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uando a contagem regressiva

dos dez tltimos segundos

deste més chegar ao final, al-
guns empresdrios brasilienses vao
brindar 1999 como um ano de reali-
zagoes e prosperidade. Crise? Eles
ndo sabem o que € isso. Ignoram a
recessdo anunciada, dando garga-
lhadas das previsoes pessimistas de
muitos economistas. O momento
atual, para eles, é de tomar folego pa-
ra aumentar investimentos e colher
lucros nos préximos doze meses.

O empresdrio Luiz Carlos Garcia,
dono da Poliedro Informética, Con-
sultoria e Servicos, por exemplo, se-
quer pronuncia a palavra crise. Ele
substitui as cinco letrinhas mais escri-
tas, lidas e pronunciadas nos tiltimos
meses pela palavra transicdo. “Feliz
1999. Serd um ano maravilhoso para
tnim e para quem mais quiser”, pro-
foca o mineiro de 48 anos, empresd-
tio em Brasilia desde 1986 e dono de
uma bagagem intelectual invejavel:
trés cursos superiores (Administragao
de Empresas, Ciéncias Contdbeis e
Economia) e mais trés pés-gradua-
{¢oes, inclusive fora do Pafs, em Admi-
nistragdo de Empresas.
¢ Paraele, é tudo uma questao de
postura. S6 pensamento positivo ndo
vai encher o bolso ou dar emprego
para ninguém. Mas sem o0 otimismo,
nem o minimo serd feito. “Se cada
um fizer sua parte, vamos crescer co-
mo nunca no préximo ano. Temos
que alimentar o espirito civico que
nos une em alguns momentos, COMo
na Copa do Mundo. Essa fase de tran-
gi(;ﬁo éanossanova Copa”, prega.

INFORMATICA

. APoliedro surgiu da experiéncia
de Garcia— e mais dois s6cios —em
consultoria organizacional. A atua-
¢do unicamente como consultoria,
porém, foi por pouco tempo. Dois
anos depois de fundar a empresa,
Garcia, ja sem os sécios, sentiu a ne-
¢essidade da utilizagdo da informati-
ca para a solucdo dos problemas de
seus clientes.

* Hoje a Poliedro produz software
para empresas e atua também na
4rea educacional, com um centro de
treinamento. Tem ainda um centro
de pesquisa e desenvolvimento que
trabalha em parceria com universi-
dades e outras grandes entidades,
como a Fundagdo Getuilio Vargas.

: Garcia estabeleceu como meta pa-
ra 1999 aumentar o faturamento em

~ 15%. Isso representard, daqui a doze

meses, cerca de R$ 4,5 milhdes a

" mais na conta bancdria da Poliedro,

que este ano faturou em torno de R$
30 milhoes. Mas é bem provavel que
0 crescimento previsto seja ainda
maior. A superacio de metas na Po-
liedro é tradicional. O aumento espe-
rado este ano era de 14%, mas ao
comparar os nimeros de dezembro
de 1997 com os deste més percebe-se
uma evolugdo de 23% — com o fatu-
ramento saltando de R$ 22 milhoes
para R$ 30 milhdes.

- No ano que vem, Garcia tentard
repetir o feito direcionando os inves-
timentos para dois projetos priorita-
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Xavier: “A crise existe para quem fica parado. Aprendi que também é sauddvel mexer em time ue estd ganhando. Temos que inventar, que criar
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rios: diversificar e exportar seus pro-
dutos. Todo o primeiro semestre se-
ré dedicado ao estudo da produgao
de software para usudrios. Hoje os
produtos desenvolvidos pela Polie-

.

dro servem, por exemplo, para seus

clientes administrarem e controla-
rem os Recursos Humanos das em-
presas (cadastro de funciondrios, re-
crutamento e seleco etc). Desenvol-
vendo programas para qualquer
usudrio de computador, a Poliedro
aumentar4 seu universo de clientes
de uma forma incalculével. “Espera-
mos iniciar a comercializa¢do desses
novos produtos no segundo
semestre”, diz Garcia.

EXPORTACOES

O projeto de exportar também es-
t4 em andamento. Hoje as embala-
gens dos software da Poliedro j4 tra-
zem informacoes em mais dois idio-
mas (inglés e espanhol). Apesar de
ter recebido nos dltimos meses mis-
soes de empresdrios chineses e ita-
lianos, o direcionamento da empre-
sa serd prioritariamente o Mercosul.
“Vamos estreitar os lagos de amizade
com nossos vizinhos”, afirma o em-
presério. ’

Garcia pretende também ampliar

(

os intercambios com entidades de | seu cliente. Ele € nosso chefe e mere-

pesquisa em 1999. Tanto esse proje-
to, como o de exportar e o de diversi-

ficar produtos, formam as metas “- |

bésicas” para o préximo ano. A em- |
presa, porém, ainda estuda a adogao
de outras medidas, com o objetivo de

aumentar o faturamento. “Dezem- |

bro é um més de balango. Muitos ou-
tros projetos estdo sendo avaliados e |
podem ser adotados.” '
Dezembro também é més de ava-
liagdes e de estudos de projetos para |
o empresdrio Luiz Xavier Pinto, dono |
das 22 lojas Sol Tintas no Distrito Fe-
deral. Os instrumentos que fardo seu |
faturamento aumentar em R$ 4 mi-
lhdes no pr6ximo ano — um cresci- |
mento de 20% sobre os R$ 20 mi- |
Ihées registrados este ano — néo fo- |
ram totalmente definidos. A priori- |
dade, porém, estd estabelecida: in-
vestir no atendimento. ‘
Logo em janeiro, Luiz Xavier vai
inaugurar o servico de telemarketing
de sua empresa. O esperado cresci-
mento nas vendas vird dos consumi-
dores que estdo dispostos a gastar,
mas ndo querem ou nao podem se
deslocar até as lojas. “Acredito que a
filosofia de uma empresa tem que
ser a de oferecer tudo o que pode a
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| Xavier estd qualificando ao méximo

| ce o melhor em qualidade, quantida-
| de e conforto. Quem néo pensa as-
sim, ndo vai sobreviver por muito
tempo”, diz 0 empresério.

Para seguir a risca essa linha, Luiz

| 0servico que vai oferecer. Os profis-
| sionais que trabalharéo no telemar-
' keting estdo fazendo cursos ofereci-
dos pelos fabricantes de tintas sobre
os produtos que vao vender. Na hora
de atender a um cliente, eles terdo
que ser capazes de, além de vender,
saber orientar os consumidores so-
bre a compra. “S6 quem entende de
tinta é especialista. Entdo eles terdo
de ser especialistas para orientar
meu cliente sobre a quantidade oua
tinta certa para o lugar certo”, expli-
ca Xavier.

S6 no primeiro momento, a cria-
¢do do servico de telemarketing ird
aumentar em cerca de 5% o quadro
de funciondrios da empresa, que ho-
je emprega perto de 200 pessoas. ‘-
Nio é muito, mas € a minha parte. A
crise existe para quem fica parado.

Aprendi que é sauddvel mexer em ti-

me que estd ganhando. Temos que
inventar, que criar.”
Os exemplos de empresas locais

que olham o novo ano como um ano
de crescimento nao se restringe a Po-
liedro e Sol Tintas. A S6 Frango Pro-
dutos Alimenticios, maior produtora
de frangos abatidos no DF, engrossa
afila dos otimistas, pretendendo do-
brar em 1999 sua producao semanal,
que hoje é de 500 mil aves.

A empresa estd investindo R$ 7 mi-
lhdes na compra de novos equipa-
mentos e na ampliacdo da estrutura
fisica para atingir a meta de um mi-
lhio de frangos abatidos por semana.
Pretende, também, ampliar sua par-
ticipacao nos mercados do DF e En-
torno, Goids, Bahia e Minas Gerais.

A primeira fase do projeto é tripli-
car a quantidade de produtos indus-
trializados, que hoje representam
apenas 5% da producao total da em-
presa. A inclusdo de novos produtos,
como os cortes nobres (asas, coxas,
peito e filé) do Master Plus, um fran-
go de maior porte que o tradicional,
serd iniciada no final deste més.

Também € projeto da empresa fa-
zer exportacdes em 1999. A S6 Fran-
go, que faturou R$ 57 milhoes em
1997, negocia com a francesa Doux
— maior exportadora de frango da
Europa — uma parceria para entrar
nos mercados da Africa e da Asia.



