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PAULO ALMEIDA: E então a gente aproveita e vai gravando. 

LUCIANO: A Provest foi fundada em 1983. E foi adquirida então pelos atuais sócios em maio de 95. São dois sócios. Um sou eu, Luciano José Araújo e tenho 95% da empresa. E a minha esposa a Mary tem 5%. E minha esposa e eu fizemos hoje uma ampliação na fábrica, ela está hoje com 4500 metros quadrados. Nós temos 98 funcionários diretos. E temos aí mais 150 indiretos. 

PAULO ALMEIDA: Conta um pouquinho como se deu isto, pessoal. 

LUCIANO:  Então, primeiro é o seguinte: para entender um pouco deste negócio. Eu trabalhei 15 anos em banco. Banco Nacional Eu sou formado em direito e tenho pós graduação em administração financeira. E o meu sonho era Ter uma empresa. O meu sonho era ser empresário. E era uma questão de sonho mesmo. 

PAULO ALMEIDA:  Era uma questão de sonho. Conta para a gente como era este sonho. 

LUCIANO: Na realidade desde que estava trabalhando no banco, desde o início da vida de banco o meu sonho sempre foi ser empresário. E na realidade como a minha irmã tinha uma indústria de confecção. Então aí eu direcionei bastante o meu sonho. Ele era que tinha que ser uma indústria. Esta indústria tinha que ser de confecção. E não poderia ser qualquer confecção. Tinha que ser uniforme. E não poderia ser qualquer uniforme, tipo escolar e tudo. Então era um sonho já bem traçado. Era uma meta já bem traçada. E eu brincava muito com a minha mulher que se eu morresse ali na vida de banco. Era para ela abrir um boteco com o dinheiro do seguro e depois fecha. Porque eu acho que eu vou morrer frustrado e depois eu venho cá te incomodar. E eu sempre brinquei muito com ela. Então a gente tinha uma vontade enorme de ser empresário. Inclusive na época de banco. Inclusive eu tinha uma carreira muito boa no banco. Eu entrei no banco em 82, no caixa. Fiquei 6 meses só no caixa. E já com 6 meses eu fui para gerente, sub gerente, com 6 meses. E depois de um ano e meio gerente adjunto. E depois gerente de departamento. E trabalhei em Ipatinga durante 7 anos. E depois fui para Sete Lagoas e de lá eu fui promovido a gerente regional do banco. E de fora, cuidava de todo o Sul de Minas e Zona da Mata. E vim para Belo Horizonte aí eu fui trabalhar em São Paulo. Trabalhava Segunda e Sexta em Belo Horizonte. E nas terças, quartas e quintas em São Paulo. E cuidava da diretoria de qualidade do banco no Brasil inteiro. 

PAULO ALMEIDA: Qual banco?

LUCIANO: Banco Nacional. E então eu cuidava da diretoria de qualidade. E tínhamos um case de qualidade fantástico no banco. Eu inclusive cheguei a apresentá-lo na UFMG, na USP. Em várias empresas brasileiras com na Martins, na CTBC e em várias outras companhias  do Brasil. A gente cuidava do Brasil inteiro. Então a gente tinha uma visão bem ampla aí da questão do país. E fui representando o banco em um congresso na Itália. E lá representando o banco lá em várias ocasiões. E tinha uma carreira enorme e brilhante no banco. Mas mesmo assim eu preferia ser empresário. Eu queria largar isto tudo. E na época eu era chamado de louco. Você sair do banco, com a estrutura que tinha. Estabilidade que tinha.  Com o salário que tinha. Eram praticamente 10 mil dólares de salário que tinha. E você sair e largar isto tudo para montar uma confecção. Era um louco. 

PAULO ALMEIDA:   E este desejo está onde? Está na família ou está em você mesmo?

LUCIANO: Eu acredito que está em mim mesmo. Desde cedo eu sai para estudar fora de casa. Eu nunca gostei de pedir nenhum dinheiro aos meus pais. 

PAULO ALMEIDA: Com quantos anos você saiu? 

LUCIANO:  Eu sai com 16 anos. 

PAULO ALMEIDA:  E você foi para um seminário ou para onde você foi? 

LUCIANO: Por incrível que pareça eu fiquei um ano no seminário. Em 98. Fiquei um ano só. E aí voltei e eu vim para Ipatinga. Eu nasci em Ganhães. E aí então eu vim para Ipatinga. E aqui eu comecei. Eu trabalhei na prefeitura, no senso demográfico do IBGE. 

PAULO ALMEIDA: E isto com quantos anos?

LUCIANO: 18 anos. E eu trabalhei no senso e media e contava gente para a rua fora aí em todas as casas. E gostava muito do meu serviço. E aí fui selecionado para fazer o senso agropecuário. Acordava lá em Barra Alegre às 4 horas da manhã e pegava um cavalo e ia rodar por estes matos todos afora aí. Olhando as propriedades rurais do município. O que é que tinha, as fazendas. Bois. Plantações. Mas isto tudo, o objetivo  era o seguinte, trabalhava por contrato. E trabalhava 90 dias e dava para pagar os estudos. Então eu trabalhava durante 90 dias e dava para estudar mais tempo. E depois pegava um outro serviço tipo este e tudo. E é engraçado até a gente estar voltando um pouco na história. Porque tem uma passagem que eu me lembro até hoje. Era ali na Praça Primeiro de Maio ali em Ipatinga. Eu ia tomar uma Coca-Cola. Mas eu tinha dinheiro para pagar a passagem para a casa da minha irmã ou tomar a Coca-Cola. E ou eu ia de ônibus e não tomava a Coca-Cola. E então você vê o quanto que decisões que às vezes são tão simples na vida da gente e que se tornam marcantes exatamente pelo fato de você lutar pelo seu espaço. Pelos seus objetivos. 

PAULO ALMEIDA: E esta sua irmã era a que tinha a confecção? 

LUCIANO: É era a que tinha a confecção. E ai na realidade eu acho que foi uma pessoa que me ajudou muito. E hoje ela realmente não continuou e hoje ela está comigo aqui na empresa. 

PAULO ALMEIDA: E como é que ela se chama?

LUCIANO: Ieda. 

PAULO ALMEIDA:  E vocês são quantos irmãos?

LUCIANO: 5. E dos 5 eu tenho dois que trabalham comigo. A Ieda e o Geraldo. Porque....

PAULO ALMEIDA: E você é o mais velho? 

LUCIANO: Eu sou o mais novo. 

PAULO ALMEIDA:  Caçula? 

LUCIANO: É dos homens eu sou o caçula. Porque é uma irmã mais nova, uma irmã mais velha e três homens no meio. Então eu sou o penúltimo aí. 

MARIA DO ROSÁRIO: É o caçula dos homens. 

LUCIANO: É. 

PAULO ALMEIDA: E foi a Ieda que te ajudou muito então. 

LUCIANO: Na realidade ela ajudou quando eu vim para Ipatinga. Eu morei com ela. Eu tive este apoio. E depois deste IBGE eu fui trabalhar na Dimap que era ali no Aeroporto. Então eu trabalhei na Dimap durante 11 meses. E aí eu entrei no Banco Nacional. 

PAULO ALMEIDA:  Com quantos anos? 

LUCIANO: Eu entrei no Banco Nacional com 19 anos. E eu entrei no Banco Nacional porque eu precisava de estudar. E a empresa lá não me dava muita condição de estudo. E eu queria fazer direito. E aí eu entrei no Banco Nacional. E aí eu acho que é muito interessante porque já vem um pouquinho do empreendedorismo nesta época. Eu entrei no banco e estava como caixa e eu ganhava 12 mil cruzeiros nesta época. E comprei um fusquinha pagando 21 de prestação. O meu irmão era gerente do Bemge aqui e comprei este fusquinha lá pagando 21 de prestação. Então eu trabalhava de 7 da manhã às 2 da tarde no banco. E às duas horas eu pegava o fusquinha com 5 malas de roupas. Eu representava 5 confecções e ia vender roupas para a rua afora. Até às 6 horas da tarde eu vendias nas lojas. E de 6 em diante eu vendia nas casas. Como sacoleiro. E tinha dias que eu ficava até meia noite nas casas vendendo roupa e tal. E eu sei que no final eu passei a ganhar mais assim. E enquanto eu estava ganhando 12 mil no banco. Eu já estava ganhando 100 mil vendendo roupas. E aí chegou aos 6 meses de banco e vendendo roupa. E vendendo roupa o que é que acontecia? Nas lojas eu chamava o cliente para abrir conta no banco. Vendia seguro do banco. E tudo mais. Era um vendedor nato. E então eu ia vendendo. E aí o banco em chamou para me promover para sub gerente. E aí eu estava com 19 anos e pouco. E foi  uma loucura porque eles não promoviam na mesma agência e foi tudo aqui em Ipatinga. E aí nas fábricas eles falaram você vai ser o nosso gerente de vendas, larga o banco e vem para cá. E aí eu ia ganhar 87 no banco e já ganhava mais de cem nas empresas. E eles queriam que eu largasse para ir trabalhar integralmente no banco. E eu optei por largar as outras mesmo ganhando mais dinheiro porque o meu grande objetivo era estudar. E me formar primeiro. Então eu preferi ganhar menos e Ter a estabilidade do banco para eu poder estudar. E então eu me formei em direito em 87 e aí então o banco teve estas mudanças todas de locais. E isto foi muito bom, me deu uma experiência muito grande. E aí foi o seguinte, quando chegou então em 95, eu tinha esta vontade louca de montar uma empresa. 

PAULO ALMEIDA: E você continuou sendo um vendedor dentro do banco? 

LUCIANO: Não. Eu fui para a qualidade. E primeiro foi assim, na área do banco durante estes 15 anos eu trabalhei uns 13 anos foi exatamente na área de vendas. Na área comercial do banco. Então eu tinha muito o pensamento assim: a regra era para ser cumprida e o gerente do banco era para sair fora da regra. Mas no sentido bom da coisa era o seguinte, não adiantava nada você Ter aquelas regras todas. Você tinha que ir até as empresas, fazer visitas às empresas e levar algo novo para as empresas. Operações novas e tal. Então eu sempre busquei muito inovação na questão dos nossos clientes. do banco. 

PAULO ALMEIDA: E isto veio de onde, dos seus pais? 

LUCIANO: Pois é. Eu estou tentando achar esta reposta para você. 

PAULO ALMEIDA: Seu pai era funcionário público? 

LUCIANO: Não. O meu pai era fazendeiro. Minha mãe foi durante 25 anos diretora de escola. 

PAULO ALMEIDA: E você foi criado assim, vai para a frente meu filho, você vai estudar. 

LUCIANO: Não. Até que não. Quem me dera. Até que na realidade ele falam que eu tive uma senhora que me criou lá em casa e que me bajulava um pouco mais do que os outros. Mas eu não sei até que ponto isto pode Ter contribuído. Mas deve Ter contribuído. Talvez dando uma estabilidade emocional maior que a gente consegue ver e que também é importante. 

PAULO ALMEIDA: É verdade. 

LUCIANO: Então esta formação toda e este apoio todo na formação isto sem dúvida isto permite uma estabilidade emocional maior e isto com certeza vislumbrando aí estes objetivos. Mas eu acho que não tive um grande seguidor. Eu acho que é muito próprio mesmo do desenvolvimento. E te explicar como isto veio eu não sei. Mas .... 

MARIA DO ROSÁRIO: E tem que achar. Com o tempo tem que achar.  

LUCIANO: Mas na verdade eu acho que está dentro de mim mesmo. E eu me lembro do papai falando isto. Mas hoje na empresa você não se contenta só com o que está. Está sempre buscando novidade. E eu participo de tudo. de comunidades. De uma série de setores aí que a gente coordena. Então este envolvimento todo é muito mais... 

MARIA DO ROSÁRIO: É uma característica? 

LUCIANO: É.  A minha irmã vira para mim e fala: Luciana como é que pode, você ai invés de ir para um boteco depois do serviço para tomar uma cervejinha você só vai para reunião. Reunião. eu virei para ela e falei: você gosta de tomar uma cervejinha? E ela: gosto. E eu falei com ela: Eu adoro uma reunião. 

PAULO ALMEIDA:  Tudo depende de gosto. 

LUCIANO: É então eu sou o vice presidente do Rotary, presidente de não sei o que, presidente de sindicato. 

MARIA DO ROSÁRIO: É a sua cachaça. 

LUCIANO: É. E isto é gostoso, você se sentir útil. Porque eu tenho uma coisa definida comigo. Eu não tenho a menor pretensão de ficar rico. E quando eu falo isto todo mundo acha que é demagogia. Mas é questão de conceito de vida. Eu não tenho a pretensão de ficar rico. Eu acho o seguinte, a minha empresa está chegando num momento em que inclusive vocês vão ver o planejamento. Os próximos 5 anos da minha empresa estão totalmente voltados para estas pessoas que estão comigo. Eu vou estar focando totalmente aos funcionários, clientes e tal para fidelizar este pessoal todo e com uma série de ações que nós vamos estar fazendo. Porque a minha promessa com eles é que eu crescendo eles vão estar crescendo junto comigo. Então eu não tenho nenhuma ostentação de dinheiro, de riqueza e nem nada. Eu faço o que eu gosto. E me sinto super bem com aquilo que eu faço. E eu acho que isto é uma das coisas que faz a diferença entre o empreendedor e o empresário. Porque o empresário visa apenas o lucro e o empreendedor tem a realização de um sonho também. É muito mais do que só o dinheiro e tudo. E eu entendo que hoje eu tenho uma responsabilidade enorme. E vocês vão ver aí tem um número enorme de pessoas dependendo da gente. Então eu não me permite errar muito porque eu não tenho muitas chances para isto. O mercado não dá esta chance. E a responsabilidade deste grupo todo também não dá esta chance para isto. 

PAULO ALMEIDA:  E no banco você trabalhava com a direção de qualidade. E como que foi esta formação em qualidade isto foi realmente decisor para a sua formação profissional e pessoal? Te deu a base para você Ter uma empresa de grande sucesso hoje ou não? Como que você vê isto? 

LUCIANO:  Na realidade o fato de sair de uma área de vendas e ir para uma área de qualidade foi uma mudança grande. E o meu perfil sempre foi de vendas. E eu fui mais para a área de qualidade  por entender que todas as dificuldades que existiam em vendas, na relação com o cliente e com o mercado etc. então eu fui mais para a qualidade para poder fazer isto. Porque às vezes a qualidade no início ela é muito importante na realidade. Ela não é muito de escritório e teoria e tudo o mais. Então eu acho que eu tentei e foi o que a gente desenvolveu. Foi a qualidade mais na prática. Então o processo de qualidade, nós temos um projeto inclusive que eu diria que é um negócio fantástico. Que a gente chamava de projeto Jogo Aberto. que era o seguinte, a área de vendas chegava, o diretor ou o regional chegava e falava: a meta do seguro é assim. E banco tem a meta de vender este produto, meta de seguros. Meta de captação e etc. E o gerente: porque esta meta? E aí ele corria e batia aquela meta, com sacrifício. E no mês seguinte a meta era maior, e maior. E sempre este negócio meio louco. E o que era a meta. A meta é porque você tem tais clientes com você e então você tem que cumprir esta meta. E eu: então a meta é porque tem os clientes. Agora alguém perguntou ao cliente se ele quer realmente. Se ele tem dentro do planejamento dele intenção de Ter este produto com o nosso banco ou com o nosso gerente? Então vamos fazer um projeto jogo aberto que é o seguinte,  nós vamos debater com o cliente esta relação. Perguntar ao cliente o que é que ele quer. O que é que ele acha do Banco Nacional. Agora hoje quanto você tem de cobrança? Eu tenho um milhão. Agora deste um milhão. Se eu te der todas as condições do mundo, você me daria este um milhão? Não. Porque eu não quero concentrar toda a minha cobrança em um banco só. Eu te daria no máximo 500 mil. E aí nós fomos debatendo e aí ao invés da meta ser imposta ela era sugerida pela própria base, porque ai ele já tinha conhecimento da realidade do cliente para dizer o seguinte: Ele tem potencial para um milhão. Mas nunca ele vai me dar um milhão. Eu posso cobrar de graça para ele que ele não me dará porque a estratégia dele não é essa. E ele não vai fazer isso. Então o próprio gerente propunha: olha, eu tenho como fazer esta meta. Eu vou trabalhar nisso. Então a meta ficou muito melhor distribuída. Mais realista. E muito mais fácil de ser cumprida. Quer dizer não era fácil porque toda meta é desafiadora. Mas para ele ela era pelo menos factível. Não era algo que desanimava as equipes quando era algo extremamente fora de condição de cumprir. Então esse foi um dos projetos que foi fundamental naquela época e que desenvolveu. E foi um dos fatos, um caso ai do Banco Nacional divulgou na época. Então eu entendo que esta relação é o que também a área de qualidade me deu de vantagem é o seguinte: é porque ao desenvolver um programa de qualidade ao invés de ficar com uma visão muito restrita à área em que eu atuava enquanto gerente e tudo o mais isto me deu uma abertura de visão muito maior porque eu passei a cuidar do Brasil. Então eu visitava tanto uma empresa em Minas quanto uma no interior de São Paulo, Rio, Porto Alegre, Manaus, Belém. Você rodava o Brasil inteiro. Nós tínhamos alguns projetos que a gente chamava, algumas pesquisas de satisfação de clientes. Então você estava muito ligado no cliente ali. O que ele achava. O que ele queria que melhorasse dentro do nosso negócio. E eu acho que o trabalho que a gente desenvolveu foi realmente a qualidade mais próxima do mercado. Do cliente. Ajudando a fazer esse vínculo com o cliente. Então tinham essas long tables, essas mesas redondas aí para a gente juntar e estar debatendo. Normalmente era várias vezes por ano. 

PAULO ALMEIDA:  E para você foi tranqüilo essa convivência com essa equipe? Com esse trabalho? Você que era um homem de vendas, um pouco mais burocrático? Lidar com gráficos, com números e com a necessidade do cliente. Como que você lidou com essa mudança? 

LUCIANO: Eu confesso para você que é uma questão que você precisa administrar um pouco. A qualidade você não tinha como Ter metas muito factíveis. Factíveis não. Mas que você pudesse mensurar. Vamos dizer assim: você tem que vender 10 planos desse aqui. Não tem. As metas eram qualitativas. Você tinha que Ter um ganho qualitativo de relacionamento. E isto te dá uma certa apreensão porque como medir isso. Então você media através da pesquisa. Mas a pesquisa de repente ela pode retratar um momento da pessoa. Ela pode refletir um retrato pontual e não a relação com mais ângulos. Então era muitos fatores para você conviver com isso. 

PAULO ALMEIDA:  É verdade. 

LUCIANO: Mas você tem que conviver com isso. 

PAULO ALMEIDA: E em que período foi isto?

LUCIANO: Isso de.... Quer dizer nessa área do banco eu estive... Eu fui para Belo Horizonte em 90. Foi de 91 a 95. E aí eu.... Além de tudo isso de alguma maneira a gente precisa de Ter um pouquinho de sorte também. Porque eu sai do banco em julho de 95. Eu comprei a Provest em maio. Em julho de 95 eu sai do banco. Quando eu sai me chamaram de novo. Exatamente em função do salário e tudo o mais que a gente saiu para comprar uma empresa que estava quebrada praticamente. 

PAULO ALMEIDA:  E esse processo de compra, me fale um pouquinho dele. 

LUCIANO: Eu vou falar dele. E aí então eles me chamara de novo. Mas como em novembro o banco quebrou. Então olha também como a gente é. Você passa de santo a pecador e vice-versa. E isso com uma agilidade muito grande. 

PAULO ALMEIDA: E você tinha alguma informação do que ia acontecer com o banco? 

LUCIANO: Não. Não. Era desejo mesmo de sair. A minha mulher se ela via te falar era o sonho dele mesmo. E por várias vezes na empresa e a gente vai falar um pouco da história. Ela falou várias vezes: você é um doido! Como foi que você fez isso com a nossa vida? Mas era o meu sonho! E ela: Mas isto não é um sonho! É um pesadelo! Mas é o meu sonho e coisa e tal. 

PAULO ALMEIDA:  Depois eu quero que ela me conta isso. E ela ficou brava. 

LUCIANO: É. foi muito doido. 

PAULO ALMEIDA: Firma na compra. 

LUCIANO: E aí o que foi que aconteceu? Antes um pouco disso como era um desejo forte.... A primeira coisa foi o seguinte: eu estive em Valadares junto com o meu cunhado, irmão da minha mulher e compramos 24 máquinas e tal e montamos uma empresinha para nós de confecção. 

PAULO ALMEIDA: Quando foi? 

LUCIANO: Foi em março de 93. Comprei essa confecção e começamos a trabalhar. Puxa legal. Eu vou... 93? Ou foi em 94 ou o próprio 95. Comprei e pouco depois a gente comprou a Provest. Foi em março de 95 mesmo. Eu comprei essa empresa primeiro. Foi um ano que eu fiquei com ela. E começamos então a trabalhar nessa empresa. 

PAULO ALMEIDA: E você no  banco ainda? 

LUCIANO: E o objetivo era: eu tinha um excelente relacionamento no banco e os clientes me comprariam então os meus produtos que eram uniformes. 

PAULO ALMEIDA:  Uniformes. 

LUCIANO: Uniformes. Montamos lá e tal e ele administrava e eu fazendo os relacionamentos com os clientes. E eu não tinha muito como me dedicar a isto. E aí surgiu a Provest e que estava a venda. A Provest surgiu para venda em novembro de 94. E em março de 95 eu comprei essa empresa lá. Mas já que não deu certo. Eu vou montar a minha. E montamos em março de 95. Mais ou menos. E em maior eu fui par a Itália representar o banco no Congresso Internacional das Concessionárias Volkswagen. Com empresários do Brasil. Em um navio. E nós montamos uma agência do banco dentro do navio. Ficamos 15 dias na Itália. E todas as cidades ali na Itália. E aí a minha irmã me liga lá e fala que a Provest estava à venda. E eu acho muito engraçado e pitoresco isto porque eu comprei a Provest de dentro do navio. Lá na Itália. Então fechamos. Pode fechar. É um bom negócio. Vamos lá e tudo. 

PAULO ALMEIDA: E aí você tinha o capital e comprou? 

LUCIANO: Aí foi o seguinte: quando nós compramos nós pagamos o capital inicial e ficamos devendo ao Márcio Quintão 20 mil dólares por mês. 

MARIA DO ROSÁRIO: E quem era o dono?  

LUCIANO: Quem fundou a Provest era o Pinheiro da TGC. Do grupo Caiba da TGC. Em 93 o Márcio Quintão comprou. O Márcio Quintão e o Noêmio. E em 95 eu comprei. Então na realidade eles ficaram 2 anos. E aí nós compramos. E aí a minha irmã estava comigo e tal. Ela entrou comigo aqui. Nós compramos inicialmente. E aí ela falou: Não a Provest te uma fama grande aqui no mercado. Então ela falou: 20 mil dólares por mês isso aí dá tranqüilamente. Isso aí a empresa se paga. A gente trabalhando aí a gente consegue caixa para pagar esses 20 mil dólares. Ótimo então. E aí esse irmão meu, o Geraldo ele trabalhava numa empreiteira da Usiminas. Eu trouxe ele então. Ele veio cuidar da empresa para a gente. E ela também. Nós ficamos com as 2 empresas. E eu estava no banco ainda. Em maio. Em julho eu sai. E vim para cá. Eu fiquei aqui e a minha família ainda em Belo Horizonte. E eu fiquei aqui de julho de 95 para cá administrando a Provest e a de Valadares. AS duas. 

PAULO ALMEIDA:  E o que foi que te levou a falar assim: agora eu saio do banco. O que foi? 

LUCIANO: Então o que era a decisão. Foi o seguinte, a empresinha de Valadares ela era muito pequena para eu sair do banco. Ela era muito pequena para eu sair do banco então não justificava eu sair do banco porque ela não pagava. Então na verdade a Lunor era muito pequena. 

PAULO ALMEIDA:  Lunor? 

LUCIANO: Lunor. Luciano e Norton que é o meu cunhado. A Lunor era muito pequena, e aí eu fiquei no banco e ele ficou administrando. E aí quando eu sai do banco a decisão foi a seguinte, quando nós compramos a Provest ela era muito grande para eu estar fora. Então a decisão foi muito em cima disto. Era muito grande para eu estar fora. Então se eu não viesse administrar isto  aqui poderia ser um caus para a gente. 

PAULO ALMEIDA:  Então você foi obrigado a sair. 

LUCIANO: É podemos dizer assim. Como era realmente o sonho. Era o que nós queríamos. Era o sonho de um negócio. Então aí realmente tínhamos que tomar uma decisão. Tinha que estar de perto. Tinha que estar administrando de perto. Inclusive quando compramos foi um fato interessante que quando nós compramos ela estava em uma situação difícil. E aí nós compramos e chegamos e fomos dizer para o nosso pessoal. Todos eles queriam sair. E quando nós compramos eles falavam: este pessoal de fora. Não conhece nada deste troço. Já com o Márcio o negócio não está dando muito certo. Então vamos parar com isto aí. 

MARIA DO ROSÁRIO: Você estava falando da saída, que o pessoal estava querendo sair porque não estava dando certo.  

LUCIANO: Isto. Quando nós compramos os funcionários todos queriam sair. E eles falavam, queremos sair e não vai ficar ninguém. E eu: espere aí, eu comprei um monte de máquina velha. Não. Eu comprei também o know-how da empresa e tal. E o que nós fizemos para os funcionários naquela época foi: meu amigo... A diferença foi uma só, e falamos com todos eles. Isto aqui é só mais um negócio do Márcio Quintão. E a diferença é que isto aqui é o nosso negócio. E isto faz uma diferença enorme. Minha vida vai ser isto aqui agora. Então se der errado não vai estar dando errado só para vocês. Vai dar errado para mim também. Então esta é a grande diferença. Não é só mais um negócio, é o nosso negócio. E esta é a grande diferença. 

MARIA DO ROSÁRIO: E quantos funcionários existiam na época que você comprou?  

LUCIANO:  Eram 35 mais ou menos. 

MARIA DO ROSÁRIO: E hoje tem alguns destes ainda?  

LUCIANO: Se tem alguns? Sim. Tem alguns ainda. Inclusive no ano passado nós fizemos 20 anos de empresa. E nós temos funcionário aí com 20 anos. E fizemos e demos alguns prêmios e troféus aí para funcionário com 20 anos. com 10 anos. Nós premiamos. E que permanecem desde antes da gente comprar. 

PAULO ALMEIDA: E você já entrou com 95% da sociedade ou era você e a sua irmã?

LUCIANO: Não. Era eu e a minha irmã. Entramos juntos. E aí o que é que acontece. Nisto a empresa ia dar aí 20 mil dólares de lucro por mês para poder pagar. Beleza. Ótimo. E aí quando eu fui ver e pegar o pé da situação. O sonho começou a virar pesadelo. Porque na realidade a empresa faturava 40 mil reais por mês na época. E tinha um custo fixo de 60 e fora a matéria prima. O que representa 60% do custo do produto. E aí você imagina o tamanho do rombo. Então no primeiro ano nós demos 600 mil reais de prejuízo. 

PAULO ALMEIDA: E você comprou sem saber disto? Foi depois?

LUCIANO: É foi depois. E foi o sonho virando pesadelo mesmo e aí você vai entender toda a razão da minha mulher Ter chorado tanto. E aí a gente chegou a um momento... E foi o seguinte, todo o meu dinheiro da minha rescisão do banco e tudo eu fui jogando aqui dentro. E mais uma vez era um sonho. Porque se fosse negócio eu não teria feito. Então eu fui jogando tudo aqui dentro. 

PAULO ALMEIDA:  E foi como? 

LUCIANO: Aí eu fui jogando tudo o que eu tinha aqui dentro. A rescisão do banco. O banco fez um acerto comigo e eu era um funcionário exemplar. Me deu um salário por ano trabalhado. E cumpriu toda a rescisão. Foi um acordo super legal. 

FIM DO LADO A DA FITA ÚNICA. 

PAULO ALMEIDA: E a sua mulher trabalhava? 

LUCIANO: Trabalhava em banco também. 

PAULO ALMEIDA: No Nacional também? 

LUCIANO: No Nacional também junto comigo. 

PAULO ALMEIDA:  E ela também pediu demissão?

LUCIANO: Ela continuou lá. A minha mulher saiu um ano depois. Ela saiu em 96. Ficou lá até fevereiro de 96. 

PAULO ALMEIDA:  Ela ficou pagando as contas da casa. 

LUCIANO: Ela ficou lá pagando as contas da casa e eu aqui sonhando. Então chegou um momento que eu sentei com a minha irmã e falei que a gente precisava de colocar dinheiro dentro da empresa, não tinha jeito. Tem dinheiro para colocar? Não, não tenho. Então vamos acertar e tal. E ai eu comprei a parte dela. A minha mulher entrou comigo na sociedade e aí colocamos tudo o que tinha. Vendemos o apartamento em Belo Horizonte. 

PAULO ALMEIDA:  Qual o valor do apartamento mais ou menos?

LUCIANO: O apartamento em Belo Horizonte na época foi 90 mil reais mais ou menos. Vendemos o apartamento de Belo Horizonte e colocamos. Quer dizer na época este apartamento foi mais ou menos uns 90 mil e o dólar na época era um por um. E aí quase mais 200 mil dólares em dinheiro que a gente teve que ir colocando aqui dentro. Carro e tudo. E fiquei devendo a banco e a fornecedor um milhão de reais. 

PAULO ALMEIDA:  Um milhão de reais. E na época era variado o dólar. 

LUCIANO: Você imagina. 

PAULO ALMEIDA:  Banco e fornecedor? 

LUCIANO: Era. 

PAULO ALMEIDA:  E você dormia? 

LUCIANO: Esta é uma boa pergunta. Engraçado. A minha mulher passou noites em claro. Eu nunca perdi uma noite de sono. 

PAULO ALMEIDA: Você confiava? 

LUCIANO: Não. Eu tenho comigo. E aí vem a estabilidade. Eu tenho comigo o seguinte, primeiro que eu acreditava no meu negócio. Eu acreditava na minha capacidade. E acreditar na capacidade pessoal é um negócio super fundamental. Básico. Então eu acredito muito em mim. E eu sempre acreditei que isto daria certo. E o que é mais importante, eu passo tanta credibilidade que os outros também acreditavam em mim. Muita gente compartilhou do meu sonho. A própria Santista... Eu me lembro muito de que na época a gente era uma empresa homologada. E quando eu comprei já era homologada da Santista. E este é um dos diferenciais da empresa. Ser homologado da Santista significa que a gente trabalha com um padrão de qualidade bem estabelecido pela Santista e tal. É um negócio bem legal. Então na época para ser homologado a cota mínima era de 4 mil metros de pano/mês. E eu me lembro que eu pedi a Santista para permitir que eu comprasse 2 mil metros de pano por mês, porque eu não tinha mercado. Eu não tinha cliente para comprar 4 mil metros de pano por mês e eu não podia perder esta homologação. E eles liberaram para que eu comprasse os dois mil metros. 

PAULO ALMEIDA: E você acredita nesta sua capacidade de convencimento, neste seu valor? 

LUCIANO: Isto. E foi fundamental. 

PAULO ALMEIDA:  E como é que você faz isto como vendedor? Me explica isto? 

LUCIANO: Vendendo o meu sonho. E eu tenho certeza que hoje você compraria porque está fácil de comprar, porque a situação estão muito boa. Mas na época você compraria do mesmo jeito. E a gente vende com tanta convicção. 

PAULO ALMEIDA:  E o que é que você falava? 

LUCIANO: Porque na realidade a gente acreditava muito no nosso negócio e tinha uma estratégia muito bem montada nisto. Para você Ter uma idéia quando nós compramos a empresa em 95 eu defini os próximos dez anos da empresa. 

PAULO ALMEIDA: NO papel? 

LUCIANO: No papel e com duas frasizinhas muito simples. E a gente vai acabar atropelando aqui mas eu vou te falar. De 95 a 2000 era recuperar a imagem no mercado. Isto é fundamental na empresa. Recuperar a imagem no mercado. Mas só isto? É. Todo o meu planejamento estratégico está baseado nisto. Tudo. O que é recuperar a imagem no mercado? Primeiro eu não olharia rentabilidade para poder buscar cliente. eu olhava assim, o cliente está comprando a quanto? A dez? Eu te vendo a 9,90. E trazia para dentro de casa. E porque? Porque na realidade eu precisava de mostrar para eles que a Provest mudou. E que era uma empresa com capacidade. E que ele precisava de conhecer a nova administração da Provest. Mas que ele só conheceria se estivesse aqui dentro. Só pagariam mais se pudessem ver aqui dentro. Porque todos eles eram clientes da Provest. E que foram deixados de lado. Foram jogados para fora em função de uma estratégia errada do passado da empresa. Então recuperar é muito mais difícil do que você conquistar um cliente novo. 

PAULO ALMEIDA: É.  

LUCIANO: Então quando nós chegamos aqui não tinha a Usiminas, não tinha Acesita, não tinha a Cenibra. Não tinha ninguém aqui com a gente. Foi uma loucura. E vamos recuperar a imagem no mercado. E nós trabalhamos 5 anos só buscando isto. 

PAULO ALMEIDA:  Não olhar a rentabilidade do cliente. E qual o outro fato que é recuperar a imagem? 

LUCIANO: O outro ponto era a produtividade. Nós tínhamos um ponto de equilíbrio que era o seguinte, era o premier da empresa dentro do custo fixo que a gente tinha, seriam 16 mil peças produzidas por mês. Quando nós compramos produzia 3500. Então porque é que dava este déficit monstro. Você produzia 3500 peças, com um ponto de equilíbrio de 16 mil. E ai eu tinha duas alternativas. E esta foi uma decisão difícil. Ou eu adequava a empresa a realidade de produção. E reduzia o custo fixo das 16 mil peças para as 3500 que eu produzia. E adequava a estrutura da empresa e o custo fixo à capacidade de produção e começava a produzir. Ou eu ajustava a produção aquela quantidade. 

PAULO ALMEIDA:  Mas isto era ao longo de 5 anos? 

LUCIANO: Não. Era mês. 

PAULO ALMEIDA:  Você queria mês? 

LUCIANO: Não. O ponto de equilíbrio da empresa era este. 

PAULO ALMEIDA: Tinha que ser 16 mil?  

LUCIANO: Tinha que ser. Menos de 16 mil era prejuízo mesmo. Porque na hora que você olha, o aluguel é custo fixo. Você tem aluguel, você tem energia. Você tem uma série de custos que se você estiver produzindo 3 mil peças ou 30 mil. O custo é o mesmo. Então este ponto de equilíbrio. Quer dizer 16 mil peças e todo o ponto de venda aqui dentro era o ponto de equilíbrio. Eu tinha que chegar nisto. 

PAULO ALMEIDA: E com quanto nesta premissa? 

LUCIANO: Então é o seguinte, você pode chegar nele aqui. Mas só que para chegar nisto nós precisamos também de investir. Porque aí nós vamos identificar quais são os pontos de gargalo da empresa. E aí nós tínhamos por exemplo o primeiro ponto, era o corte. E nesta loucura, o risco, a modelagem e esta coisa. Porque a modelagem e o risco era algo que asseguraria ao cliente tanto comprar um produto de qualidade. Como Ter assegurado também que o seu padrão de modelagem vai ser o mesmo sempre. Então isto daria uma qualificação para  a empresa estar entrando em grandes mercados. E conquistar esta fatia de mercado que a gente queria. 

PAULO ALMEIDA:  Seria São Paulo, BH? 

LUCIANO: Grandes empresas. 

PAULO ALMEIDA:  Minas? 

LUCIANO: É. E também os outros mercados mas principalmente as grandes empresas. 

PAULO ALMEIDA:  Certo. 

LUCIANO: E aí foi onde nós tínhamos em 97 que tomar uma decisão de comprar o Cade. Que é o sistema computadorizado de corte. Em 97! Endividado até o talo! Compramos um equipamento de 40 mil dólares. Quer dizer sem condição nenhuma. E aí entra a perspectiva. E o banco financia até onde puder e tal. E compramos o equipamento. O Banco do Brasil foi um grande parceiro. E aí as pessoas acreditavam. Porque a gente tinha muito bonitinho na mão que a empresa produz hoje 3500 peças. O meu ponto de equilíbrio é 16. Eu vou estar trazendo estas empresas e vou estar investindo nisto. E vou chegar ali. Então você vende um projeto. 

PAULO ALMEIDA: É.  E tinha potencial de mercado para 16 mil?

LUCIANO:  Temos. 

PAULO ALMEIDA: Tinha os clientes? 

LUCIANO: Tínhamos. O mercado já totalmente definido. 

PAULO ALMEIDA: E tinha quem comprasse de você as 16 mil peças? 

LUCIANO: Desde que eu tivesse preço. Por isto que eu abri mão da rentabilidade no primeiro momento porque eu precisava de fazer isto. 

PAULO ALMEIDA:  Mas era de boca ou era de contrato mesmo? 

LUCIANO: Não. Era de boca nada. Quer dizer eu acreditava que o trabalho que eu iria desenvolver e as empresas iriam vir também. Para você Ter uma idéia eu comprei a Provest em 95 e eu só consegui converter a Usiminas para a Provest em 2000. Foram 5 anos. No final da minha estratégia. Foi o último cliente que eu trouxe para dentro da empresa de peso. E foi no final da estratégia dos 5 anos. Foi um êxito aí no final da estratégia. Quer dizer então nós saímos de 3500 peças mês e hoje nós produzimos 45 mil. 

PAULO ALMEIDA: E vocês levaram quanto tempo para atingir os 16 mil? 

LUCIANO: Então em 97 comprando este equipamento moderno e tudo o mais. NO final de 97 nós já estávamos com o ponto de equilíbrio estabilizado. 

PAULO ALMEIDA:  E foi fundamental. 

LUCIANO: Foi fundamental este investimento. Como nós conseguimos estruturar no final de 97 a questão do equipamento e tudo o mais. Nós entramos na parte seguinte. Realidade. E aí fizemos o programa de qualidade total do Sebrae. Eu dou este depoimento em todo o lugar que eu já fui. Foi a grande mudança da Provest. Foi a implantação da qualidade total durante 8 meses. Foi um projeto durante 8 meses com o Sebrae. Aqueles cursos e consultoria que a gente fazia. E trazia o consultor até aqui. 

MARIA DO ROSÁRIO: E vocês iam até lá?  

LUCIANO: Não. Até que foi aqui mesmo. Foi o Borges que foi o nosso consultor. E trazia o consultor até aqui. E ele vinha aqui de 15 em 15 dias para ver se o que nós planejamos estava sendo implantado. Entrou com o 5S e entrou com todos os projetos. E foi onde a empresa começou a se preparar para um programa de qualidade. Então foi em 98. Nós definimos. E entramos com o projeto de qualidade. E porque? Porque aí eu já tinha o ponto de equilíbrio estruturado. E aí agora eu poderia começar a trabalhar melhorias. E aí criamos o slogan da empresa que é uniformizar profissionais com qualidade. E o que é que eu queria dizer com isto? O que é que a empresa faz? Ela vende uniformes profissionais. Ela não vende uniformes profissionais. Ela uniformiza profissionais com qualidade. Ela não vende uniformes profissionais. E aqui tinha um preconceito muito grande de quem usa uniforma é peão. E o que eu queria dizer ali é que todo peão tem que ser respeitado como um profissional. E que necessariamente o uniforme não tem que ser aquela coisa feia e grosseira feito para um peão usar não. Ele é um profissional e tem que ser respeitado. E então eu mudei de vender uniforme, para uniformizar profissionais com qualidade. E com isto eu vendia para cada funcionário. E para as mulheres. A grande maioria eram mulheres e é ainda, eu falava com elas: você tem que costurar como se estivesse fazendo a roupa do seu marido. E de fato são eles que vão vestir, porque muitas são esposas de profissionais aqui desta região. Você vai fazer a roupa como se você estivesse fazendo para o seu marido. E disto a Provest não abre mão. A qualidade é algo aqui dentro que chega a ser quase como uma religião. É uma obrigação. 

PAULO ALMEIDA: E este slogan no processo da qualidade foi uma coisa que saiu só da sua cabeça, ou foi um conjunto de coisas que foram acontecendo e que chegaram a este padrão? Esta visão. 

LUCIANO: Olha na realidade... E ai eu vou dizer para você como que esta visão, este slogan... A própria política da qualidade. Aquela logomarca nossa lá. Aquele triângulo com aquele Q. Isto ai é o seguinte, é buscar a satisfação do cliente que é o C lá em cima, do funcionário que é o F, e do acionista. E esta é a nossa visão. E não adianta o cliente estar satisfeito dando prejuízo para o acionista. Não adianta o funcionário estar satisfeito e não entregando uma roupa adequada para o cliente. Não adianta o acionista também estar ganhando muito dinheiro com um funcionário também que não tem uma remuneração adequada e insatisfeito. Então a Provest só teria excelência a nível de qualidade, se ele tivesse, se ele buscasse esta harmonia entre este tripé da qualidade da Provest. Acionista, cliente, funcionário e acionista. E isto aí eu diria para você que isto aí foi importante na questão da formação de qualidade da empresa. Então eu diria que isto aí foi fundamental dentro da formação profissional. E aliado a isto quando a gente olha fora da questão da qualidade. Mas por exemplo quando a gente olha uma empresa dando prejuízo financeiro principalmente. A minha formação tanto a nível de advocacia quanto em pós graduação em administração financeira, foi fundamental porque a gente tinha muito como ajudar até a vender o projeto em cima de números muito bem embasados e que a gente tem conhecimento em fazer. Então eu digo para você que é importante você Ter o sonho. É importante você lutar pelo seu sonho. Mas é importante também você se preparar para o seu sonho. Porque sem preparação também você não vai a lugar nenhum. 

PAULO ALMEIDA: E não tinha medo também. UM milhão de dívidas e não te amedrontou? 

LUCIANO: Nada. 

PAULO ALMEIDA:  E talvez até por esta formação em advocacia e administração financeira e por Ter trabalhado em banco. 

LUCIANO: É mais ou menos. Porque trabalhando em banco eu nunca tinha devido um centavo em minha vida. Bancário tem horror de dívidas. A gente toda vida foi bancário e era ali muito certinho com as coisas. E tinha dinheiro aplicado e de repente passei a ser um grande devedor aqui da região. Foi um negócio de louco. Mas eu me lembro. E a minha mulher também não esquece até hoje. Ela foi para um carnaval com a família dela. E eu liguei para ela. Era a Sexta feira de carnaval e ela tinha chegado lá. E eu falei com ela: Mary amanhã eu tenho que pagar pessoal, e eu não posso atrasar. Nunca atrasei um dia uma folha de pagamento. Impostos. Nada. Eu pago rigorosamente em dia tudo. Funcionários. É coisa sagrada. Eu não posso atrasar com os funcionários e não tenho com que pagar os funcionários. E o que é que nós temos ainda. E ela: a única coisa que nós temos agora é 10 mil reais na poupança em Belo Horizonte e mais nada. Acabou tudo. Me passa a senha. Ela chorou os 4 dias de carnaval! Diz ela que nunca falou um número assim. Sabe quando você vai passando a senha e vai se esvaziando? E foi uma passagem. E eu acho isto engraçado porque agora nos 20 anos de empresa e contando isto e tal. E ela contanto isto e tal e ela revive. E ela fala: puta merda, só nós dois que conseguimos fazer isto. 

PAULO ALMEIDA: É. 

LUCIANO: E eu tirei o dinheiro todo para pagar o pessoal. E era um negócio louco. Louco. 

PAULO ALMEIDA: E você está casado há quanto tempo? 

LUCIANO: Nós casamos em 90. Estamos com 14 anos de casado. E tem mais 6 anos de namoro. Quer dizer nós vamos fazer 20 anos agora de relacionamento. E 20 anos trabalhando juntos. 

PAULO ALMEIDA:  É quase uma vida. 

LUCIANO: É mais com uma percepção de vida muito clara. Dentro da empresa a gente não fala de casa. E dentro de casa a gente não fala da empresa. E isto tem uma separação automática. E se você perguntar como é isto. é automático. Não fala. A gente vive intensamente a família. Intensamente a empresa. E cada um no seu lugar. E é uma relação fantástica. 

PAULO ALMEIDA:  E o equilíbrio emocional da família também foi fundamental para você deslanchar. 

LUCIANO: Fundamental. Ela é uma excelente companheira. E eu acredito e aí tem um outro detalhe importante. Eu acredito que a melhor estrutura de gestão de uma empresa é uma empresa familiar com administração profissional. Uma empresa com uma administração familiar é um péssimo negócio. Mas uma empresa familiar com administração profissional isto eu acho um conceito muito interessante. As pessoas cuidam do que é deles. E aí é o seguinte, a minha mulher está aqui não é porque é a minha mulher. É pela competência dela. Ela é formada em administração de empresas e ciência contábeis pela PUC na época. E então ela tem toda a competência. Ela foi 12 anos gerente de banco. Ela foi gerente em Belo Horizonte de mercado financeiro no banco. E foi do mercado financeiro também. E a minha irmã então tem mais de 2 anos de mercado de confecção. E ela está aqui comigo. E ela hoje coordena toda a área de produção nossa. E o meu irmão quando ele veio para cá ele já tinha trabalhado também uns 8 anos com ela e também tinha uma experiência enorme em confecção. Então todos eles estão aqui hoje porque eles tem competência para estar. Porque é óbvio que como em toda família tem mais um monte de gente que gostaria de estar aqui. Mas não entram. Só entram quem realmente tiver habilidades e competências. 

PAULO ALMEIDA:  E você compartilhou com as pessoas além do seu sonho também números, dados. 

LUCIANO: Dados. 

PAULO ALMEIDA: E também você acreditava que ia render lá na frente este tanto de coisas boas.  

LUCIANO: Isto. E tudo escrito e tudo muito bem planejado e acompanhado. E com um detalhe que eu acho fundamental na Provest, transparência total. Eu nunca escondi nada de ninguém. Então às vezes a própria Santista se surpreende lá o seguinte, enquanto as empresas ficam lá medindo números e os seus clientes e tal para mandar para eles. Eu faço um relatório para eles e mando. A minha situação e o banco e tal. E eles: que legal e não sei o que. Mando para eles o meu planejamento. Estamos tentando conquistar tal cliente, a meta é fazer isto e tal. Vamos fazer isto e tal. compartilho com eles todos os nossos objetivos também. E então isto é um negócio super legal também e que foi muito importante nisto aí também. 

PAULO ALMEIDA:  E nesta coisa da qualidade começa e termina? 

LUCIANO: Não. Aí então de 95 a 2000 é recuperação de imagem de mercado. 2000 a 2005 o foco total é logística. E aí dentro disto tem milhões de coisas também. Fomos três vezes aos Estados Unidos conhecer o mercado. Como é que funciona lá fora. Tivemos em várias confecções no Brasil, concorrentes para conhecer como é que funciona também. a nível de logística. E de 2005 a 2010 está traçado que nós temos dois grandes focos.  Modernização. E fidelização. Modernização. E a gente quer trabalhar aí agora a nível de uma melhoria enorme a nível de maquinário eletrônico. Transformar todo o maquinário em eletrônico. Para melhorar os níveis de produtividade. E fidelização tanto do cliente quanto do funcionário. Então o que nós vamos fazer a nível de cliente é o seguinte. Nós estamos começando já agora a criar um plano tipo estes planos de fidelidade que tem nestas coisas ai. E o cliente que tem mais tempo que está com a gente vai Ter alguns diferenciais e nós já estamos começando a trabalhar nisto. A nível de fidelização. Porque para você desenvolver um novo cliente hoje custa caro. Para você desenvolver um cliente e até Ter a relação de confiança com ele e tudo o mais é um negócio complicado. 

PAULO ALMEIDA: E vocês foram conquistando as metas até atingirem os 16 mil. E houve algum percalço no caminho? 

LUCIANO: Eu vou te mostrar isto. 

PAULO ALMEIDA:  Ou teve algum crescimento o tempo todo, ou teve que isto aqui caiu. 

LUCIANO: Eu vou te mostrar e você vai ver o crescimento o tempo inteiro. O único percalço foi o seguinte, na época em 96 e isto pode parecer meio maluco. Igual está ai hoje de novo. E o nosso cortador por exemplo veio trabalhar um dia e veio meio bêbado e cortou lá, riscou 1200 calças da Açominas na época e tudo torto. Tudo errado. E nós mandamos as 1200 calças e devolveram todas a 1200 calças. E ai você imagina eu todo endividado literalmente e ainda com uma pancada desta e tal. E aí complicou a relação e tudo o mais. 

PAULO ALMEIDA:  Na Usiminas. 

LUCIANO: Isto na Açominas. Então na realidade não tem só flores no caminho. O percurso é difícil. 

PAULO ALMEIDA:  É. 

LUCIANO: E a gente tem muitos problemas como toda empresa tem. 

PAULO ALMEIDA:  E você estava falando de fidelização. 

LUCIANO: É fidelização. E o funcionário agora o que é que nós estamos fazendo. Nós contratamos uma consultoria agora e estamos desenvolvendo todo o plano de cargos e salários da empresa. E nós vamos estar já, imediatamente fazendo novos enquadramentos destes funcionários. Fidelizar mais o funcionário que está com a gente e tem como objetivo conquistar este sonho junto com a gente. Nós estamos já começando o processo de entrevistas com os funcionários. Para entender o que é que ele pensa da vida. Como é que a gente poderia estar cada vez fidelizando mais o funcionário. E para isto nós criamos agora a caixa dos funcionários da Provest. Uma caixinhas dos empregados onde eles mesmos elegeram uma comissão de fábrica que administra esta caixinha. Então a empresa abriu uma conta no banco coloca o dinheiro lá e a própria comissão empresta o dinheiro para os outros funcionários. E empresta o dinheiro e tal. mas tudo tem regras muito claras. O funcionário tem que Ter um certo tempo de casa. Ele só pode comprometer até 25% da renda. E tem toda uma série de conceitos e funciona maravilhosamente bem. E entendemos aí que há um rodízio disto. Ele pode pegar de novo daí há 90 dias. Depois que ele termina de pagar para não ficar rolando dívida. E na hora que ele pega o dinheiro emprestado. Ele define para que é que ele quer o dinheiro. E problemas de saúde tem prioridade sobre pagamento de dívida. E ai vem um ranquizinho de prioridades e tudo definido por eles mesmo. Então eu acho que isto é super importante para a empresa. É um negócio super  legal. E aí nós já beneficiamos mais de 100 pessoas nesta caixinha. Para tirar eles de ficar ai na mão de agiotas e estas coisas aí. 

PAULO ALMEIDA:  Quantos funcionários? 

LUCIANO: Hoje nós temos 98 funcionários aqui dentro.  E hoje ele vem trabalhar sabendo que ele tem este apoio aqui dentro. Ele tem apoio, tem respaldo. E na verdade nós dizemos para eles, na verdade você é meu parceiro e é aqui dentro que você tem que resolver os seus problemas. Então a gente também tem trabalhado fortemente para isto e vai haver nestes próximos anos o enfoque total da empresa nesta fidelização. Queremos realmente Ter funcionários parceiros e que pensem junto com a gente na empresa. 

PAULO ALMEIDA:  E aqui na região vocês tem alguma ação de responsabilidade social? 

LUCIANO: Temos. Hoje por exemplo nós temos uma parceria com a Fundação Acesita na criação de uma entidade no Paraíso que se chama Cejob. 

PAULO ALMEIDA: E o que é isto? 

LUCIANO: Paraíso é uma cidade aqui perto. E o objetivo é tirar as jovens da prostituição mirim e ensinar uma profissão para elas. E então nós criamos lá uma célula lá de produção. E então ensinamos o serviço para elas e tal. E elas estão trabalhando e a gente gera emprego para elas. Quer dizer a Provest precisa do produto e vai dando o serviço para elas. E de lá elas saem para arrumar outros empregos que a gente até ajuda a arrumar. E também tem o ganho delas também, porque a gente também gera o serviço. 

PAULO ALMEIDA:  É uma gama de produtos. 

LUCIANO: E aí a gente tem a célula lá também. 

PAULO ALMEIDA: E aí vocês olharam a produção em série e levaram para a célula não foi isto? E como que foi esta mudança dentro do projeto de qualidade? 

LUCIANO:  E então só para fechar o social, a gente tem também em Itabirinha de Mantena nós ajudamos a criar uma cooperativa lá. E junto com a prefeitura e tudo  e começou lá com 10 funcionários e hoje já tem lá 45 funcionários lá. É um dos maiores empregadores da cidade. 

PAULO ALMEIDA:  E é uma cooperativa? 

LUCIANO: É uma cooperativa. 

PAULO ALMEIDA:  E é uma unidade de produção também? 

LUCIANO: Exatamente. 

PAULO ALMEIDA:  E qual o nome do lugar? 

LUCIANO: Itabirinha de Mantena. 

PAULO ALMEIDA:  Bacana. Então vocês estão disponibilizando mais empregos. 

LUCIANO: Hoje nós devemos Ter fora os funcionários da Provest nós devemos Ter mais ou menos umas duzentas pessoas trabalhando para a Provest. Trabalham fora daqui prestando serviços para a gente. Mas isto num controle rigorosíssimo para desenvolver ali os processos. E no começo nós falamos um pouco de história e depois mostramos os números e processos. 

MARIA DO ROSÁRIO: E eu também estou gostando de ouvir. E eu gostaria Luciano, só para a gente nortear o nosso trabalho. Eu gostaria de ver que tipo de material que você já poderia disponibilizar para nós. De e-mail até impresso para a gente já começar a estudar. Na verdade a gente vai voltar se precisar de voltar obviamente. Mas na verdade a gente já queria começar a ir estudando.  

LUCIANO: E eu vou disponibilizar para vocês o material com toda a evolução. Os gráficos. 

PAULO ALMEIDA: E você tem algum outro produto? 

LUCIANO: Tenho. 

MARIA DO ROSÁRIO: Algum produto. O uniforme. E a gente vai voltar aqui e tal. E a gente vai levar também.  

LUCIANO: E aqui vai estar sempre aberto para vocês. E podem levar também. não tem problema não. Eu não tenho nenhum problema com informações. Podem levar a vontade. 

MARIA DO ROSÁRIO: E a gente pode tirar um dia e vir passar um dia aqui junto com você.  

LUCIANO: Concorrência para mim foi um negócio que sempre foi muito claro. Quem tem competência se estabelece. SE não, não consegue. Então concorrência sempre foi um negócio claro. Hoje mesmo eu recebi um telefonema de um concorrente meu querendo vir conhecer a nossa estrutura. E eu convidei ele para vir aqui na semana que vem para conhecer a nossa estrutura e tal; E ele trabalha exatamente com a mesma coisa nossa. 

PAULO ALMEIDA: De qual cidade? 

LUCIANO: De Formiga. Então nós temos esta coisa. A Santista mesmo agora tiveram aqui fazendo uns trabalhos aqui com a gente. E até me perguntaram. Eles falaram que eles sempre tiveram problemas com as confecções em todos os lugares do Brasil. E os menores estavam sempre querendo visitar alguém. E eu falei com eles. Podem mandar todo mundo para cá. Pode trazer que a gente mostra tudo. Não tem problema. Tem mercado para todo mundo. 

MARIA DO ROSÁRIO: Uma coisa que eu aprendi com a Maria Rita no curso de jovens empresas do Sebrae foi o seguinte: eu trabalho muito com informações. Recebendo informações. E eu não tenho medo nenhum de passar as informações que eu tenho para ninguém.  O meu único medo é passar e não correr atrás de novas. Porque você tem que passar mas você tem que ir para a frente. 

LUCIANO: É lógico. E este negócio de informação é o seguinte, eu estou trabalhando para que a empresa dependa cada dia menos do Luciano. No início da empresa não era nem a Provest era o Luciano. O empréstimo nos bancos era o Luciano. A Santista arrumava o dinheiro para o Luciano. Tudo era o Luciano. E a empresa não tem mais nenhum viário. Como já teve um dia. Eu estive agora em Paris em abril. Eu fui representar o Brasil na feira do uniforme. E não tem mais este negócio. A empresa ficou aqui falando sozinha. Não precisa mais do Luciano aqui dentro. 

MARIA DO ROSÁRIO: Claro.  

LUCIANO: Nós temos tudo hoje em rede. Nós temos informatização para tudo. vocês vão ver números aqui. mas não tem mais esta necessidade. E eu estou direcionando a empresa para isto. Porque você falou de informação e eu tenho duas coisas muito importantes na minha vida. Dinheiro para mim não é o mais importante na minha vida. O mais importante para mim é informação e relacionamento. São as duas moedas mais importantes hoje para o ser humano, mais do que o dinheiro. E você Ter informação e Ter relacionamento é muito melhor do que você Ter dinheiro. E então eu trabalho muito dentro disto. Eu tenho muita informação e muito relacionamento e isto para mim é fundamental. O resto vem naturalmente. É impressionante. 

PAULO ALMEIDA: E o setor de confecção de quando você comprou a Provest para hoje houve alguma mudança, ou você tinha alguma informação do setor que te comprovava? 

LUCIANO: Na época que eu comprei se você entrevistar vários setores de uniformes no Brasil foi a pior crise de uniformização no país. 97 foi o pior ano de uniformização no Brasil. 97 e 98 e foi exatamente no momento em que eu estava num buraco imenso. E foi onde veio a pior crise. Então eu digo para você que o que vier agora é lucro. Porque o que passamos num momento difícil e desestruturados. E num momento de crise institucional e do país. Eu acho que hoje a gente está realmente preparado para um crescimento vertical mesmo aí porque.... Eu vejo o seguinte, eu tenho muitos amigos, muitas confecções que eram imensas no passado e que tinham clientes e que trabalhavam. E a forma... O cliente às vezes comprava muito por amizade. E tinham um comprador ali que era amigo do dono e aí compravam. E hoje a profissionalização das empresas é enorme. E eles não tem este negócio. O que você tem que Ter é bom produto. Ser competitivo. E eu fui criado para isto. Eu trabalhei para isto. E eles hoje... por exemplo tem muita empresa que quando eu comprei e aqui tinham 30 funcionários elas tinham 200. E hoje eu tenho 200 e ela tem 30. Então este negócio, esta inversão é justamente porque o sujeito acomodou a estrutura de comercialização que era no passado e que hoje não existe. Então você tem que ser profissional. 

FIM DA GRAVAÇÃO. 
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