ENTREVISTA PARA FINS ACADÊMICOS
Entrevistado : Paulo Roberto Portela dos Santos

Entrevistadores: Formandos/2009 do Curso de Marketing e Propaganda da Universidade Estácio de Sá
BREVE ‘CURRICULUM’ DO ENTREVISTADO

Dados Pessoais:

. Paulo Roberto Portela dos Santos;
. Baiano (sediado no RJ, desde a década de 80);
. 48 anos;

. Casado, 1 filha

Formação Acadêmica:

. Administração de empresas pela FASPA;

. MBA em Marketing e Propaganda pela Escola Superior de Propaganda e Marketing/RJ;

. Doutorando em Ciencias Empresariales pela UNIAAL/UMSA – Buenos Aires/Argentina

Experiência Profissional:

. Atuou como colaborador de diversas empresas nacionais e multinacionais, tais como: The Coca Cola Company; Klabin Cerâmica; Brasilit; Staroup; Grupo Golden Cross, entre outras;

. Atualmente exerce as seguintes funções:

- Sócio-Diretor da Medcon Corretora de Seguros;

- Sócio-Diretor da Medikus Consultoria em Saúde Suplementar; 

- Sócio-Diretor do Portal ‘DescontaBrasil’;

- Sócio-Diretor do IBP-Vocação;

- Sócio-Diretor da Di Paolo Confecções;

- Financista e co-produtor do projeto Sócio-Cultural “Sinal de Alerta”  (voltado para informações sobre prevenções das AIDS e DST’s , junto ao público infanto-juvenil; desde o ano de 2001).

* Palestrante, convidado por mais de 150 empresas para fins de redução de custos assistenciais e equilíbrio de sinistralidade na área de seguro/assistência médica.
Entre elas encontam-se:  Grupo Metalbasa/BA; Grupo Purac Sínteses/SP; W-Shock/RJ; Grupo Clemente Mariani/RJ; Banco Boavista/RJ; Pizza Hut/RJ; Instituto do Patrimônio Histórico e Artístico Nacional-IPHAN/DF, dentre outras) 

· Possui inúmeros artigos, em mídias diversas, sobre saúde suplementar; além de ser um dos  consultores-entrevistados, neste segmento, para os Jornais: Extra, O Globo e O Dia.
ENTREVISTA PARA FINS ACADÊMICOS
Tema: Empreendedorismo
. Entrevistado: Paulo Roberto Portela dos Santos

.Entrevistadores: Formandos/2009 do curso de Marketing e Propaganda da Universidade Estácio de Sá
INTRODUÇÃO (pelo entrevistado):

Antes das perguntas, peço para fazer algumas considerações que julgo importantes e mesmo determinantes, para uma melhor compreensão às minhas exposições.
Quando se escreve um livro ou se é entrevistado, por questões naturais procura-se passar a visão do sempre vencedor. Não tenho esta intenção e, sinceramente, isto me incomodaria por ser esta uma inverdade existencial. Todos nós, nas empresas e na vida, muitas vezes mais erramos que acertamos. Este é um fato!
Ao receber o convite do Márcio Souza para esta entrevista sobre empreendedorismo, a princípio senti-me privilegiado. Afinal, em teoria, o meu posicionamento seria o de uma referência para novos profissionais, muitos com cabeças povoadas de esperanças e expectativas; além das opções, para entrevistados, serem incontáveis.
Refletindo um pouco mais, no entanto, percebi a responsabilidade a mim destinada e, mais uma vez sendo franco, tornou-se, para mim, motivo de preocupação. 
Na realidade não me sinto referencial, em termos profissionais. Sou um louco. Um louco sonhador. Daqueles que acham todos os seus projetos ‘campeões de audiência no horário nobre’. Capaz de zerar o último centavo da conta corrente para realizar seus sonhos (a minha família sabe bem do que falo).

Nem sempre venho ‘lutando boas guerras’ e os sacrifícios nem sempre estabelecem-se como gloriosos ao longo do tempo.

Falando das minhas agruras e mazelas (em uma auto-análise desconcertante até para mim mesmo), serei ainda mais verdadeiro.

Muitos fatos depõem contra mim.

Faltam-me a disciplina extrema e a ambição desmedida (em seu livro “Lanterna na Popa”, Roberto Campos lança conceitos sobre as características que me faltam como ‘enriquecedoras das nações’. E ele foi um gênio nos estudos institucionais e econômicos, reconhecido, até, pelos seus adversários).
Tenho empresas que, apesar de razoável investimento financeiro pessoal, há 3 anos não saem do papel.

Trabalho em diversos setores ao mesmo tempo, às vezes conhecendo pouco alguns deles; simplesmente porque me encantei com idéias.

Nunca visitei a Europa ou esquiei em Aspen-EUA. Em muitos momentos da minha vida, bem que eu poderia ter feito estas viagens, mas preferi investir nos meus sonhos de empreendedor.
Calma! Não sou um monstro ‘workholic’ (muito pelo contrário. Lembram-se da indisciplina?).

Tenho buscado ser feliz assim.
Realizar me dá muito prazer. Da mesma forma que, provavelmente, sempre deu muito prazer a outros empreendedores, alguns famosos e irrequietos como os históricos Olavo Monteiro de Carvalho; Abraham Kasinsky; André Johanpeter; Almeida Braga; Antônio Ermírio de Morais; Edson de Bueno); dentre outros.
Realizar deve ser muito prazeroso, também, para os notáveis ‘garotos’ que passaram a administrar, a bem pouco tempo, a Universidade que vocês estudam. Todos escolados pelo Banco Garantia dos Paulo Lemann, Carlos Alberto Sicupira e Marcel Telles; estes últimos, empreendedores tão vitoriosos que estão na mais atual relação-Forbes dos homens mais ricos do planeta.
Perdoem-me alguns se esta introdução os decepcionou, mas eu precisava sentir-me à vontade e em absoluta  transparência, na certeza que não os enganaria, nem mentiria para mim próprio.
Se ainda estiverem dispostos, vamos à entrevista, enfim!
ENTREVISTA
1) De acordo com sua história profissional, sua formação é bem ligada a área comercial, em segmentos não relacionados à moda. Como veio o ‘insight’ deste último empreendimento: trabalhar com moda masculina, mais especificamente com camisas e ternos sob medida?

RESPOSTA: Apesar de trabalhar há, pelo menos, duas décadas na área comercial, nos anos 80 atuei como manequim profissional , chegando a dirigir, por um longo período, o departamento de moda e de modelos da Associação Cooperativa da Arte-Cooparte. Naquele período, coreografei e co-produzí desfiles para vários estilistas, tais como a japonesa Keiko Sekito, o ítalo-brasiliano Antônio Oliver e as brasileiras Clênia Lemos e Hilda Marinho, apenas para citar alguns.
Tornar-me um empresário de moda masculina sob medida, entretanto, nunca foi uma determinação profissional. A oportunidade de mercado vislumbrada, a princípio foi meramente financista, e surgiu após eu haver tomado conhecimento de alguns números surpreendentes, tais como: baixo investimento inicial; elevada rentabilidade; possibilidade de aumento vertiginoso de mercado conquistado em médio prazo; além de elevada visibilidade ‘midiática’.
Para ser sincero, os dados que nortearam a minha decisão para entrada neste segmento, demonstraram-se inadequados e até irreais em alguns aspectos (como alguns dados estabeleceram-se como não-confiáveis; houve uma inesperada mudança de ordem societária no meio do caminho; e a viabilidade do negócio posicionou-se em perigo, o meu envolvimento tornou-se direto em termos operacionais, transformando-me em um financista-gestor. Admito que esta jamais foi a minha intenção e que não estava preparado para tocar o negócio no dia-a-dia).
Mas, em suma, a decisão partiu de princípios técnicos, ou, pelo menos, eu achei que partia, naquela oportunidade.

2) Que meios ou estatísticas você utilizou para avaliar a potencialidade deste mercado, uma vez que era distinto das suas áreas normais de atuação?
RESPOSTA: Como o vestuário de moda clássica masculina, sob medida,  é fabricado por pouquíssimas empresas no Brasil, inexistem dados formais para consulta.
Inúmeras conversas com profissionais deste segmento, além de algumas planilhas isoladas de resultados, conduziram a minha avaliação. Estas foram as bases determinantes ao processo decisório.

Percebi que, para o tamanho do mercado potencial, quem atuava, atuava de forma tímida (em termos de investimentos) e pouco criativa (concernente a ações de marketing). Dentro desta ótica, tornar-se líder posicionou-se como uma alternativa possível, desde que resultante de posturas ousadas e acertadas.
3) Como foi o início desse empreendimento? Quais foram as dificuldades encontradas no começo do negócio?

RESPOSTA: Busquei transformar, desde o início, o trabalho isolado de mestres-alfaiates em algo mais estruturado operacionalmente (com investimento pesados, para isto), sem perdas das características artesanais, sabidamente imprescindíveis aos olhos dos compradores.

Além de atuar em uma ‘quase’ reinvenção de mercado (o que, confesso, sempre me excitou), as principais dificuldades, no começo, estiveram na formatação de preços e na criação de equipe, consistente, de vendas externas. 

4) Quais investimentos que necessitaram ser feitos?

RESPOSTA: Há três anos, neste segmento, os meus investimentos, pessoais e diretos são de, aproximadamente, R$ 500 mil, divididos entre: estruturação física e operacional do negócio; compra de maquinários especiais; contratação de pessoal qualificado; materiais publicitários e ações de comunicação promocional e de posicionamento de marca.

5) Qual o perfil e a dimensão de sua concorrência? Como a Di Paolo tem tentado conquistar mercado e diferenciar-se?
RESPOSTA: Em termos básicos, a concorrência está em pequenas estruturas fabris. Existem, apenas, 3 médias/grandes empresas atuando neste segmento.

Nossos diferenciais estão na agressiva ação de comunicação ao mercado; aumento de portifólio de produtos e investimento na equipe comercial de consultores e promotoras.

Buscamos, também, exercitar a nossa criatividade. Além de estabelecermos parcerias institucionais com entidades tais como ACRJ, ADVB e OAB, somos co-patrocinadores de eventos e promoções importantes, tais como: ‘Fórum dos Governadores’; reuniões com clientes especiais da H. Stern; encontros da AGNIS/RH; entre outras ações.

Criamos um ‘show room’ para exposição e vendas dos nossos produtos e o transformamos em uma galeria de artes (com exposição permanente de artistas diversos) aberta ao público.
Aos nossos clientes-visitantes são servidos vinho do Porto, espumantes ou suco. Buscamos o máximo. Encantar ao extremo é o objetivo. Às vezes acho que exacerbamos na dose, tamanha a nossa ânsia em querer parecer gentis e agradáveis.
Em função das nossas posturas mercadológicas, recentemente concorremos ao Prêmio Barão de Mauá de Cultura/ACRJ e fomos um dos ganhadores do Prêmio Empreendedorismo Jornal Extra/Sebrae.
6) Como você avalia o perfil do cliente da sua empresa?

RESPOSTA: Por questões estratégicas, trabalhamos com diversos custos, conduzindo a uma leve variação de clientela.
Sabemos, no entanto, que os nossos produtos e serviços fornecem, de forma natural, uma clara ‘doação de status’.
Nunca tivemos dúvidas que produtos ‘doadores de status’ (não necessariamente de luxo, frise-se!) revestem-se com elevados potenciais de crescimento e rentabilidade.
Os perfis dos nossos clientes estão divididos nas classes A, AB e B.
São executivos, magistrados e artistas (entre outras categorias profissionais) que orgulham-se do vestuário exclusivo, personalizado. Numa palavra: único.

7) Quais são os objetivos da Di Paolo ao médio e ao longo prazo?

RESPOSTA: Em médio prazo (1,5 ano) a Di Paolo prepara-se para investir em mais serviços (além das atuais visitas em domicílio, inclusive finais de semana e feriados, se solicitados), tencionamos formatar um Clube de Oportunidades entre os nossos clientes, promovendo encontros pessoais em ‘happy hours’ específicos, para troca de experiências e incentivo de novos negócios para os nossos clientes.

Pretendemos, ainda, lançar um periódico mensal, onde buscaremos informar sobre promoções e novidades no mundo da moda. A intenção é estreitar, cada vez mais, os laços empresa-cliente.

Ao longo prazo (3 anos, no máximo), pretendemos disponibilizar, no mercado, o sistema de franquias. Para isto, tencionamos contratar, dentro de 2 anos, os serviços de consultoria da Associação Brasileira de Francising-ABF. Certamente a maior especialista no assunto.
8) Que tipo de política interna você aplica na Di Paolo? Como você percebe a importância do corpo funcional frente as metas da empresa?

RESPOSTA: Este, provavelmente, é o meu maior orgulho: ter consciência que “uma empresa não é feita de paredes”, parafraseando Pedro Milioni.

Nossos colaboradores têm voz na busca pela qualidade total e na solução dos conflitos inter-pessoais; participam de seminários exclusivos com palestrantes externos; recebem salários 25% superior ao mercado; além de serem bonificados pelos resultados atingidos e previamente determinados. Nossos consultores de moda e promotores de vendas ao atingirem as metas estabelecidas, são homenageados em reuniões solenes com a participação de todos os funcionários. São aplaudidos e condecorados. Estas posturas são o mínimo de importância que podemos lhes dar.
Discordo quando alguns especialistas afirmam que metas foram feitas para não serem atingidas. Penso que metas atingíveis são um estímulo adicional às emoções gratificantes. Todos nós gostamos de ser vencedores, mesmo que, apenas... às vezes. Quando o somos, o sabor é tão prazeroso que a tendência é sempre buscar novamente experimentá-lo. Então, por quê complicar?
9) Como administrador e empreendedor, o que você diria a alguém que deseja abrir um negócio, hoje, no Brasil?

RESPOSTA: Tenha fé! (o princípio de tudo). 
Sob a indicação e o prestígio político de Jairzinho (o’furacão’ da Copa de 70), Alexandre Martins e Celso Pitta (na ocasião, ainda aspirantes a empresários do futebol e futuros criadores do direito de imagem esportiva, no Brasil), investiram parte das suas indenizações como bancários-demitidos, em um garoto de 15 anos, desconhecido da mídia e do público, chamado Ronaldo Nazário.

Eike Batista, após tornar-se milionário em tenra idade, faliu, de forma absoluta, antes dos 30 anos.
Alexandre Accioly quebrou mais de uma dezena de empresas antes de fundar a ‘Quatro A’ (sua empresa-talismã, vendida à Trento/ESP por US$ 170 milhões).

Martins e Pitta são símbolos de fé em uma aposta quase escurecida que conduziu ao sucesso. Eike e Accioly são exemplos incontestes de erros concomitantes à fé e obstinação pela vitória.

Para mim, empreender significa, em essência prática, correr riscos em busca de resultados maiores que os riscos envolvidos. Ponto!

Os riscos podem, entretanto, ser ponderados e minimizados. No Brasil ou fora dele.
Os manuais (sim, eles existem) indicam:

. Reúna e analise o maior número possível de informações sobre o negócio e o segmento de atuação; e
. Desenvolva um ‘business plan’.
Eu acrescento:

A) Busque colocar ao seu lado os melhores profissionais que puder remunerar. Melhores até que você é o ideal!
Para carregar cimento e areia encontra-se fácil lombos de baixo custo; mas são os cálculos estruturais que mantêm a construção em pé. Se você não sabe fazê-los ou os faz de maneira apenas razoável, contrate o especialista. Várias mortes poderão ser evitadas.
Dale Carnegie, um dos mais célebres empreendedores da história norte-americana, uma vez declarou que, se de repente, toda sua fortuna lhe fosse retirada mas não os seus homens-chave, em poucos anos ele se tornaria, novamente, bilionário. Na sua lápide mandou escrever: “Aqui jaz um homem que soube ter ao seu lado, homens mais inteligentes que ele próprio”.
Dr. Roberto Marinho, conseguiu levar à frente o Jornal ‘O Globo’, sonho do seu pai, Irineu (falecido com menos de três meses da sua fundação), porque cercou-se de profissionais visionários e fies; mesmo sob a concorrência e o peso de liderança dos ‘Diários Associados’ (de Assis Chateaubriant), o maior grupo de comunicação da história brasileira, na época.
Discordo, entretanto, daqueles que afirmam ser a administração uma ciência exata.

Contrariamente a esta citação, verificamos, como observadores e partícipes do processo que 2 + 2 nem sempre dão o mesmo resultado. Administração lida com complexidades emocionais, psicológicas e culturais das pessoas, assim como a volatividade dos mercados; apenas para lembrar dois fatores de extremas dificuldades de identificação e controle prévios;
B) Trabalhe o ‘network’!
Relacione-se o máximo que puder, mas não caia na rede da hipocrisia!

Esteja sempre com a alma aberta, mostrando quem você é de verdade. Os mundos empresarial e corporativo muitas vezes estabelecem-se como um grande teatro; imagine se até os personagens forem irreais... Eu lhes digo: a hipocrisia torna-se imperatriz e nós, seus servos;
C) Ao final das contas é o trabalho em equipe que faz toda a diferença em uma instituição.

Existe aí, entretanto, uma questão de ordem psico-relacional a ser enfrentada. Quando se exalta o trabalho em equipe, esquece-se que ele só pode existir com a anulação do individualismo (não raro da própria identidade). Quantos de nós podemos garantir estar preparados para a nulidade pessoal em detrimento do coletivo? Esta é uma pergunta embaraçosa. No nosso inconsciente pensamos: “a união faz a força, mas as glórias são para os resultados obtidos, nunca para a alavanca que os causou” (o que, por si só, já é um pensamento egocêntrico).

Quem está no andar de baixo, almeja um posto funcional ligeiramente superior (o que é legítimo); mas, não raro, nos deparamos com comezinhas atitudes de envergonhar o próprio espelho: são fofocas, ‘puxa-saquismos’ e, os desprezíveis falsos testemunhos.
O administrador deve ter consciência que a psiquê  humana é frágil e infantil. Modificar este paradigma é um desafio a ser encarado, mesmo que a luta muitas vezes pareça perdida.
D) Por fim, aprenda a amar o que você fizer. Sim, eu falei amar.
Segundo respeitáveis estudos do Instituto Gallup com recém-formados da Universidade de Harvard nos anos 60, complementado com os mesmos entrevistados na década de 80 (20 anos após), os homens que mais enriqueceram foram aqueles que, após receberem o título da mais conceituada instituição de ensino do mundo na ocasião, responderam que trabalhariam apenas no que realmente amassem (é importante frisar que menos de 17% dos entrevistados deram esta resposta. A maioria respondeu que, a partir daquele momento, enriqueceriam). Detalhe: do número total de recém-formados inseridos nos 17%, quase 80% se tornaram milionários; contra, apenas, 2% do outro grupo, esmagadoramente maior.
Diante desta questão, o consolo é que, se em última esfera, amar não fizer bem ao bolso, o fará às relações inter-pessoais e ao coração. Por que não tentar?

10) Como você avalia o papel do governo frente ao empresariado e ao empreendedor, como você?
RESPOSTA: Prefiro não comentar. Soaria grosseiro. Acreditem!

                      (Caramba! Acabei de falar de amor...)
