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Um sonho possivel? As aventuras e desventuras de um empreendedor

1. INTRODUCAO

O presente caso de ensino descreve 0 processo de criacdo de um
empreendimento no setor de aquecimento solar e piscinas e a operacdo desse pequeno
negdcio por alguns anos. Destacam-se ao longo do texto assuntos que podem ser
associados a diferentes conteudos de administracdo sob uma perspectiva interdisciplinar:
empreendedorismo, estratégia, marketing, gestdo de pessoas, administracdo geral.

Por meio desse caso veridico, os leitores terdo contato com a histéria de Jodo,
um empreendedor que identificou uma oportunidade, levantou recursos para viabiliza-la
e a operou por cerca de dez anos. Junto com sua esposa e 0 socio/irmdo, Jodo alcangou
6timos resultados. Porém, associado ao crescimento da empresa surgiram novas
atribuigdes para assegurar um bom desempenho.

Nessa nova fase, os empreendedores se viram diante dos desafios de
administrar um novo negdcio, tendo que gerenciar elementos de natureza mercadoldgica,
operacional, financeira e pessoal. Todavia, apesar de toda a energia depositada na
coordenacdo da empresa, devido a falta de conhecimento em gestdo e a omissdo em
determinadas questdes importantes, o empreendimento foi descontinuado.

Apos alguns anos, Jodo se reuniu ao irm&o para iniciarem um novo negocio
no mesmo setor. Sera que agora, com mais experiéncia — obtidas tanto no decorrer do
primeiro empreendimento quanto pelos aprendizados em sala de aula — o empreendedor
conseguird criar um empreendimento com crescimento sustentavel?

CASO DE ENSINO
Nasce uma ideia

Jodo havia chegado a Brasilia no inicio dos anos 90 para tentar uma vida
melhor. Vinha de uma familia humilde, que vivia da agricultura, no interior de Minas
Gerais, em uma cidade com menos de 3 mil habitantes. Por ser uma pessoa proativa e
com muita sede por conhecimento, logo que chegou a capital federal conseguiu um
emprego em uma loja de pisos e revestimentos. Apesar de acreditar que tinha um talento
nato para vendas, foi nessa empresa que Jodo desenvolveu ainda mais essa habilidade,
gracas as orientacGes do seu antigo patrdo, bem como a participacdo em treinamentos
corporativos.

No inicio dos anos 2000, Jodo ja havia acumulado experiéncia em outros
segmentos, como 0 de aquecimento solar e piscinas. Em todas as empresas onde
trabalhara, o vendedor recebia destaque. Mesmo quando tinha que percorrer de dnibus as
longas distancias de Brasilia, ele conseguia atingir resultados acima de média em relacéo
aos colegas.

Sempre que mencionava o interesse de abrir um negocio para alguns dos
clientes recebia respostas positivas. Certo dia, Anderson, um dos seus clientes inclusive
disse: “Jodo, no dia que vVOCEé criar sua empresa me avisa, pois vou te ajudar. Gosto muito
de voce”. E a ideia foi tomando forma, até Jodo chegar a um desfecho nos seus proprios
pensamentos: “vou largar meu emprego e comegar meu proprio empreendimento de
aquecimento solar e piscinas!”.

Jodo acreditava muito em si, pois havia conquistado uma 6tima reputacao
nesses setores e, aléem disso, conseguia vender como ninguém. Ainda que possuisse pouco
capital, os pontos positivos que Jodo carregava, aliados ao momento econémico
privilegiado para os setores nos quais 0 empreendedor trabalhava, faziam a ideia de Jodo
se tornar mais palpavel. Todavia, o proximo passo para torna-la realidade era convencer
Roberta, sua esposa, e 0s demais familiares.



Certo dia, Jodo chegou em casa e comunicou Roberta sobre a ideia. Com certa
preocupacdo, a esposa reagiu: “Mas como? Com que dinheiro? Nos temos duas meninas
pequenas... e se ndo der certo?”. Na época, Jodo e Roberta possuiam um lote com uma
casa em construgdo. Como o terreno tinha valorizado desde a época em que haviam
comprado, Jodo argumentava que poderiam vendé-lo, adquirir outro local para morar e
com o restante montar o empreendimento. Além de Roberta, a familia também achava a
ideia de Jodo um absurdo.

O tempo foi passando e, ap6s aproximadamente seis meses de conversa,
Roberta se convenceu de que valeria a pena investir no empreendimento e, assim, tornou-
se a maior apoiadora do marido. Com isso, o casal se desfez do lote, arrecadando o
dinheiro que permitiu comprar um novo terreno e, com o montante de R$ 15.000,
adquiriram equipamentos essenciais e alugaram uma sala comercial. Em setembro de
2003, ele e Roberta iniciavam as operacfes do novo empreendimento. Enquanto Jodo
percorria as ruas para efetuar vendas, Roberta ficava na loja.

Uma das primeiras vendas que Jodo efetuou foi para Anderson, aquele cliente
que havia prometido ao empreendedor que contrataria 0s servi¢cos da empresa assim que
ela entrasse em operacdo. Assim, Jodo executou a instalagdo de dois sistemas de
aquecimento que renderam R$ 4.800. Jodo chegou com o cheque no valor do servico na
loja e mostrou para Roberta. Os dois se emocionaram muito, era a primeira venda
efetuada. E a partir desse momento, vieram novos servigos de aquecimento — foco maior
no inicio do empreendimento — e, em seguida, de piscina.

Quem quer ser um milionario?

Em apenas trés meses de trabalho, a empresa ja comecava a render bons
resultados. Poréem, o aumento da demanda exigia o cumprimento das atividades que Jodo
sozinho ndo conseguia executar. Nesse momento, ele percebeu que precisava da ajuda de
uma pessoa de confianca. A primeira que veio a mente foi Pedro, seu irmdo, que
trabalhava no mesmo ramo da empresa e que poderia participar por meio de uma
sociedade.

A reagdo inicial de Pedro foi: “ndo vou deixar meu emprego, nao vai dar
certo”. Jodo respondia: “meu irmao, ja esta dando certo!”. Depois de mostrar os resultados
em planilhas eletronicas e de trés meses de conversa, Pedro entrou na sociedade no inicio
de 2004, assumindo 40% do empreendimento. Combinaram que a cada més os dois e
Roberta se reuniriam para contabilizar as receitas e as despesas e decidir quanto cada uma
das partes poderia receber da empresa.

Assim, com o reforco de Pedro os negocios melhoraram ainda mais. No ano
seguinte, em 2005, Jodo conseguiu a representacdo da maior industria de aquecimento
solar do Brasil, o que contribuiu ainda mais para o sucesso do empreendimento. E diante
de todos esses resultados, Jodo comecou a colocar na mente: “Quero Ser a maior empresa
do ramo no meu estado!”. Nao tinha muita consciéncia sobre como conseguiria alcangar
esse sonho. O planejamento que executavam geralmente se resumia ao planejamento dos
servicos que a empresa ofertava. Mas tinha a certeza de que se houvesse um esfor¢o diario
conseguiriam alcancar bons resultados.

Jodo prezava muito pela honestidade e qualidade dos servicos. De acordo com
0 empreendedor, esses eram os maiores diferenciais da empresa, uma vez que a cada
trabalho bem feito concluido, naturalmente dez indicacGes que poderiam se converter em
vendas surgiriam. Além desse boca-a-boca, Jodo apostava em outra estratégia para
adquirir novos clientes. Sempre que via uma construgdo, o empreendedor conversava com
0 encarregado para saber o estigio da obra. Entdo, a informacdo do responsavel pela
construcdo era registrada em uma planilha. Quando fosse 0 momento adequado para
fornecer os servigos da sua empresa, Jodo entrava em contato e fechava a venda. Para



garantir bons resultados de vendas, o empreendedor ainda contratava uma agéncia de
publicidade que expunha anincios em outdoors e nas paginas amarelas de jornais.

Além dessas praticas de divulgacdo, Jodo se esforcava para manter uma
variedade grande de produtos e servicos. Na loja era possivel encontrar qualquer item —
dos mais simples aos mais tecnoldgicos — que tivesse relagdo com aquecimento solar e
piscinas. Os precos variavam de acordo com a dimensdo do trabalho, uma vez que
possuiam como clientes pessoas fisicas e juridicas.

Todos os esforgos passaram a ter efeito. A medida que o empreendimento foi
crescendo Jodo precisou de mais gente. Seu recrutamento era baseado em indicagdes de
conhecidos, porém, ndo havia um processo de selecdo sistematizado para o
preenchimento das vagas. E, desse modo, em pouco menos de cinco anos, ja em 2009, a
empresa havia chegado a 25 colaboradores, todos com carteira assinada. Além do
aumento na forca de trabalho, a empresa também abriu uma filial em outra cidade do
Distrito Federal — mais distante, visando aumentar a abrangéncia — e comprou uma loja
de materiais de construgdo que ficava proxima a primeira loja. Em congruéncia com todo
esse crescimento, Jodo vislumbrava expandir o empreendimento para mais lugares do
Distrito Federal.

Nessa época, as atividades da empresa eram dividas em trés eixos: vendas,
construcdo e financeiro. A construcdo era a area que mais concentrava pessoal, contando
com 22 colaboradores, que permaneciam alocados na primeira loja. As vendas ficavam a
cargo de 3 empregados, um para cada loja. Pedro ficava responsavel pelas vendas e
construcdo. Jodo também concentrava mais seus esfor¢os nessas duas atividades, afinal,
eram os processos finalisticos da empresa. Porém, ainda tinha que coordenar todas as
acOes das empresas e dos projetos. J& Roberta, a esposa de Jodo, assumia as financas.
Nenhum deles detinha conhecimentos formais sobre essas areas, mas a experiéncia que
reuniam dos ultimos anos permitia executarem o trabalho cotidiano.

Junto dos resultados surgiam sempre mais deveres. Além de efetuar as
vendas, Jodo era encarregado pela gestdo das lojas e pelos processos da construcdo. Se
uma venda de piscina fosse efetuada, logo ele tinha que elaborar o projeto e planejar as
atividades no mesmo dia, pois no proximo ja comecava a execucdo: mobilizar equipe,
distribuir atividades, comprar material de construcéo, e etc.

Jodo percebia uma sobrecarga de atribuicdes sob sua responsabilidade, pois
acompanhava todas as etapas da construcao até a entrega para assegurar a qualidade do
servico. Ele tinha uma compreensao clara sobre o processo de trabalho dos servigos como
um todo — algo que ndo percebia nos demais colaboradores — o que demandava uma
presenca constante do empreendedor nas atividades da empresa.

Até o ultimo homem

Para ilustrar essa centralizacdo das demandas, certa vez Jodo conseguiu
fechar um projeto de grande dimensao para construir o aquecimento solar de um hospital.
Para concluir as negociagoes, foi necessario se deslocar até Sdo Paulo para conversar com
0s mantenedores da instituicdo. Durante a viagem, Jodo recebia ligac6es de seu irmao,
funcionarios e esposa para resolver problemas que aconteciam nas obras e nas lojas. Esses
e outros acontecimentos conscientizaram Jodo sobre a necessidade de comecar a delegar
algumas das atividades que executava para outros colaboradores.

Primeiro, buscou transferir as responsabilidades do controle de estoque para
a vendedora da loja. Porém, frequentemente, quando a equipe de obras buscava
determinada matéria-prima essencial, percebia-se que o item ja ndo estava mais
disponivel — tudo por falta de gestdo dos estoques. Apesar das tentativas de treinar a
funcionaria para aquela atribuicdo, sentia que ela tinha resisténcia em usar os sistemas de
controle gerencial devido a dificuldade de manipular os programas.



Em outro momento, Jodo buscou delegar as atribuicdes das obras para
Pedrinho. Era um étimo funcionério, mas logo a posicdo de comando subiu a cabega,
chegando ao ponto de “demitir” colaboradores sem nenhum didlogo e as vezes inclusive
sem anuéncia dos proprietarios. Além disso, Jodo sempre valorizou o contato com o0s
clientes, tanto no momento da construcdo quanto na entrega das piscinas, 0 momento
mais importante, a conclusdo do servigco. Porém, ndo eram raras as vezes que escutava
dos clientes comentarios que registravam a falta de habilidade de Pedrinho comunicar e
apresentar 0s servicos que estava executando. Ademais, Jodo ainda se incomodava pelo
fato de Pedrinho ndo depositar a mesma importancia que ele nas entregas. Afinal, aquele
era 0 momento mais importante do servico.

Com a correria do dia a dia, Jodo acabava ndo tendo tempo de acompanhar
tudo que acontecia na sua empresa. Além de funcionarios com problemas de relagGes
interpessoais ou resisténcias para usar tecnologia, conforme j& registrado, o
empreendedor ainda teve que lidar com um funcionario que furtava materiais e
combustivel. Porém, um dos maiores problemas ainda estava por vir.

Em 2010 o casal se divorciou. Roberta, que cuidava do financeiro da empresa,
abandonava o empreendimento. Com o crescimento da empresa e 0s bons resultados de
vendas, Jodo, Pedro e Roberta acabavam sempre postergando o acompanhamento das
finangas da empresa, sob a desculpa de estarem vendendo bem. Além disso, o fato de
Roberta ser uma das pessoas com alto grau de confianca, devido ao vinculo familiar,
reduzia as preocupagdes dos empreendedores.

Por falta de conhecimento em finangas, Roberta executou uma pratica que
prejudicou em grande medida a saude financeira da empresa: a troca de cheques com
agiotas. Jodo tinha ciéncia desse fato, apresentava certa desconfianca de que nao era algo
seguro, mas também ndo possuia total dimensdo das consequéncias advindas da troca de
cheques. Naquela época, em determinados momentos, a empresa chegou a possuir cerca
de R$ 300 mil em cheques. A partir do momento que essa pratica foi iniciada, aempresa
se viu pagando juros consideraveis que consumiam boa parte dos lucros da empresa.

Mesmo ap0s a saida de Roberta, Jodo continuou o empreendimento. Porém,
a realidade era outra por volta de 2013. Envolto as questfes judiciais da separacao,
problemas na gestdo da empresa e um cenario econémico desfavoravel no setor de
atuacdo, Jodo fechou a loja de materiais de construcdo. Naquela época veio o segundo
rompimento, Pedro, seu irmdo, entrou em acordo para desfazerem a sociedade,
permanecendo com a segunda loja.

Nesse ritmo, no final do ano, Jodo decidiu encerrar as atividades do negocio.
O empreendedor se desfez de boa parte do seu patrimbnio para arcar com despesas
decorrentes do fim do empreendimento. E assim, juntou as malas e foi tentar novos
negocios em outra capital do Brasil.

De volta para o futuro

O tempo passou e em 2018 Pedro ligou para Jodo, convidando-o a voltar para
Brasilia para trabalharem juntos novamente em uma nova sociedade. A nova empresa
mantinha 0s mesmos servigos, mas dessa vez possuia um numero menor de funcionarios,
apenas nove. Nesse novo momento, Jodo era um homem muito mais experiente. Alem
disso, inspirado por sua filha, que estudava odontologia, decidiu regressar aos estudos no
nivel superior, iniciando um curso de Administracao.

Sera que agora, com mais experiéncia e com 0S ensinamentos que tém
adquirido no seu curso, Jodo conseguird, junto ao seu irmao, reerguer a empresa e leva-
la a um crescimento sustentavel?



