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Executivo nem sempre vira patrao

Tadeu Ventura foi demitido. Foi como jogar fogo na pélvora. A "radio pedo" e os emails internos espalharam
em segundos a noticia pelos dezoito andares de escritérios da multinacional farmacéutica. Ndo foi seu chefe
imediato quem decidiu pela demissdo, mas alguém do outro lado do mundo, que nem mesmo conhecia o coitado
do Tadeu. Aquela sexta feira cinzenta e fria de agosto mudou tudo na vida do experiente e sempre dedicado
executivo de vendas. Aos 45 anos, Tadeu nao quer mais ter patrdo, nem decepcao. Resolveu abrir seu proprio
negécio: uma pequena farmacia no bairro onde mora.

A primeira vista executivos experientes, com uma bagagem enorme de treinamentos gerenciais, parecem estar
preparados para comegarem um pequeno negdécio préprio. Grande ilusdo. A pratica tem demonstrado que muitas
pessoas competentes, que se destacaram como executivos de grandes corporagdes, costumam fracassar quando
partem para a implantacdo de um negécio préoprio. Uma série de justificativas podem ser apontadas para o
fracasso: a primeira estd na educacédo que Tadeu recebeu. Ele foi formado para ser um bom e fiel empregado para
grandes corporagdes. Poucas escolas treinam seus alunos para empreender, para entender, criar, planejar,
assumir riscos e comegar pequenos negodcios. A segunda diz respeito a rede de contatos necessaria para a
abertura do novo negécio. Trabalhando com vendas, Tadeu estabeleceu muitos contatos no setor farmacéutico,
porém todos num nivel muito mais elevado dos que serdo necessarios para a gestdao de uma pequena farmacia de
bairro. Mesmo que, eventualmente precise de algum contato antigo, é temerario dizer que quem lhe tratava muito
bem, por ser aquele executivo da multinacional poderosa, continuara dando a mesma atencdo para um pequeno
empreendedor de bairro. A terceira se refere s adaptagdes a que Tadeu tera que se submeter para enfrentar as
mudangas estruturais e emocionais tipicas de um negdcio novo e pequeno: ndo tera mais a protecdo daquela
marca poderosa e tradicional, ndo teré secretaria, nem motorista, nem estrutura de informatica, nem a seguranca
de um salario na conta todo més. A quarta justificativa de fracasso podera dizer respeito ao grande tsunami de
obstaculos que sempre ameaca os pequenos e médios negécios no Brasil: burocracia, impostos, taxas,
contribuigbes. A quinta podera ser a concorréncia desleal que pratica pregos mais baixos gragas a evasdo de
impostos, contrabando, pirataria ou aquisicdo de produtos roubados. A sexta justificativa podera ser o
elevadissimo custo do capital para investimento e giro. H4& muitos anos o Brasil se tornou o paraiso dourado para
todas as formas de intermediadores de capital. Nos meios empresariais € comum se ouvir dizer que: "no Cassino
Brasil a roleta esta viciada: s6 os banqueiros ganham".

Tadeu nédo deve desanimar diante do exposto. As dificuldades sdo tao reais quanto transponiveis. Tadeu deve
primeiro descer do pedestal. Deve esquecer que sabe muito sobre grandes negdcios, sobre as mega fusbes e
aquisicdes da industria farmacéutica mundial. Deve ser pratico e objetivo comegando pela elaboragdo imediata de
um bom plano de negécio para uma pequena farméacia de bairro. O proprio roteiro de elaboragdo do plano
conduzira o empreendedor por caminhos de pesquisa e observagdo que geralmente passam desapercebidos para
aqueles incautos que montam nego6cios sem nenhum planejamento prévio, seguindo apenas a intuicdo. Fazendo
um plano ele vera quais as necessidades reais de capital para investimento e giro e, principalmente, em que
épocas esses recursos serdo necessarios. Ele tera antecipadamente uma previsdo sobre a média diaria de vendas
necessaria para cobrir os custos fixos da farmacia. Ele sabera qual terd que ser o tamanho da sua paciéncia para
persistir até que o novo neg6cio passe a dar retorno ao capital investido. Depois do plano feito, Tadeu pode até
ficar ciente de que o neg6cio nao dara os resultados que ele esperava. Tadeu podera até desistir da farmacia, e
partir para um plano para posto de gasolina. Ndo importa o resultado, a técnica de Plano de Negécio fez a farmacia
de Tadeu funcionar primeiro no papel. Com ela Tadeu evitou desperdicar tempo, dinheiro e, principalmente, sua
reputagcdo de grande executivo de multinacional.

EDER LUIZ BOLSON - empresario, fundador de cinco empresas, professor universitario e
consultor de empresas. Engenheiro formado pela Universidade Federal de Santa Maria, RS. Fez
curso de mestrado na North Dakota State University dos Estados Unidos.

Fez diversos cursos de especializagdo em gestao de negocios e marketing no Brasil e exterior.
Foi professor de Técnicas de Elaboracdo e Avaliacdo de Projetos do Departamento de

www.ClubedoPaiRico.com.br



Economia da AEUDF (Associagdo de Ensino Unificado do Distrito Federal) . Foi Assessor de
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