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recursos da empresa sejam mesmo aplica-
dos em atividades capazes de proporcionar
bons retornos. A aplicagao simultanea des-
ses preceitos contribui para a formagio de
um ciclo virtuoso capaz de levi-la a uma si-
tuagio bem mais competitiva.

Ponto sensivel

Mesmo assim, independentemente do ta-
manho, uma empresa acaba operando em
diferentes niveis de ineficiéncia durante sua
trajetoria de crescimento — nem sempre pa-
rece compensador, aos socios, deixar de de-
dicar recursos & expansio para esmiugar o
que acontece numa drea secunddria do ne-
gocio. O problema ¢ que, mais cedo ou mais
tarde, arestas que nao foram aparadas ma-
chucam algum ponto sensivel.

Na Provider, empresa de terceirizacio
de servigos de call center e informatica com
sede em Recife, 0 pernambucano Joio Luiz
Perez e seus trés socios viram como um ne-
gocio muito promissor pode ficar vulneravel
ao menor descuido. No comego do ano pas-
sado, os socios decidiram que era hora de
reavaliar as Contas da empresa, fundada em
1996. “Crescemos muito rapido nos tltimos
seis anos, diz Perez. "Aproveitamos que o
mercado estava aquecido para ndo perder
nenhuma oportunidade”

A ideia inicial dos s6cios era apenas re-
ver seus processos contdbeis e auditar ba-
langos de anos anteriores — um passo im-
portante para o caso de buscar capital com
fundos de risco e adquirir concorrentes
menores. Mas, ao enxergarem os nimeros
com uma lente de aumento, Perez e os de-
mais descobriram que virios dos contratos
que fechavam com seus clientes eram, na
verdade, deficitirios — e, em vez de gerar
resultados, acabavam sendo fontes de pre-
juizo. "Comegamos a revisar cada um de-
les’, diz Perez. “Com excecio de um tnico
€aso, conseguimos encontrar formas de re-
ajustar os pregos sem perder os clientes,
oferecendo mais servicos” Perez calcula
que o aumento nas receitas obtido com es-
sas renegociagoes ajude a Provider a obter,
em 2009, receitas liquidas 30% superiores
aos 163,7 milhdes do ano passado.

Um dos motivos possiveis para a difi-
culdade dos empreendedores em desem-
penhar tarefas que exigem alguma disci-
plina, como no caso dos contratos da Pro-
vider, estd na prépria natureza deles. A

Um dos motivos
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maioria acredita que o sucesso estd ligado
muito mais a atributos como criatividade e
ousadia do que com a capacidade de sim-
plesmente fazer tudo benfeitinho (leiq re-
portagent sobre o perfil ideal do empreende-
dor na pdg. 68). Quando um empreende-
dor se refere a Steve Jobs, um dos grandes
icones dos pequenos e médios empresi-
rios de todo 0 mundo, a imagem ¢ aquela
do sujeito genial charmosamente vestido
de jeans e camiseta que trouxe a0 mundo o
iPod e marcou para sempre o lugar da Ap-
ple nos livros de histéria como uma das
empresas mais invejadas do mundo em to-
dos os tempos. Mas pouco se fala que o
proprio Jobs teve de fazer contas para re-
organizar a Apple no comeco desta déca-
da. Naquela fase, ndo houve visio que libe-
rasse Jobs da necessidade de ir a caca, pes-
soalmente, de despesas para cortar e pro-
cessos para melhorar.

A historia do gaticho Genésio Cervo, de
57 anos, é exemplar do tipo de desafio que a
realidade impoe. No comego dos anos 80,
Cervo deixou a casa dos pais no interior do
Rio Grande do Sul e trocou a lavoura por
um emprego como representante de distri-
buidoras de medicamentos em Porto Ale-
gre. Menos de dez anos depois, ele ji era
dono de sua propria distribuidora e do
Multilab, entio um pequeno laboratério
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O ranking das pequenas e médias empresas brasileiras que mais
crescem foi baseado na expansao da receita liquida entre 2006 e 2008. 4+
Todas as companhias com faturamento entre 5 milhdes e 200 milhdes

de reais, com sede no Brasil e que operaram ao longo das Gltimos e
cinco anos puderam se inscrever. As excegdes foram para empresas =
de auditoria, consultoria, midia e comunicagao, além de cooperativas, 9
instituicdes financeiras, empresas publicas, organizacées sem fins ™
lucrativos, companhias com mais de 30% do capital controlado por ;
corporagbes estrangeiras e subsidiarias de grupos com faturamento 7
superior a 1 bilhdo de reais. Para participar, as empresas responderam

a um questionario elaborado pela consultoria Deloitte e por e

EXAME PME. No total, foram recebidos 587 questionarios. Dessas
empresas, 495 encaminharam suas demonstracées financeiras dos trés

anos cobertos pela pesquisa e 357 delas obedeciam aos critérios *
estabelecidos. Sao essas que compdem a amostra final do estudo

e originaram
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