Mateéria de capa

Por Mara Luquet e Sandra Balbi

Na conversa com um amigo, sua voz saiu pesada, em tom de desabafo: “Ganhei. Agora, com 30
anos ganhei do meu pai pela primeira vez. Ganhei do meu pai na dama”.

Ele ¢ herdeiro de uma das grandes fortunas brasileiras e o episddio sintetiza a dura luta travada
para se impor e conseguir brilhar a sombra de pais talentosos, bem-sucedidos e muito admirados.

Estar na primeira fila da heranca pode reservar aos seus ocupantes a fungio de platéia. E uma vida
vegetativa, debaixo da grande drvore, onde nada medra. “Algumas pessoas ficam apagadas, inseguras,
néo desenvolvem competéncias para empreender”, diz Adriana Adler, dona da consultoria Coerentia e
filha de um empresario que foi sin6nimo de industria de brinquedos no pais, Mario Adler, ex-dono da
Estrela. Outras, como o jovem que venceu o jogo de damas, buscam superar a figura do pai, ser melho-
res que ele, mas tém limitacdes, ndo conseguem, e esse embate vira uma obsessdo e eterna frustracio.

A familia é o acervo natural do patrimonio acumulado pelos fundadores das empresas. Tradicio-
nalmente, ela prové os quadros para uma sucessdo que garanta a estabilidade ou o crescimento. Mas
isso mudou e os herdeiros sentem diretamente o drama . “A chave dos negdcios é sempre contar com
as melhores pessoas. A familia é 6tima enquanto fizer um bom trabalho. Se isso ndo acontecer, é
preciso conseguir alguém de fora”, disse recentemente o bardo David de Rotschild ao nomear, pela
primeira vez nos 200 anos da dinastia, um executivo para assumir a poderosa corporag¢io bancaria.
Por enquanto, apenas Alexandre, de 29 anos, um dos muitos jovens na linha da sucessdo familiar,
participa da empresa e é considerado muito novo para as responsabilidades do cargo.

O que fazer com o acimulo de jovens que atingem a idade suficiente para entrar no jogo? Ficam
numa espécie de limbo, onde amargam um compasso de espera pautado pelo ressentimento.
Ou se jogam por conta propria numa idéia fora do circuito em que foram criados. Essa é uma
tendéncia cada vez mais presente entre os herdeiros de familias empresarias.

Uma pesquisa do private bank do Itad Unibanco feita junto aos clientes pela agéncia Box 1824,
do Rio Grande do Sul, mostra que essa é uma tendéncia muito forte. Como nota o diretor execu-
tivo Celso Scaramuzza: “A segunda gerac¢do das familias empresarias foi educada para preservar
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o0 patrimé6nio numa economia fustigada
pela inflagdo e a incerteza. As novas ge-
ragdes querem buscar novos caminhos”.

O que é decisivo para remar rio acima?
“Fazer do seu jeito, criar o préprio estilo,
investir onde a pessoa tenha competéncia
e paixdo”, diz Adriana. Pesa positiva-
mente o legado cultural e os principios
fundamentais repassados desde a infancia,
como a ética e o exemplo.

“Sucesso s6 se mantém quando vem
aos poucos”, foi um dos conselhos que
Marcos Amaro, ouviu do pai, Rolim,
criador da TAM, morto em 2001. Hoje
dono de uma das maiores redes de dticas
do Brasil, a Oticas Carol, Marcos est4
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Marcos Amaro se parece muito com
o pai. Como Rolim Amaro, fundador
da TAM, Marcos também ¢ piloto
e quer criar sua propria empresa
de aviagdo. Ele herdou de Rolim a
gentileza no trato com funcionarios
e colaboradores, a determinagio e o
talento para criar empresas.

“O que me motiva é mais originar,
criar, fazer com que o texto saia do
papel”, diz. “O segmento deixa de ser

importante”. Foi estudando oportuni-
dades de negdcios que chegou ao setor
de dticas, primeiro num segmento de
luxo, depois investindo numa empresa
familiar que também passaria por um
processo de sucessdo, a 6ticas Carol.

Depois da morte do pai em 2001, ele
herdou uma fatia da TAM, de cerca de
15% e quando fez 18 anos de idade,
decidiu ir trabalhar na empresa.

Mas ser minoritdrio numa empresa
controlada pela familia de seus irmaos
Maria Cléaudia e Mauricio Rolim néo se
revelou uma tarefa simples. Assim, resol-
veu vender parte de suas a¢des (hoje tem

cerca de 5%) na TAM e partir em voo solo.

Em 2004, criou a Amaro Participa-
¢des, que importava e distribuia 6culos
da marca de luxo TAG Heuer. Dois
anos depois, a Amaro Participa¢des
tornou-se uma espécie de holding para
abarcar outros investimentos e comprou
o controle da rede de 6ticas Carol, uma
das trés maiores do pais.

No segmento de luxo, ele conta, ja ndo
havia mais como crescer. “Olhamos para
o lado e vimos que o varejo no segmento
de 6culos era muito interessante”, conta.
“Queriamos uma rede que ja tivesse
marca’, acrescenta.

Amaro é o controlador, mas a familia
fundadora ainda permanece no negécio.
Na Oticas Carol ele deu direcionamento
estratégico e pode exercitar o relaciona-
mento com minoritdrio. “Quando vocé
é sécio majoritario é sempre mais facil
tomar decisdo, mas ndo necessariamente

saganvama L

¢ a mais correta”, diz. Por isso a conversa
com os outros acionistas é importante.
“Como sou acionista minoritdrio na TAM,
consigo pensar também como o outro lado
aqui onde sou controlador”, acrescenta.

Ser filho de um empresario tdo admi-
rado como foi Rolim ajuda ou atrapalha?
“Ja foi um peso no passado”, admite
Amaro. Quando? “Dos 18 ao 21 anos
de idade me movia. Foi positivo. Acabou
me impulsionando”, acrescenta.

Hoje Rolim é uma inspirag¢do para
este jovem de 25 anos que tem dinheiro,
idade e boa estampa para ser um playboy,
mas que fala e pensa como alguém com
o dobro de sua idade quando se trata
de empreender. “Gosto de projetos reais
e investimentos liquidos”, diz. Com o
pai ele aprendeu que “cash is the king”
(expressdo muito utilizada no mercado
para valorizar posi¢oes conservadoras
que privilegiam a liquidez).

Atualmente estd criando com dois
amigos o Instituto Brasis que vai focar
empreendimentos na area cultural e social.
O que muitos empresarios deixam para

FOTOS: ANNA CAROLINA NEGRI/VALOR/FOLHA IMAGEM E LUIZ CARLOS MURAUSKAS/FOLHA IMAGEM

fazer no final de suas carreiras, Marcos
Amaro quer que aconteca paralelamen-
te a expansdo de seus negdcios. “Eles
acabaram devolvendo uma parte de sua
fortuna apenas no final da vida”, diz.

Nio quer que 0 mesmo ocorra com
sua trajetoria. Estudou filosofia e tem
preocupag¢des humanistas e hoje estd
fortemente empenhado nos projetos
do Instituto. “Hoje o que me toca é o
lado cultural”, diz.

Ha cerca de um ano, antes de casar,
vendeu o Cesna que pilotava. Exigéncia
da mulher que literalmente cortou as
asas do Comandante Marcos Amaro.
No entanto, criar uma empresa aérea
no segmento de aviagdo executiva
continua no radar do comandante. De
certa forma, uma volta as origens do
pai que criou a TAM a partir de uma
empresa de aviagdo executiva, a Araguaia
Transportes Aéreos.

“Vejo com orgulho a trajetdria dele. A
relagdo saudavel é lidar bem com isso. Nao
dé para querer competir com o pai”, diz.

E qual foi o maior legado do pai?
“Humildade é a coisa mais importante
que herdei do meu pai”, diz ele. “Nunca
soube que tinha um grande patrimoénio,
meu pai era simples”.
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a frente de alguns projetos vencedores
inclusive na drea social. E avisa: pode,
como o pai, entrar também na drea de
aviagdo (veja reportagem na pdgina 16).

Num exemplo ainda mais intenso de
uma sintonia fina entre pai e filho, a
paixdo pelo ramo escolhido faz parte
da heranga. “De tantas coisas que meu
pai procurou nos passar, além da im-
porténcia do trabalho e da luta por uma
sociedade justa, foi o amor aos livros”,
diz Samuel Seibel, dono da Livraria da
Vila, que vem crescendo em Sdo Paulo.
Essa ligacdo amorosa aprendida em
casa gerou, num passeio com a mulher,
Débora, no Rio de Janeiro, um insight
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A cena é um cldssico: Samuel Seibel
e a mulher Débora estavam no Rio,
resolveram tomar um café e assim que
cruzaram a porta descobriram que
ali também funcionava uma livraria.
Nesse instante uma luz forte, branca foi
em dire¢do a Samuel. Ele parou, ficou
olhando admirado o lugar e ouviu sons
de harpa. Virou-se entdo para Débora e
falou: “E isso que eu quero fazer da vida”.

Seibel ja descreveu esta cena em muitas

-

entrevistas desde que comprou a Livraria
da Vila, em 2003. A loja que nasceu no
bairro da Vila Madalena em Sao Paulo
cresceu e apareceu nos ultimos anos e
hoje Seibel ¢ uma referéncia no mercado e
um dos livreiros mais admirados do Pais.

Os filhos de Bernard Seibel, imigrante
judeu polonés, herdaram do pai o imenso
amor que sempre teve pelos livros. E foi
este amor o catalisador do empreendedo-
rismo que nasceu em Samuel. Jornalista
por formacéo, por 20 anos ele trabalhou na
empresa da familia, a Leo Madeiras, que
distribui matéria-prima para a industria
moveleira e de marcenaria.

)
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“Houve um momento, em meados
de 2002, que tomei a decisdo de ser
livreiro. Nédo foi apenas uma decisdo
de fazer outra coisa na vida. O que
buscava como novo desafio era o de
lidar com livros e livraria, paixdes
desde minha infancia”.

O pai, Bernard veio da Cracévia para
o Brasil em 1925, aos 14 anos de idade.
Trabalhou em algumas empresas e aos
50 anos -em 1961- teve a oportunidade
de comprar a Leo, que era uma empresa
minuscula: dois empregados e 180 m2
na rua do Gasometro, no Bras.

“Das muitas coisas que meu pai
procurou nos passar - a mim e a meus
dois irmdos -, além da postura ética, da
importancia do trabalho e da luta por
uma sociedade justa, a que calou fundo
foi 0 amor aos livros”, diz Samuel.

“Além disso, ele sempre foi um incen-
tivador de que buscassemos o caminho
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que nos tornasse mais felizes, mais
realizados”, acrescenta.

Bernard ja ndo estava mais vivo quan-
do o filho decidiu ser livreiro. “Tenho
certeza de que ele ficaria imensamente
feliz de ver um filho em meio aos livros,
desenvolvendo um trabalho de incentivo
a leitura”, diz Samuel.

O legado cultural e ético do pai foram, na
avalia¢do do préprio Samuel, os principais
ingredientes para seu sucesso na gestio do
seu proprio empreendimento. “Uma das
coisas de meu pai que mais me marcaram,
e tento passar a meus filhos, era o respeito
e atenc¢do que tinha com as pessoas”, conta
Samuel. “Todo tipo de pessoa”, acrescenta.

A livraria da Vila hoje é mais do que
um ambiente onde se vende livros. Samuel
aumentou o nimero de lojas e ao conceito
original imprimiu sua marca, incluindo
auditério, café e ampliou substancialmente
o acervo. No auditério a programagéo de
palestras, cursos e pocket shows é intensa.

“A livraria da Vila, para mim, é prin-
cipalmente um ponto de encontro, um
polo cultural. E o acervo tem de ser

pensado, para nao ter sé lancamentos.
Fazemos questdo de trabalhar com as
editoras independentes”, diz.

Samuel escolheu ser livreiro por paixéo.
“Porque junta minhas duas grandes ex-
periéncias profissionais, como jornalista
e empresario, porque permite realizar
projetos culturais interessantes, porque
proporciona 6timas relagdes pessoais com
clientes, fornecedores, escritores. Porque
criou a possibilidade de trabalhar com
meus filhos, porque me realiza”, diz.

Mas ndo pense que o empreendimento
¢ movido apenas pelo romantismo. Cada
passo dado pela Livraria da Vila é pensado
minuciosamente em termos de negdcio.
Porque este é o grande desafio, fazer seu
sonho ser sustentavel ao longo dos anos.

Por isso, Samuel ndo se sente amea-
¢ado pela internet e os livros digitais. A
Livraria da Vila é hoje um polo cultural
importante na cidade. Para Seibel, as
livrarias fisicas sdo uma exigéncia social,
parte da necessidade das pessoas de se
encontrarem, como os cinemas. As lojas
da Livraria da Vila estdo a servico dessa
ideia de experiéncia coletiva, com sofd,
espa¢o para criangas, café e auditorio.E
livros, muitos livros. E um espago para
quem, como Samuel e o pai, ama a leitura.
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COMO NAO TROPECAR

CONFIRA 0S 20 ITENS QUE NAO PODEM FALTAR NO SEU BUSINESS PLAN

Nome, tipo de negécio, localizagdo, organizagdo societdria, estagio de desenvolvimento
(se a empresa estéa iniciando, se j& existe, e neste caso por quanto tempo, se j& obteve
receitas etc.), estagio da criagdo do produto, declaragdo de missao ...

A EMPRESA

MARKETING E CONCORRENCIA E
ESTRATEGIA DE DISTRIBUICAO DO
VENDAS MERCADO

Indique os concorrentes
esperados e como o mercado
esta dividido atualmente.

OPORTUNIDADE DE

CONCEITO MERCADO ALVO

MERCADO

Indicar também resultado de
pesquisa para cada mercado.

Descreva o mercado alvo,
empresa foi formada, como o tendéncias, de onde surge
produto foi concebido, como a necessidade que justifica
foi reconhecida a oportunidade  a existéncia da empresa,

de mercado, os produtos e os resultados das pesquisas
servicos oferecidos. .. de mercado, competicdo

e oportunidades.

Explique como a ideia da Indique como pretende atingir

cada mercado alvo.

VANTAGEM _
COMPETITIVA E GESTAO
DIFERENCIADORES

OBJETIVOS DE
LONGO PRAZO

OPERACAO

FINANCAS

Descreva o histdrico e
competéncias do time

de gestdo, especialmente
dos fundadores.

Descreva a situagdo —
ndmero de empregados,
locais, participagdo de
mercado da empresa etc.
daqui a cinco anos.

Mostre como a empresa
sera capaz de competir com
sucesso, liste os fatores de
diferenciacdo importantes,
que sdo mais dificilmente
copiados pela concorréncia.

Aborde aspectos operacionais
chave, como localizaco,
parceiros, distribuidores,
fornecedores, tecnologias

e técnicas especiais,
desenvolvimento de

recursos humanos etc.

Indique a previsdo de receitas
e lucratividade para os
préximos anos.

RECURSOS ) TAMANHO E TAXAS
NECESSARIOS E SETOR ECONOMICO DE CRESCIMENTO SENSIBILIDADE SAZONALIDADE
ESTRATEGIA DE SAIDA DO SETOR

Impacto no negdcio sofrido
por sazonalidades: feriados,
estacBes do ano, férias, etc.

Indique o montante de Descrigao do setor econémico Tamanho do setor em termos de Sensibilidade a inflagao,
recursos desejados e como 0s no pais: Sadde, Educacdo etc., receita gerada (eventualmente taxa de dolar, desemprego,
financiadores poderao receber crescimento nos Gltimos anos e  por regido), volume de governo, crescimento ou
seu dinheiro de volta. transformagdes significativas. servigos prestados, empregos declinio econdmico etc.
gerados, taxas de crescimento,
comparacgdes com o PIB.

EVOLUCAO POSICAO

DEFINICAO DO ]
ESTRATEGICA

MERCADO ALVO

TECNOLOGICA

Mercado alvo deve ser
definivel (identificagdo de
caracterfsticas comuns dos para tomada de decisdes
consumidores), significativo futuras sobre o negdcio, pois
(as caracteristicas acima devem  define claramente o negécio
se relacionar a decisdes de em si, e, principalmente,
compra), mensuravel (deve 0 que ndo é o negécio.

ser grande o suficiente para

sustentar o negdcio) e atingivel

(deve haver meios efetivos

de atingir o mercado).

Dependéncia de fatores
tecnoldgicos e evolugdo
esperada destes fatores,
e como isso pode

afetar o negdcio.

Posicionamento estratégico
€ um conceito importante

Todo negécio corre o risco

de falha. Esta se¢do descreve
0s riscos percebidos e, para
cada risco, identifica as
agdes para evitar a
ocorréncia dos mesmos.

Fonte: consultores de empresas
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sobre o que desejava fazer na vida. (veja
reportagem na pdgina 18).

Saber o que se quer é o ponto de partida,
mas h quem ndo saiba. “E muito importante
discutir as preferéncias de cada um”, diz
Adriana. Por ser um entendimento dificil,
¢é provavel que haja a busca de uma ajuda
externa, para separar emogao e razao.

O trabalho de uma consultoria especia-
lizada levou Claudio Rezende Barbosa,
32 anos, a descobrir que ndo queria cana
ou gado, sugestdes sopradas pela familia,
dona da usina Nova América, de Assis
(SP), fundada pelo seu av6 e consolidada
pelo pai e os tios. Ele queria gente. E foi
estudar Psicologia, um ramo remoto nas
preferéncias do seu grupo social. Ha trés
anos ele abriu sua propria empresa, a ID
Familiar, especializada em memoria,
surgida na hora de resgatar a historia
do avd, que morreu em 2003.

Nem sempre contrariar a vontade
familiar tem final feliz. Sair da asa
do sobrenome, sinal de ousadia, pode
escorregar para o erro de cdlculo. Admi-
nistrar propostas de amigos consideradas
“infaliveis”, de “sucesso garantido”,
contando com o financiamento certo
da caixa empresarial doméstica, exige
muita atengdo e jogo de cintura. Toda
empresa deve ter canais para discutir a
diversificacdo dos seus empreendimentos.

A Bawm Investment, um multi family
office, oferece uma estrutura dedicada a
projetos de amigos, analisados profissional-
mente. “O club deal retine empreendedores
potenciais, herdeiros com idade entre 26
e 33 anos, e sua fungdo é buscar novos
negocios”, diz Luiz Mussnich, socio da
Bawm. O contato entre pessoas de grupos
familiares diferentes é considerado um
aprendizado e ajuda a quebrar o mito do
pai bem-sucedido - ja que todos tém um.

Esse é 0 meio de campo entre a velha
teimosia paterna, que coloca defeito em
tudo, e o voluntarismo do futuro empre-
sario, que ndo vé problema em nada. “O
indice de mortalidade das novas empresas
éalto e o melhor é sentar junto com o filho
analisar, criticar e sugerir caminhos a
partir de num plano de negécios”, diz José
Monforte, sécio da Pragma Patrimdnio.

A morte precoce das empresas no pais
é fruto de decisdes apressadas, tomadas
por impulso, sem sélida fundamentacio.
Pesquisas mostram que 82% das empresas
quebram antes de completarem dez anos.
“E preciso tomar cuidado com o que é
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sonho e 0 que o mercado permite reali-
zar”, diz o consultor Marcio Iavelberg,
da Blue Numbers. Implica clareza sobre
custo e o pre¢o de venda do produto, os
investimentos necessarios em maquinas
e estoque, usar planilha de controle de
receitas e despesas e, principalmente,
fazer um plano de negécios (veja quadro).

Como empresa nio vive de mesada,
nenhum dinheiro paterno garante a li-
quidez do empreendimento. Ainda mais
num pais onde o custo do dinheiro é alto
e 0 acesso ao mercado de capitais ainda
limitado. Buscar recursos no sistema
normal de financiamento pode ser muito
arriscado. O banco familiar é o lance ja
testado com sucesso em outros paises,
como nota o consultor Alvaro Dias. E
diferente de uma instituicao financeira
oficializada pelo Banco Central. Trata-se
de um fundo que conceda empréstimos
em condi¢des privilegiadas, com regras
validas para todos os parentes.

A mentalidade dentro do mercado de

capitais come¢a também a acompanhar
amudanga, alertando os private banks,
que até recentemente concentravam seu
atendimento na gestdo do patrimdnio
liquido dos clientes. O Itat Unibanco,
por exemplo, criou uma nova area
dentro do private, o Corporate Adviser,
para apoiar iniciativas dos clientes em
investimentos em negocios.

Atender herdeiro significa perpetuar a
clientela, entende Francisco Di Roberto Jr,
diretor executivo do private bank do Santan-
der. Uma drea especifica cuida da abertura
de novas empresas e os financiamentos de
acordo com o tipo de empreendimento. O
critério é se o projeto beneficia o cliente e
a sociedade. O Santander nio assessora a
formatacdo de planos de negécios, “mas
o cliente pode garimpar empresas para
comprar ou se associar na drea de fusoes
e aquisi¢oes do banco”, diz o executivo.

Sao formas seguras de fazer a roda da
Fortuna girar sem prejuizo de quem teve
a sorte de nascer num ambiente sélido.
Crescer por conta propria, longe da sombra
paterna, é uma saga a altura do pais que
procura cumprir o seu destino. ¥
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