolar poderia livra-lo dos percalcos passados por seus pais. No entanto, por
mais simples que estes fossem, nunca deixaram faltar nada a Alessandro.

Durante a infancia de Alessandro, havia um jornal chamado Primei-

ra Méo, muito utilizado para anunciar a venda de produtos usados. Uma
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bicicleta ali anunciada foi-lhe presenteada pelo seu pai, a qual manteve
por anos a fio. Assim como toda crianc¢a deseja ter brinquedos, Alessandro
almejava ter um carrinho de controle remoto, o que, naquela época, com 0s
recursos escassos de seus pais, nao era possivel.

A escolaridade de Alessandro levou-o a se interessar pela quimica
e, particularmente, pela farmacia. Além de ter afinidade com esse ramo,
sequiu por ele principalmente pela influéncia do seu tio, que tinha uma
farmacia quando ele era adolescente, despertando-lhe admiracao e, por
consequéncia, uma vontade em sequir pelo mesmo caminho do tio. Sendo
assim, escolheu estudar aquilo que desde a sua infancia encantava-lhe.
Seus pais 0 apoiaram em todas as suas escolhas, afinal, tinha um laco muito
forte entre eles, uma conexao intensa que o fazia, antes de tomar qualquer
decisao importante, conversar com seus familiares.

Em 1996, quando iniciou o ensino médio, ingressou em um colégio
técnico de quimica, uma vez que, além de atender a uma propensdo sua
para os estudos dessa area, o curso lhe dava, ao conclui-lo, certificacao de
técnico em quimica com reconhecimento do Conselho Regional de Qui-
mica. Com isso, em 1998 aos 17 anos, Alessandro conseguiu seu primeiro
estagio em uma fabrica de tinta na qual permaneceu por trés meses.

O dono da fabrica, sr. Hélio, era o pai do seu amigo do colégio, que
disse o querer permanente nela devido ao seu alto desempenho, embora Ihe
alertara que como dono recente do estabelecimento nao poderia aumentar
seu salario ou oferecer-lhe muitos beneficios. Sendo assim, propds a opcao
de ele ficar um tempo a mais ou de sair definitivamente se preferisse. Tendo
em vista que o seu periodo de estagio tinha se encerrado e agora ja estava
com o certificado em maos, Alessandro, buscando ampliar o seu aprendi-
zado como quimico, decidiu ficar para aprimorar seus conhecimentos na

pratica. Assim, Alessandro acabou permanecendo por mais cinco meses,
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até que, em 1999, ingressou no curso universitario de engenharia quimica,
ao qual nao se adaptou, saindo logo em seguida para continuar apenas
trabalhando na fabrica do sr. Hélio.

No ano seguinte, o sr. Hélio, que também era quimico e professor de
quimica na Faculdade de Maua, chamou Alessandro para uma conversa
particular. Desconfiado se seria demitido ou promovido, o rapaz foi até a
sala do chefe e, para a sua surpresa, a conversa foi muito positiva. Hélio
explicou que, apesar de ndo ter como promover Alessandro, tinha para ele
uma oportunidade muito melhor: um cargo como técnico de laboratorio na
Faculdade de Maua. Alessandro aceitou prontamente a proposta €, apenas
pela indicacao do ex-chefe, consequiu a vaga, sem nem ao menos termi-
nar todas as etapas do processo, devido a sua boa reputacédo e resultados
entregues no emprego anterior. Agora, Alessandro era o responsavel por
preparar todas as aulas praticas do curso de engenharia quimica e de ali-
mentos dessa faculdade.

No mesmo ano em que comecou a trabalhar como técnico de labora-
torio, Alessandro ingressou no curso de farmacia e bioquimica da UNINOVE,
na Vila Maria, em Sao Paulo, passando a maior parte do dia fora de casa.
Através de duas colegas de classe, conheceu uma jovem chamada Erika,
com quem, apos alguns meses de conversas e encontros, viria a namorar.
Ela também cursava farmacia, porém em outra instituicdo, na UNIP - na
época, uma das melhores instituicdes do estado.

Apos trabalhar dia e noite, Alessandro conseguiu adquirir um auto-
movel Volkswagen Voyage, ano 1985. Essa aquisicao facilitou muito a sua
vida, sendo vista como uma recompensa pela sua dedicacao ao trabalho e

aos estudos e, também, por sua resiliéncia.

No seqgundo ano de faculdade, seu coordenador de curso descobriu
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que ele trabalhava como técnico de farmacia em Maug, e comentou que
estava precisando de alguém para trabalhar na universidade, a mesma em
que estudava. A diferenca salarial era de apenas cem reais a mais, porém
ele economizaria tempo no transporte. Aceitou a proposta e comecou a
trabalhar na UNINOVE, ficando por la até a conclusao do seu curso de far-
macia, em 2004. Apds a conclusdo da faculdade, Alessandro ingressou no
programa de pos-graduacao em cosmetologia, tendo a pretensao de sequir
na area académica, pois agora estava ministrando aulas de quimica em
um colégio bem-conceituado em Interlagos e, paralelamente, trabalhando
na farmacia. Com isso, adquiriu muita experiéncia no ramo, tanto acade-
micamente quanto comercialmente, sabendo como era a gestao de uma
farmacia, as atividades-chave, entre outros aspectos envolvidos. No ano de
2005, apos anos de namoro com Erika, Alessandro a pediu em casamento;
e sequida, financiaram um apartamento, outro fruto dos esforcos do casal,

0 que anunciava um futuro prospero aos dois.

Processo de abertura

Em 2007, o sr. Benedito, sogro de Alessandro, tinha um certo inte-
resse em comprar uma farmacia. Em face da dedicacdo e desempenho do
seu genro, resolveu convida-lo para uma possivel sociedade. O empreen-
dimento localiza-se no Alto da Lapa, em Pinheiros, e tanto o sr. Benedito
quanto Alessandro acreditavam que seria uma 6tima oportunidade, ja que
nao havia concorréncia ao redor, permitindo, assim, trabalhar com mais
tranquilidade e maior "seguranca”.

Para Dornelas (2001), um empreendedor necessita tomar decisdes
certas, saber o que esta fazendo, lidar com escolhas dificeis e aproveitar o

maximo de oportunidades possivel. Com isso, Alessandro resolveu vender
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o seu Peugeot 206 SW seminovo, comprado naquele ano, para investir no
novo empreendimento, pondo ali todo o capital adquirido aquela altura da
sua vida. Estava determinado e confiante na oportunidade surgida para a
compra de sua primeira farmacia, ndo se arrependendo em nenhum mo-
mento de ter vendido o seu carro para comecar algo que parecia muito
arriscado. Estava determinado a fazer o negocio prosperar com a opgao
em vista de que se ele fracassasse, voltaria para a profissao que exercia,
como farmacéutico principal em alguma farmacia e professor no colégio
de Interlagos. Entdo, aos 28 anos de idade, Alessandro adquire seu primeiro
negocio, dando o primeiro passo na sua jornada empreendedora.

Como a preparacao das aulas exigia muito do seu tempo, Alessan-
dro resolveu parar com o trabalho que exercia no colégio de Interlagos.
Agora, como dono de empresa, ja ndo tinha tanta disponibilidade para
a area académica e, assim, resolveu se dedicar totalmente ao seu novo
negdcio (DORNELAS, 2001). Era uma farmacia pouco abastecida, em um
ponto comercialmente ruim e localizada em um dos bairros mais nobres
da capital paulista. Indiscutivelmente, tratava-se de um grande desafio a
se enfrentar, principalmente para um jovem que nunca havia sequer ad-
ministrado uma empresa. O desafio era ter que dar sustentabilidade para
um negocio que estava em franca decadéncia. Porém, Alessandro era uma
pessoa resoluta no que fazia. Primeiramente decidiu montar, juntamente
com seu sogro, um estoque de medicamentos e produtos na farmacia.
Esse volume maior de medicamentos no estabelecimento dava uma outra
aparéncia a quem passava por ali. A este respeito, Bonnici (1999) decla-
ra que a percepcdo humana leva em média 30 segundos para ter uma
primeira impressao e captar a mensagem de um ambiente ou uma situa-
cdo visual. Se a mensagem nao for transmitida nesse intervalo de tempo,

apenas um pequeno percentual da mensagem que se pretende transmitir
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sera recebido pelas pessoas.

Alessandro e seu sogro tiveram essa intuicdo ao investirem em co-
municacao visual, pela troca da fachada, usando cores que chamassem a
atencao e também pela mudanca de nome, adotando o nome fantasia “Bea
Farma“, que se refere as iniciais do sr. Benedito, da sua filha Erika e, por fim,
do protagonista Alessandro.

Mas isso nao era o suficiente para eles. Quando havia um tempo dis-
ponivel na farmacia, saiam na vizinhanca e distribuiam panfletos de porta
em porta nas casas do bairro, as vezes chegando a entregar cinco mil pan-
fletos por més. Alessandro acreditava que a melhor forma de mostrar que a
sua empresa estava de cara nova e sob nova direcao era conseguir atrair o
publico até a farmacia, exibindo as mudancas feitas e criando uma conexao
com a futura clientela, fidelizando o cliente e criando um vinculo com ele
para o seu retorno até a empresa (LAS CASAS, 2001).

Ap6s um ano e meio com seu negdcio em andamento, o desempe-
nho da farmacia melhorou significativamente, saindo do déficit em que
se encontrava devido a ma gestao do antigo dono. As contas estavam em
dia, as mercadorias eram repostas e os clientes eram atendidos de acordo
com as suas necessidades. Até aqui o leitor talvez esteja imaginando que
a vida de empreendedor seja algo simples e facil, mas nao €. Alessandro
teve uma surpresa que poderia afetar o seu negocio, pois a Bea Farma ja
nao era mais a unica farmacia naquele bairro - algumas concorrentes ja
estavam se instalando nas imediacdes de seu estabelecimento. Mais um
desafio, portanto, para testar as suas habilidades como empreendedor. Nao
se tratava de qualquer concorrente, mas de grandes nomes que estavam
se estabelecendo em espacos contiguos, uma loja praticamente ao lado da
outra, na esquina da rua onde se localizava a sua farmacia. E agora, o que

fazer? Analisando a situacdo, Alessandro teve que tomar novas decisdes
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com base na entrada desses dois novos concorrentes, as famosas farmacias
da rede Drogasil e da Drogaria Sao Paulo.

Foi entdo que as vendas comecaram a diminuir. Alessandro e o sogro
nao sabiam como lidar com o massacre das concorrentes. Para o espe-
cialista em administracdo de empresas Roberto Cintra Leite (1998), o em-
preendedor precisa se adaptar a ocasides inesperadas, buscando sempre a
exceléncia em seus atendimentos.

Seus concorrentes tinham mais estrutura financeira € nome para
oferecerem precos mais baixos, visto que vendiam produtos similares ou
até mesmo iguais. Ou seja, além de terem uma rede de contatos ampla,
as concorrentes também tinham um maior poder de negociacao, ja que
conseguiam comprar em alta quantidade e distribuir seus produtos por um
preco mais barato, com uma margem de lucro maior.

Apds um ano tentando se manter naquela regiao nobre, os dois em-
preendedores resolveram deixar o bairro. Venderam aquele ponto, visto que
nao queriam sofrer prejuizo por causa dos concorrentes. Um empreendedor
deve estar atento a situacao na qual se insere, avaliando-a sempre para nao
sucumbir a concorréncia. Num contexto em que todo mundo tem quase 0s
mesmos produtos, destaca-se aquele que consegue agregar alguma inova-
€d0 no seu negocio, seja arriscando algo novo e implementando uma nova
tecnologia, seja mudando a forma como se entrega o produto/servico, pois
inovacao ndo € so sobre criar algo novo, mas fazer de um jeito diferente
aquilo que ja foi criado. Neste caso, a inovacdo para Alessandro foi abrir sua
loja numa regido alternativa, onde ndo havia outras farmacias.

Passados alguns meses desde aquela frustracao inesperada, em 2010,
surge uma oportunidade de negocio para Alessandro na cidade de Itapevi.
Um cenario muito parecido com o anterior. Seria mais um teste ou uma se-

gunda chance para 0 nosso personagem? Pode-se dizer que era uma mistu-

| 132 (U voltar ao sumario )




Meu VizinHo EMPREENDEDOR

ra de ambos. Depois de uma conturbada aprendizagem adquirida com seu
negocio passado, surgia uma nova oportunidade - uma farmacia desvalo-
rizada, com algumas prateleiras e medicamentos que ainda restavam por la.
Um lugar totalmente oposto ao bairro de Pinheiros. De acordo com Pereira
(2001), deve-se analisar todos os aspectos que envolvem uma empresa,
como: ponto comercial, mercadorias presentes, custos fixos e variaveis, ve-
rificando principalmente como era a gestao daquela empresa.

Alessandro observou que a farmacia ndo possuia um controle de ges-
tdo estavel, pois quando foi colocada a venda notava-se erros grosseiros,
especialmente na gestdo do fluxo de caixa. O antigo dono da farmacia, que
se chamava lvan, além de ndo manter as contas em dia, ndo fazia uma
reposicao correta das mercadorias por falta de capital para investir. Ales-
sandro, analisando a situacdo daquela empresa e recorrendo a experiéncia
adquirida no seu ultimo negocio, concluiu que apesar do valuation (técnica
utilizada para encontrar o valor de uma empresa, a¢do, imovel ou qual-
quer outro ativo) ser baixo, a empresa poderia ser uma boa oportunidade
de negdcio, mas precisaria de muito trabalho para alavancar aquele ponto
malsucedido.

Matarazzo (2007) considera de extrema importancia analisar a situa-
cao financeira de acordo com o ambiente, de modo a elaborar estratégias
que resolvam os problemas. Com as analises feitas, € possivel diagnosticar
0 quadro da empresa, indicando os principais pontos criticos a serem solu-
cionados. Nesse sentido, foi feita uma proposta para Ivan: o valor pago pela
farmacia correspondia a 70% das dividas, que foram descontadas, enquan-
to o restante era relacionado ao real valor da empresa.

Era como em um filme, no qual o cenario parecia se repetir, mas ago-
ra aquele jovem empreendedor ndo queria que acontecesse o mesmo final.

Dornelas (2001) entende que um empreendedor tem a possibilidade de ob-
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ter mais sucesso no seu sequndo negdcio do que na sua primeira tentativa,
porque com 0s erros cometidos na primeira vez teriam uma abordagem
diferente em uma segunda ocasiao. Assim, Alessandro estava se preparan-
do para todos os possiveis problemas que um empreendedor poderia en-
frentar, comecando uma nova histdria em um lugar diferente, com classes
sociais diferentes e estratégias semelhantes a sua empresa anterior.

Faltando muitos produtos, Alessandro utilizou as prateleiras que ha-
via no local e investiu em mais quantidades, trazendo produtos da antiga
farmacia para que pudesse reaproveita-los, agregando dessa forma valor
em seu novo negocio adquirido. Comprou diversos cosméticos e também
investiu em medicamentos que antes nao eram encontrados naquela far-
macia. Colocou um pouco de cada coisa, pois acreditava que era melhor ter
um pouco de tudo do que muito de pouco.

Apds comprar o local em Itapevi, surgiu outra grande dificuldade para
Alessandro: a mudanca de visao que as pessoas costumavam ter daquele
local esquecido e pouco frequentado. Precisou treinar seus funcionarios a
fim de proporcionar um atendimento exclusivo, mantendo um padrdo. Em
conjunto, trabalhava tecnicamente as estratégias de marketing para au-
mentar a notoriedade da sua loja. Como dito antes, os pais de Alessandro,
apesar de sempre terem |lhe dado apoio na sua jornada, eram pessoas mais
conservadoras, devido a dois fatores que valorizavam muito, a simplicidade
e a humildade. Sendo assim, essas caracteristicas acabaram passando para
ele como uma espécie de heranca, o que certamente influenciou no seu
comportamento como empreendedor e que, portanto, pesava nas horas em
que precisava tomar decisdes mais arriscadas.

Por ter esse perfil mais conservador, Alessandro optou por utilizar
estratégias de marketing mais simples e tradicionais, priorizando o atendi-

mento face-to-face ou 1x1, com o qual ofereceria um atendimento per-
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sonalizado ao cliente, estabelecendo com este uma maior proximidade. Ele
nao so conseguiu melhorar sua reputacdo como também provocou um
efeito cascata na conquista de novos clientes, por meio do “marketing boca
a boca"

O marketing boca a boca refere-se as condicdes culturais e sociais em
que os clientes convivem. Portanto, os pais, amigos, familiares entre outras
pessoas proximas a esse cliente, acabam influenciando no seu modo de pen-
sar e nos comportamentos na hora da compra (SANTIAGO et al,, 2014). Hoje
em dia, as pessoas ja ndo valorizam tanto as opinides de vendedores ou de-
fensores da marca. No entanto, a opinido de uma pessoa proxima torna-se
um peso significativo no poder de compra dos clientes. Além disso, 0 marke-
ting boca a boca tem expectativas muito boas de crescimento, principalmente
por causa das midias sociais. Nelas, o compartilhamento das opinides dos
clientes promove um impacto exponencial, ndo sé afetando a decisdo na hora
da compra por parte de quem conhece, mas também trazendo mais confian-
ca e despertando interesse por parte de quem nao compra.

Porém, o boca a boca tradicional tem um poder maior do que o onli-
ne, pois acaba passando mais credibilidade. Valorizamos mais uma conversa
face-to-face do que um comentario na internet. Isto provoca um estimulo
superior na decisdo de compra (LIMA, 2019, p. 18-19). Uma opinio positiva
transmitida por um cliente vale como uma prova social, € tem uma impor-
tancia muito maior do que a de um especialista, por exemplo. As pessoas
nao analisam s6 o comentario, elas também analisam quem o fez, de modo
que a opinido de alguém que ¢ “igual a ela" traz a sensagao de seguranca,
tornando-a mais relevante (SANTIAGO et al., 2014, p. 6).

Outra pratica, ja aplicada em seu negocio anterior, € a distribuicao
de panfletos, principalmente no inicio, quando chegou a entregar cerca de

cinco mil panfletos. Vale destacar que, na relacao preco e valor, Alessandro
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prioriza o valor, focando assim no seu atendimento personalizado, mesmo
que isso as vezes fagca com que ele acabe cobrando um pouco mais caro.

Muitas farmacias adotam uma certa “empurroterapia” que, apesar
de nao ser considerada crime, constitui uma pratica imoral. A empurrote-
rapia consiste em recomendar, de uma forma mais apelativa, em beneficio
préprio, 0 mesmo produto que se procura ou um similar, ou mesmo um
produto diferente, que tenha o mesmo efeito (s6 que um pouco mais caro).
Portanto, o cliente, muitas vezes leigo no assunto, acaba se prejudicando,
subjugando-se a autoridade do atendente. As empresas que adotam essa
pratica demonstram primeiramente falta de profissionalismo; em segundo
lugar, uma desatencdo enorme com as necessidades reais do seu cliente.
Sabendo disso, Alessandro pautou o seu atendimento em atitudes diferen-
tes de outras farmacias que acabavam “pecando” nesse quesito, mas tam-
bém por querer crescer de uma maneira honesta e manter sua reputacao,
pois sabia que se o cliente descobrisse que tinha sido vitima dessa pratica,
usaria todo o poder do marketing boca a boca contra ele.

Ao longo do tempo, com muitas situacdes vividas, aquele jovem em-
preendedor estava se aprimorando no modo de dirigir uma empresa. Como
a labuta € intensa, ele acordava cedo sabendo que deveria estar disposto
a "matar mais um ledo". Como Alessandro era farmacéutico - e como toda
farmacia precisa de um farmacéutico responsavel -, levava vantagem em
termos de custos. Dentro de um periodo de cinco a seis meses de operacao
da empresa, ja podia se notar que a farmacia estava conseguindo gerar
renda para pagar o seu aluguel. Contudo, ainda ndo se conseguia gera-la de
maneira suficiente para se auferir lucros e tampouco pagar-lhe um salario.

Alessandro muitas vezes pagava suas notas promissorias no final do
dia proximo ao horario de fechamento das casas lotéricas. Para ele, pagar

suas despesas era um dever cumprido. Enquanto o ponto aumentava a sua
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reputacao, Alessandro percebeu que precisaria focar em aumentar o Cus-
tomer Lifetime Value, o valor da vida util (métrica de vendas que considera
o lucro que um consumidor gera para uma empresa durante o periodo em
que faz negdcios com ela) dos seus poucos clientes, isto é, o "tempo de
vida" dos clientes, fazendo-os realizar novas compras.

Passaram-se cerca de cinco meses sem que a farmacia gerasse algum
lucro, fechando todo més com saldo negativo. As vezes ndo era possivel
suprir o estoque de todos os medicamentos necessarios com pouco tempo
administrando a farmacia, mas ele se comprometia a entregar ao clien-
te qualquer remédio que este precisasse, no mesmo dia da compra. Desse
modo, satisfazendo o cliente em detrimento do lucro, Alessandro ia cons-
tituindo uma carteira significativa de clientes fidelizados (KOTLER, 2005).

Com seu negocio comecando a expandir e surgindo novos clientes,
Alessandro, mesmo com seu amplo conhecimento e experiéncia na area
farmacéutica, ja ndo estava conseguindo lidar sozinho com todos aqueles
encargos. Precisava, portanto, comecar a contratar mais pessoas para o seu
time e, com isso, treina-las para manter o mesmo padrao de qualidade do
atendimento aos clientes, de maneira que 0 seu negocio dependesse menos
dele.

Em um processo de gestdo de pessoas, a partir de uma perspectiva
técnica, nota-se uma enorme diferenca entre a gestdo de pessoas e 0s re-
cursos humanos. Segundo Sovienski e Stigar (2008), a gestao de pessoas
vai lidar diretamente com a valorizacao do profissional e da pessoa deste.
Ja no aspecto de recursos humanos, o direcionamento da gestao esta no
mecanismo e na maneira de trabalho do profissional. Também € preciso
sublinhar que as pessoas que operam no sistema da empresa devem ser
valorizadas, e ndo enxergadas como maquinas, ja que isso afeta totalmente

o desenvolvimento da empresa. Esses funcionarios precisam de motivacao
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para realizar as suas atividades da melhor forma possivel e ter a sensacao
de evolucdo dentro do emprego, gerando, dessa maneira, melhores resul-
tados. Embora ndo seja mencionada com frequéncia no cotidiano, a moti-
vacado € aquilo que traz energia e vontade para as pessoas agirem, ou seja,
sem motivacao as pessoas nao realizam suas tarefas a contento, prejudi-
cando de maneira geral o desempenho da entidade empresarial (GIL, 2001
apud PARO; SPERETTA; DELLALIBERA-JOVILIANO, 2015, p. 446).

Com base nos fatores citados, Alessandro foi o criador e o respon-
savel pela coordenacdo estratégica da sua equipe, utilizando toda a expe-
riéncia adquirida ao longo dos anos em que trabalhou, tanto como auxiliar
preparativo nas escolas quanto nas suas antigas farmacias. Foram ativi-
dades importantes que o fizeram errar “mais cedo” e, consequentemente,
aprender mais rapido, propiciando-lhe uma gestao mais aprimorada de seu
negocio. Particularmente no que se refere a motivacao, nao hesitava em
deixar nitida, em suas expressoes e comportamentos, a sua vontade de co-
laborar com a motivacao da equipe. Os resultados obtidos pela empresa,
com uma equipe coesa e motivada, atestam o acerto de suas atitudes como
motivador da equipe.

Quando somos informados de que empreender € algo simples, pratico
e eficaz, ficamos instigados a querer prova-lo. Inumeras vezes, Alessandro
deixava de almocar para economizar, porque aquele pouco dinheiro ajuda-
ria ao final do dia para o pagamento das contas. As situacdes que ocorriam
estavam deixando aquele jovem mais maduro, mudando completamente a
visao e 0 pensamento que tinha antes de adquirir sua empresa. Mas talvez
vocé se pergunte: como Alessandro conseguiu erguer dois negocios com-
pletamente “falidos" em tdo pouco tempo? Bem, por tras de um grande
homem, ha sempre uma grande mulher.

A esposa de Alessandro foi rigorosa no controle das contas e despe-
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sas da casa, sacrificando-se junto com ele para a viabilidade financeira dos
empreendimentos. Erika trabalhava em uma multinacional na area de labo-
ratorios, atendendo desde hospitais até alguns outros laboratorios nacio-
nais. Devido ao seu desempenho e dedicacao, foi promovida e obteve des-
taque num cargo executivo, assumindo a funcao de gerente de qualidade
de todas as unidades do Brasil. Tempos depois, deixaria o cargo de geréncia
e passaria a se dedicar integralmente a ramo farmacéutico, tornando-se
farmacéutica responsavel. Atualmente, Erika atua como administradora de

uma das empresas da familia.

Gestao de estoque da farmacia

Por conta do dominio e conhecimento que tem sobre essa area, a
gestao de estoque do empreendimento ¢ comandada pelo proprio Alessan-
dro. Dentre as técnicas utilizadas, ele adota o método da curva ABC, uma
ferramenta de auxilio para controle de estoque, que para Facchini (2019) é
a forma pela qual se consegue identificar os valores dos produtos, classifi-
cando-o0s em ordem decrescente, permitindo uma visao sobre os itens que
estdo parados e/ou que precisam de giro dentro da loja.

Para os produtos com problemas de saida, Alessandro adota algumas
estratégias de gestao de estoque més a més para evitar ou diminuir essa
ocorréncia, ja que na area farmacéutica os produtos comercializados tém
vencimento curto e ndo podem ficar por muito tempo estocados. Ele conhe-
ce muito bem o que é necessario para um estoque de alta rotatividade, que
é a forma de otimizar os recursos investidos em estoque (PINHEIRO, 2005).

Com isso, teve a ajuda de um sistema chamado SysFar, um software
criado especificamente para facilitar a gestao de farmacias. Funciona como

um banco de dados que organiza as informacdes, registrando todas as en-
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tradas e saidas dos produtos, facilitando a visualizacdo da quantidade de
produtos restantes de cada marca, as vendas mensais concluidas, precos e
margens de lucro, entre outras informacaes.

Obviamente, existe a necessidade de estabelecer um estoque de se-
guranca com o objetivo de ter uma quantidade equilibrada de produtos
em caso de falta ou excesso de estoque. Contudo, com as informacoes
fornecidas pelo software, Alessandro obtém os dados necessarios para
determinar o montante desse estoque, tragando uma previsao do consu-
mo para 0 més seguinte e assim poder antecipar 0s seus movimentos na
sua gestao.

Em conjunto com sua equipe, Alessandro realiza pesquisas de mer-
cado, buscando por tendéncias, produtos que os consumidores estao com-
prando com maior frequéncia, entre outros aspectos. Também usa dados
internos para ter uma visdo concreta do seu negocio, como as vendas,
quantidade de produtos em estoque e quantidade de clientes por més. Isso
0 auxilia a gerir e a tomar as decisdes sobre quais produtos retirar, quais
aumentar no estoque ou, até mesmo, a realizar novas ofertas/promogées
para que eles saiam mais rapido. Conforme Zamberlan (2008), a pesquisa
existe em razdo da necessidade de informacdes para a tomada de decisao,
trazendo embasamento técnico, ndo s6 no aspecto de gestdo de estoque
mas para a gestdo do negocio como um todo. Assim, levanta-se informa-
cOes suficientes para tomar a decisdo correta.

Alessandro tem um bom conhecimento dessas pesquisas, aplicando-
-as rotineiramente, cruzando as informacoes da curva ABC com as infor-
macoes da pesquisa de mercado para aplicar no estoque e melhorar a sua
gestao. Para ndo serem barrados por questao do vencimento, os produtos
que estdo com pouca saida ou que precisam vender rapidamente acabam

sofrendo uma reducdo no seu preco de venda. De acordo com Abreu (1994),

| 140 (U voltar ao sumario )




Meu VizinHo EMPREENDEDOR

o preco € fator determinante para a escolha do comprador, pois influencia a
visdo dele. Se o comprador percebe que um produto de qualidade esta com
preco baixo, esse fato o incita a compra-lo, mesmo que nao haja a necessi-

dade momentanea desse produto.

O grande desafio: a pandemia

0 ano de 2020 foi marcado por uma pandemia considerada uma das
maiores catastrofes mundiais, com milhdes de mortos. No inicio, a me-
lhor maneira de se prevenir era por meio do isolamento social, pois o virus
€ transmissivel pelas vias respiratorias no contato entre as pessoas. Com
isso, a maioria da populacgao ficou confinada em casa. Como consequéncia,
as vendas no comércio cairam vertiginosamente por causa da quarentena.
Isso resultou em um aumento significativo do uso de plataformas de deli-
very online, de diversos segmentos, trazendo grandes prejuizos a outras ati-
vidades econémicas que dependiam da presenca fisica das pessoas, como,
por exemplo, atividades artisticas, transporte aéreo, servico de alojamento,
servico de alimentacao, comércio de veiculos etc.

Houve impacto na economia em geral, com muitos setores diminuin-
do drasticamente suas atividades ou até mesmo paralisando-as, além de
outras medidas prejudiciais para a saude econémica da sociedade, embora
mantendo a sobrevivéncia das entidades empresariais, como a reducao de
salario dos funcionarios. Tais medidas afetaram diretamente o poder de
compra das pessoas, reduzindo os recursos de sobrevivéncia da popula-
40 numa sociedade complexa como a nossa. E verdade que algumas areas
consideradas essenciais durante a época de pandemia, como saude, alimen-
tacao e transporte, mantiveram os seus estabelecimentos ativos e muitos

deles com crescimento de atividades. Dentre eles, destacam-se os postos de
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gasolina, hospitais, supermercados e, principalmente, as farmacias.

Diante desse cenario, toda a equipe da empresa de Alessandro foi
treinada e orientada a sequir todos os protocolos de seguranca do Minis-
tério da Saude, tanto € que nenhum dos colaboradores da Bea Farma que
trabalharam durante esse periodo tiveram sintomas de covid-19, tendo em
vista 0 alto grau de contaminacdo do ambiente das farmacias. Alessandro
soube muito bem gerir e auxiliar a sua equipe para evitar ndo apenas as
complicacdes para a sua propria saude, mas, também, para a saude de seus
funcionarios e clientes, demonstrando grande preocupacao com o bem-es-
tar social.

Neste periodo, ao contrario de outros tipos de comércio, a farmacia
chegou a registrar um alto faturamento como nunca antes visto, multi-
plicando-o em até trés vezes. No que se refere a gestao, Alessandro, antes
mesmo da pandemia, ja implementara em sua empresa entregas no forma-
to delivery. O que mudou, na verdade, foi a demanda; durante a pandemia,
0 empresario registrou um aumento grande de vendas e de faturamento,
algo que ocorreu amplamente neste setor de farmacos. A Abrafarma divul-
gou na época que o mercado teve um aumento de 17,39% comparado ao
ano de 2020, que ja havia tido um aumento de 7,77% em relacao ao ano
anterior. Isso foi 6timo para Alessandro, porque, com as técnicas de gestao
bem definidas, pdde gerir o alto desempenho do seu negocio e porque ja
tinha um sistema de venda delivery, que na pandemia teve um aumento
extraordinario de 72% comparado ao ano de 2019.

Uma caracteristica fundamental de um empreendedor € saber lidar
com diversas situacdes em determinados ambientes. O ambiente da pan-
demia fez alguns dos colegas de Alessandro do mesmo setor se “perde-
rem" com a grande entrada de dinheiro em seus negocios e gastarem sem

controle. Acreditavam que apenas pelo fato do aumento do faturamento
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estariam lucrando mais, o que gerou dividas enormes com gastos desne-
cessarios. Alessandro, ao contrario, devido ao seu perfil e conhecimento so-
bre gestdo financeira, teve a clareza da importancia de ndao esbanjar e nao
gastar tudo aquilo que conquistara. Teve equilibrio suficiente para, como se
diz no ditado popular, "ndo dar passos maiores que a propria perna’.

Atualmente, a Bea Farma de Itapevi € um marco na vida de Alessan-
dro, principalmente porque a considerava como uma segunda oportunida-
de que a vida lhe deu. Um dos maiores desafios citado pelo empreendedor
€ o0 de como a arte de empreender ensina-nos na pratica. Foram dois ne-
gocios falidos que no decorrer do tempo, com muito esforco, foi se estru-
turando, mostrando, com isso, o valor de cada sacrificio feito. Cabe-nos
uma pergunta interessante que, provavelmente, muitos fariam: sera que
ele faria tudo isso de novo? Sera que arriscaria em um novo negoécio em um
cenario diferente?

Em 2018, na cidade de Barueri, o filme se repetia na vida de Ales-
sandro, porém agora mais confiante e experiente devido as vivéncias que
o empreendedorismo Ihe proporcionou. Uma oportunidade indispensavel
para aquele homem que estava preparado para um novo desafio: uma
farmacia desvalorizada, com uma gestdo consideravelmente instavel e
uma divida de aproximadamente 25 mil reais em contribuicdo individual
(INSS) dos funcionarios que formavam a empresa. Como nas empresas
anteriores, nosso personagem analisou o cenario e viu que o negocio era
viavel para se investir. Entao o adquiriu e aplicou as mesmas estraté-
gias usadas nas empresas anteriores. Comparado as outras licoes vividas,
Alessandro estava mais confiante do que nunca, afinal, o empreendedo-
rismo Ihe direcionou e lhe mostrou a realidade que precisava conhecer
para desenvolver o negdécio.

Atualmente, sua esposa trabalha como farmacéutica responsavel na
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unidade de Barueri e Alessandro na unidade de Itapevi. Juntos, eles ja con-
quistaram muitas coisas e ndo pretendem abrir novas unidades. Alessandro
agora quer desfrutar com sua esposa dos esforcos que fizeram ao longo da
vida. Os passeios no seu jet ski, quando esta em seu lazer na casa de praia
aos fins de semana, lhe trazem a sensacao refletida nos olhos que espe-
lham a historia daquele jovem empreendedor humilde que se dedicou e se
esforcou para vencer na vida atras de um principal objetivo: dar orgulho

aos seus pais.
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O QUE EXISTE ENTRE
A VONTADE E A
REALIZACAO?

Gabriela Nastari

Larissa Gois

Alemi € uma empreendedora francesa que na altura de seus 45 anos,
como co-fundadora do Legado, plataforma digital de capacitacao acelerada
em idiomas, teve a alegria de ver sua empresa aparecer em uma lista de
startups mais promissoras do ecossistema de inovacio brasileira. E a histo-
ria dela que todos vocés estao convidados a ler.

Nascida e criada em Paris, capital da Franca, Alemi ndo teve uma
infancia muito diferente da que vemos no mundo. Cresceu em um bairro
multicultural, similar ao CDHU paulista, que abrigava familias de diversas
regides, como, por exemplo, a Africa do Norte. Crescida num contexto de
pobreza e instabilidade financeira, houve momentos em que sua familia,
para sobreviver, dependia de programas do governo e de doagdes de ali-
mentos feitas pela igreja.

Seus pais, por mais esforco que faziam para dar o melhor a seus fi-
lhos, ndo tinham estudo suficiente para ir além disso. Por isso Alemi, como

filha mais velha de uma familia grande, se viu na obrigacdo de ajudar em
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casa de alguma forma. Na Franca, a certificacao escolar ¢ extremamente
importante para quem pretende ascender econdmica e socialmente, e isso
serve como um dos motivos para 0s jovens franceses sequirem 0s Seus es-
tudos escolares, como fez a nossa personagem Alemi.

Com o incentivo de seus pais e professores, ela ndo mediu esforcos
para ir além de uma simples aluna e conquistou uma bolsa de estudos em
um dos maiores colégios franceses o: “Lycée Henri V", onde teve a opor-
tunidade de receber a mesma formacao que os filhos de altos executivos,
intelectuais e figuras publicas, como, por exemplo, o atual presidente da
Franca. Esse empenho e gosto pelos estudos fizeram com que ela se deci-
disse precocemente a sequir uma carreira académica.

A escolha de uma profissao como opg¢ao genuina de uma pessoa €
fruto de uma identificacdo com ela. Assim, Alemi que sempre se interessou
por saber o que se passava no mundo a sua volta, por entender os car-
gos de poder e o impacto que eles causam na sociedade e na economia,
fez a opcao pelo campo das Ciéncias Politicas, Sociologia e Economia, gra-
duando-se e especializando-se em instituicdes como Sciences Po - Institut
d'Etudes Politiques de Paris, European University at St. Petersburg e PUC
Pontificia Universidade Catolica de Sao Paulo.

Como todo empenho geralmente traz resultado, Alemi teve o prémio
por seu empenho nos estudos de conhecer alguns lugares do mundo que
tanto admirava desde pequena, indo morar e lecionar na Russia e Taiti, e
podendo conhecer paises do Oriente Médio e da Africa, como Israel, Mauri-

tania, Senegal, Quénia, Tunisia e Marrocos.
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Uau, que curriculo!

Com um vasto conhecimento e muita experiéncia, Alemi recebeu
uma proposta da Science Po Paris para lecionar em universidades brasilei-
ras, entao, em 2002, veio se aventurar pelas ruas de Sao Paulo. Nessa época
ingressou no programa de doutorado da PUC-SP, em sequida transferiu-se
para a USP, terminando- o na FGV - Fundacdo Getulio Vargas. Entre pontes
com a Franca, Russia e Brasil, concluiu seu doutorado apds 4 anos.

Porém, mesmo sendo bem sucedida nas suas atividades aqui no Bra-
sil, Alemi refletiu muito sobre sua trajetdria e concluiu que precisava ir
adiante na sua aventura do conhecimento e de realizacdes.

Entdo, em 2007, numa reunido mensal do CJE - Comité de Jovens
Empreendedores da FIESP, onde atuava como diretora, assistiu uma palestra
do diretor e presidente do conselho de administracdo de uma das maiores
mineradoras de ferro do mundo. Naquela oportunidade, ele discorreu sobre
a sua vida com erros, acertos, dificuldades, e aquela historia Ihe despertou
algo que de certa forma sempre esteve ali presente: "Uma ambicao por fa-
zer algo realmente grandioso, algo transformador e gerador de mudancgas,
que o Brasil e ela pudessem se orgulhar.”

Naguele momento, ela ndo aquilatou os sacrificios necessarios para
que esta opcdo se concretizasse. Se tivesse consciéncia deles, talvez ndo
tivesse continuado a sua aventura. Mas ela sabia que tinha vocacdo para

0S negocios

| 151 (U voltar ao sumario )




Meu VizinHo EMPREENDEDOR
Vocacao

Para empreender é preciso descobrir suas vocagoes e
explorar seu potencial!

Foi ao longo da infancia e da adolescéncia, empreendida no estilo
Effectuation da indiana Saras Sarasvathy, vendendo fosforos com simbolos
astrologicos no recreio da escola, bugigangas de porta em porta, além de
ser baba e mais uma série de outras coisas para o sustento da casa que Ale-
mi adquiriu o espirito de empreender. Claro, na época, a cientista Sarasva-
thy ainda nao havia apresentado sua tese de pos graduacdo que culminou
no conceito de empreender com aquilo que esta a sua disposi¢ao, usando
0s recursos de forma criativa, focando no agora e no que funciona ou nao

para gerar lucro.

“Quem aprende desde cedo a se conhecer? A se
perguntar: Do que eu gosto? No que eu sou bom?”

Essas perguntas acima sao a base do que Alemi traz, fazendo-nos
pensar sobre as relacoes entre empreender pela necessidade de sobreviver
e empreender pela oportunidade de fazer bons negocios em nosso pais.

Complementando, ela responde:

"Foque no que vocé faz melhor, seja o que for, mesmo que
seja pouco valorizado. Isso vai te deixar mais feliz e vocé
conseguird atrair pessoas com 0s mesmo propdositos e valo-

res que vocé."

Apds o inspirador exemplo de Benjamin, em 2007, Alemi fundava o

Antigo, com o intuito de ensinar francés para brasileiros.
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Ela ainda ndo sabia nada sobre investimento, financas ou marketing.
Assim, a construcao da empresa e de suas proprias habilidades de gestao
foram lentas e progressivas.

Sempre trabalhou com servicos, o que Ihe permitiu que no inicio des-
se conta de tudo: criar conteudo, dar as aulas, fazer a limpeza do escritorio
etc. Nesta fase, usava uma sala emprestada em um escritério na av. Paulis-
ta, um pouco de material e um site muito simples para trabalhar.

O dinheiro que conseguia com as aulas, guardava. Seu capital inicial
foi de R$6.000, usado em livros, para a criacdo de sua propria metodologia,
e para contratar bons estagiarios, que posteriormente foram formados e
passaram a dar aulas. Devagar, com a evolucao do negocio, recrutou mais
professores, aprendeu a usar o Google Adwords para promover seu curso
online e, assim, foi crescendo aos poucos. Ela faz referéncia a um conceito
que diz muito sobre sua esséncia “Fail-fast”, ter um sistema que te permita
errar e corrigir as coisas rapidamente. Um pouco adiante, vocé entendera
a importancia que essa "filosofia” tem na construcdo de uma organizacao
aqil.

O objetivo inicial do Antigo era capacitar as pessoas no idioma para
que pudessem participar de processos no exterior, COMo CONCUrsos, vVes-
tibulares, vagas de emprego etc. A ideia era ter uma escola que abrisse
oportunidades para aqueles que fossem para o exterior para conhecerem
outras culturas, tecnologias, técnicas etc, se desenvolvessem e retornassem
ao Brasil, enriquecendo o capital humano do pais.

O sucesso dos alunos nesses tipos de processos foi o principal canal
de divulgacdo do Antigo, criando um crescimento organico sem altos in-
vestimentos em marketing.

Com o sucesso ecoando, os proprios estudantes que iam ao exterior

e voltavam para o Brasil, com cargos ou posicées melhores, passaram a
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indicar o curso para empresas, aumentando a demanda de clientes corpo-
rativos e conduzindo o Antigo a uma transicdo natural. Porém, ainda nao
existia uma estratégia definida para aquisicao de clientes B2B - Business to
Business (Negocios para Negocios).

Foram 14 anos desde a fundacao do Antigo até o surgimento do Le-
gado em 2021. Durante este periodo, Alemi ndo seqguiu um roteiro pré-de-
finido e detalhado. Em sua experiéncia, aprendeu mais sobre como evitar
fazer as coisas erradas com a pratica.

Como foi adiantado, ainda nao havia uma estratégia pré-estabelecida
e, portanto, ndo havia um controle que Ihe permitisse projetar e criar me-
tas. Nao existia uma pesquisa de concorréncia para que pudesse entender
como se diferenciar no mercado corporativo. Nao estava claro quais eram
os perfis de profissionais necessarios para o projeto. Tinha experiéncia,
ideias grandiosas e muita vontade para realiza-las. Nada muito além disso.

Um longo caminho tinha sido percorrido até ali, e ficou claro que
seria mais uma maratona até estabelecer uma solu¢do inovadora para o
mercado que se colocava a frente do negaocio.

Alemi acredita que esse processo cria empreendedores mais resilien-
tes e usa uma analogia para explicar seu ponto de vista: "No primeiro casa-
mento vocé estd descobrindo uma nova forma de se relacionar. E tudo novo
e diferente do experimentado até entdo. No sequndo, vocé ja sabe o que
quer, o que nao quer e como aquilo pode funcionar para vocé."

Em sua visao, o Antigo era uma empresa com alguns aspectos fami-
liares, que ela gostaria de transformar e ampliar para que pudesse impactar
mais pessoas. Entdo, quando o Legado finalmente emergiu em 2021 ela ja
tinha tudo tracado. Ainda faltavam recursos, tanto financeiro como técni-

cos. Mas a visdo do todo ja existia.
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Estopim...

Mudangas no cenario mercadologico acontecem a todo momento,
e um bom empreendedor precisa estar preparado para elas. Porém, o que
fazer quando um cenario muda tanto em tdo pouco tempo?

A pandemia da COVID-19, pegou todos de surpresa e as consequén-
cias que ela trouxe para a economia do mundo e para muitas empresas
foram catastrdficas. O cenario mudou da noite para o dia, mas ao mesmo
tempo trouxe uma janela de oportunidades e acelerou a possibilidade de
transicao do negocio do formato B2C - Business to Customer para o B2B.
Mas na situacdo em que tudo se encontrava, por mais necessaria que fosse
a mudanca, um mercado com alto potencial entra em crise, tornando uma
transicao dificil.

Quando falamos em marketing Business to Business, o conceito e os
principios sao 0s mesmos, mas trabalhamos com meios diferentes para fins
diferentes. Aqui, o foco ndo esta em um consumidor, e sim em toda uma
organizag¢ao que toma decisoes baseadas na razao e no retorno potencial, e
nao na emocao e no prazer imediato como o cliente B2C faz. Diante disso,
o marketing B2B requer estratégias e ferramentas capazes de compreender
o perfil, as necessidades e as prioridades do seu publico-alvo. Saber quem
vocé quer atingir com as suas campanhas e acdes € vital para uma boa
estratégia de marketing Business to Business

E importante assinalar que apds as crises na bolsa e a perda de valor
de empresas, vender licencas para bancos ou seguradoras deixou de ser
promissor. Os RHs - Recursos Humanos pararam de priorizar a capacitacao
de seus colaboradores e, dessa forma, o que seria uma oportunidade incri-
vel ha pouquissimo tempo passou a deixar de existir.

As incertezas que afetam o mercado se expandem para outros se-

tores. Com o distanciamento fisico, o maior desafio € gerenciar pessoas.
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Nesse contexto global que produz inseguranca, € desafiador trazer pessoas
para construir algo em conjunto, dar-lhes seqguranca, acolhimento, e ainda
entregar um desafio sem intimida-las.

Desconstruir ideias pré-estabelecidas e mudar de rota faz parte da
vida empresarial. No inicio do modelo home office, por exemplo, Alemi nao
0 assimilava. Por mais que o formato ja fosse pensado desde 2016, ela ain-
da era resistente quanto a sua efetividade. Em 2020, com a crise sanitaria
imposta, 0 isolamento social obrigatdrio e a consequente transposicao da
operacao fisica para online, ela percebeu que estava completamente equi-
vocada. Hoje, 0 home office permite que o Legado tenha pessoas de varias
regides do Brasil e do mundo integradas pela vontade de fazer com que a
solucdo dé certo, e trabalhando sob os mesmos valores e objetivos.

Sob uma percepcao pessoal, desenvolvida a partir de sua experiéncia
historica, ela acredita que os profissionais que mais se adaptam ao Legado
sao aqueles que tém historias de vida com grandes traumas, obstaculos e
superacdes. Apesar de nao haver um estudo aprofundado sobre o tema, ela
segue com esta impressao, enxergando nessa teoria uma possivel explica-
cao para a grande diversidade de pessoas que ja passaram pela empresa, e

declara:

“Entre feridos, a gente se apoia e faz acontecer!”.

O momento ¢ complicado para todas as empresas, em especial para
as startups, que estdo em forte processo de demissao e contratacao. Tra-
zendo isso a realidade do estagio de crescimento acelerado do Legado, Ale-
mi entende que a evasdo de talentos nas organizacdes ¢ um problema in-
ternacional provocado, também, pelas mudancas nas relacdes de emprego,
que ja nao sao mais duradouras porque as pessoas ja nao querem passar

tanto tempo em um unico lugar. Por isso, entre seus muitos desafios, ela
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enxerga no mercado de trabalho um problema atual e até mesmo créni-
€O, pois as empresas investem e acompanham um talento e de repente as
coisas mudam, os projetos sao outros e a pessoa vai embora. Assim, ela
tem pensado em formas de associacdo dos colaboradores para que nao so
vejam 0 negocio como seu, mas que também tenham um pedaco dele.

Hoje, Alemi considera que o Legado acaba de atravessar da infancia
para a adolescéncia, comparando as fases da empresa ao desenvolvimento
humano.

Com isso, esta voltada a criacdo de uma cultura organizacional, tema
que até meados de 2022 ainda lhe soava como algo tedrico e conceitual. Ela
chama isso de incompeténcia consciente, pois a partir do momento que se

identifica o problema € possivel explorar as solugoes.

Fundicao

A empresa esta em uma fase de profissionalizacdo. Em conversas
com diferentes mentores, Ihe foi muito falado sobre a cultura organizacio-
nal na pratica e sobre sua funcdo e relevancia. Nesse estagio de amadure-
cimento, olhar para o lado do empreendimento ¢ essencial para se ter um
crescimento sustentavel. Alemi escutou de grandes CEQs - Chief Executive
Officer frases como: “Se eu tivesse tido essa iniciativa de perguntar o que
era importante, eu teria olhado para a cultura desde o principio e recrutado
pessoas com o perfil para acompanhar a empresa nesse momento”

Transparéncia, inovacao, eficacia e eficiéncia sao valores da empresa.
Mas quais sao os valores de quem esta construindo a empresa? O que eles
significam para cada um? Dentro da organizacado, cada individuo pensa e
interpreta as coisas de uma forma diferente. Para deixar todos na mesma

pagina, o Legado esta difundindo os preceitos da marca e tentando criar
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um glossario comum, a partir do qual todos entendam os conceitos, a lin-
guagem e o repertorio que estao ligados ao dia a dia das operacdes. De
certa forma, € o momento de derreter todos os pressupostos para solidifi-
ca-los em uma visao unica observada de diferentes oticas.

Ser obcecado pela experiéncia humana faz parte da visao de cultura
projetada para o Legado. Por exemplo, a CEQ abriu um espaco em sua agen-
da para conversar com os colaboradores que quisessem trocar percepcoes
e ideias de negocio e de vida. Essa foi uma iniciativa realizada a partir da
recomendac¢ao de um mentor.

Mas processar e moldar uma cultura organizacional ndo € tarefa ra-
pida ou simples. Exige esforcos mutuos, escuta ativa e paciéncia. As star-
tups ndo costumam fazer isso, pois demanda tempo. E mesmo um desafio

tao grande como construir um foguete enquanto ele esta subindo.

Género

Como uma mulher com pouco conhecimento sobre o contexto regio-
nal consegue acessar um universo majoritariamente masculino, que nor-
malmente rejeita os que vém de fora do ciclo? Claro, Alemi ndo nega que a
valorizacao que os brasileiros dao a cultura de seu pais amenizou certas di-
ficuldades para furar essa bolha. Mas, para de fato consequir fazé-lo, usou
uma de suas maiores qualidades: a resili€ncia.

Nascida em um pais onde o debate sobre a igualdade de género esta
em pauta ha muito mais tempo que no Brasil, ela cresceu tendo como
exemplo mulheres que ocupavam espacos de poder e de destaque. Perfis
com 0s quais, posteriormente, ela viria a conviver. Ter esses modelos con-
tribuiu para que Alemi se afirmasse numa posicao de mulher confiante e

empoderada ao ponto de se engajar pela causa, estimulando-a a partici-
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par ativamente de redes como Girls In Tech - Chapter Brazil, Professional
Women's Network - Chapter Sdo Paulo e, mais recentemente, WEConnect
International.

Indo mais a fundo nos eventos que contribuiram para sua formacao,
na juventude, ela acompanhou a angustia da mae, que sofria com o assédio
no trabalho. Abalada com tudo o que soube, ela prometeu que nunca dei-
xaria um homem obriga-la a aceitar algo que ndo quisesse. E durante sua
vida ndo traiu esse principio. Fiel a promessa, construiu condicdes para que
isso ndo acontecesse. Desta forma, se aprofundou em temas relevantes e se
apropriou da “alta” cultura, que Ihe havia sido negada por sua origem pobre,
acessando um universo majoritariamente masculino e altamente elitista.

Mesmo mantendo-se firme em suas conviccoes, Alemi se perguntava
como poderia sentir-se bem em um lugar onde existia um padrao machis-
ta de comportamento, onde as mulheres eram vistas como um objeto de
consumo e nao como uma profissional semelhante ou intelectual a altura.
Durante um longo tempo ela precisou adotar visuais masculinos, como ter-
ninhos, penteados discretos e afins, para fazer com que seus interesses e
competéncias profissionais fossem considerados.

Apesar de nunca ter sofrido assédio no Brasil, passou por situacoes
em que se sentiu oprimida e diminuida, sem que pudesse compreender o
motivo de ser tratada de tal forma. Depois de algum tempo percebeu o
porqué de isso acontecer. Era a cultura daquele ambiente. A cultura que
minimiza e rechaca pessoas que nao fazem parte deste universo.

Essa vivéncia e preparacao a deixou mais segura para transitar em
diversos ambientes, especialmente entre os executivos. Inserir- se nele foi
um projeto com inicio, meio e fim. Com isso em vista, ela passou a levar um

conselho para tudo em sua vida:
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"Estude até o ponto que consiga falar sobre determinado as-
sunto com certa propriedade. Observe o ecossistema em que
vocé estd. Veja a postura, a forma como se vestem e por mi-
metismo, copie estes comportamentos. NGo para se tornar um
igual, mas para se fundir, entender a estratégia de integracdo

e entdo se adaptar @ sua forma.”

Alemi sempre participou de muitos eventos para se conectar com
as pessoas. Investiu tempo e dinheiro nisso. Como em toda boa troca, ela
também ajudou muita gente e foi muito ajudada. Pedir apoio ¢ algo essen-
cial para aprender com quem passou por essas estradas e, assim, evitar se
acidentar caindo no mesmo buraco.

Ela julga que a maioria das pessoas tem vergonha de ir até alguém
que lhes interessa para fazer perguntas, trocar informacdes e escutar. No
entanto, em sua experiéncia, ao contrario do que costumam pensar, poucas
pessoas fecham as portas. Se vocé falar outros idiomas, a abertura é ainda
maior. E fechar a porta, receber um nao ou ter seu pedido ignorado € o
maximo que podera acontecer. Como ela propria diz: "Hd mais de 210 mi-
Ihées de pessoas nesse pais”. Entdo, como conclui o ditado, “para um bom

entendedor " continue tentando!

“Use sua rede para alcancar as pessoas que deseja. Talvez falar
diretamente ndo gere um retorno rapido ou positivo, mas se
vocé pedir para que alguém que tenha mais influéncia junto
aquela pessoa faca essa ponte, aumentard as suas chances de

receber um sim.

Coragem, ousadia e conexdes.”
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Para ela, as mulheres vivem um momento bom com conquistas im-
portantes, integracao e apoio entre si. Essa boa fase também se estende
para 0s jovens com essa onda de abertura de espacos para novos talentos.
F preciso aproveitar essas oportunidades!

Agora, antes de se aprofundar no presente e especular sobre o futuro,
€ preciso dar alguns passos de volta ao passado desta mulher impar. Tendo
sempre em mente que cada uma destas paginas busca revelar, ensinar e
inspirar, contribuindo com a sua formacao de como ser empreendedor(a).
Portanto, tome notas, faca rabiscos e se aprofunde nos temas que forem
necessarios para fazer com que o seu sonho se materialize. Os empreen-
dedores que vos escrevem irao deixar cada vez mais evidente, daqui para a

frente, a importancia da curiosidade e da pesquisa.

Empenho...

Com o incentivo de seu gosto pelos estudos, Alemi dedicava, e conti-
nua dedicando, no minimo 1 hora do dia para pensar. Ela fala que € valioso
ter na rotina um tempo para tomar um pouco de distancia e interpretar
melhor as situacdes; acompanhar as tendéncias nacionais e internacionais;
ler e estudar. Antes ja faldvamos sobre a importancia de estar aberto(a)
para ser direcionado(a). Por entender ser fundamental, ela se cercou de
mentores, mesmo que 0s proprios ndo notassem que o eram, especialmen-
te por pessoas que haviam trilhado caminhos e passado por dificuldades
similares as suas. Para esses pedia ajuda, dicas, contava sobre seus desafios
e aguardava as orientacdes, entdo as absorvia e aplicava a sua realidade.
Mesmo nas leituras procurava aproveita-las por meio do emprego pratico
das ideias ventiladas. Em livros como “A estratégia do oceano azul”, de

W. Chan Kim e Renée Mauborgne, primeiro dos muitos lidos por ela sobre
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negocios, apesar de ter orientacdées muito ligadas ao bom senso, podem ser
extraidas técnicas especificas que satisfazem determinadas necessidades.

A partir dai ela comecou a trazer a teoria de gestdo de projetos, de
pessoas e de negocios para o seu dia a dia, sempre tentando adotar as solu-
coes vistas nao sem antes confronta-las com os problemas de seu negocio.

Por sua natureza pesquisadora, além dos estudos que fazia, escrevia
(e permanece escrevendo) em abundancia, fazendo-se perguntas e exigin-
do respostas a situacdes forjadas a proprio punho, que nem sempre sao
faceis de se ler e interpretar, mas que quando compreendidas, podem sig-
nificar a rota para o futuro.

Esse é o conselho, ou melhor, um dos conselhos da Alemi: Resiliéncia
e Sonho: € preciso sonhar alto, forte e é esse sonho que vai te resgatar nos
momentos mais dificeis. O sonho e as pessoas que relembram o que vocé
tem de melhor e te incentivam a persistir. O fracasso e as dificuldades sdo
inevitaveis, mas € possivel aproveita-los para se fortalecer. Ndo sozinho.
Junto com o time, com os mentores, com os estudos, englobando toda a

corrente de pessoas e fatos citados até aqui.

“Empreender sozinho para mim ndo faz sentido. Porque no

fundo, negdcios sGo pessoas!”

A trajetoria de Alemi € consequéncia de uma vivéncia que somente
ela experimentou, e mais ninguém. Como tém ficado claro ao longo deste
livro, entender de que forma outras pessoas erraram e acertaram ajudara a

nortear seus proprios empreendimentos e decisoes.
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Peripécias

Por muitos anos, Alemi financiou a empresa e ocupou multiplos car-
gos e funcdes simultaneamente. Uma das muitas consequéncias disso €
a dificuldade em delegar fungdes. De acordo com as necessidades que o
negocio lhe apresentava, ela se admitiu e demitiu mais de uma vez, em mais
de uma area da sua empresa.

Atualmente, ela esta redefinindo suas responsabilidades dentro do
time. Em suas atribuicoes como CEQ, trabalha com foco em inovacdes e no-
vos projetos. Ela busca e candidata o Legado em desafios, eventos, encontros
e premiacoes, preenchendo semanalmente de 1 a 10 desafios dessa natureza.
Essa atividade ocupa em torno de 30% de seu tempo, pois € preciso ler, estu-
dar e escrever muito, para entao preencher os formularios de inscricao.

Além de cuidar dessa area, ela atua na comunicacao, garantindo que
a marca seja conhecida e reconhecida. Assim, produz conteudo sobre as-
suntos atuais e leva esse material a assessoria de imprensa, para que pos-
sam ter temas relevantes para trabalhar e distribuir nas midias.

F evidente que o habito de pesquisar e descrever suas ideias estd inti-
mamente conectado a personalidade de Alemi. Ela arquiteta mentalmente,
passa tudo para o papel, e constroi um powerpoint para apresentar suas in-
vencoes ao time. O ritmo € frenético, por isso brinca dizendo: "Outros 30%
do meu tempo € para gerenciar o estresse que eu gero para as pessoas do
time. Preciso me segurar para ndo compartilhar dezenas de ideias novas
sobre as quais ja tenho 50 pdginas escritas”. Realmente, uma tempestade
incessante de novas possibilidades.

Em sua agenda ainda tem um espaco para fazer recrutamento, papel
que considera de extrema importancia para um CEQ. Também procura ser
coach e motivadora da equipe. E no restante do tempo foca em conexdes

em multicanais, online e offline.
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Isso tudo, claro, enquanto pilota essa aeronave chamada Legado.

Aliar-se a quem esta alinhado aos ideais da empresa foi um de seus
grandes aprendizados nesta trilha de empreender. Seja ao contratar co-
laboradores, agregar socios ou captar investidores, os valores e objetivos
das pessoas com as quais sao estabelecidas essas relacées devem estar em

harmonia com os da sua organizacao.

"Se vocé pode viver com os bons, porque ird se deixar levar e es-
colher viver com os ruins? Néo vale a pena viver com pessoas que
ndo estdo alinhadas aos seus valores e principios. Se isso aconte-
cer porque vocé precisa abrir uma porta, esqueca! Essa porta estd
muito furada. Trabalhar contra o que se acredita pode ser bom a

curto prazo, mas é insustentdvel a médio e longo prazos.”

Uma das maiores dificuldades de se dirigir uma empresa, € que esta
pode ser uma jornada muito solitaria. £ sobre precisar refletir e tomar deci-
sOes que causarao impactos e consequéncias para todas as pessoas envol-
vidas e para o proprio negocio. Fazer isso sem ter com quem compartilhar
torna as coisas ainda mais dificeis. Para criar o Legado, ela atraiu profissio-
nais multidisciplinares. Na tecnologia, alguém responsavel pelo desenvolvi-
mento, integracao e inovacdes na area. Em Marketing, Vendas e Customer
Success, uma pessoa dedicada ao crescimento para atrair, converter e man-
ter os clientes. E no Learning, alguém focado em producdo de conteudo e
desenvolvimento de cursos e trilhas de aprendizagem.

As vezes estamos t3o imersos no "mundo do nosso negacio”, que
esquecemos de olhar para fora e ver como as coisas estdo em constante
evolucdo e em um ritmo gigantesco. E preciso compreender minimamente
0s assuntos que permeiam este setor, encontrar formas de melhoria e estar

em constante progresso.
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Encontrar pessoas que complementam seu negocio com solucoes
que vocé ndo consequiria dar para as demandas que precisam ser supridas.
No Legado, por exemplo, houve um ataque ao e-commerce, que ficou dias
fora do ar e, a época, a empresa responsavel nao conseguiu resolver a falha.
Apos esse episodio, Alemi precisou assumir o papel de CTO - Chief Techno-
logy Officer e passou duas noites em claro buscando uma pessoa qualifi-
cada que conseguisse solucionar o problema. Foi s6 entdo que entendeu o
conteudo daquele imprevisto e qual era o especialista em tecnologia que
cuidava deste tipo de questdo. Se ela tivesse essa informacao antes, poderia
ter tomado iniciativas para que este tipo de falhas fosse evitado.

Em uma lista de grandes dificuldades a serem encaradas, a concor-
réncia certamente é um agente que pode influenciar diretamente o (in)
sucesso de um negocio.

Ao criar uma soluc¢ao de capacitacdo em idiomas, Alemi tem enfren-
tado concorrentes de peso com historico, reconhecimento e anos de mer-
cado. Para a escola de francés, por exemplo, havia concorréncia que recebia
forte aparato governamental. Para o inglés, players que tinham grandes
aportes financeiros e centenas de reais investidos em marketing e equipes
de vendas.

Alemi afirma conhecé-los tdo bem a ponto de encontrar suas falhas,
e indaga: "0 que seu concorrente faz que para vocé nao € interessante e o
que eles ndo fazem que vocé poderia fazer?" E indispensavel que se estude
0s cenarios a sua volta, para entender como eles agem, estruturar as estra-
tégias do seu negocio com base nas estratégias dos concorrentes e assim
mapear possiveis gargalos. Fazer isso traz uma certa sequranca quando
estamos iniciando um projeto, mas a longo prazo isso é fundamental para
se sobressair € ganhar destaque no mercado.

Para se destacar € importante seguir 0s seguintes passos:
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- Identificar os concorrentes diretos e indiretos
- Analisar pontos fortes e fracos

- Verificar a posicdo do concorrente no mercado.

Quando se inicia um negdcio do zero, vocé cria habitos de investi-
mento e comeca a pensar muitas vezes onde e como pretende aplicar seus
recursos, e a negociar em qualquer aquisicao. Cada centavo economizado
se acumula no tempo e ¢ usado para investir no futuro. Para Alemi, esse
comportamento vem de anos de experiéncia e da cultura francesa de pou-
par pensando no que esta por vir.

Antigamente, mesmo com lucratividade, a operacao vivia no Ponto
de Equilibrio, pois o lucro era todo reinvestido. E por causa dos investimen-
tos e da destinacdo de mais recursos para a mao de obra, pela primeira vez,
a empresa pode se dar ao luxo de nao estar no breaking even.

Para manter o equilibrio das contas, ela adota um corte no qual sua
margem bruta nao pode ser menor do que 85%. Para garantir isso, faz o

sequinte calculo:

% Receita - % Custo de operacao = > 85%.

Atualmente, o foco do Legado ¢ atrair as empresas que estdo em fase
de internacionaliza¢do, situacdo comum nos setores da industria e tecno-
logia, para a qual o idioma é uma competéncia essencial. Com diversos
empecilhos e alto custo de exportagcao provocados pela crise internacional,
as industrias tém a necessidade de atender clientes que estejam geografi-
camente mais proximos. Essa estratégia € conhecida como Nearshore, que
nada mais € do que contratar uma equipe remota que esteja proxima geo-

graficamente da sua empresa, garantindo assim uma série de beneficios
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corporativos. Ele pode ser adotado por muitos motivos, reducado de custo,
logistica e proximidade cultural sdo alguns deles. Pode-se destacar a imple-
mentacdo desse método na Pandemia por exemplo

F importante usar a ciéncia para descobrir tendéncias que antes eram
invisiveis e tomar decisdes que outrora se levariam dias para serem definidas.

Com a era dos dados cada vez mais presente na vida das pessoas
torna-se importante estar dentro dessa realidade e utiliza-la no seu nego-
cio. Nao olhar para isso pode significar duas coisas: acreditar em sorte ou
planejar o fracasso.

Nao estando muito longe do método de Data Driven Business, que le-
vanta dados e analisa as informacdes, direcionando as tomadas de decisdes
e estratégias, Alemi quer romper as barreiras de uma escola de idiomas e
transformar o Legado na ponte entre os talentos e as empresas. Colocando
esse método em pratica ela pretende avaliar perfis de estudantes atraveés de
dados, fazendo predi¢oes.

Apesar de nao ver seu negocio como um SaaS - Software as a Service
(Software como Servico), ela quer construir um modelo que projetou ba-
seado no MRR - Monthly Recurring Revenue (Receita, Recorrente, Mensal),
normalmente utilizado por este tipo de empresa. Com indicadores perti-
nentes ao negocio e ao seu futuro, o Legado deve ser Mensal, Recorrente,

Sustentavel e Lucrativo.

Maneiras...

Algumas coisas parecem obvias depois que as conhecemos. Alemi
indica as pessoas que pretendem sequir essa trilha a: "Fazer o que se sabe”
(conhecimento), sequndo "Com o que tem" (recursos) e terceiro "Contatan-

do quem entende sobre o0 assunto” (mentores).
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Para ela, 0 segredo € se perguntar: No que eu sou bom em fazer? Para
quem eu quero fazer isso? Onde eu poderia ajudar mais? Posto isso, ai vao

algumas dicas da empreendedora:

- Para explorar suas vocagdes, escreva o que costuma acontecer
quando vocé faz determinada atividade (qualquer que seja). O
que vocé mais gosta de fazer, que realiza mais rapido, produz o
melhor resultado, e as pessoas valorizam. Com isso, vocé defi-

nira qual € a sua exceléncia.

- Com as ideias do que poderia exercer, comece a montar uma
estratégia com objetivos, como o SMART, acrénimo em inglés
que quer dizer Objetivos Especificos, Mensuraveis, Alcancaveis,

Realistas e Tangiveis.

- Depois de responder as perguntas que resultam no seu alvo,
€ 0 momento de conversar com as pessoas que se pretende
atender e descobrir qual € a historia delas. Em dado momento,
apos fazer isso uma série de vezes, sera possivel identificar pa-
drdes e, observando mais de perto, detectar os problemas que

provocam os padrdes. Assim, se identifica uma dor do cliente.

O empreendedor busca uma dor real. Essa ¢ a parte mais dificil, pois
pode ser que o que ele entende como a dor, ndo seja uma dor verdadeira.
Por muitas vezes, isso so € descoberto ao longo do trajeto, e entdo € neces-

sario fazer uma pivotagem.

- Primeiro trabalhe em um nicho e seja o melhor nele, para ter

cases de sucesso. SO entdo amplie.
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Viabilizando...

Para dar um direcionamento ainda mais pratico ao leitor ou leitora
que pretende empreender em seu proprio negocio, trouxemos mais uma
série de dicas diretas da Alemi. Entdo, se vocé ainda nao estava fazendo
anotacoes, ja pode comecar!

Claro que as ferramentas necessarias para se construir uma empresa
variam de acordo com o ramo de atividade. Mas existe um conjunto basico
de instrumentos que podem ser utilizados para planejar, organizar, manter
e difundir o negdcio, independentemente da sua area de atuacdo. Portanto,
as indicacgdes que seguirao podem ser aproveitadas ou nao a partir dos seus

propositos.

1) Para colocar o seu produto/servico em contato com o publi-
co, € indispensavel que se tenha um site. No mercado existem
solucées como o Wix, no qual vocé consegue personalizar seu
proprio website com um custo baixo, adiando a exigéncia de
profissionais para desenvolver/manter um e-commerce en-

quanto nao ha dinheiro suficiente para tal investimento.

Além do site, uma forma indispensavel de manter sua marca conec-

tada aos clientes sdo as redes sociais.

2)  Gratuitamente, vocé pode criar contas exclusivas nas platafor-
mas onde seus consumidores tém presenca mais forte, como
por exemplo o Facebook, Instagram e LinkedIn. E para facilitar

o trabalho de alimenta-las com conteudo, existem aplicativos
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nos quais € possivel gerenciar e programar as postagens de
todas essas redes. Sendo bom ou ruim, a primeira impressao

que as pessoas tém de sua marca importa.

3)  Para agilizar a vida daqueles que ndo sio designers, o Can-
va oferece um amplo conjunto de recursos que possibilitam a

criacao de belas imagens para as suas postagens e divulgacoes

4) Saber falar sobre seu produto/servico ndo é suficiente. Para
garantir maior aderéncia as suas propostas € preciso vendé-la
de uma forma mais completa. Ferramentas como o Powerpoint
possibilitam a criacdo de uma apresentacao visual que com-

plementa o discurso, tornando-o mais profissional.

5)  Dar conta de tudo isso ndo é simples se suas atividades esti-
verem anotadas somente na memaria ou em algum bloguinho
aleatorio. Dentre muitas opg¢des de ferramentas feitas exclusi-
vamente para ajudar com a gestao de tarefas, existe o Trello,
no qual vocé pode inserir atividades em cards de informacao
com prazos, responsaveis, status, que podem ser visualizados e

gerenciados através de um quadro Kanban.

6) Uma das mais completas ferramentas de controle e gestao €
o Microsoft Excel. Nela, vocé consegue criar e editar planilhas
que podem ser utilizadas para controle de estoque, fluxo de

caixa, investimentos, projecao de gastos € muito mais!
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“Um perigo para o empreendedor é acreditar que uma
ferramenta vai salvar sua vida. Nao é isso! O que vai
te salvar é a sua cabeca. Use o mais simples possivel, o
mais barato possivel e pense: é a sua cabeca aliada aos
bons modelos que vai salvar. Busque indicac6es dos
melhores formatos com quem ja fez e aplique.”

Como a Alemi disse, a maior ferramenta é a sua prépria mente. E
importante usa-la para interpretar situacées, avaliar necessidades, criar
solucdes e administra-las. A partir disso, sao muitos os instrumentos que
podem ser usados em conjunto para dar forma e vida ao seu negocio.

Ela completa dizendo que se o aspirante a empreender pegar algumas
dessas dicas, comecara a entender os conceitos na pratica e vera resulta-
dos. Portanto, leia sobre os temas que permeiam (mesmo que indiretamen-
te) o seu negdcio e o publico-alvo, acompanhe as tendéncias e o que esta
acontecendo em sua operacao, questione-se, transforme ideias em objeti-
vos, objetivos em metas, metas em acdes. Use as ferramentas disponiveis,

participe e se conecte com redes que sao relevantes para 0 seu negocio.

Praticando...

Voltando ao Legado, Alemi compartilha um pouco sobre suas estra-
tégias de venda das solucdes para clientes e investidores. Esperamos que
ao entender como funciona um pitch, vocé consiga transpor esses ensina-
mentos para 0 seu negocio.

Primeiramente, um pitch para captar investimentos € muito diferente
do utilizado para conquistar clientes. Antes de tudo, um investidor investe

nas pessoas. Ao confiar no potencial delas, ele sabera que o que ela se pro-
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puser a fazer sera da melhor forma possivel e isso lhe dara mais chances
de obter sucesso.

Antes de iniciar a capta¢do para o Legado, Alemi estudou esse uni-
verso de negocios e a linguagem usada nele. Depois entrou em uma rede
de investidores anjo e se lancou como investidora para descobrir como eles
pensam, quais sao suas duvidas, preocupacoes, aspiracoes etc. Dessa forma,
comecou a entender na pele o que um investidor sente e o que realmente
faz diferenca em um pitch.

Entdo comecou a montar um powerpoint com a apresentacao do
Legado, buscando ajuda para deixa-los em um formato bonito e bem apre-

sentado, que causasse a melhor primeira impressao possivel.

Particularidades...

Uma série de atributos integram as qualidades de uma pessoa em-
preendedora. E essas qualidades norteiam seus caminhos e potencializam
suas chances de materializar seus objetivos. Alemi ditou uma lista das ca-
racteristicas que acredita serem imprescindiveis para um(a) empreende-
dor(a).

Mas antes disso, gostariamos de lembrar que essas qualidades nao
sao natas. Qualquer pessoa que as queira adquirir, pode desenvolvé-las
através do estudo teorico, da pratica e das relacdes humanas. Portanto,
caso vocé ainda nao tenha algumas dessas caracteristicas, isso significa
apenas que agora podera conhecer, avaliar, definir se fazem sentido para

vocé e, se sim, procurar por formas de incorpora-las.

1. Criatividade: capacidade de encontrar novas solucées para pro-

blemas antigos.
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2. Iniciativa e lideranca: o empreendedor ndo espera alguém pedir
para resolver o problema, ele toma a iniciativa e resolve, além
de buscar formas de prevencao para que este ou outro proble-

ma nao ocorra.

3. Visdo e planejamento estratégico: analisar o ponto em que esta,
onde quer chegar e quais passos percorrer para alcangar esse

ponto.

4. Capacidade analitica: monitorar o mercado, suas tendéncias, o
posicionamento da empresa e de seus concorrentes, anteci-

pando movimentos e possiveis obstaculos.

5. Autoconfianga e otimismo: capacidade de acreditar em si mesmo,
nas suas ideias e decisdes, sempre vendo e esperando o me-
lhor, acreditando que vai dar certo, € encarando 0s erros como

aprendizados e oportunidades.

6. Coragem para arriscar: sair da zona de conforto, fazendo o possi-
vel para reduzir os riscos, considerando assumi-los como algo

pulsante, que te da energia e te faz crescer.

7. Forca de persuasdo: capacidade de inspirar as pessoas a seguir 0s

seus objetivos.

8. Resiliéncia e persisténcia: acreditar no potencial do sonho, lutan-
do até o fim e se sacrificando, mas nunca desistindo de resistir.

Adaptando-se continuamente as mudancas e inovacées.
9. Medo: existe, mas nao paralisa, pois 0 sonho € maior.

10. Fracassos: encarados como aprendizado, ndo como derrota.
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11. Desejo de Protagonismo: grande vontade de ser reconhecido, to-
mar as rédeas da vida, ser pleno. A pessoa empreendedora quer

mudar o mundo, deixar um legado, se destacar.

Sucesso!!!

Depois de compartilhar esta histdria incrivel e mostrar caminhos
pOSSiVeis para 0 sucesso, encerramos este capitulo desejando que estas pa-
ginas tenham contribuido positivamente para a construcao da sua propria
historia. Que seja bem sucedida!

Uma trajetoria empreendedora contada por Larissa Gois, e Gabriela
Nastari, graduandas no curso de tecnologia em Gestdo de Negocios e Ino-
vacdo da FATEC SEBRAE.
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RAIZES NEGRAS,
EMPREENDEDORISMO
FORTE

Laura Emanuelle Alves Costa
Leticia Urbano de Lima Paiva

Matheus Ferreira Nobre

Doroteia Mendes € uma empreendedora negra, nascida e criada em
El6i Mendes, uma pitoresca cidade localizada no interior do estado de Mi-
nas Gerais, onde passou grande parte de sua infancia e adolescéncia. Como
fruto de sua perseveranca e determinacao, ela € a fundadora da Agere Con-
tabilidade, um escritorio de contabilidade de destaque, localizado na Zona
Norte de Sao Paulo.

Desde pequena, a mineira tinha o desejo de fazer a diferenca no
mundo e ser reconhecida e aceita por todos. Depois de atingir certa maturi-
dade, ela compreendeu que esse desejo poderia estar relacionado a sua cor
e as diversas formas de racismo que sofreu. Muitas vezes, ela se queixava
de tanta desigualdade e exclusao social. Atualmente, esse sentimento de
rejeicdo € o que a motiva a superar cada vez mais obstaculos e crencas, que

a fizeram sofrer e se sentir desmoralizada.
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Sabemos que nao sé o mercado de trabalho, mas 0 nosso pais € ca-
racterizado por significativas e persistentes desigualdades - principalmente
relacionadas a etnia e a xenofobia. Diversas formas de discriminac¢do estao
profundamente relacionadas a exclusao social que originam e reproduzem
a pobreza. Afinal, sao visiveis os diversos tipos de vulnerabilidade e a cria-
cao de fortes barreiras que impedem o triunfo de pessoas € grupos margi-
nalizados, que sdo discriminados e, por isso, ndo conseguem ter acesso a
um trabalho formal e, consequentemente, sair da pobreza.

Além disso, cabe observar que a heranca historica do Brasil gerou um
desequilibrio preocupante relacionado ao trabalho infantil, especialmente
para criancgas negras e de origem periférica. De acordo com um relatério da
Organizacéo Internacional do Trabalho (OIT) e do Fundo das Nagdes Unidas
para a Infancia (UNICEF), aproximadamente 160 milhdes de criangas e ado-
lescentes estdo envolvidos em trabalho infantil no mundo. Infelizmente,
essa trajetoria de trabalho infantil naturalizado € uma realidade para mui-
tas criancas brasileiras. As meninas negras, por exemplo, frequentemente
enfrentam uma dupla jornada, tendo que assumir responsabilidades fami-
liares enquanto trabalham em casas de outras pessoas.

Aos 14 anos, Doroteia comecou a trabalhar. Desde pequena, ela de-
monstrava uma grande determinacdo e responsabilidade. Filha de um la-
vrador de café, ela conta que, ainda crian¢a, quando nao havia ninguém
que pudesse cuidar dela, ela ia, juntamente com os irmaos, ajudar o pai na
lavoura. Sequndo o relato feito por ela, seu pai trabalhava arduamente e
apesar de todas as dificuldades, sempre foi extremamente dedicado e per-
sistente - e esse talento, Doroteia herdou dele.

Quando falamos de desigualdades sociais no Brasil, muitos usam o
termo "minorias” para se referir as pessoas que sao vitimas dessas desi-

gualdades. Entretanto, se pensarmos em termos populacionais, as desigual-
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dades atingem um grande numero de pessoas no pais. De acordo com a
Pesquisa Nacional por Amostra de Domicilios (PNAD) 2003, os negros re-
presentam 56% da populac¢do. Ja as mulheres negras correspondem a mais
de 15 milhdes de pessoas.

Desde a chegada das mulheres negras ao Brasil como escravas, ini-
ciou-se a luta por uma vida digna. E ainda hoje, mesmo com o racismo
sendo considerado crime, "mulheres negras e birraciais sao frequentemente
submetidas a triplice discriminacdo: sexual, social e racial. Portanto, todos
0s problemas que sdo causados a populacdo negra atingem especialmente
as mulheres”. (VALENTE, 1994, p. 56).

Atualmente, Doroteia ¢ ativista do movimento negro e sua parti-
cipacao social contribui para a igualdade de classes de forma organica e
crescente. Ela participa de acdes e idealiza programas sociais, Como 0 ¢aso
do projeto "Pretas Rumo ao Topo", que fomenta o empreendedorismo, au-
tonomia social e financeira e o fortalecimento da autoestima da mulher
preta. Além disso, a ativista € ex-embaixadora do “Projeto Mulheres Pretas
Empreendedoras”, que tem como objetivo colaborar com a reducdo dos
desdobramentos do racismo estrutural, através da capacitacao.

Por mais dificuldades que tenha enfrentado, toda essa luta gerou
a motivacao para estudar e se conscientizar sobre as questdes raciais e
a fez entender que o racismo estrutural € o que segrega, impedindo que
muitos tenham acesso a boas colocac¢des profissionais e oportunidades
de ascensao.

A busca de Doroteia por autoconhecimento foi favorecida por sua
familia, uma vez que se entende que a €tica e os valores do ser humano
prevalecem diante de todo preconceito. Logo, sua dignidade e honestidade
vieram de berco. Seu pai teve um papel fundamental na vida social de Dord,

pois Ihe ensinou a amar a cor da propria pele e suas origens.
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Ainda sendo um homem analfabeto, rigido e alcodlatra durante 40
anos, seu pai sempre educou e incentivou os filhos a manterem a cabeca
erguida diante das adversidades da vida. Trabalhou todos os dias de sua
vida para dar uma vida melhor aos filhos.

O pai de Doroteia, com a ajuda do irmao, que também era o padrinho
dela, que morava em Sao Paulo e tinha uma condicéo financeira melhor, ele
conseguiu construir o proprio negocio.

Ele e 0 irméao fizeram um trato: caso o pai de Dor6 parasse de beber,
seu irmao o ajudaria a construir um negocio. E assim aconteceu: o0 mesmo
entrou para o AA (Alcodlicos Andnimos), recebeu tratamento e nunca mais
consumiu bebidas alcodlicas. Apos sua recuperacao, escolheu abrir um bar,
area em que ele tinha experiéncia, pois ajudara um amigo proximo em um
bar também. O "Bar do Mussum"” (apelido dado pelos amigos) ficou muito
conhecido na regido, e a vida financeira da familia melhorou.

Ja sua mae, além do trabalho arduo no campo, trabalhava realizan-
do servicos domésticos como lavagem de roupas e, ainda, fazia salgados
e bolos, a fim de que seus filhos os vendessem. Com a dedicacdo e per-
severanca de ambos, Dord e sua familia conseguiram construir uma vida
melhor. A partir disso, Doroteia comecou a cultivar o desejo de abrir seu
proprio negocio.

Além do incentivo pelo trabalho incansavel do pai, uma de suas pri-
meiras opinides sobre o desejo de abrir seu proprio negocio era de “ndo
ter um patrdo” Em uma entrevista realizada pelo professor especialista em
empreendedorismo José Dornelas, 46,43% dos entrevistados relatam que a
liberdade e independéncia para decisdes e acoes sao fatores determinantes
para empreender.

Politis (2005) defende que identificamos trés componentes principais

quando falamos de aprendizagem em empreendedorismo e inovacao: a ex-
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periéncia da jornada de trabalho, o processo de transformacao e o conhe-
cimento em empreendedorismo.

Sendo assim, a empreendedora decidiu buscar um conhecimento na
pratica, para evitar alguns riscos por falta de habilidade. Participou de um
estagio nao remunerado no Capao Redondo, para adquirir experiéncia em
contabilidade e aprender na pratica. A empresaria relata que nao sabia onde
ficavam a Junta Comercial nem a Receita Federal, e também desconhecia os
processos para a abertura de uma empresa. Apos seis meses estagiando, ela
conseguiu transformar seu sonho em realidade e abriu o proprio negocio.

A mesma comecou seu escritorio de uma forma muito simples. Seu
sonho era trabalhar com contabilidade e sabia que, para isso, precisaria
conhecer um pouco de cada departamento. Seu marido teve um papel im-
portante no que diz respeito a captacao de clientes — ele era autdnomo da
area de Tecnologia da informacao (Tl). Enquanto Doroteia fornecia servicos
como contadora para seu marido, este indicava seus clientes para a esposa.
Dessa forma, sua cartela de clientes foi crescendo cada vez mais, sem muita
dificuldade.

Uma de suas muitas indicacoes se deu através de um amigo de seu
marido, que estava comecando a gerir sua propria consultoria de informa-
tica e precisava de servicos relacionados a Tl, apos conseguir fechar nego-
cios com a empresa SulAmérica, companhia nacional de sequros. Assim, 0s
trés entraram em acordo e negociacoes, ficando decidido que seu marido
prestaria servicos ao amigo consultor por um salario justo e este faria indi-
cacoes de outros clientes para ela - desta parceria, foram surgindo diversas
indicacdes de clientes.

Passando por esse mar de alegria, o casal resolveu aumentar a familia
e decidiu ter uma filha. A gravidez exigiu algumas mudancas. Houve a ne-

cessidade de contratar novos funcionarios e se mudar para um lugar mais
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amplo. Com isso, a empresaria deixou de ser apenas gestora de seu proprio
negocio e comecou a liderar pessoas.

No comeco, foi muito dificil trabalhar em equipe e ter que liderar de
forma efetiva, pois ela ndo possuia tanta expertise nessa area. Foi neces-
sario buscar conhecimento e entender que s6 a comunicacgao - efetiva e
assertiva - permitiria se tornar uma boa gestora. Ela relata que muitos dos
seus colaboradores tinham dificuldades em escutar e por em pratica o que
tinha sido orientado, e cometiam erros com frequéncia.

Toledo (1986, p.8) defende que a gestao de pessoas nas organizacoes
orienta um conjunto de principios, estratégias e técnicas destinadas a fa-
cilitar a atracao, manutencao, motivacao, formacao e desenvolvimento do
patrimonio humano de qualquer organizacao independente se é grande
ou pequena, privada ou publica, se ela esta envolvida em trabalho, lazer,
politica ou religiao.

O argumento que nos mobiliza como pesquisadores e educadores
€ que todo profissional € um gestor de pessoas e, portanto, deve possuir
conhecimento e sensibilidade para lidar com pessoas nas organizacoes. In-
dependentemente da area de formacédo e atuacao profissional, € consenso
que a equipe de lideranca esta envolvida em todas as atividades diretas ou
indiretas de desenvolvimento de projetos. As organizacdes precisam cada
vez mais de um alinhamento estratégico, envolvendo ndo apenas posicio-
namento de produtos e mercado, mas também pessoas e desenvolvimento,
para atingir os objetivos desejados. Diante dessa situacdo, ¢ um grande
desafio para os lideres alinhar caminhos, preparar e acompanhar as pessoas
em uma visao integrada de resultados coletivos.

Nos ultimos tempos, muito vem se falando do termo Coaching Em-
presarial e suas técnicas de aprendizagem, comunicacao, persuasao etc. A

funcao primordial desse profissional € ser um professor incentivador para
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a equipe, fazendo-a alcancar uma melhor produtividade e altos resultados,
através de habilidades, praticas e gatilhos psicologicos.

Essa pratica de comunicacao nado ¢ atual e era realizada pelos fil6so-
fos da Grécia Antiga. Em tese, a autora Krausz (2007) afirma que Socrates
ja praticava algumas metodologias de coaching com seus discipulos, por
intermédio da comunicacao e oralidade.

Para Chiavenato (2008), ao falar da palavra coach, entende-se que
se trata de uma relacdo que envolve duas pessoas: o lider e o liderado. O
papel do coach € guiar, liderar, aconselhar, instruir, desenvolver, encorajar
e motivar o aluno enquanto este usa impulso e direcao para alavancar seu
conhecimento, aprimorar o que ja sabe e aprender algo novo para avangar
na carreira.

O objetivo central do coaching € auxiliar o individuo a alcancgar sua
transformacao pessoal de forma consistente, capacitando-o a fazer esco-
lhas e produzir mudancas significativas. O processo de coaching permite
revelar o potencial do individuo, maximizando seu desempenho em direcao
a0s seus objetivos. De acordo com Blanco (2006), o termo coaching esta
relacionado com o conceito de guia, mentor, professor ou formador.

Voltando para o mercado de trabalho, conseguimos notar certa si-
milaridade entre os gestores: estes precisam desenvolver habilidades de
lideres e dirigentes, ou seja, possivelmente ja foram subordinados um dia.
Sendo assim, entendemos que praticas de coaching foram implementadas
nas organizagdes por um profissional interno, que visava treinar um cola-
borador através de compartilhamento de conhecimentos.

Mintzberg (1994) defende a tese de que as técnicas de coach servem
para gestores corrigir deficiéncias nas realizacdes das atividades de seus
colaboradores. Na psicologia, podemos entender que o trabalho de coa-

ch vai além do que o autor defende, abracando também as caracteristicas
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adotadas com o "modo de gestdo" de cada lider. Feldman e Lankau (2005)
sugerem um fator importante, e dividem a expertise em dois grupos: aque-
les com experiéncia e conhecimento em negocios e gestdo, e aqueles com
conhecimento e experiéncia em psicologia.

Essa nova proposta foi implementada dentro da gestdo de pessoas
representando uma grande mudanca no conceito de gestdo estratégica. A
ideia tradicional de estratégia ¢ que uma organizacao se adapta as opor-
tunidades e ameacas que encontra em seu ambiente externo. O conheci-
mento possuido e a capacidade de aprendizagem demonstrada passam a
desempenhar um papel dominante no processo de mudancga estratégica. A
capacidade diferenciada de identificar, construir e alavancar novas com-
peténcias € vista como chave para ganhar e manter vantagem competitiva
(CARBONE et al., 2005).

A Doroteia, por sua vez, pensa em implementar estratégias de gestao
de pessoas e coaching empresarial para conseguir lidar com seus colabo-
radores de forma assertiva e objetiva, trazendo como recompensa resulta-
dos crescentes e vantagem competitiva, além de sintetizar possiveis erros
gerenciais em seu empreendimento. A empresaria tem como plano realizar
alguma especializacdo na area de humanidades.

Falando em erros gerenciais, a empresaria relatou que, por um perio-
do, pensou que seu negocio poderia chegar a faléncia por conta da falta de
conhecimento do mundo dos negdcios. Acreditando que seu segmentado
nicho de clientes seria suficiente para obter sucesso, a empresaria espe-
rava tirar de letra a obtencdo dos melhores resultados. No entanto, como
descobriu, as coisas nao foram tdo simples quanto imaginava. Conforme
mencionado anteriormente, seu negocio estava segmentado a profissionais
autdbnomos de tecnologia da informacao, devido ao seu marido ja trabalhar

na area e indicar os clientes para a esposa.

| 183 (U voltar ao sumario )




Meu VizinHo EMPREENDEDOR

Com a mudanca na legislacao trabalhista, os profissionais de Tl opta-
ram pela contratacao no regime CLT, pois isso lhes dava um sequro maior e
maiores vantagens, se comparado com o sistema anterior. Isso fez com que
a empresaria perdesse grande parte de seus clientes, pois estes nao preci-
sariam mais de seus servicos contabeis, uma vez que nao teriam mais que
prestar contas junto a Receita Federal de forma empresarial. A dificuldade
de expandir o negocio para novas areas de atuacao foi 0 maior impasse da
contadora, pois a empreendedora ndo tinha preparo para vender o servico
oferecido.

Além disso, neste mesmo periodo, Doroteia desenvolveu a depressao,
em funcao da demasiada autocobranga, e seu negocio despencou. Ela ainda
teve que enfrentar a crise econdémica de 2008, em razao da especulacao
imobiliaria nos Estados Unidos. Sua familia tinha muita preocupagdo com
sua saude e sempre a aconselhava a desistir do escritorio para cuidar de sua
saude fisica e mental. "Sempre me cobrei demais, € quando fiquei entre ser
uma mae exemplar ou uma empresaria, preferi ndo escolher e continuei a

‘duras penas™, disse a empresaria, em seu livro Mulheres Extraordindrias.

Outro erro constatado pela empreendedora foi a falta de networking
e uma estratégia de marketing aplicada. A contadora nunca havia estudado
Marketing, tampouco sabia o basico de técnicas de vendas. Em seu curso
de Contabilidade nao havia tais disciplinas na grade curricular e, conse-
quentemente, ela compreendeu que apenas as indicacdes que recebia eram
insuficientes para o negdcio continuar funcionando.

Como sabemos, diversificar a carteira de clientes ¢ uma forma de
resquardar as contas da empresa de dificuldades financeiras. A falta disso
pode se ocasionar diversas falhas na estrutura da empresa, fazendo com
que os problemas se agravem, resultando em enormes prejuizos e a conse-

quente faléncia.
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Em um artigo para a revista Exame, Rodrigo Zeidan, economista e
professor de financas da Fundagcdo Dom Cabral, argumenta que nenhum
cliente deve representar mais de 10% do total de vendas de uma empresa.
O mesmo afirma que renegociar dividas e honorarios com os clientes € de
suma importancia para as contas nao “fecharem no vermelho"

0 CEO da empresa Conta Azul (Vinicius Roveda) defende que ha dois
tipos de clientes na contabilidade: aquele mais rentavel para o escritorio,
pois demanda maior atencdo da equipe por possuir um processo de risco
maior, e outro que demanda menor atencdo, uma vez que seus procedi-
mentos agregam menor risco operacional. Este, por sua vez, pode até gerar
uma menor receita. Contudo, além de requerer um menor tempo e esforco
da equipe, essa pratica assegura um saldo positivo ao final do més.

A captacdo de novos clientes precisa de esforco continuo da empre-
sa, para que surja de maneira eficiente. Podemos dizer que os clientes sao
os chefes de quem empreende, pois eles possuem autonomia, tém liberdade
de decisdo e podem influenciar o conteudo, preco, servico pds-venda etc.
(Das e Kumar, 2009). A aquisicao de clientes se torna a principal funcédo do
departamento de marketing da empresa.

Em pesquisas, observamos alguns autores da area de Marketing de
Servicos, como Lovelock e Wirtz (2006), Zeithaml e Bitner (2003) e Gronroos
(2004), que defendem a tese de que o setor de Comunicacdo e Marketing
€ 0 que possui maior responsabilidade e elevacdo na captacao de clientes.
Ferramentas de Comunicacdo e Marketing ajudam a deixar o negocio visi-
velmente mais profissional, trazendo para o cliente maior confiabilidade e
seguran¢a no momento de fechar o contrato.

Sem uma comunicacdo eficaz, os clientes em potencial podem nao
saber que existe uma empresa de servicos e 0 que ela tem a oferecer, ou

como usar seus produtos da melhor maneira possivel (Lovelock e Wirtz,
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2006). Além da propagacgdo da empresa e do relacionamento com o cliente,
Lovelock e Wirtz (2006) argumentam que a comunicacao, sob a perspectiva
do marketing € usada para convencer os clientes-alvo de que o produto
oferecido € a melhor opcédo para atender as necessidades do prospect. Am-
bos definem o mix de Comunicacado e Marketing como o composto de co-
municacdes pessoais, publicidade, promocoes, relacdes publicas, materiais
instrucionais e design corporativo.

Candido e Vieira (2003) destacam que uma das técnicas de Marketing
€ trabalhar a persona e desenvolver um canal de comunicac¢do efetivo entre o
prestador de servicos e o cliente. Esse processo envolve entender as necessi-
dades, preferéncias e comportamentos do publico-alvo, criando uma comu-
nicacao personalizada e relevante para cada segmento de clientes. Com isso,
€ possivel estabelecer um relacionamento mais proximo e duradouro com o
publico, o que pode resultar em fidelizacdo e aumento das vendas.

A promocao de vendas com foco em captagao de clientes visa es-
timular o consumo, promovendo um impacto imediato, por exemplo: em
um escritorio de contabilidade onde ¢ vendido um servigo fiscal e contabil,
trabalhar com amostras gratis do servico, brindes, cupons de descontos €
uma 6tima maneira de captacao e fixacao de clientes. Se imaginarmos dois
escritorios contabeis concorrentes, sendo que apenas um deles oferece um
curso ou workshops vinculados a compra de um dos seus servicos, qual
proposta aparenta ser mais atrativa? Sem duvidas, a que agrega valor as-
sociado a compra - além de ser viavel para clientes comerciais, varejistas,
atacadistas e membros da forca de vendas, essa estratégia de marketing
também pode ser aplicada com sucesso em outras areas, como destacam
Wendy e Oppenheim (2004).

Carl e Lawrence (1999) mencionam que as promogdes sio projetadas

para aumentar a sensibilidade do consumidor ao preco. Embora as promo-
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coes tenham um efeito positivo no conhecimento da marca, esse efeito
pode depender do tipo de promocéo. Laurent e Chandon (1999) e Chandon
et al (2000) enfatizam a necessidade de distinguir entre tipos monetarios e
nao monetarios, pois existem diferencas importantes entre eles.

As promog¢des monetarias possuem uma natureza funcional e cog-
nitiva, pois sao principalmente relacionadas a um beneficio utilitario, por
exemplo: produtos gratis e cupons de descontos ajudam os consumidores
e, além de aumentarem a utilidade da aquisicao da compra, aumentam a
satisfacao e eficacia da sua experiéncia do pos-venda. De outro modo, as
promogcoes ndo monetarias estao relacionadas a um beneficio heddnico,
induzindo o consumidor a um prazer fantasioso relacionado com emogoes
pela experiéncia, autoestima e liberdade (BLOCH; SHERRELL; RIDGWAY,
1986).

Esses métodos de Marketing auxiliam diversos empresarios para uma
maior captacdo de clientes, e a contadora Doroteia colocou essas infor-
macoes em pratica somente apds comecar a estudar o tema. Conforme
0s negocios foram se recuperando, a empresaria voltou a investir em sua
educacao, fazendo uma pos-graduacao em Auditoria e Pericia e também
voltou a se dedicar ao seu empreendimento, reestruturando-se aos poucos
no mercado.

Em 2016, muitas coisas mudaram, e a pos-graduada decidiu partici-
par do Seminario Empretec, do SEBRAE, onde conheceu diversos profissio-
nais, sobretudo, Mylene Souza, especialista em Marketing Digital que, além
de auxiliar com sua imersdao no mundo dos negocios, conseguiu aumentar
o seu networking. Ainda no escritorio regional do SEBRAE, em Santana,
Dord ministrou cursos de capacitacao e desenvolvimento para os profis-
sionais contabeis, 0 que a fez ser escolhida para participar do programa

ALl — Agente Local de Inovacao.
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0 Programa ALl (Agente Local de Inovacgdo) - do SEBRAE - ajudou
a contadora no seu processo de inovacdo e tecnologia. Através dele foi
desenvolvido o seu projeto Agere Mulher, que auxilia mulheres a simpli-
ficar a contabilidade empresarial do seu negocio. Antes da pandemia, 0s
encontros eram feitos de forma presencial, com temas como precificacao,
fluxo de caixa, contratacdes, entre outros. Com a chegada da pandemia,
foi transformado em um produto digital. Para isso, a empresaria precisou
buscar mais conhecimentos tanto na area de tecnologia quanto na de con-
tabilidade consultiva, pois acredita que este seja o futuro de sua profissao.

Durante a pandemia, a empresaria identificou uma oportunidade em
meio a crise e decidiu investir em um novo negocio. Ela se tornou educa-
dora corporativa e adquiriu a licenca anual da primeira escola brasileira
dedicada exclusivamente a mulheres empreendedoras. O modelo de apren-
dizagem da escola é baseado em trés pilares: Educacdo Disruptiva, Give
Back e Lifelong Learning. Esse trabalho lhe trouxe mais visibilidade junto
aos afroempreendedores, visto que, na citada escola, ela era Embaixadora
do Projeto Mulheres Pretas Empreendedoras. Apds 2 anos com esse titulo
que lhe foi dado por ser a unica mulher preta que teve condicdes financei-
ras para adquirir a licenca, ela percebeu que nao era nessa escola que ela
ajudaria seus irmaos de raca a terem sucesso nos negocios e, portanto, nao
renovou a licenca.

A Educacdo Disruptiva visa acolher as dores femininas no mercado
de trabalho e garantir amparo a essas mulheres. Ja o Lifelong Learning
incentiva o aprendizado constante, e o Give Back fortalece uma questao
social, fazendo com que a construcao seja retribuida a sociedade.

A educacao disruptiva possui 0 objetivo de romper com o estabele-
cido para melhorar o existente. Ken Robinson defende que esta mudanca,

além de necessaria, possui urgéncia, visto que o atual sistema € anacronico,
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ou seja, de certa forma continua preso no século passado € nao responde
as novas necessidades da era digital. Curtis Johnson (2008) afirma que o
modelo atual em que vivemos "¢ incapaz de educar os alunos de hoje nas
competéncias que deverdo dominar para se desenvolverem na sociedade
digital”

Segundo Ravasi e Turati (2005), o sucesso da inovacao empresarial
requer nao apenas identificar oportunidades e aceitar riscos, mas também
avaliar o ambiente das empresas e dos empreendedores e seu processo de
aprendizagem. Esses autores também argumentam que ha um processo
de aprendizado subestimado entre a identificacdo e a exploracdo de opor-
tunidades empreendedoras, mas mostra como os empreendedores criam
significado e conexdes entre diferentes tipos de tecnologias, funcdes de
produtos, clientes, estruturas de mercado etc.

O Programa Agentes Locais de Inovacado - promovido pelo SEBRAE -
visa disseminar a inovacao entre as pequenas empresas por meio do acom-
panhamento e direcionamento de a¢des de inovacao, para tornar estas em-
presas inovadoras. No programa, cada empresa € acompanhada durante
dois anos por um agente local de inovacao treinado na metodologia do
SEBRAE; ele auxilia cada empresa no desenvolvimento e implementacao de
um plano de acdo de inovacao, contribuindo para um decréscimo na taxa
de mortalidade de empresas.

A taxa de mortalidade de pequenas e microempresas continua alta.
Essa afirmacdo € corroborada pelas estatisticas fornecidas pelo SEBRAE
(2013): no Brasil, a taxa de mortalidade de empresas com menos de dois
anos € de 249%, o que significa que para cada 100 empresas novas, 24 fe-
cham suas portas antes de completar dois anos de operacao.

Algumas acdes que contribuem para 0 aumento da taxa estdo rela-

cionadas a ma gestdo; dificuldades de captar recursos financeiros; opres-
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sao das grandes empresas e a alta carga tributaria (MIOTTA, 2000; AZOULAY;
SHANE, 2001; MAHAMID, 2012; SANTINI et AL). Todavia, um grande fator
ainda ¢ a dificuldade de gerenciamento e falta de conhecimento adminis-
trativo do empreendedor (ZWAN; VERHEUL; THURIK, 2011). Além de todos
os itens citados, ha o atraso na automatizacao de tarefas e a sobrecarga de
atividades operacionais de forma manual.

Segundo a Associacao Brasileira de Automacao-GS1 e GfK, houve um
aumento de apenas 4% no indice de automacgao nas empresas brasileiras
entre 2018 e 2019, o que evidencia que o numero de empresas que adotam
solucdes automatizadas ainda € muito baixo.

Para eliminar esses riscos, Dor6 resolveu aplicar algumas técnicas de
gerenciamento para automatizar o seu negocio e evitar despesas com con-
tratacOes de colaboradores. Uma das metodologias usadas pela contadora €
o sistema de gestao G-Click, o qual tem o objetivo de otimizar a gestao das
tarefas, dos indicadores e dos times de forma completa. Outra plataforma
utilizada € a Conta Azul, que desenvolve e comercializa uma plataforma de
gestao empresarial totalmente na nuvem, para micro e pequenas empresas,
que pode ser estendida para escritorios de contabilidade, além de integrar
clientes como governos, bancos etc.

Para Ramos e Corte et al. (2002, p. 18), "[..] a automacio dos servigos
de informacédo surge como elemento-chave para que os sistemas de infor-
macao se aperfeicoem e se expandam, provocando também mudanc¢as nos
habitos de acesso e uso da informacao” Nesse contexto, podemos dizer que
todos os dias novas tecnologias sao implementadas no ambiente de traba-
lho, com funcado especifica na automatizacdo e modelagem nos processos.

Vale (2006) defende que a automatizagdo de processos tem como ob-
jetivo facilitar, através da tecnologia, uma execucao mais agil e produtiva,

concedendo reducdo de custo em tecnologia, despesas com colaboradores
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e que, também, visa proporcionar maior tempo livre aos funcionarios - uma
vez que possam realizar suas demandas sem se preocupar com repeticoes
de controle.

Os processos de automacdo aceitaveis para uma organizacao es-
tao diretamente relacionados as caracteristicas dos departamentos que 0s
compdem. Em alguns casos, equipamentos e sistemas totalmente automa-
tizados sdo adquiridos para substituir o trabalho manual. Em outras orga-
nizacdes, o nivel de automacdo ¢ reduzido ao uso localizado de informa-
tizacdo, instrumentacdo e maquinas automatizadas. Finalmente, algumas
organizacdes integram esses elementos ou a organizacao de sistemas de
informacdo em graus variados.

Para Cury (2013), as empresas que utilizam sistemas automatizados
sao, muitas vezes, organizacoes complexas, com pessoas, materiais, ativi-
dades e equipamentos diretamente conectados. Cada elemento tem seu
carater, mas eles precisam ser combinados para obter o produto final. Devi-
do a complexidade da implementacdo e padronizacdo dos servicos, existem
algumas dificuldades na recuperacgao e arquivamento da informacdo. Além
disso, a automacdo nao € apenas para resolver problemas técnicos e de
integracao, mas também envolve maiores desafios organizacionais, sociais
e educacionais.

Ferreira (2010) defende a automatizacio de processos por reunir ca-
racteristicas de quatro categorias diferentes: Qualidade; Sequranca; Huma-

nizacao e Racionalizacao.

- Qualidade: considerando que, por meio da automacao, erros
humanos que ocorrem por desatencao ou cansaco podem ser
suprimidos, de forma que a qualidade do produto permaneca

estavel ou até mesmo aumente;
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- Seguranca: onde o trabalho se torna perigoso, pois 0s proces-
Sos sao automatizados. E realizada uma analise sobre como

tornar esse ambiente menos propicio a acidentes;

- Humanizacdo: nesta fase, analisam-se as desvantagens da
presenca do ser humano na realizacdo de determinadas ta-
refas, principalmente quando envolvem perigo, € buscam-se
formas de substituir esse trabalho manual pelo trabalho da
maquina, confiando apenas as tarefas de analise e controle ao

ser humano;

- Racionalizacdo: lidar com a concessdao de que maquinas pos-
sam realizar tarefas humanas ndo se refere diretamente ao de-
semprego, mas a lidar com trabalhadores em areas nas quais

as maquinas ainda ndo conseguem realizar tarefas.

Conforme mencionado anteriormente, Doroteia considera que seu
maior erro durante sua jornada foi ter continuado com seu escritorio so-
mente na area de Tl, pois a legislacao foi mudando ao longo do tempo, e ela
acabou perdendo muitos clientes. Muitos deles migraram para servicos de
contadores menores e iniciantes, que cobravam metade do valor cobrado
pela empresa dela, visto que esta ja possuia uma estrutura maior.

A empresaria cita que um dos indicadores que ela usou nesse processo
foi a estratégia do oceano azul, que consiste em tentar sair do mar vermelho:
um conceito de negdcio que afirma que a melhor forma de vencer seus con-
correntes € parar de tentar vencé-los. Em outras palavras: procure mercados
inexplorados, conceito que os autores chamam de “oceanos azuis”

Embora o termo estratégia seja amplamente utilizado atualmente, nao

ha consenso entre os autores sobre seu conceito. Sequndo Ansoff (1991), a
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estratégia € um conceito abstrato; e o autor enfatiza a influéncia do ambiente
externo na tomada de decisao estratégica da empresa. Para ele, estratégia €
um conjunto de regras e diretrizes que orientam o comportamento empresa-
rial, auxiliam na tomada de decisdes e orientam o desenvolvimento organiza-
cional.Tais conceitos auxiliaram Dor6 durante a pandemia.

O inicio de um grande marco e de extrema importancia no contexto
econdmico mundial teve seu inicio no final de 2019, na cidade de Wuhan,
na China: um alerta foi emitido a OMS (Organizacdo Mundial da Saude),
relatando casos repentinos de pneumonia e de contagio acelerado. Mais
tarde, foi constatado que o virus circulante era uma variante 100% nova
de um virus ja conhecido, identificado somente em animais e nunca sendo
identificado em humanos anteriormente. O coronavirus, como € popular-
mente nomeado, comecou a se espalhar por todos os continentes, causan-
do um cenario de pandemia e quarentena mundial.

De acordo com o estudo feito na Universidade Federal de Santa Ma-
ria, toda a situacao em que o mundo se encontrava gerou uma grande in-
certeza sobre o cenario econdmico e, no Brasil, investimentos e o consumo
de bens e servicos eram postergados e até mesmo cancelados internamente
e externamente, pois com a reducdo da atividade econdmica em diversos
paises, 0 preco das exportacoes brasileiras foi impactado negativamente.
Portanto, tal reducdo do comércio causou um desequilibrio na economia,
além de outros fatores como a reducdo da producao e jornada de trabalho,
demissao de milhares de trabalhadores, o grande nivel de empresas decre-
tando faléncia e a retracdo da oferta de crédito.

Diante desses acontecimentos, tudo mudou: a economia sofreu um
impacto direto, de modo que todas as empresas precisaram se reinventar,
inovar e passar por sérias mudancas, tanto contratuais quanto no seu mo-

delo de negocio e também em seus segmentos.

| 193 (U voltar ao sumario )




Meu VizinHo EMPREENDEDOR

Dor6 também precisou se atualizar e, assim, adaptou seu negocio ra-
pidamente, oferecendo servicos de legalizacdo e reqularizacdo de empresas.
Todavia, esse momento nao foi facil, pois a saude emocional de todos foi
fragilizada, e muitas pessoas - assim como a propria contadora - aprenderam
a importancia da familia, amigos e todas as coisas simples da vida. Mesmo
lidando com as questdes emocionais, a empreendedora se manteve firme e
percebendo que as empresas estavam passando por grandes mudancas, a
contadora optou por investir em novas campanhas, oferecendo seus servicos
on-line, por valores mais acessiveis. A Agere Contabil conseguiu, em 2020,
manter o mesmo faturamento que obteve em 2019, mesmo perdendo alguns
de seus clientes assiduos. Entretanto, em 2021, a medida que ocorriam flexi-
bilizacdes em relacdo ao mercado de trabalho, a empreendedora manteve o
mesmo faturamento dos anos anteriores com muito esforco.

Contudo, no ano de 2022, a Agere obteve resultados positivos quanto
ao seu crescimento, pois a contadora investiu em novos clientes e em qua-
lificacdo de funcionarios, pois percebeu que deveria buscar por inovacoes
e mudancas que agregassem valor a sua empresa, usando a contabilidade
como uma ferramenta.

Além disso, a empreendedora tinha receio de que a chegada da
contabilidade digital acabaria com a contabilidade tradicional, principal-
mente levando em consideracdo o avanco tecnologico que tivemos du-
rante a pandemia.

Contudo, um estudo realizado em 2021, na Universidade Federal do
Parana (UFPR), mostra que o uso 100% da contabilidade digital por si s6
nao € eficiente. Nas trés empresas analisadas, a que mesclava os dois meios
de contabilidade (digital e tradicional) mostrou mais eficacia do que as ou-
tras duas, que utilizavam o método de contabilidade 100% digital e a 100%

tradicional, respectivamente.
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Apesar de a tecnologia ser uma grande aliada da otimizacdo de pro-
cessos operacionais, trazendo consigo a rapidez e a facilidade, ainda possui
diversas dificuldades em sua implementacao, pois além das devidas condi-
coes por parte da prestadora, € um modelo que necessita de manutencao.

Foi assim que Dor6 percebeu que, para concorrer e inserir sua em-
presa neste mercado de trabalho, precisaria investir em um tipo de conta-
bilidade mais humanizado e uma comunicacao assertiva. Portanto, sua em-
presa migrou para uma contabilidade digital consultiva, ajudando também
seus clientes na gestdo de seus negocios.

Hoje, a contadora considera de extrema importancia participar de
Networks e investir em mentoria e cursos de gestao e de autoconhecimen-
to, para poder auxiliar seus clientes da melhor forma, saindo do modelo
tradicional de contadores que entregam somente uma guia e relatorios e
trabalhar juntamente com a area de gestao, ampliando seu olhar estratégi-
co, criando maior parceria com seus clientes.

De acordo com William Sampaio - autor do livro A gestdo do conhe-
cimento, a atualizagdo constante e investimento em conhecimento na era
da informagdo - € de extrema importancia obter vantagem competitiva e
isso pode ser comprovado por meio do crescimento e dos resultados obti-
dos a partir da implementacao destes conhecimentos na empresa estudada
aqui. Para isso também, € necessaria uma boa administracao por parte da

gestao.
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UM MARINHEIRO
DO VIDRO, UM
"MARIVIDREIRO"

Caroline Goncalves Santos
Gustavo Mendes dos Santos

Rafael do Nascimento Sousa

O presente texto conta uma histéria real de um pequeno empreende-
dor do ramo vidreiro da grande Sao Paulo. Apesar de ndo ter sido capa de
revistas voltadas a negocios e financas, muito menos aparecer na televisao
como um caso extraordinario de éxito, nosso empreendedor é um exemplo
de dedicacdo, perseveranca e trabalho duro. Portanto, ele merece ter sua
historia contada e levada como inspiracao tanto para nos autores, quanto
para os leitores. Por questdes éticas, o protagonista e os demais persona-
gens deste texto terdao nomes ficticios, mas as realizacdes aqui narradas

sao a fiel descricao de uma jornada de um micro empreendedor de sucesso.

A historia de um marinheiro

O vidro - solido amorfo composto de areia de silica, sodio, calcio, mag-

nésio, alumina e potassio - faz parte da cultura material humana ha milénios,
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incorporado em diversos aspectos por sua versatilidade e caracteristicas. Seu
uso € abrangente, sendo empregado em vidrarias de laboratorio, na constru-
cao civil, na fabricacao de lentes odticas, utensilios domésticos, como isolante
térmico, em embalagens, em fibra dtica etc. Apesar da ampla utilizagdo, sua
fabricacao requer profissionais raros, que guardam habilidades especiais na
fundicdo das substancias que o compdem e na sopragem do vidro ja pronto
para lhe dar a forma desejada. Trata-se de uma técnica dificil de ser domina-
da cujo aprimoramento ¢ muito demorado, pois € preciso muita dedicacao,
muita pratica, muito estudo e muita paciéncia para a sua aquisicao.

Na producao do vidro, o processo ¢ iniciado com a mistura da maté-
ria-prima dos componentes quimicos ou mesmo vidro reciclavel. Essa mis-
tura € levada a um grande forno que a aquece a temperaturas proximas a
2000 graus Celsius, fazendo dela uma massa viscosa e incandescente. A
partir dessa massa, ha o trabalho de modelagem nos varios formatos, por
exemplo, pecas como jarros, vasos, utensilios, esculturas e outras catego-
rias de adornos. Com a massa ainda viscosa € muito quente, pode-se entao
soprar, esticar, utilizar moldes coloridos, craquelados, esfumados etc. Apos
a modelagem desejada, pecas ainda quentes sao colocadas em uma esteira
para secar. Nesse momento, o vidro perde o aspecto de massa e se solidifi-
ca. Depois, entdo, sdo processados outros acabamentos como espelhamen-
to, pintura e lixamento das bordas, buscando-se sempre o primor estético e
a padronagem entre as pecas de um mesmo lote. Tal tarefa nao é nada facil
quando se trata de uma operacdo totalmente artesanal, mas o resultado
que se alcanca € otimo, quando os artesaos sao muito bons. Os residuos
que sobram da fabricacdo podem ser transformados em obras de arte que,
inclusive, conseguem um otimo valor agregado em func¢ao do design unico.

O mundo do empreendedorismo € como um oceano. Ele ¢ repleto de

possibilidades, mas poucas pessoas tém a curiosidade e a capacidade de ex-
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plora-lo, e entre esses poucos aventureiros, apenas uma pequena porcao tem
a visao necessaria para atracar sua embarcacao em um lugar de sucesso. Com
essa afirmacdo, iniciamos a historia do artesao que chamaremos pelo nome
de Jodo, um empreendedor que, como um marinheiro, desbrava 0 mercado
do vidro, sendo um exemplo de perseveranca e motivacao, um modelo vivo
de que, com muito trabalho e conhecimento, tudo € possivel, tendo como
fundamento principal da vida gostar do que faz e nunca se acomodar.
Desde jovem, vendo o tio, a arte de trabalhar com vidro soprado o
encantava. Ja na juventude, pelos esforcos que a vida Ihe exigia e porque ti-
nha qualidades diferenciadas como pessoa, colocou a responsabilidade e a
determinacdo como valores importantes. Valores que se reforcaram quan-
do ele comecou a trabalhar para ajudar no sustento de sua familia que,
naquela altura, era composta por sua avo materna e seus tios, estes muito
jovens ainda para o trabalho. Quando tinha apenas 14 anos de idade, Jodo
foi apresentado ao mundo dos vidreiros, uma area inospita para quem ha-
via acabado de comecar a vida de adolescente, mas acreditamos que nada ¢
por acaso, tampouco nosso herdi que, depois de anos na profissao, diz, com

muito orgulho, uma frase em que acredita fielmente:

“Nao é vocé que escolhe trabalhar com o vidro, o
vidro que te escolhe”

Nao sdo todos que conseguem ter determinacao e desenvolver ha-
bilidades para trabalhar com um material tdo delicado e ao mesmo tempo
tdo perigoso, que pode cortar, machucar e queimar a pessoa que lida com
esse material. Apesar da falta de calos nas maos, nosso protagonista ja era
determinado e tinha o foco que o fez chegar tdo longe. E esse momento ini-
cial foi fundamental para toda a sua formacdo como profissional do ramo

vidreiro e como empreendedor. Neste ramo, ele tem vivido muitas alegrias,
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conhecido pessoas importantes para o seu crescimento pessoal e profis-
sional. Algumas dessas pessoas o ajudaram a alavancar a sua trajetoria.
Importante ressaltar que Jodo reconhece que boa parte das suas conquistas
se deve a um dos seus grandes mentores, o "senhor Amadeu", como ele faz
questdo de chama-lo. Tendo sido seu supervisor durante o primeiro em-
prego como vidreiro, o mestre foi de extrema importancia ndo apenas por
ser uma figura exemplar para sua vida profissional, mas, sobretudo, por ser
uma inspiracao na sua vida pessoal.

O conhecimento que Joao adquiriu nos seus primeiros anos de tra-
balho foi tanto que permitiu que, com apenas 17 anos de idade, ele ja se
tornasse um eximio soprador de vidro, chegando mesmo a surpreender 0s
mais experientes por ser um profissional de tdo alta qualidade e dedicacao,
apesar da pouca idade. Com a remuneracdo que tinha nessa primeira fa-
brica de vidro, como soprador, Jodo conseguia dar uma ajuda consideravel
no sustento de sua familia, pois, a despeito de ser muito jovem, seu nivel
profissional era 0 mesmo ou até superior ao de pessoas com muito mais
anos de trabalho e de idade. Apos alguns anos trabalhando na citada fabri-
ca, Jodo decidiu sair do emprego.

Nessa altura, nosso heroi estava com seus 21 anos, plenamente iden-
tificado como um vidreiro profissional, coisa dificil na sua idade, e com
tracos de uma pessoa decidida, pois dificuldades ndo o assustavam e, para
ele, todo o obstaculo era considerado um desafio, e todo desafio era mera-
mente um contratempo que seria vencido. O desafio agora era achar outro
emprego. Por ser muito jovem, ele ndo aparentava possuir a bagagem e
a destreza que realmente tinha e tampouco tinha uma rede de relacoes
que o favorecesse. Apos muitos testes, ele conseguiu um emprego em uma
fabrica de vidro chamada Santa Terezinha, no bairro de ltaquera, na zona

leste da cidade de Sdo Paulo. Jodo nunca teve apego ao local de trabalho,
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0 que ele sempre buscou foi o aprimoramento profissional para produzir
pecas de melhor qualidade e, em decorréncia de sua exceléncia profissio-
nal, que fosse bem remunerado. Assim foi passando por varios empregos,
sempre como vidreiro. Em uma dessas passagens, viu-se em uma situacao
em que teve que pegar suas ferramentas e dali sair, porque a fabrica falira.
Saiu, mais uma vez, procurando emprego em outra fabrica, mas gragas aos
contatos que estabeleceu durante suas passagens por empregos anteriores,
enquanto voltava para sua casa, na periferia da zona leste de sao Paulo, no
ponto de 6nibus, encontrou um amigo que com ele ja havia trabalhado e
que também era seu vizinho. Conversando com ele, Joao foi informado da
fabricacao de vasos de vidros inovadores. Jodo, mesmo com receio, interes-
sou-se pelo assunto, pois via a possibilidade de buscar potenciais clientes
que poderiam se constituir em publico-alvo dessas pecas inovadoras.

Jodo comecou a produzir tais pecas e, com algumas amostras e um
trabalho de venda porta a porta, consequiu atrair novos clientes, que foram
fazendo novas encomendas, dando um grande incentivo inicial a recente
atividade de nosso protagonista. Depois de alguns dias, houve o primeiro
pedido oficial, um lote de pecas encomendadas e entregues por transporte.
Dali em diante, os dias foram marcados por intenso trabalho na producao
dessas pecas. Logo no inicio, um comprador, interessado em adquirir pe-
cas de vidro soprado diferentes e inovadoras para comercializar, entrou em
contato com Jodo e se interessou pelo trabalho que ele fazia e, com isso,
Jodo teve a chance de apresentar seu trabalho com pecas diferentes do tra-
dicional @ um mercado mais amplo. Vendo o talento de Jodo, esse mesmo
comprador se adiantou e ofereceu um espaco para ele trabalhar com as
suas ferramentas. Tratava-se de uma 6tima oportunidade, pois visionario
que era, além de ter a confianca de um possivel cliente fixo, Jodo analisava

a possibilidade de maior alcance de seus produtos.
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Com esse amigo, ele trabalhou por 11 anos, periodo que 0 marcou
de forma definitiva, pois foi |a que ele conheceu sua esposa Adriane, que
€ um dos seus maiores apoios e sua grande parceira. “O vidro me trouxe
muitas coisas boas” diz Jodo, referindo-se ao inicio de sua familia. Adriane
também trabalhava na fabrica, na parte administrativa, e sua familia ti-
nha um histdérico no mercado de vidro. Apos anos de trabalho, chegou um
momento em que Jodo estava inquieto. Durante toda sua vida até ali, ele
trabalhara em fabricas como um funcionario. Entao, apos trabalhar por 11
anos nesse ultimo lugar, reconheceu que era 0 momento exato para abrir a
Sua empresa, juntamente com o auxilio de Adriane na parte administrativa,
que mostrou apoiar qualquer decisao a ser tomada por ele. Desse modo, no
dia 19 de setembro de 2014, nasceu a empresa Nova Arte no Vidro, nome
inspirado em uma empresa, cliente da fabrica em que trabalhara, chama-
da "Velho Artesao”, por produzir pecas mais tradicionais. Como ele queria
inovar no tipo de produto oferecido aos seus clientes, sua empresa levou o
nome de “Nova Arte no Vidro"

Jodo conta que seu principal incentivo sempre foi e continua a ser a
sua familia que, na época da inauguracao da empresa, era composta por sua
esposa e seu filho de 1 ano de idade. O inicio foi dificil, pois o mar agitado
pode tentar afundar qualquer marinheiro e, para iniciar sua producao, ele se
utilizava da matéria-prima do vidro fundido em outras fabricas, que era caro.
No entanto, naquele momento, ele ndo tinha outra alternativa, pois nao tinha
condicdes de ter os equipamentos proprios para processar o vidro. Para se ter
uma ideia, o quilo do vidro, se ele tivesse um forno proprio, teria um custo
de producao de aproximadamente cinco reais; todavia, por utilizar o forno de
terceiros, esse valor mais que triplicava e passava de dezoito reais.

Esse custo adicionado a mao de obra deixava o preco de suas pecas

inviavel para muitos clientes, mas os varejistas, embora comprassem 0s
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produtos dos vidreiros fornecedores de Jodo, se interessavam muito por seu
trabalho diferenciado. Esse fato fez com que ele aumentasse seu volume de
vendas pouco a pouco, sem, contudo, alterar a vantagem que seus concor-
rentes tinham em relacdao a empresa dele, uma vez que eles partiam de uma
estrutura que Ihes permitia custos bem menores.

Embora o comeco tenha sido muito dificil, sua crenca na vitoria nao
foi arrefecida pelas vicissitudes do inicio. Apos muita labuta, sua empresa
se estabeleceu em um singelo galpdo alugado para sua producao e, assim,
passou a oferecer um produto ainda melhor para seus clientes. Mas as pro-
vacoes continuavam e, em uma sexta-feira do fim de ano de 2019, invadi-
ram o galpao de sua empresa e roubaram todos os equipamentos de pro-
ducdo. Relembrando o fato, ele conta que, ao constatar o furto, a primeira
coisa que fez foi ligar para sua esposa e contar o que havia acontecido. Em
choque pelo prejuizo sofrido e pela premente impossibilidade de fazer a
entrega dos pedidos realizados no periodo, ele nos relatou que foi a unica
vez em que realmente pensou em desistir, pois sabia que ndo seria possivel,
em tdo pouco tempo, repor os equipamentos e comprar a matéria-prima
para efetuar a producao necessaria para as entregas. No entanto, gracas a
ajuda de um amigo da igreja que ele frequentava, a qual possuia um saldo
que estava sem uso naquele momento, Jodo conseguiu se reerguer.

Com o empréstimo do salao, ele transferiu os equipamentos que nao
tinham sido roubados e algumas outras ferramentas que sobraram para la.
No novo espaco, muito mais seguro, recomecou as atividades e, com isso,
deu inicio a uma nova fase de sua empresa. Embora tudo continuasse dificil
na sua jornada, a superacao veio com a dedicacao e a garra — caracteristi-
cas principais de nosso herdi. Como todo o heroi precisa de sorte, essa veio
bater a sua porta. A oportunidade surgiu em meio a uma das maiores crises

dos ultimos tempos: a pandemia.
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Durante a pandemia de Covid-19 o consumo de narguilé aumentou
muito. Esse aumento da demanda ocasionou a falta de estoques do vaso
de vidro que compde o equipamento. Foi nessa circunstancia que Jodo foi
procurado, para produzir o tal vaso.

Entretanto, por nao ter o forno e parte do equipamento ainda nao ter
sido reposta, ele nao conseguiria atender a demanda. Entretanto, o com-
prador interessado financiou a infraestrutura que faltava para Joao conse-
guir atender a alta demanda dos vasos e, ainda, garantiu a compra de toda
a producdo. Desse modo, comegava uma nova era na empresa. Mas como
o destino € pleno de crueldades, antes de poder ver seu forno em pleno
funcionamento, nosso bravo marinheiro sofreu mais um grande golpe da
vida. Seu tio, que o introduziu no mundo da producédo do vidro, uma figura
de forte presenca afetiva em sua vida, comecou a passar mal quando eles
realizavam um trabalho. Naquele instante, Jodo gravava o tio fazendo uma
peca nova que eles tinham desenvolvido. Assim que o tio, de 65 anos, en-
tregou 0 vaso nas maos de um dos rapazes que auxiliavam, cambaleou e
caiu para o lado, no colo do sobrinho. A ida para o hospital ndo conseguiu
salvar a vida do tio querido. Jodo foi a ultima pessoa da familia a vé-lo com
vida. Seu relato mostra que essa perda foi muito dolorida, pois era o sonho
de Jodo ver o tio, tido como um pai, trabalhando junto com ele, particu-
larmente agora, na fabrica que tinha construido com muito esforco e luta.

Durante a crise da Covid-19, Jodo trabalhou exaustivamente todos
os dias. No periodo em que muitas empresas sucumbiram, a dele cresceu,
aumentando a producao, chegando, inclusive, ao limite de sua capacidade
produtiva e, mesmo assim, nao conseguindo atender a grande demanda
que nao parava de crescer. Teve até que dispensar alguns clientes por nao
ter um forno grande e com poténcia suficiente para a producdo. Como

lembranca desse periodo fértil para a sua empresa, Jodo fala, com orgulho
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e gratidao, de um episddio em que ele foi chamado para ajudar uma fabrica
de embalagens de cosméticos e produtos farmacéuticos feitos de vidro,
uma empresa grande e renomada, com tradicdo de aproximadamente 70
anos e diversos engenheiros na equipe, que produziam em trés fornos de
grande porte. Conta Jodo que a empresa estava com dificuldades de atingir
0 ponto certo do vidro para ele ser moldado da forma correta e que, em
dois dias, ele descobriu como solucionar a questdo que uma equipe com
engenheiros ndo conseguiu. Cabe salientar que a fabrica de Jodo possuia
um forno com capacidade de preparar até 500 kg de vidro por vez, e o forno
da citada empresa, que lhe pediu uma solucgao, tinha capacidade de prepa-
rar até 100 toneladas. Alias, nessa fabrica, o menor forno comportava 55
toneladas. No entanto, eles ndo estavam conseguindo acertar o ponto do
vidro de uma peca para uma demonstracao. Depois de resolver o problema,
Jodo explicou o procedimento para o engenheiro chefe que, mesmo com 50
anos de experiéncia trabalhando na parte do vidro, ndo conseguira acertar
0 ponto correto. Tal episodio o levou a se lembrar do senhor Amadeu, seu
mentor que, em um de seus conselhos dissera: "A vida muitas vezes coloca
pessoas em nossos caminhos que ficam marcadas para o resto da vida"

Atualmente Jodo e sua esposa Adriane atuam na producao das pecas
para a venda. Juntos desenvolvem desde as atividades administrativas até
as bracais e, por trabalharem em um modelo logistico otimizado, o estoque
€ rotativo, a ponto de nao haver armazenagem. Por esse motivo, as vendas
através de encomendas feitas sao priorizadas, mas caso surja alguma soli-
citacao com um prazo apertado, ou até mesmo de ultima hora, a equipe se
esforca para entregar o resultado.

Hoje a empresa possui muitos planos para o futuro. Um deles é a
expansao do negocio, pois estao construindo um novo forno com capaci-

dade duplicada, se comparado ao atual forno, justamente com o objetivo

| 208 (U voltar ao sumario )




Meu VizinHo EMPREENDEDOR

de atender a demanda crescente e desenvolver novas pecas. Alias, a inova-
cdo € uma caracteristica com a qual a empresa se identifica. Jodo se sente
incomodado quando ndo produz algo novo. Ha também preocupacdo com
a proxima geracao. Nesse sentido, Joao comecou a ensinar seu oficio aos
filhos. Com um casal de filhos, ele tem reiteradamente apresentado para
eles a beleza de se trabalhar com vidro. Assim, ele acredita que, se algum dia
eles decidirem dar continuidade ao oficio do pai e da mae, terao o conheci-
mento necessario para se realizarem na profissao, muito embora expresse o
desejo de que os filhos sejam mais que vidreiros, ou seja, que saibam como
se trabalha com o vidro, observando todo o processo, pois foi assim que
ele aprendeu e venceu grande parte dos obstaculos enfrentados durante o
caminho.

Jodo é exemplo de forca, determinacdo e empreendedorismo. Hoje,
aos 47 anos de idade, mostrou como a forca de vontade e o preparo podem
levar uma pessoa a caminhar muito, sabendo aproveitar as oportunidades
que surgem. Esse marinheiro muito navegou, passando por tempestades,
por mares turbulentos e s6 chegou a atingir a calmaria porque € talhado

pela perseveranca e pelo empenho.

Analise

Inegavelmente, a historia de Jodo ¢ uma inspiracdo. Um homem
que percorreu um caminho exitoso com muito esforco e que nao se sente
confortavel em ficar parado no mesmo ponto e esta sempre pensando em
inovar e ampliar o seu negodcio. Utilizando ferramentas de gestao desen-
volvidas em bases solidas, por pensadores da area, discorreremos sobre os
métodos utilizados por Jodo e que o ajudaram a chegar a esse ponto do

negocio. Além disso, apresentaremos sugestdes de como ele pode amplia-
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-lo ainda mais, ressaltando métodos ja aplicados, que estdo gerando resul-
tados, apontando caracteristicas que o ajudaram no passado da “Nova Arte
no Vidro"

A analise realizada aborda as caracteristicas e competéncias em-
preendedoras apresentadas pelos personagens principais deste capitulo
nas areas de Gestdo de Pessoas, Vendas, Comercial, Logistica, Producao e

Marketing.

Producao

Nosso empreendedor é um velho amigo de um dos integrantes do
grupo de autores deste capitulo, também pelo fato de terem frequentado a
mesma instituicao religiosa, mas o primeiro contato do grupo com o Joao
foi através de uma chamada de video, na qual ele contou parte de sua his-
toria e se mostrou grato por estarmos dispostos a publicar seu relato e no
final acabou por nos convidar para uma visita a sua fabrica localizada na
grande Sao Paulo.

A primeira visita técnica até a empresa “Nova Arte no Vidro" ocorreu
em um domingo. Apesar do dia, a fabricacdo estava a todo o vapor. Nosso
objetivo era claro: falar de forma direta com Jodo e conhecer de perto a
producado de sua fabrica, coletando as informacdes necessarias sobre a sua
atividade e sua historia empreendedora. Deparamo-nos, logo na entrada,
com um forno que exalava calor por todo o ambiente principal da fabri-
ca, 0 equipamento tem capacidade de aquecer 500 kg de vidro por vez,
transformando-o em uma massa viscosa € incandescente. Particularmente
naquele dia, pudemos ver o empenho de toda a equipe em finalizar um pe-
dido. Jodo, enquanto falava conosco sobre os processos de produc¢ao, nao

parava, fazendo atividades em toda a linha de producéo, além de delegar as
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tarefas a medida que seus colaboradores estavam concluindo as atividades
que desenvolviam. Apos a coleta de informacgdes, passamos para a modela-
gem. Ele nos ensinou como fazer pecas sopradas, a primeira operagao que
dominou quando comegou a trabalhar com vidro, mostrando, também, ou-
tros processos que os vidreiros do local desenvolviam, como sopragem ou
modelagem. Pudemos ver o processo de esfriamento e pintura. A qualidade
¢ sempre controlada pela Adriane, que normalmente olha peca por peca,
pois, as vezes, uma peca pode sair mais fina ou mais grossa que o padrao,
0 que pode ocasionar deformidades ou levar a quebra do objeto. Apesar de
ser uma producdo artesanal, as pecas tém que ser muito similares, a olho
nu. Assim que aprovadas, as pecas sao embaladas, e o pedido € montado no
segundo prédio que compde a fabrica.

No ambito geral de uma empresa, para que ela gere valores, sao ne-
cessarias, entre outras coisas, atividades que projetem, produzam, comer-
cializem e potencializem a venda. Essas atividades, quando executadas, sao
separadas e classificadas como atividades internas e apoiadoras. As ativi-
dades apoiadoras sao aquelas realizadas sem que seja necessaria a terceiri-
zacao, como € o exemplo da atividade realizada anteriormente na descricao
da producdo aqui relatada. Hoje, € uma atividade interna realizada pela
empresa "Nova Arte no Vidro", segundo Santos, M. S. (2010), possibilitando
a sua verticalizacdo, visto que os proprios donos a fazem.

A seguir, exemplificaremos os procedimentos identificados na produ-
cdo, juntamente com a participa¢do constante de Joao.

Quando chegamos a empresa, a producao estava perto da finalizacao na
parte da manha, porém ainda conseguimos aproveitar a matéria-prima para
desenvolvermos 0s nossos proprios vasos, por isso nos permitimos aqui explicar
0S processos necessarios para a transformacdo de uma garrafa de refrigerante

feita de vidro para um vaso flores, feito com a técnica de sopragem.
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e Passo: na entrada da fabrica, estavam armazenadas garrafas
transparentes de refrigerante. Juntamente com elas, estavam armazenadas
algumas pecas para serem reutilizadas, ja que, como visto anteriormente, o
vidro é um material 100% reciclavel. Depois essas pecas seriam quebradas,
aquecidas e transformadas em novos produtos. Importante ressaltar que
somente os vidros incolores podem ser utilizados, porque possuem o6xido
transparente e podem ser trabalhados e coloridos, sendo que os demais
vidros coloridos, pela reacdo do calor, mudam de cor e nao podem ser uti-
lizados como matéria-prima. Exemplo: uma garrafa de bebida da cor verde

que, ao ser aquecida, tem sua cor alterada.

2° Passo: no segundo passo foi feita a coleta do vidro, a coloracao
e reaquecimento no forno de 1000°C, para que a cor seja ativada. Apos a
retirada do forno, € iniciada a modelagem do vidro, que € dividida em duas
etapas:

- etapa manual: através do ar introduzido pela canula;

- etapa industrial.

Um dos trés vasos que fizemos perdeu a forma ao soprar, porque o
vidro possui um tempo proprio de modelagem e pode ser descartado, caso
seja soprado com forca, sem respeitar o tempo correto. Inclusive, 0 mesmo
vaso, ao ser resfriado, quebrou-se, por possuir partes mais finas em relacao

a estrutura padrao.

3° Passo: apos a forma dada ao vidro, seja manualmente, pela canula,
ou padronizado, através da forma, passa-se ao resfriamento do vidro, e de-
pois ele € introduzido numa espécie de secadora, composta por uma esteira
que tem a funcdo de temperar o vidro para que ele ndo se quebre com faci-

lidade. E a consolidagao da peca. Vale ressaltar que, na nossa experiéncia, 2
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dos 3 vasos que fizemos se quebraram nesse processo de resfriamento, pois

as partes que ficaram mais finas ndo se tornaram resistentes.

4° Passo: com a retirada da secadora, tem inicio o processo de lixa-
mento, no qual se lixa a peca, eliminando a possibilidade de vértices pon-

tiagudos, com risco de corte. Por fim, tem-se a exposicao da peca pronta.

Gestao de pessoas

Todo o sucesso que a “Nova Arte no Vidro" conquistou se deve fun-
damentalmente ao esfor¢o de seus donos, Jodo e Adriane, e ao nivel de
conhecimento adquirido por Jodo. Esse capital foi acumulado durante toda
a sua longa experiéncia e jornada trabalhando com o vidro, desde quando
iniciou no mercado vidreiro até o momento em que conheceu o Senhor
Amadeu, que Ihe ensinou muitas coisas. Como Chiavenato cita em sua obra
Gestdo da Producdo (2014), o know how que Jodo adquiriu foi fundamental
para o inicio de sua vida empreendedora e para o sucesso de sua marca.
O posicionamento de Jodo e, consequentemente, de sua marca no ramo
vidreiro ndo diz respeito a criar obras bonitas e admiraveis, mas ao fato de
que o conhecimento que ele possui sobre a matéria-prima agrega um valor
totalmente diferente a quem conhece o seu trabalho e sua trajetoria. Essa
questdo vai ao encontro da ideia de Chiavenato de que o conhecimento €
um recurso chave na cadeia produtiva. Por todo o conhecimento que tem
da cadeia produtiva, Jodo acentua suas caracteristicas de lideranca. Assim,
ele domina os aspectos gerenciais de sua equipe, obtendo bons resulta-
dos, direcionando e influenciando todos os funcionarios. Como descrevem
Ribeira, Permiano e Rosa (2016), o papel do lider é conseguir influenciar,

atuando como agente de mudanca e desenvolvendo pessoas. Hoje, assu-
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mindo também o papel de treinador das pessoas que trabalham com ele,
Jodo consegue transmitir os conhecimentos que aprendeu durante anos,
de forma a influencia-los para que consigam cumprir as metas da empresa.

Conforme Chiavenato (2014) afirma a respeito dos objetivos da ges-
tao de producao, Jodo mostra-se eficiente, pois o que desempenha por si
proprio consegue transmitir aos outros de sua equipe, com a detencao do
conhecimento da producdo. Também torna a empresa excelente em efica-
cia, conseguindo entregar aquilo que ela propde, produzindo, com eficién-

cia, as tarefas necessarias para manter o negocio.

Logistica

Neste quesito, Joao também se destaca, em funcdo de seu desempe-
nho, pois além da otima gestdo de pessoas, de sua capacidade de treina-
mento, do dominio sobre a producao e desempenho de seus funcionarios,
no que diz respeito a cumprir 0s prazos estabelecidos por seus parceiros
chaves, que sdo os clientes, ele também mostra competéncia na organi-
zacao das tarefas e na administracao do tempo. Joao conduz a gestao de
forma organizada, alinhando a execucdo de projetos conforme os dias e as
jornadas de trabalho. Quando estavamos fazendo a visita a fabrica, ele nos
disse que seria necessario o pessoal para exercer as atividades de pintura,
acabamento, embalagem e conferéncia. Como, naquele momento, estava
perto do horario de encerramento da jornada de trabalho, ele ia liberan-
do os funcionarios a medida que iam terminando suas tarefas. Ou seja, o
mesmo método criado por H. L. Gantt, (1917), cujo grafico leva o seu nome.

Segundo Lima (2019), o grafico é utilizado para determinar as atividades
que serao executadas, em quais dias serao iniciadas e quanto tempo levara até

a conclusdo. Conhecido e utilizado por ser uma ferramenta visual, tem como o

| 214 (U voltar ao sumario )




Meu VizinHo EMPREENDEDOR

principal objetivo facilitar o entendimento dos processos a serem executados e
delimitar um periodo para a conclusao das atividades desenvolvidas. No caso
de Jodo, como vimos, a ferramenta visual pode nao ter sido construida, mas foi

utilizada com base no know how adquirido pelo nosso protagonista.

Legenda

Cor Descricdo

Indica as atividades que foram concluidas
durante o dia.

Indica os dias que ndo sao trabalhados -
finais de semana e feriados nacionais.

Elementos visuais

Indica as atividades propostas para serem

Atividades . .
realizadas no dia.

Indica o inicio e a conclusdo de cada

Data atividade.

Atividades Semanal - més 08/2022

Descrido | 01/08/2022 | 02/08/2022 | 03/08/2022 | 04/08/2022 | 05/08/2022 | 06/08/2022 | 07/08/2022
Atividade A
Atividade B
Atividade C
Atividade D
Atividade E
Atividade F
Atividade G
Atividade H
Atividade |
Atividade J

Fonte: Autoria prépria, exemplo de um grafico utilizado para determinar o inicio e o término de cada
atividade, visto que possui um prazo estipulado para a entrega do projeto nos dias Uteis.
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O grafico semanal representado acima € um exemplo de prazos de
conclusdes realizados em um projeto, ou em atividades diarias de uma em-
presa. As atividades descritas como exemplo sao aquelas que serdo inicia-
das e finalizadas. No exemplo do grafico utilizado serdo realizadas duas
atividades a cada dia, com prazo de 1 dia para a finalizacdo das mesmas.
A mesma ferramenta utilizada por Jodo de forma logica, para informar o
funcionario sobre a finalizacdo do expediente, logo apos a conclusao de
suas atividades propostas para aquele dia.

Juntamente com o processo logistico de execucdo de atividades,
também identificamos um método utilizado para a fabricacao das pe-
cas, desde o seu primeiro passo na cadeia de suprimentos, que € chama-
do de curetagem do vidro, até a conferéncia de qualidade para garantir
a similaridade das pecas entre si, uma vez que € impossivel se conseguir
pecas idénticas num processo no qual alguma etapas sdo artesanais,
feitas por pessoas sem qualquer utilizacdo moldes ou maquinas durante

0 processo.

Marketing

Um fato importante de se assinalar refere-se ao crescimento esca-
lavel que o mercado vidreiro conseguiu atingir no ano de 2019. Enquanto
muitos empreendedores, como sabemos, sofreram e foram atingidos pela
incerteza econémica que se instalou na pandemia do COVID-19, no seu
setor, como o proprio Jodo relata, esse momento foi marcado por uma alta
demanda de pedidos. Tanto a procura de novidades de produto, das pecas
decorativas, pelo fato de as pessoas permanecerem em casa, quanto a pro-
cura por vasos de vidro de narguilé, nesse caso uma demanda sobrelevada

pelas restricdes impostas pela pandemia em relacdo ao contato social. Os
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usuarios que faziam o uso do equipamento de maneira coletiva, em locais
apropriados, tiveram que adquiri-lo individualmente.

Claramente foi um momento de muitas oportunidades para o setor.
No mundo do empreendedorismo, tanto as oportunidades quanto as amea-
cas sao detectadas a partir de analises acuradas sobre o ambiente externo.
Essas analises sao necessarias para as tomadas de decisao e também para
se estabelecer o ritmo de execucéo de atividades. Barney (2007) afirma que
todas as ameacas e oportunidades com as quais uma empresa se depara,
requerem um entendimento do ambiente geral no qual a empresa esta in-
serida. Esse ambiente geral € formado por tendéncias amplas, no contexto
operante de uma empresa, que consiste em uma divisao de seis elementos
a serem analisados: tendéncias culturais, clima econdmico, condicdes legais
e politicas, acontecimentos internacionais especificos, mudancas tecnolo-

gicas e tendéncias demograficas. (Barney, 2007)

Vendas e Comercial

Visto que a pandemia ocasionada pelo virus da Covid-19, gerou uma
instabilidade no clima econémico mundial, Jodo passou a analisar uma pos-
sivel oportunidade a partir da crescente procura por um produto antes nao
fabricado por ele. Lembramos que nesse momento Jodo tentava recuperar
a empresa apo6s um furto que Ihe causou muitos prejuizos. Com a ajuda de
amigos e um lugar sequro cedido para alocar a empresa, esse reinicio foi
auspicioso, com a criacdo de novos produtos e com a entrega das demais
pecas que tinham sido impedidas de ficarem prontas.

Mas, voltemos ao inicio de sua jornada empreendedora, em que, a par-
tir de sua network (rede de contatos), Jodo se langou, juntamente com o

seu amigo parceiro do empreendimento, em uma jornada de prospeccao de
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clientes e avaliacao de produtos. Nesta juncao societaria ambos possuiam
competéncias a agregar, enquanto um apresentava a mao de obra como do-
minio e a criatividade para produzir novas pegas, 0 outro possuia os contatos
dos possiveis clientes e habilidades comerciais. As primeiras pecas feitas e
entreques por Joao foram submetidas a um mar de avaliacdes, levando em
consideracao o perfil de publico para a prospec¢ao de novos clientes.

A técnica executada pelos nossos personagens se assemelha ao MVP
(Minimo Produto Viavel), da obra de Steve Blank (2014). Trata-se de uma
ferramenta que se aplica na inovagao de produtos a serem testados pelos
seus potenciais clientes. Nesse caso, Jodo e seu socio fizeram uma aborda-
gem porta a porta. A ferramenta se presta para avaliar o produto minimo
viavel e, ainda, submeté-lo a modificacdes se os comentarios e sugestoes
de melhorias propostas por futuros clientes assim o exigirem. Em suma, o
principal objetivo dessa ferramenta, como no caso aqui relatado, esta em
obter informacdes dos consumidores referentes ao produto em teste para
uma futura aprovacao e, com isso, alavancar suas vendas.

Evidentemente que, ao se prospectar um possivel cliente, deve-se de-
limitar o publico-alvo a ser atingido pelo produto ofertado.

Sob o ponto de vista administrativo, area conduzida principalmente
por Adriane, esposa de Jodo, pelos seus relatos, o relacionamento com os
clientes € de reciprocidade, visto que eles sdo consumidores fiéis de suas
pecas ha anos, tanto aqueles que sao consumidores finais quanto os forne-
cedores que fazem a revenda, sendo estes ultimos utilizados como canal de
alto impacto na busca por novos clientes pela parceria que possuem com 0s
representantes comerciais, frequentemente presentes em renomadas feiras.

A demanda de vendas e a quantidade produzida de vasos decorativos
soprados sequem altas, visto que a empresa em questdo utiliza o tipo de

trabalho com o0 modelo de estoque otimizado, ou seja, modelo de vendas a
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partir de pedidos encomendados, podendo trabalhar com potenciais clien-
tes fornecedores ou clientes finais. No mundo dos negocios, a venda para
fornecedores recebe o nome de business-to-business (B2B). Para clientes
finais, € utilizada a nomenclatura business-to-consumer (B2C), indicando
os clientes finais que consomem o produto, mas nao o vendem.

Uma ferramenta crucial utilizada por Joao, juntamente com Adria-
ne, ¢ a escolha de fornecedores e prospeccao dos mesmos. Quanto a essa
estratégia, Joan Magretta (2019) descreve uma vantagem competitiva a
partir da negociacao com fornecedores para a aquisicao da matéria-prima
necessaria. Uma boa compra de matéria-prima tem a finalidade de gerar
um melhor custo-beneficio para o consumidor, visto que a margem de lu-

Cro pe€rmanece a mesma para o empreendedor.

Conclusao

Concluimos a escrita deste capitulo agradecendo a vocé, leitor, e es-
pecialmente ao Jodo e a Adriane - protagonistas deste estudo - que per-
mitiram o compartilhamento de sua historia conosco. Relembramos que o
inicio de uma empresa requer muita coragem, e o crescimento da mesma
precisa de muito conhecimento. Os departamentos de producéo, gestdo de
pessoas, logistica, marketing e vendas sdo algumas das atividades que os
protagonistas dessa historia desenvolvem juntamente com os funcionarios,
adaptando algumas ferramentas citadas acima para o uso pratico no dia a
dia, demonstrando uma personalidade empreendedora em relacao a reso-
lucao de problemas e a determinacao, elementos que os levam a continuar
lutando por seus objetivos. Desejamos que, com esse capitulo, juntamente
com todas as histdrias presentes nesta obra, vocé consiga encontrar o in-

centivo necessario para empreender.
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O PASTEL COM AMOR

Julivan Reis Mayeski

Sthefany Brito da Silva Guimaraes

O inicio de tudo

Em 1942, 0o mundo vivia os conflitos da Sequnda Guerra Mundial. O
Japéao realizou um ataque a base naval americana de Pearl Harbor, locali-
zada no Havai, em 7 de dezembro de 1941. Esse fato provocou a entrada
dos Estados Unidos nessa Guerra Mundial. Nos estertores dela, como sa-
bemos, os EUA lancaram duas bombas atomicas sobre Hiroshima e Na-
gasaki, ocasionando a rendicao japonesa que se retirou assim do conflito
mundial.

Com essa derrota, no ano de 1944, a situacao japonesa na época
ficou extremamente delicada, ja que, pelas perdas das suas frotas nas ba-
talhas a inferioridade maritima enfrentada pelo Japao teve um impacto
significativo no abastecimento do pais. Por ser uma ilha com poucos re-
cursos naturais, todo o abastecimento japonés na guerra vinha da produ-
cao dos territdrios ocupados (China e Sudeste asiatico) sendo toda essa

producao enviada ao Japao por mar. Como os Estados Unidos impuseram
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grande dominio maritimo, o abastecimento japonés foi gravemente afeta-
do enquanto mais navios eram afundados. Com o final da guerra, entdo,
a sociedade japonesa estava destrocada e os esforcos foram direcionados
para a reestruturacao do pais. Nesse contexto, muitas familias japonesas
resolveram emigrar, saindo do pais em busca de oportunidades para assim
mudar de vida.

Masanori, pai da nossa empreendedora, foi um dos imigrantes que
viu uma oportunidade de melhorar de vida no Brasil, emigrando em 1960,
por consequéncia da falta de recursos no pos-guerra e pelas condicoes
financeiras familiares. Na mesma época, Maria, mae da nossa empreende-
dora, pela mesma situacao de vida familiar, emigrou também para o Brasil
e, assim, ambos chegaram aqui, como imigrantes no mesmo periodo. Coin-
cidentemente, os dois foram morar no Mato Grosso, uma regido de solo
fértil que poderia lhes proporcionar mais oportunidades de sobrevivéncia e
até de prosperarem. O casal se conheceu pelas atividades de cultivo e venda
de produtos agricolas. Masanori vendia para comerciantes locais € em seu
comeércio atacadista e Maria atuava revendendo os produtos cultivados.
Em 1971, se casaram e juntos decidiram seguir o caminho na vida € no

empreendedorismo.

O primeiro empreendimento da familia

A familia aqui referida tem uma longa historia de empreendedo-
rismo. Inicialmente, seus integrantes comecaram cultivando seringueiras
em mata virgem. A partir dai, adaptaram o seu cultivo a procura do mer-
cado, buscando criar e vender produtos que atendessem as necessidades
dos consumidores. Essa adaptacao, baseada na lei da oferta e da procura,

fundamentou o crescimento da empresa e a prospeccao de novas opor-
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tunidades.

A Lei da Oferta e da Procura, um dos principios fundamentais da
economia moderna, foi mencionada pela primeira vez no século XVIII pelo
renomado filosofo e economista escocés Adam Smith (1723-1790). Essa lei
estabeleceu as bases para a compreensao de como os precos dos produtos
e servicos sao determinados em uma economia de mercado.

O comportamento de demanda por um produto pode ser influenciado
por varios fatores, como o poder aquisitivo da populacdo, impostos, fatores
climaticos, custos de producao, tecnologia, insumos e procura. Quando a
demanda por um produto ou servico excede a oferta disponivel, isso cria
uma situagcao em que os consumidores estao competindo pelos recursos
limitados. Nesse caso, os precos tendem a aumentar, pois os vendedores
podem aproveitar a alta demanda e aumentar seus lucros.

A Lei da Oferta e Procura foi originalmente utilizada para que familias
entrassem em negocios cujos produtos negociados eram muito procurados.
Ela também € usada para explicar o preco de muitos produtos e servicos
em todos os setores da economia. Ainda hoje, ela € usada para entender o
comportamento dos mercados e realizar projecoes sobre o futuro. A sequir,

representamos a semelhanca entre oferta e demanda no grafico.

| 223 (U voltar ao sumario )




Meu VizinHo EMPREENDEDOR

Grafico da oferta e demanda

Fonte: Criacdo propria dos autores

Quando a oferta de um produto ou servico € superior a busca, 0s
precos tendem a abaixar; ao contrario, quando a procura € maior do que a
oferta, os pre¢os costumam aumentar. Nossos personagens aproveitaram
esse principio para garantir a estabilidade de suas operacdes, combinando
as taxas de demanda e oferta de modo a obter um lucro ideal. Ao adminis-
trar seus negocios, dessa forma, a familia tem alcancado resultados solidos
e sustentaveis ao longo dos anos, sendo capaz de se adaptar as mudancas
no mercado e oferecer servicos de qualidade.

Com muito trabalho e dedicacédo, a familia aqui referida comecou
do zero e expandiu seus negocios em 1972. O jeans estava se tornando
uma grande tendéncia na década de 70, sendo assim a familia aproveitou
essa oportunidade, ingressando na costura e produc¢ao de pecas, mas isso

também trouxe desafios, ja que eles precisavam de recursos para a custo-
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mizacao de produtos e para atender as solicitacdes dos clientes. Por essa
razdo, depois de analisarem as possibilidades postas no seu horizonte,
eles decidiram mudar de negdcio, deixando assim de continuar a produ-

cao de Jeans.

Inclusao no setor de producao e venda de pastéis

Em 1974, a familia ingressou no negocio de feira-livre, com a pro-
ducdo e venda de pastéis. Incentivada por um parente do ramo e por meio
do feedback do mercado, mobilizou 0s recursos necessarios para comecar
0 negocio.

O pastel € uma iguaria simples, econémica, saborosa e popular.
Consumido quente, crocante, com uma generosa quantidade de recheio,
mesmo tendo um alto valor caldrico, conquistou um lugar de destaque no
Brasil e ganhou popularidade a partir da década de 60 como uma opcao
de alimentacdo rapida e acessivel. De acordo com o SEBRAE, o processo
para abrir uma pastelaria, assim como qualquer outra empresa, seguem as

etapas descritas abaixo:

Analise de mercado

O investimento no ramo de pastelaria requer avaliacdo das tendén-
cias dos consumidores, para explorar quais 0s principais produtos consumi-
dos e preferiveis deles, priorizando a qualidade e nao a quantidade. Outro
elemento de analise muito relevante refere-se ao mercado fornecedor que
deve manter o negdcio sustentavel. Abaixo estdo alguns dos principais fa-

tores a serem considerados para a escolha de um fornecedor:
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o Localidade e Distancia.
. Historico de indicacdes.
o Atributos e Qualidades.
o Capacidade de atender.
o Valor da Mercadoria.

J Prazo para entrega.

Oportunidades

Em relacdo ao quesito das oportunidades, particularmente ao mo-
mento em que vivemos de pos-pandemia, elas estao potencializadas nos

seguintes aspectos:

° Retorno do crescimento e desenvolvimento do mercado;
° Aumento do investimento em entretenimento;

° Nova lei trabalhista;

. Caracterizacao pelos servicos;

o Aumento das pessoas ausentes em seus lares atuando fora de

casa;

. Busca pelas pessoas por alimentacao fora do lar, em espacos

que proporcionam lazer, para suas familias.
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Ameacas

Como as forcas que instabilizam o negdcio, podem-se considerar as

seguintes ameacas:

. Inconstancia econémica e politica no pais;
. Poucas exigéncias para a entrada no mercado pasteleiro;
] Alta concorréncia agressiva;

o Pouca mao-de-obra e especializacdo no ramo.

Analise da Localizacao

A escolha da localizacao € um fator fundamental para o sucesso de
uma pastelaria. Ao decidir onde estabelecer o negocio, é importante con-
siderar a proximidade com locais de grande circulacdo de pessoas. Pre-
ferencialmente, pontos localizados em regides centrais de bairros podem

proporcionar um bom faturamento.

Exigéncias Legais e Especificas

Ao iniciar um empreendimento, o empreendedor deve estar ciente
das exigéncias legais e especificas relacionadas a abertura de uma empre-
sa. Existem diferentes formas de registro, como empreendedor individual
ou em um dos enquadramentos juridicos de sociedade. E essencial que o
empreendedor avalie cuidadosamente as opcoes disponiveis para deter-
minar qual se adequa melhor as suas expectativas e ao perfil do negocio

pretendido.
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Analise da Estrutura

A estrutura de uma pastelaria deve ser gerida em condicoes de or-
dem e higiene, abrangendo tanto o ambiente fisico quanto o pessoal € o
material utilizados. E importante ressaltar que a legislacdo de cada Estado
estabelece requisitos especificos para o funcionamento de estabelecimen-

tos dessa natureza, incluindo as instalacdes minimas necessarias.

Pessoal

A demanda de pessoal em uma pastelaria dependera da producao pre-
tendida pelo empreendedor. No entanto, ao abrir o negocio, € comum contar

com uma equipe enxuta para desempenhar as funcdes essenciais, tais como:

. Gerenciamento do negdcio (geralmente o proprietario);

° Controle de estoque, que fara as compras dos insumos e cui-

dara das atividades administrativas;

o Fabricacdo das massas e fritura dos pastéis (uma pessoa para

cada etapa).

Conforme o crescimento do negocio, a equipe de colaboradores pode

variar de acordo com a demanda.

Matéria-prima

A gestdo de estoque, embora deva ser eficiente e suficiente para

o adequado funcionamento da empresa, precisa contar com custo re-
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duzido de mao-de-obra para ndo causar impacto no capital de giro. A
falta de mercadorias pode gerar perda de uma venda ou desperdicio,
sendo essencial, reiteramos, 0 bom desempenho na gestao de estoques,
com foco no equilibrio entre oferta e demanda. Esse equilibrio deve
ser sistematicamente conferido, com base nos seguintes indicadores de
desempenho:

1. 0O giro dos estoques € um indicador que mede a eficiéncia na
gestao e utilizacdo do capital investido em estoques. Ele re-
presenta 0 numero de vezes que esse capital é recuperado por
meio das vendas em um periodo, geralmente em base anual.
Cobertura dos Estoques: indicacdo do periodo que o estoque,
em determinado momento, consegue cobrir as vendas futuras,

sem que haja suprimento.

2. Onivel de servico ao cliente € um indicador que avalia a capa-
cidade de uma empresa em atender as demandas dos clientes
de forma satisfatoria. Ele reflete o numero de oportunidades
de venda perdidas devido a falta de mercadoria em estoque ou

a incapacidade de fornecer o servico de forma agil.

Capital de Giro

O capital de giro desempenha um papel crucial na saude financeira
de uma empresa. Trata-se do montante de recursos financeiros que a em-
presa precisa manter disponivel para garantir a fluidez dos ciclos de caixa.
Em outras palavras, € uma quantia imobilizada no caixa da empresa desti-

nada a suportar as oscilacoes de caixa ao longo do tempo.
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A necessidade de capital de giro pode variar de acordo com alguns
fatores, como o prazo concedido aos clientes para pagamento e o prazo de
estocagem dos produtos. Quanto mais tempo os clientes tém para pagar e
quanto mais demorado € o ciclo de estocagem, maior sera a necessidade
de capital de giro do negocio. Essa quantia € essencial para cobrir despesas
operacionais, como pagamento de fornecedores, salarios e outras obriga-

coes financeiras.

Custos

A gestao de custos desempenha um papel fundamental na operacao
de uma empresa, permitindo uma precificacdo adequada dos produtos e
uma analise mais precisa da margem de lucro. Por meio desse processo de
diagnostico, € possivel compreender o custo real de manter a empresa em
funcionamento e identificar as possibilidades de lucro, existe dois tipos de

custos sendo eles:

. Custos Variaveis: aqueles que se alteram diretamente em rela-
cdo a quantidade produzida ou vendida, ou seja, eles aumen-
tam ou diminuem na mesma proporcdo. Esses custos estao
diretamente ligados a atividade da empresa e podem incluir
matérias-primas, mao-de-obra direta, embalagens, comissées
de vendas e outros gastos que variam de acordo com a produ-

¢do ou vendas.

o Custos Fixos: sao os gastos que permanecem constantes, in-
dependentemente de aumentos ou diminuicdes na quantidade

produzida e vendida. Eles fazem parte da estrutura do negocio
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e estdo relacionados a despesas essenciais para a operacao,
como aluguel do espaco fisico, salarios dos funcionarios ad-
ministrativos, despesas com servicos publicos, seguros e de-
preciacdo de equipamentos. Mesmo que a empresa nao esteja

produzindo ou vendendo, esses custos fixos persistem.

Assim com estas analises podemos dar inicio a analise de viabilidade
do negocio, com o intuito de tomar a melhor decisao e realizar a melhor

gestao.

Agregacao de Valor

Agregar valor a um produto envolve acoes que tornam o produto
mais atrativo para os clientes, destacando-se da concorréncia. Nao € su-
ficiente possuir itens que os concorrentes nao tém, € crucial possuir uma
vantagem competitiva, resultando na satisfacdo dos clientes. Dentro desse

cenario, a qualidade excepcional no atendimento € um elemento distintivo.

Divulgacao

Atualmente, divulgar em redes sociais € o que garante melhor viabili-
dade para 0 negocio, embora a divulgacao boca a boca seja a predominante
neste tipo de negocio aqui tratado.

O planejamento € a etapa mais importante no processo de abertura
do negocio, dessa forma, € possivel alcancar os objetivos pretendidos. Para
a pastelaria ser lucrativa, € preciso que ocorra economia de escala com a
producao e venda do produto, por seu preco unitario ser barato. O pastel

€ uma refeicdo rapida e barata, portanto, o ponto de venda deve garantir
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rapidez e eficiéncia no atendimento, estimulando o cliente a permanecer

consumindo cada vez mais.

Uniao dos Pasteleiros

A familia que protagoniza nossa historia comecou a atuar informal-
mente nas vendas de pastéis, mas encontrou desafios devido as regula-
mentacdes e leis que foram criadas para garantir a sequranca dos clientes.
A fiscalizacdo e restricOes excessivas impactavam diretamente o negocio.
Por isso, o0s pasteleiros da regido se uniram e deram origem a “Unido dos
Pasteleiros”. Essa unido lutou pela garantia dos direitos do setor, ajudando-

-0s a enfrentar as mudancas e outras dificuldades.

Gestao do Negécio

Lauro e Lilian, filhos do casal da familia aqui referida, cresceram aju-
dando no negocio da familia e aprendendo com os pais. Hoje, cada um tem
uma funcéo para ajudar no gerenciamento, fazendo com que a empresa
gire. Podemos observar, mesmo organicamente, uma estrutura estratégica
para a gestao, com responsabilidades bem definidas.

Maria € responsavel pelas funcées de folha de pagamento, contrata-
cao, dispensa, gerenciamento da folha de ponto e estrutura de pagamento
da empresa. Lauro cuida da gestao dos custos, compras e tributos, enquanto
Lilian, nossa empreendedora, é responsavel pela Gestao de Pessoas, Treina-
mentos e Vendas estratégicas. Com sua visao estratégica e empreendedora,
ela lidera o desenvolvimento da empresa, procurando sempre melhorar 0s

produtos e servicos oferecidos.
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Lilian, nossa vizinha empreendedora

Nascida no Brasil, em 1978, Lilian sempre foi motivada por seus pais
para se desenvolver e crescer como profissional. Porém, a jornada nao foi
sem desafios. Em 2004, a pastelaria da familia passou por instabilidades e
Lilian precisou se mudar para o Japdo. Com trabalho duro em uma fabri-
ca de pecas de carro no Japao, Lilian conseguiu enviar recursos aos seus
pais no Brasil para ajudar a pagar as despesas do negocio e da familia.
Para Lilian, foi um periodo de grande importancia na sua vida, pois trouxe
amplas experiéncias e muitos aprendizados. A partir dai, ela adquiriu um
novo olhar estratégico para o negocio. Apos retornar ao Brasil, ela assumiu
a linha de frente com a gestao de vendas e o gerenciamento da equipe, o
que fez com que o negocio voltasse a florescer. Hoje, Lilian € responsavel
pelo sucesso da pastelaria, que conta com uma equipe engajada e pronta
para atender os clientes. A dificuldade que enfrentou so fez com que ela
se tornasse ainda mais forte e resiliente, e hoje tudo isso se traduz em um
grande diferencial para o seu negocio.

Em 1949, o mestre da mitologia Joseph Campbell (1904-1987) criou
o conceito da “Jornada do Herdi", que descreve a aventura de um heréi que
tem algo a conquistar ou perder. Essa jornada comeca com a saida da zona
de conforto e se desenvolve a partir de desafios, provacoes e aventuras, que
Sao necessarias para que ele chegue ao seu destino. Lilian € um exemplo
disso. Ela enfrentou dificuldades e crises, passou por momentos dificeis e
precisou se reinventar. Por isso, optou por uma viagem para sua mudan-
ca e reestruturacao. Essa aventura permitiu a Lilian enfrentar seus medos,
descobrir seu potencial e conseguir o que ela desejava. A jornada foi dificil,
mas permitiu que ela buscasse o seu objetivo € a tornasse uma pessoa me-
lhor. Ela mostrou que, com dedicacédo, € possivel superar os desafios e as

adversidades da vida.
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Jornada do Heroi

Fonte: Expert Digital

Lilian trouxe uma cultura inovadora do Japdo para a fabrica na qual
trabalhava. Essa cultura é conhecida como Kaizen e 5S, e surgiu apos a
Segunda Guerra Mundial, quando muitas empresas japonesas comecaram
a aplicar principios que foram agrupados sob o termo Kaizen e Gestdo da
Qualidade Total. Com o passar dos anos, esses principios se espalharam
por todo 0 mundo e foram incorporados as diversas areas, nao apenas na
produtividade. Hoje em dia, o Kaizen € utilizado em empresas de todos 0s

tamanhos e diversas areas, desde saude, educacdo e negocios. Ele se baseia
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na melhoria continua e incentiva a adocdo de praticas eficazes, que geram

resultados visiveis e melhoram a qualidade dos processos.

Um pouco sobre o Kaizen

O Kaizen ¢ uma filosofia que tem sido adotada em empresas em todo
o mundo, principalmente na Asia. Essa abordagem incentiva a melhoria
continua do processo de producdo e gestao de negocios. A Toyota foi uma
das empresas pioneiras em implementar o Kaizen, o que lhe permitiu au-
mentar o nivel de produtividade e reduzir os custos operacionais.

O controller da empresa desempenha um papel importante na im-
plementacdo do Kaizen, pois € ele quem tem a capacidade de identificar
0s pontos nos quais sao necessarias obtencdes de melhorias financeiras.
Assim, a melhoria continua se torna mais facil, pois a equipe tem mais
informacdes sobre como aumentar a receita da empresa. Por sua vez, os
ganhos podem ser compartilhados em toda a empresa, o que acaba criando
um circulo virtuoso de eficiéncia.

Principais beneficios da filosofia de gestao Kaizen:

] Qualidade constante e melhoria continua;
. Minimizar os custos;

. Engajamento e satisfacao dos clientes;

o Seguranca na producao;

o Aumento na produtividade na gestao.
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A filosofia Kaizen, que preconiza a melhoria continua nas empresas,
traz consigo o beneficio do aumento da produtividade ao sequir a maxima
de “fazer mais, com menos" Para que a metodologia do Kaizen seja efetiva,
¢ fundamental contar com a participacdo de todos os colaboradores. A im-
plementacdo do Kaizen geralmente ocorre em trés etapas: antes, durante e
depois do projeto. Dessa forma, € possivel alcancar resultados significativos
e duradouros na busca por processos mais eficientes e produtivos.

A metodologia dos 5S € frequentemente aplicada por muitas empre-
sas asiaticas modernas, complementando a filosofia Kaizen. Essa metodo-
logia teve origem no Japdo apos a Sequnda Guerra Mundial, com o objetivo
de revitalizar o pais, que estava devastado pelos conflitos e também pela
bomba atémica. Como resultado, o 5S foi incorporado ao ambiente de pro-
ducdo juntamente com o Sistema Toyota de Producéo, que foi uma nova
abordagem administrativa idealizada por Eiji Toyota e implementada por
Taichii Ohno na fabrica da Toyota, apos uma série de estudos sobre o mo-

delo americano de producdo. A sigla 55 tem o seguinte significado:

SEIRI — Senso de Utilizagcao

o SEITON — Senso de Ordenacao
o SEISOU- Senso de Limpeza

o SEIKETSU — Senso de Saude

o SHITSUKE - Senso de Autodisciplina
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O diagrama abaixo esclarece a metodologia 5S:

Fluxo 5S

Fonte: Smart Consultoria AJR

Aplicando essa metodologia, Lilian transformou o 55 em filosofia e
cada S fez parte dos seus valores dentro da pastelaria, trazendo um impacto

iImenso para 0 seu negocio e tendo uma otima resposta do mercado.

O segredo para o éxito do seu negocio

Com 40 anos de atuacao, a familia de Lilian passou por muitos pro-
blemas que foram essenciais para a construcao do negécio. Quando per-

guntado a ela qual seria o segredo por tras de uma pastelaria sempre cheia
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e com clientes leais, ela diz "Pessoas! O segredo esta no atendimento de
qualidade, é o diferencial, e para ter esse atendimento, a base € o tratamen-
to e treinamento de sua equipe, que reflete diretamente no atendimento
ao cliente” A frente das vendas, Lilian assumiu a estratégia de melhorar o
seu produto cada vez mais com o ciclo continuo de melhoria, aplicando o
PDCA, ao invés de quantificar e aumentar o portfélio. Ela percebeu que nes-
se ramo de negocio as pessoas querem qualidade e atendimento especial.

O ciclo continuo de melhoria da qualidade, conhecido como PDCA
(Plan-Do-Check-Act), teve origem nos Estados Unidos na década de 1920,
criado pelo estatistico americano Walter Andrew Shewhart (1891-1967).
Inicialmente, era chamado de ciclo de Shewhart e era composto por apenas
trés passos que eram repetidos continuamente: especificacdo, producao e
inspecao.

Em 1951, William Edwards Deming (1900-1993) percebeu a necessi-
dade de adicionar um passo adicional a esse ciclo, resultando na cria¢do da
“Roda de Deming" A roda era composta por quatro etapas repetidas de for-
ma continua: especificacao, producado, colocacao no mercado e reprojetar.

Ao longo dos anos, o ciclo PDCA passou por varias evolucoes e re-
finamentos. Hoje em dia, ele ¢ amplamente reconhecido como uma ferra-

menta de melhoria continua e € composto pelas sequintes etapas:

P (do inglés Plan) = Planejamento
D (do inglés Do) = Execucéo

C (do inglés Check) = Verificacao
A (do inglés Act) = Atuar/Agir
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Ciclo PDCA

Fonte: ABCSAFETY Consultoria Empresarial

Além de utilizar o 5S, Lilian foca nessas quatro acdes para manter
seu produto em melhoria continua, ou seja, sao rotinas de qualidade que
transformam seu pastel em um dos melhores de Sdo Paulo, cada dia me-
lhorando mais.

Lilian tem uma abordagem equilibrada de lideranca, aplicando os
principios da lideranca servidora e situacional. Ela entende que nao é sufi-
ciente seguir apenas uma técnica de lideranga, mas sim determinar qual € a
melhor ferramenta para usar, dependendo da pessoa e da situacdo. Com os
novos funcionarios, ela aplica lideranca autocratica, passando com o tempo
a delegar funcdes com mais responsabilidade. Quando conflitos surgem, ela
€ imparcial no tratamento, criando solucdes neutras com empatia.

Quanto a teoria da lideranca situacional, Hersey e Blanchard (1986)

a criaram baseados na lideranca servidora. O lider situacional se destaca
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por ser agil e versatil, adaptando o seu estilo de lideranca (autocratico,
democratico ou liberal) de acordo com as circunstancias. Essa abordagem é
extremamente util em momentos de crise, sendo a lideranca, nesses casos,
fundamental.

Segundo Lilian, a principal importancia na gestao de pessoas ¢ a em-
patia e a inteligéncia emocional que sao teorias amplamente divulgadas
nos tempos atuais. O termo “inteligéncia emocional” foi criado por Daniel
Goleman na década de 90, quando ele lancou seu livro de grande sucesso,
intitulado Inteligéncia Emocional - A teoria revoluciondria que redefine o
que é ser inteligente. Na época, essa obra foi considerada revolucionaria.

Segundo Goleman, as emocdes sao contagiosas, algo que todos nos
sabemos por experiéncia propria. Apos desfrutar de um bom café com um
amigo, geralmente nos sentimos bem. Por outro lado, quando nos depa-
ramos com um atendente rude em uma loja, € comum nos sentirmos mal.
Essa observacao destaca a influéncia que as emocdes tém sobre nds e a
importancia de compreendé-|as.

A empatia esta ligada a inteligéncia emocional. Trata-se da habili-
dade de se colocar no lugar do outro, compreendendo e compartilhando
suas emocoes e perspectivas. A empatia nos permite estabelecer cone-
xdes mais profundas com as pessoas ao nosso redor, cultivar relaciona-
mentos saudaveis e lidar de maneira mais eficaz com conflitos e desafios
interpessoais.

Ambas as teorias tém impacto significativo em diversos aspectos da
vida, incluindo relacionamentos pessoais, ambiente de trabalho, lideranca
e bem-estar emocional. A compreensao e o desenvolvimento da empatia e
da inteligéncia emocional podem promover um maior autoconhecimento,
autogerenciamento emocional e melhorias na comunicacdo e na resolucao

de problemas.
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Com o avanco dos estudos sobre esses temas e sua aplicacao pratica,
a empatia e a inteligéncia emocional tém se tornado cada vez mais relevan-
tes para promover a compreensao e a harmonia nas interagées humanas.

Essa citacdo reflete muito a visdo a respeito de Gestao de Pessoas
de Lilian. Quando perguntada sobre sua melhor capacidade como lider,
ela respondeu: "Habilidade de ter foco no meu negoécio”. Ela ressalta que €
apaixonada pelo seu produto, e ndo trocaria seu pastel por nada. Ela mes-
ma experimenta seu produto para aprimorar a qualidade e ressalta: "Nao
comparo meu pastel com outro, comparo meu pastel com o meu pastel,
olhando para dentro conseguimos entender o que melhorar”.

O respeito € um dos mais importantes principios da filosofia de Li-
lian. Ela acredita que, ao compreender a unicidade de cada pessoa e todas
as suas particularidades, o respeito deve ser a prioridade. Essa premissa €
discutida em profundidade pelo autor James C. Hunter (2004) em seu livro
0 Monge e o Executivo. Nesse livro, Hunter desenha alguns pontos funda-
mentais para se tornar um lider eficaz. Ele afirma que o respeito nao € algo
que voce simplesmente ganha quando se torna um lider, mas sim algo que
deve ser conquistado.

Alideranca € conquistada, sequndo Hunter, com:

o Altruismo: refere-se a disposicao de atender as necessidades
das pessoas, colocando o bem-estar dos outros em primeiro

lugar.

° Honestidade: significa agir de forma sincera e integra, evitan-

do enganar ou manipular os outros.

o Compromisso: envolve ser fiel as escolhas e responsabilidades

assumidas, demonstrando dedicacdo e perseveranca.
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. Paciéncia: demonstrar paciéncia € exercer autocontrole e tole-

rancia diante de situacdes desafiadoras ou demoradas.

] Gentileza: trata-se de tratar os outros com cortesia, respeito e

consideracao, criando um ambiente harmonioso e acolhedor.

o Humildade: implica reconhecer a importancia dos outros e
mostrar respeito, evitando o orgulho, a arrogancia e a preten-

Sao.

o Perdao: significa deixar de lado os ressentimentos e buscar a
reconciliacao, promovendo a paz interior e o bem-estar emo-

cional.

. Desprendimento: € a demonstracao de auséncia de apego ex-
cessivo a bens materiais ou egoismo, valorizando mais as rela-

coes e o compartilhamento.

Lilian sempre aceita feedbacks de sua equipe, seja de membros no-
VOS 0u antigos, pois sabe que seu negocio evoluira com eles. Ela opta por
transformar sua equipe em autogerenciaveis usando o principio do empo-
deramento. Mas o que ¢ Empoderamento?

O empoderamento € o processo de liberar o poder interno, o volun-
tario que atua em cada um, o poder que existe nas pessoas, seu conhe-
cimento, experiéncia e motivacao. Para o empoderamento ter sucesso, €
necessaria uma mudanca de atitude, que deve comecar no coracao de cada
lider. Aplicando o empoderamento, cria-se um ambiente organizacional que
libera o conhecimento, a experiéncia e a motivacao dos colaboradores. Com
ISSO, as pessoas podem usar seu talento e criatividade para contribuir com

o0 crescimento da empresa.
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Para Ken Blanchard existem duas culturas, do empoderamento e hie-

rarquizada:
Tabela Hierarquia e Empoderamento
Hierarquia Empoderamento

Planejamento Visao
Comando e Controle Parceria para desempenho
Monitoramento Automonitoramento
Responsabilidade Individual Responsabilidade em equipe
Estrutura Piramidal Estrutura Multifuncionais
Processos e Fluxos Projetos
Gestores Lideres
Conformidade Discernimento

Fonte: Adaptado do livro Lideranca de alto desempenho

Ken Blanchard afirma que a divisao que se observava ha tempos,
entre o superior e o subordinado, nao € mais de grande utilidade e isso
faz todo sentido quando observamos Lilian trabalhar com sua equipe. Na
verdade, essa divisdo mencionada trabalha na contraméo do sucesso. O
sucesso depende da integracdo de esforcos individuais da equipe.

Existe um conceito que € abordado no livro Conversas Decisivas dos
autores Kerry, Joseph, Ron e Al que se refere a comunicacdo aberta, pois
quando a comunicacao € fluida a equipe tende a colaborar e a se expressar
mais. Quando um lider ndo aceita os feedbacks de sua equipe, ele esta, de

certa forma, "matando o mensageiro”, uma vez que, com isso, 0s membros
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da equipe acabam se sentindo intimidados e ndo compartilham mais suas
informacoes, deixando assim a lideranca cega. Por isso, € vital que um lider
tenha a capacidade de ouvir o que a equipe tem a dizer, pois quanto mais
informacoes, melhor serdo as decisdes, porque todos participam e contri-
buem. Contudo, para que isso seja possivel, &€ necessario que o lider crie um
ambiente de confianca e seguranca, no qual 0s membros da equipe possam
falar livremente e expressar suas opiniées sem medo de represalias. Com
isso, as informacdes ficarao fluidas, e todos poderdo contribuir para as de-
cisoes de uma forma mais assertiva.

A autora Robin destaca em seu livro sobre Comportamento Organi-
zacional que a comunicacao € uma parte fundamental da tomada de de-
cisao, pois oferece informacdes valiosas para os executivos e empreende-
dores. Essas informacdes ajudam a identificar e avaliar possiveis solucdes.
Além disso, Robin também acredita que a administracdo transparente ajuda
a melhorar os resultados da empresa, pois incentiva os funcionarios a pen-
sarem e se comportarem como donos. Com isso, € possivel que os colabo-
radores recebam informacdes que normalmente sao restritas a executivos e
chefes, para que entendam melhor como seus trabalhos estdo impactando
0 rumo da empresa.

Lilian € uma empresaria comprometida com o atendimento ao clien-
te. Esforca-se para oferecer o melhor em exceléncia e servico a ele. Ela
tem uma grande habilidade em Marketing Boca a Boca, que é uma das
principais competéncias do seu negocio. Essa ferramenta ajuda a construir
uma imagem positiva para o produto, porque os clientes passam a divulgar
o nome do produto entre amigos, colegas e até nas redes sociais. O aten-
dimento oferecido por Lilian também possui um tratamento especial, com
promocoes e brindes que fidelizam os clientes, aumentando ainda mais o

interesse por seu produto.
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Com a presenca de Lilian no meio da equipe, fica clara a importancia
da empatia e da conexao entre ela e os consumidores. Suas habilidades
gerenciais permitem que uma relacdo de confianca e respeito seja estabele-
cida entre o empreendedor e os clientes. Essa relacao é extremamente util,
pois permite que a equipe entenda melhor as necessidades e expectativas
dos consumidores, o que possibilita a tomada de decisdes mais acertadas.
Além disso, as informacdes obtidas dessa interacdo sao fundamentais para
que a empresa possa sempre se aprimorar e oferecer servicos cada vez mais

satisfatorios.

"Os limites s6 existem se vocé os deixar existir.”

Goku, heroi do anime japonés Dragon Ball,
protagonista favorito de Lilian
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VONTADE E REALIZACAO:
EDNA TEIXEIRA
(INSTITUTO DE BELEZA)

Ana Cristina da Cruz Ferreira

Introducao

Edna ¢ um ser comum como todos noés. Todos temos semelhancas
humanas, mas também temos diferencas, singularidades e particularidades.
Até aqui, nenhuma novidade. Mas o que a torna especial e, ao mesmo, o
que ela tem em comum com outros empreendedores de sucesso?

Queremos responder a esses questionamentos de uma forma real,
instrutiva e emocionante. Sim, emocionante, porque a histéria empreende-
dora de Edna € incrivelmente emocionante.

O empreendedorismo nao € toda a vida de Edna, embora durante
a leitura seja possivel notar o quanto ele ¢ organico em sua existéncia. E
uma parte da sua jornada. Edna tem uma historia familiar, existencial e
social que, revelada durante a entrevista realizada com ela, nos encantou.

Sua vida tem sido pautada por lutas, crescimento e superacao, pautas que
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também se confirmam na sua condicdo de empreendedora.

Contaremos aqui essa trajetoria de forma singela e clara, até porque
nao conseguiriamos corresponder em palavras ao que ouvimos da vida de
nossa personagem. Mas tentaremos apresentar ao leitor os aspectos que

nos marcaram nos relatos de Edna que, certamente, Ihe impressionarao.

Nascimento

Em julho de 1986, a Cidade de Vitéria da Conquista, no Estado da
Bahia, recebia Edna Teixeira, mulher que se tornou determinada e resiliente
e que contribuiria ndo s6 com os empreendimentos econdmicos em sua
cidade, mas que também facilitaria a construcdo social e profissional de

outras mulheres que viviam no seu entorno.

Sobre Vitéria da Conquista

Vitoria da Conquista € a terceira maior cidade do Estado da Bahia,
ficando atras apenas de Salvador e Feira de Santana. Também € a quinta
maior do interior do Nordeste.

Fundada em 1840, tendo, portanto, mais de 180 anos de existéncia,
comportando uma populacao de 343.643 de habitantes, a cidade se destaca
pelo seu setor de comeércio, responsavel por mais de 50% do PIB da cidade.
Um setor, alias, eficiente que contribui de forma consideravel para o de-
senvolvimento e crescimento local, bem como das cidades circunvizinhas.

A cidade se posiciona como a sexta maior economia da Bahia, com
2,4% de participacao do PIB estadual.

E muito facil perceber que Edna tem a cara de Vitdria e Vitoria tem a

cara de Edna. Uma completa a outra.
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Histéria empreendedora

A Historia empreendedora de Edna tem como marco inicial as suas
raizes de origem. O pai tinha plantacao de mandioca e a mae fazia a goma
do tubérculo.

Muito jovem, Edna fazia bicos em um saldo de beleza e como o desejo
de empreender ja aflorava em seu dia a dia, ela oferecia os produtos dos
seus pais para os clientes daquele salao.

Por essa iniciativa, Edna desenvolveu em seus proprios pais a vontade
de ganhar seu dinheiro suado pelo trabalho de suas proprias maos e, para
além da independéncia financeira, conseguiu incluir sua familia no seu pro-

prio despertar empreendedor.

Caracteristicas empreendedoras

0 psicologo David McClelland (1972) divulgou um estudo sobre dez
caracteristicas comportamentais empreendedoras. Essas caracteristicas
também sdo conhecidas pelas siglas CCEs. Vamos exemplificar como, desde
entdo, McClelland (1972) ja classificava aquilo que Edna viria a manifestar
algumas décadas depois.

Todas as caracteristicas classificadas pelo autor citado, podemos di-
zer que estdo presentes na nossa personagem, certamente umas mais for-

tes que outras. Sendo, vejamos:
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1 — Busca de Oportunidade e Iniciativa

Naturalmente empreendedora, Edna, desde a adolescéncia, buscava
oportunidades para ela mesma e para sua familia. Como falamos ante-
riormente, ela sempre viu potencial na producdo de goma de tapioca que
sua mae fazia com a mandioca que seu pai plantava. Nesse periodo, Edna
trabalhava como manicure em um saldao de beleza, mas ja sabia, sequndo
suas palavras, que era crucial dar o "pontapé inicial” para comecar o desen-
volvimento do seu plano de negdcio. Edna ja tinha convicgdo que seria uma
empreendedora de sucesso, entdo apenas precisou comegar a agir.

Ou seja, aprender, estudar, se desenvolver e fazer de algumas pedras,
pontes para construir seu castelo. Durante o tempo em que trabalhou no
saldo, Edna nao quis apenas continuar com a funcao de manicure, ela nos
relata que dentro da profissao foi crescendo e se desenvolvendo. “E como
se eu mesma fosse me promovendo, eu ia aprendendo a profissao den-
tro do espago e eu me via ndo s6 fazendo unha, como também dando

um passo adiante na area do cabelo”, conta.
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Com o passar do tempo, Edna sentiu o desejo de ter o seu proprio
saldo. A pessoa para qual ela trabalhava decidiu mudar de cidade e fez a
proposta de venda do seu saldo para Edna, e ela mais que prontamente
aceitou a oferta, porque entendeu que estava diante dela uma oportunida-
de de comecar a empreender.

Edna, além de aceitar essa oportunidade, ja havia comecado a se pre-
parar realizando cursos na area da beleza, antecipando-se ao que estava
por vir, e quando a oportunidade chegou, ela estava preparada para come-

car sua incrivel jornada empreendedora.

2 — Persisténcia

A persisténcia é uma das caracteristicas que McClelland (1972) de-
finiu como comum entre os empreendedores. Ele diz que empreendedores
de sucesso enfrentam obstaculos de forma decidida sem se deixar abalar
pelas falhas e problemas que fazem parte da jornada, mas que podem ser

superados. Edna retrata isso em sua trajetoria. O salao no qual ela iniciou
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sua trajetoria, atuava apenas aos finais de semana, nos demais dias da se-
mana, ela ia ao encontro de suas clientes para atendimento em domicilio.
Nao havia hipoteses para uma pessoa como Edna conseguir ficar inativa,
sem insistir em seu aperfeicoamento e crescimento.

Além disso, enquanto estava no saldo, recebia encomendas daquela
goma de tapioca de que ja falamos aqui. Assim, estimulava em seu pai a
vontade de continuar plantando e em sua mae a vontade de fazer a goma.
Resumindo, Edna além de prestar servicos, vendia produtos e aquela sua
desenvoltura em lidar com diversificados clientes e segmentos, fez com que
ela sentisse a necessidade de fazer mais cursos e, desse modo, preparar-se
para lidar com o projeto incrivel que estava desenvolvendo. Projeto esse
que, além de ser um negocio de sucesso, tornar-se-ia, mais a frente, um
método para estimular outras mulheres empreendedoras.

Definitivamente esse movimento de persisténcia de Edna foi um di-
visor de aguas ndo somente em sua vida, mas também na vida de diversas
mulheres que tanto trabalharam — e trabalham — com ela, e ainda na vida
de suas clientes, principalmente naquelas das quais ela tornou-se forma-

dora e mentora.
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3 - Correr Riscos Calculados

Edna estabeleceu seu saldao, empregou outras mulheres e comecou
a disponibilizar diversos servicos na area da beleza. Foi um processo longo
e houve diversas dificuldades, sendo que em alguns momentos ela julgou
que talvez ndo daria certo. Mas ndo desistiu. Enfrentou problemas relacio-
nados a custos, pouca estrutura, escassez de recursos e ferramentas.

Enfrentou problemas pessoais durante esse processo de empreender,
e mesmo parecendo cliché, vamos dizer: Edna € e foi muito batalhadora.

Depois de vencido os obstaculos, ela decidiu que ndo queria ape-
nas seguir com a area de beleza, embora seja completamente apaixonada
por ela, Edna vislumbrou um novo potencial que seria promissor, mas que
também exigiria muita cautela para implementar. Ela sabia que seria de-
safiador incluir mais um servico em sua cartela, mesmo assim, percebera
um mercado receptivo e até carente de ofertas. Foi entdo que uniu ao seu
empreendimento de sucesso uma academia de ensino.

Para isso, Edna analisou os riscos de fazer tal empenho e conseguira
concluir que para aquele momento e para a sua atuacao, essas formacoes
guardavam muita intimidade consigo propria, € que, para além de ser uma
nova forma de prosperar em sua jornada, também seria fonte de prosperi-

dade para outras pessoas.
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4 - Exigéncia de Qualidade e Eficiéncia

O empreendedor que porta essa caracteristica tem disposicédo e incli-
nacao para sempre fazer mais e melhor. Ele busca melhorar continuamente
seu negocio e seus produtos para que isso satisfaca e exceda as expectati-
vas dos clientes. Ele também cuida do bem-estar da sua equipe e clientes
criando procedimentos para cumprir prazos e manter padrdes de qualidade.

Edna tem esse perfil empreendedor, demasiadamente preocupada
em formar a si mesma e a sua equipe. Acumula varios cursos em sua area
de atuacdo e, para além disso, como dissemos, desenvolveu uma academia
de ensino para que pratica e teoria sejam os pilares do seu negocio.

Edna desenvolveu métodos para prestar um servico de exceléncia e
de qualidade. Estudou e estuda quase que incansavelmente para se manter
atualizada no mercado, para estar sempre um passo a frente da concorrén-
cia e para manter seus clientes encantados com a magica que faz com suas
proprias maos.

Suas colaboradoras atestam que a sua organizacao e a sua busca por
resultados, tornam o ambiente de trabalho produtivo, prospero e eficaz.
Elas também compreendem que a formacao e o aperfeicoamento das téc-
nicas utilizadas para o desenvolvimento do trabalho sao de extrema impor-

tancia para cativar e fidelizar os clientes.
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5 - Comprometimento

McClelland (1972) afirmou que o empreendedor de sucesso se com-
promete com o cliente, os socios e com os fornecedores. Explica o autor
que esse empreendedor assume como sua responsabilidade pessoal todos
0s acontecimentos e resultados no seu dia a dia e da empresa.

Com mais de 15 anos de jornada empreendedora, Edna expressa esse

comprometimento com todos a sua volta:

“Dentro dessa carreira, eu consegui entender que nao so exis-
tia um profissional técnico, eu vim descobrindo ao longo de
muitos estudos e cursos que existe dentro de mim nao soé
uma profissional cabelereira, existe uma profissional pessoa,
uma profissional que se relaciona muito bem com os outros,
que consegue resolver os conflitos dentro da empresa, que
consegue fazer uma equipe entender que ela também precisa

crescer.”

Edna entendeu que, para além da técnica, ela precisava investir em

atendimento, na equipe e no relacionamento entre as pessoas dentro da
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empresa e, também, com os clientes. Isso se comprova, estando presente
em seu saldo, onde ha um clima organizacional estavel, com clientes que
participam do atendimento a ele proprio, e, ainda, sua academia de ensino
funcionando de forma intensa e articulada.

Edna nao desiste de viver em constante busca por melhorias e qua-
lidade que a fazem referéncia entre seus clientes, colaboradores e fornece-
dores.

6 — Busca de Informacdes

Para se manter atualizado e cada vez mais capacitado, um empreen-
dedor de sucesso precisa compreender a importancia de se buscar e con-
sultar especialistas.

Correndo o risco de sermos redundantes nessa narrativa, Edna, para
além de fazer diversos cursos e viver em busca de novidades agregadoras
para o seu negocio, também decidiu trazer todo o conhecimento possivel
para bem perto de si, dentro de seu saldao, com vistas ao seu crescimento
pessoal, mas, em especial, ao crescimento coletivo, alias, estimular o cresci-

mento e o desenvolvimento coletivo € a corda do coracado de Edna.

| 256 (U voltar ao sumario )




Meu VizinHo EMPREENDEDOR

7 - Estabelecimento de Metas

Conforme mais uma caracteristica definida por McClelland (1972), é
de extrema importancia o empreendedor saber definir seus proprios obje-
tivos e adapta-los quando necessario, bem como ter foco em estabelecer
metas concretas e mensuraveis de longo e de curto prazo.

Desde os seus primeiros passos como empreendedora, Edna ja defi-
nia seus proprios objetivos. La no saldao em que comecou a trabalhar como
manicure, ela idealizava seu proprio saldo, e mesmo se ndo tivesse aconte-
cido a mudanca de cidade de sua primeira empregadora, Edna ja tinha seu
plano B, que era montar o seu saldo no quintal de sua propria casa.

Edna olhou 14 na frente, mas ndo ficou apenas no sonho, ela agiu
com determinacao na realizacao dos seus objetivos.

Hoje, Edna consegue olhar para tras e saber onde estava, olhar o
presente e reconhecer o lugar em que esta e, principalmente, olhar para o

futuro e saber aonde quer chegar.
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8 - Planejamento e Monitoramento Sistematicos

David McClelland (1972), afirma que essa caracteristica se relaciona
com a anterior, porque nao basta definir metas concretas, também é impor-
tante planejar e fazer o acompanhamento sistematico do empreendimento,
para se atingir as metas propostas. Edna compreendeu a importancia dessa
caracteristica quando resolveu formalizar o seu negocio, em face da cons-
tatacdo de que a informalidade a fazia perder dinheiro ao nao ter controle
de entradas, saidas, custos, despesas etc.

Além da formalizagdo, Edna procurou uma consultoria para Ihe aju-
dar em assuntos burocraticos, € com o passar do tempo, além de estabele-
cer metas, ela comecou a mensura-las e ter uma visao clara de como estava

seu processo de faturamento.
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9 - Persuasao e Networking

Todo empreendedor de sucesso sabe que nao esta sozinho e que
pessoas sao chaves para abrir portas, conclui David MacClelland (1972). O
autor também afirma que se deve ter sempre uma rede de contatos e de
comunicacao persuasiva, pois como todo projeto nasce de uma ideia, tendo
essa rede de relacdes, o empreendedor tera oportunidades de convencer
pessoas a ajuda-lo na sua realizacao.

Edna mostrou essa caracteristica bem cedo. Ainda na adolescéncia,
enquanto trabalhava como manicure no salao, ela conquistava suas clien-
tes propondo atendimento em domicilio, fidelizando esses clientes que, no
futuro, tornar-se-iam frequentadores de seu saldo. Além disso, conforme
ja narrado aqui, ela também vendia os produtos dos seus pais para esses
clientes. Com essas caracteristicas comunicativas, ela conquistou a con-
flanca da dona do saldo, que ndo teve duvidas em Ihe passar o bastdo. Ela
sabia que Edna tinha conquistado a confianca da clientela e que a qualida-
de do atendimento continuaria e até cresceria.

Edna também buscou ampliar o seu relacionamento com saldes nas

proximidades, com fornecedores e com suas alunas.
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Portanto, nossa personagem atribui importancia ao relacionamento
com todos, ndo apenas com aqueles que Ihe propiciam beneficios, mas,
também, com aqueles por ela beneficiados. Resumindo, com Edna todo

mundo ganha.

10 - Independéncia e Autoconfianca

Esta julgamos ser a caracteristica mais significativa das descritas por
David McClelland (1972), faceta que Edna exibe com exuberéancia.

O autor diz que empreendedores de sucesso sempre buscam auto-
nomia em relacdo as normas e procedimentos para alcancar resultados,
eles confiam em suas ideias e em suas capacidades. Por isso abrimos o item
afirmando que essa caracteristica Edna a tem em abundancia.

Com muito esforco, lutas e desafios, ela conquistou sua independén-
cia enquanto empreendedora, consequiu estimular e fazer prosperar tanto
0 seu proprio negocio, quanto o pequeno negocio de seus pais. Depois de
muita insisténcia de Edna, seus pais entenderam que suas atividades po-

deriam ser um meio para ajudar a prosperidade da familia, entdo, no ritmo
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deles, continuaram com a producdo da mandioca e a venda da goma nas
feirinhas da cidade. Isso foi formidavel!

Edna também estimulou sua comunidade a fazer parte desse proces-
so de crescimento, gerando empregos, realizando formacées e sendo um
nitido exemplo de empreendedorismo eficaz.

Ela conseguiu consolidar em uma unica historia, a sua historia, as
caracteristicas fundamentais para ser um empreendedor de sucesso.

Se David McClelland (1917- 1998) vivo fosse e tivesse contato com
essa historia, sequramente ele se alegraria por ver sua caracterizacao tao
bem praticada por Edna. Se se encontrassem, ambos se olhariam como ve-
lhos conhecidos, afinal, dois mentores de sucesso sempre se reconhecem.

Concluimos com uma fala de Edna:

"Medo ¢é isso, ele te tira dos maiores sucessos da vida, vocé
tem que encara-los, vocé esta aqui para isso, vocé veio porque
vocé sabe que € capaz. 0 medo ndo pode ser mais forte que
vocé, e errar todo mundo erra, porque o perfeito ndo existe e
muitas pessoas se frustram por querer o perfeito sempre e a

gente tem que aprender a lidar com isso”
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A arte de empreender na economia

criativa: Pensar, Compreender e Agir

Hoje vivenciamos um mundo modificado pelas
tecnologias onde novas carreiras estao surgindo a
cada instante. Com isso, as instituicées de ensino
se renovam, constantemente, para formar alunos
empreendedores e profissionais para o futuro. Con-
siderar que futuro € agora, o futuro é hoje, plante

a semente para colher a oportunidade, o resultado.

Evoluir, ser competitivo, obter perspectivas e vencer as diferencas. Esses
aspectos passaram a ser inevitaveis no mundo contemporaneo. Uma nova forma
de garantir ao jovem um ensino que lhe dé autonomia e empregabilidade.

Empreendedorismo é o resultado do aprendizado informal (pratico) e o for-
mal (teoria), pois o conhecimento pleno vem da conjugacgdo equilibrada destes
dois aprendizados. Assim, chegamos na economia criativa, sendo a economia uma
ciéncia e a criatividade outra.

No capitulo 1, a importancia do saber para empreender. Empreender é
buscar o novo e resolver problemas na sociedade. Empreender € trazer o belo e
também o util, € encantar. Em sintese, empreendedorismo ¢ combinar arte com
ciéncia e com o conhecimento. E o que objetiva o estudo "empreender na eco-
nomia criativa: o processo de combinar arte com conhecimento” apresentado
pelos autores Leila Rabello e Miguel Arab.

Busca-se entender em tempos hiperconectados de como € feita a utilizacdo do
empreendedorismo para ascender jovens nas profissoes do futuro, bem como, a apli-
cacao da economia criativa como suporte para desenvolver a criatividade na formacao
do aluno. Neste sentido o capitulo 2 “"empreendedorismo na educagdo superior:
como formar criativos na era digital” aponta para a importancia do empreen-
dedorismo no ensino superior” de autoria de Patricia Cardim e Flavia Rodrigues.

Discutir as origens, os desafios e perspectivas no papel das escolas de nego-
cio na formacéo da cultura empreendedora, bem como, a necessidade de que este
empreendedor tenha um olhar para o futuro é o intuito do autor Yuri Cunha, no
capitulo 3, “escolas de negocios, empreendedorismo e o olhar para o futuro”.
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Com a compreensao de que a compra guiada tem grande impacto no con-
sumo e na imagem pessoal, as autoras Jessica Lopes e Jo Souza, no capitulo 4,
“empreender como personal shopper: a importancia da curadoria na compra
guiada com o consumidor” destaca o papel do profissional Personal Shopper,
como um empreendedor personalissimo, ou seja, 0 qual proporciona uma curado-
ria de estilo e torna a escolha o processo de compra.

Entender sobre a relacdo entre empreendedorismo e a comunicacao, € a im-
portancia que a comunicacao exerce nessa relacdo € a reflexdo trazida pelos os au-
tores, Luciana Antunes e Renato Teixeira, no capitulo 5, intitulado "comunicacdo
no empreendedorismo: novas perspectivas de comunicagao corporativa”

A modernidade liquida é um fato, e 0 mundo esta a cada dia mais exigente,
mais conectado ¢ o que destaca o autor Rodrigo Lima de Amorim, no capitulo
6 "empreender na modernidade liquida: nada se cria tudo se transforma".

Estudar o papel dos individuos no campo do empreendedorismo, por in-
termédio do filme "A Felicidade ndo se Compra”, producao de 1946, dirigida pelo
cineasta Frank Capra, ¢ o que objetiva Sidney Ferreira Leite, no capitulo 7, com
o estudo “como seria 0 mundo sem vocé? Individuos fazem a diferenca: uma
analise de a felicidade nio se compra”.

Um convite especial para uma jornada criativa e empreendedorismo com
a sua propria histéria é o que sugere o capitulo 8, intitulado, "atitude empreen-
dedora para transformar uma ideia em oportunidade de negdcio”, de autoria
de Dario Vedana.

O capitulo 9, intitulado "Desenhando e validando o modelo de negdcios"
de autoria de Nei Grando, faz uma pequena introducédo ao design thinking, apre-
senta de forma resumida a modelagem de negocios usando-se como ferramenta
o Canvas, as duas primeiras etapas do processo do modelo de desenvolvimento do
cliente, que ajudam a validar as hipoteses do modelo de negdcios, buscam o ajuste
do problema a solucéo, e o ajuste do produto efou servico ao mercado.

Por fim, essa obra “A arte de empreender na economia criativa: pensar,
compreender e agir”auxiliara aos interessados na area Empreendedorismo, pois
empreender € aprender com a experiéncia passada, bem como, com a atual e com
o olhar para o futuro, tendo em vista a inovacao que se deseja realizar.
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Conheca: Série Economia Criativa

Cursos de Pés-graduagdo do Centro Universitario Belas Artes de Sao Paulo
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v. 1 - Design Digital e

Novas Midias

v. 2 - Comunicagao e
Cultura de Moda,

Imagem e Estilo

v. 3 - Direcdo de Arte em

Comunicacdo

V. 4 - Gestao do Design

v. 5 - Arquitetura, Cidade
e Sustentabilidade

V. 6 - Museologia e
Historia da Arte

v. 7 - Branding Digital

v. 8 - Comunicacdo e
Marketing Digital

v. 9 - Design

Estratégico

v. 10 - Gestdo em

Economia Criativa
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Organizadores

| 266

Caio Flavio Stettiner

Graduado em Administracdo pela Fundacdo Getulio
Vargas - SP (1991) e Pés-graduado em Docéncia do
Ensino Superior SP (2008), e Logistica das Operagdes
Comerciais (2009) e Mestre em Educacdo pela
Universidade Cidade de S&o Paulo (2013), Doutor em
Administracao de Empresas pelo Centro Universitario
Campo Limpo Paulista. Professor e Coordenador de
Curso de Gestao de Negdcios e Inovacdo da Fatec
Sebrae, unidade pertencente ao Centro Estadual
de Educacdo Tecnologica Paula Souza. Experiéncia
relevante de 20 anos como Empreendedor na area
de Comércio Exterior. Professor convidado nos Curso
de MBA Gestao Empresarial da Fundacdo Getulio
Vargas - EDUCACAO EXECUTIVA - IDE - FGV/RJ,
SENAC, FACULDADE SEBRAE, assim como orienta
Monografias nos cursos MBA EAD USP-ESALQ, MBA
EAD EACH-USP e MBA EAD USP-ECA.

Clayton Alves Cunha

Mestre em Administracdo pela  Universidade
Municipal de Sao Caetano do Sul; Especialista em
Marketing pela Universidade Presbiteriana Mackenzie
e Bacharel em Administracdo pela Universidade
Cidade de Sao Paulo. Professor Titular da FATEC-
SEBRAE, coordenador adjunto dos CSTs em Marketing
e Gestao Comercial da Universidade Cidade de Sao
Paulo. Possui experiéncia de mercado em grande
banco de varejo, bem como, em empresas de
telecomunicacdes, também € Diretor de Basquete 3x3
do Unimed Campinas Basquete, equipe profissional
de Basquete Feminino.
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A Economia Criativa se transformou em uma forca podero-
sa na economia atual (Unesco, 2013). E assim, unir valor criativo e
universidade é tornar-se um empreendedor na gestdo da economia
criativa e € um forte diferencial em um mercado sempre em trans-
formacao, seja no design, na arquitetura, nas artes, comunicacao,
gastronomia, audiovisual, novas midias, nos cursos tecnologicos,
entre outros. Assim, a centenaria Belas Artes (1922-1925) sendo uma
industria criativa prepara profissionais criativos na aquisicao de ha-
bilidades gerenciais com visao estratégica sistémica.

Paulo Antonio Gomes Cardim

Reitor do Centro Universitario Belas Artes de Sao Paulo

0 livro "Meu Vizinho Empreendedor” traz uma coletdnea
de textos de alunos da FATEC SEBRAE, demonstrando que a
Economia Criativa traz resultados académicos, qualidade no ensino,

a unido entre a escola, 0 mercado, o empreendorismo, € ainda agdes

relacionadas a criatividade que geram receita e impacto na economia.

Patricia Cardim

Diretora Geral do Centro Universitario Belas Artes de Sao Paulo



https://www.researchgate.net/publication/371500419
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