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Introducao

Na cidade de Ubé4, no dia 13 de julho de 1989, deu-se en- | © grande
trada na Junta Comercial, do registro da Jacar Pneus, que Z”wrteendedor
iniciou suas atividades no dia 10 de setembro de 1990, no e

d h d acoes voltadas
ramo de recauc utagem € pneus. para OfMiMVO.”

A entrada na Junta Comercial foi a meta final de uma es- | /..
tratégia iniciada, em 1989, para entrar no dificil mercado
brasileiro de recauchutagem de pneus. Um dos fundamen-
tos do plano de negdcio foi construir uma empresa com
qualidade que se destaca entre as existentes.

Acompanhando a trajetéria da empresa desde o inicio, os
empreséarios Carlos e Anténio refletem sobre os desafios
que a vida coloca:

“Correr riscos calculados faz parte da vida da gente e ndo poderia ser
diferente na vida de um empresdrio e dificuldades sdo estimulo para os
que sabem lutar’. (Carlos)

“Desde cedo, aprendi a superar as dificuldades e, na vida de um empresdrio,
a todo momento, estamos superando alguma coisa”. (Antdnio)

Historico

Em 1989, Carlos trabalhava como representante da Michelin, viajando por toda
a regido da Zona da Mata e Antbnio era engenheiro civil que prestava asses-
soria a diversas localidades distantes. Como estavam sempre viajando, tinham
apenas os fins de semana para se encontrarem. Foi num churrasco familiar de
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fim de semana que tudo comecou a surgir. Carlos conversou com a cunhada
sobre seu sonho de constituir uma empresa no ramo de recauchutagem de
pneus. Ela, entdo, comentou com o irmdo Antdnio, que também tinha o sonho
de montar seu préprio negdécio.

Carlos procurou Antonio e o convidou para ser seu sécio. A idéia foi aceita,
depois de criteriosa analise da proposta.

“Logo pensei: vou deixar de ser engenheiro para ser borracheiro.” (Antonio)

Detinham boa idéia, vontade de trabalhar perto de suas familias, mas faltavam-
lhe recursos. Oriundos de famflias de parcos recursos, aprenderam, desde mui-
to cedo, que somente trabalhando é que poderiam modificar a sua realidade.

“Quando menino, se precisdssemos de uma bola, por exemplo, juntava meus colegas, e iamos
vender picolé, para, com o lucro, comprarmos a bola” afirma Carlos. Ele exercia as fun-
cOes de supervisdao de vendas de pneus para a Michelin, onde trabalhou por 7
anos, adquirindo experiéncia comercial e técnica, tendo como base as cidades
de Curitiba, Porto Alegre, Rio de Janeiro, Campinas e Juiz de Fora.

“O fato de conhecer o ramo em que tamos abrir a nossa empresa foi fator determinante para o
sucesso. Enquanto representante, eu conhecia o processo de recauchutagem e vdrias empresas,
bem como muitos fornecedores de matéria-prima.” (Carlos)

Esse conhecimento de mercado foi fator decisivo para a consolidacdo da Jacar
Pneus no mercado.

A oportunidade esta no mercado

O Brasil era um pais em desenvolvimento e os anos 90 apresentaram mudan-
cas, devido a implantacdo de um novo plano econdmico que conseguiu estabi-
lizar a economia nacional e reduzir os juros que ultrapassavam os 50% ao més
a 1 % ao ano (Plano Real).

Essa estabilidade econdmica e a reducdo dos juros possibilitou a oportunidade
de ampliacdo de muitos negécios e, também, aumentou o poder de compra da
populacdo. Isso representaria um crescimento grande na frota de veiculos que
circulavam na regiso.

Ubé contava com duas outras empresas de recauchutagem de Pneus, a Pneus
Santos e a Pneus Beira Rio, que atuavam apenas no mercado local.

O municipio de Uba localiza-se na regido Sudeste do Estado de Minas Gerais,
mais precisamente na Zona da Mata, nas proximidades da fronteira com os
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estados do Rio de Janeiro e Espirito Santo. Uba e entorno sdo uma das referén-
cias no Estado de Minas e no Brasil, no que se refere a industria de méveis.

O inicio da Jacar

Carlos, engenheiro mecéanico, formado pela UNICAMP, trabalhava como repre-
sentante da Michelin, viajando por toda a regido da Zona da Mata. Acostumado
desde muito cedo a lutar pelos seus objetivos, trazia consigo um desejo ar-
dente de ser dono do seu préprio negdcio.

“Desde menino pensei em ser empresdrio e a experiéncia na Michelin foi fundamental.”
(Carlos)

Antonio era engenheiro civil, formado pela UFJF. Prestava assessoria a diversas
localidades distantes. Acostumado a lutar pelos seus objetivos, trazia consigo
o desejo de ter sua propria empresa.

“Desde que me formei, jd planejava, um dia, ser dono do proprio negdcio.” (Antdnio)

Com o desejo de montar seu préprio negdcio, juntaram suas idéias e criaram
uma empresa no ramo de recauchutagem de pneus.

Em meados de 1989, apds analisarem o mercado e a probabilidade do negécio,
Carlos e Antdnio resolveram dar infcio a tdo sonhada idéia de serem donos dos
proprios negdcios.

Os finais de semana eram o Unico perfodo disponivel para planejarem e de-
cidirem os rumos que deveriam tomar. Durante a semana, trabalhavam fora
da cidade, juntando recursos para o seu novo investimento. Os recursos que
obtinham eram direcionados a concretizacdo da montagem da empresa. Essa
rotina perdurou durante seis meses. Passo a passo, executaram o seu planeja-
mento, economizando recursos e investindo na concretizacido de seus sonhos:
“A gente nunca pensou que nossa idéia pudesse dar errada”. (Carlos)

No entanto, sentiram a necessidade de aumentar os recursos de que dispunham
e resolveram vender todos os bens pessoais: “No initio, tivemos que desfazer de al-
guns bens, como apartamento, carro e outros, para investirmos na empresa.” (Carlos)

As esposas de Carlos e Antonio exerceram importante papel na concretizacdo
desse sonho. As duas, respectivamente profissionais da drea médica e odon-
toldgica, tornaram-se provedoras da famflia, enquanto seus maridos canaliza-
vam seus proventos, economias e tempo para a constituicdo da empresa.

“Eu e o Carlos tinhamos emprego e nossas esposas foram fundamentais para nos dedicarmos
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exclusivamente a montagem da empresa, largando nossos empregos. Foram fundamentais
para essa tomada de decisdo, porque a subsisténcia das nossas familias ficou por conta delas.”
(Anténio)

A compra de maquina e equipamentos foi o inicio, sendo que, logo depois,
viria a construcdo da sede da empresa.

“A nossa visdo sempre foi de ter uma empresa com qualidade e sempre sonhamos no
crescimento dela. Desde o inicio, escolhemos um local para a implantagdo da empresa, que
poderiamos expandir de acordo com as necessidades do mercado.”

Carlos e Antonio tiveram o cuidado, quando foram adquirir os equipamentos,
de comprarem somente equipamentos de fornecedores que disponibilizavam
treinamento técnico.

No dia 10 de setembro de 1990, a Jacar Pneus iniciou suas atividades.

Dilema X Solugoes

Além da dificuldade da conquista de clientes, havia o problema da escassez de
méao-de-obra. A solugdo encontrada foi a contratagao de dois funcionarios com
experiéncia, o treinamento repassado pelos fabricantes dos equipamentos,
e mobilizacdo da experiéncia que Carlos detinha. Foram os pontos-chave da
formacdo dos novos colaboradores, que inclusive, hoje, continua dessa forma,
sendo repassada pelos antigos funcionarios.

Apds a montagem da empresa, Carlos e Antdnio estavam diante de um grande
dilema: “Necessitavamos dos clientes, porque jd tinhamos a empresa toda montada, pessoal
treinado e faltava o principal, que eram as carcagas, para darmos inicio a nossa produgdo.
Agora, o que fazer ?”

Antbnio e Carlos, aproveitando a rede de contato que a familia e eles detinham
na cidade de Ubé/Zona da Mata, sairam a caca de carcacas (pneus usados), nas
empresas da cidade. Precisavam convencer os seus futuros clientes da quali-
dade dos servicos a serem prestados pela nova empresa.

Estavam diante do maior desafio: como demonstrar qualidade e confiabilidade
num produto que o mercado desconfiado ainda ndo conhece?

Carlos, conhecedor do mercado de pneus, aproveitando a rede de contato
que conquistou, enquanto representante da Michelin na regido, saiu em
prospeccdo de novos clientes.

“A pessoa do Carlos foi peca fundamental nesse processo, porque ele havia desenvolvido um



10 ANOS DE EXCELENCIA EDICAO SEBRAE 149

bom relacionamento com os clientes e a confianca que as pessoas depositavam nele foi trans-
ferida para a nossa empresa.” (Antonio)

Diante da resisténcia do mercado em aceitar o novo produto, a empresa pas-
sou a utilizar uma ferramenta de avaliacdo para medir o nivel de satisfacédo
dos clientes. O servico seria pago e teria continuidade, somente se o nivel de
satisfacdo fosse elevado.

Com essa estratégia de mercado, a empresa comecou a conquistar alguns cli-
entes que serviram como referencial, na prospeccdo de mercado.

Aliado a rede de contato que o Carlos detinha, como representante de pneus
na regido Sudeste e ao prestigio que o Antonio detinha, na cidade de Ub4, jun-
tos iniciaram o processo de concretizacdo de seus sonhos.

Expansao para Rio de Janeiro, Sao Paulo e Espirito Santo

A medida que se consolidavam no mercado, Carlos e Antdnio sentiam a neces-
sidade de buscar novos mercados. A rede de contatos do Carlos foi de suma
importancia para essa expansdo. “O Carlos ia a procura de novos clientes e sempre
voltava com clientes além do que necessitdvamos.”

Logo no primeiro més, no inicio das atividades, eles j& contavam com clientes
do Estado do Rio de Janeiro e de vérias regides de Minas Gerais. A empresa ia
crescendo, de acordo com as necessidades do mercado: “Sempre que percebiamos
que a produgdo estava aumentando e que ndo estavamos dando conta, sentdvamos e comprd-
vamos mais equipamentos e contratdvamos mais pessoas.” (Antdnio)

A empresa comecou com 4 funcionarios saltando para 50, no ano de 2000.

Estratégias

A administracdo da empresa foi dividida em partes, entre Carlos e Antbénio.
Carlos ficava com a parte de vendas e compra de matéria-prima e Antonio,
responséavel pela parte operacional.

Na primeira semana, apds o inicio das atividades, a empresa ja operava com a
sua capacidade total.

No ramo de recauchutagem sempre sobra um tempo ocioso. Dificilmente as
empresas tém dois turnos. Quando a demanda era muita, Carlos e Antdnio se
juntavam aos funcionarios, apds o horério ou até mesmo sozinhos, para po-
derem dar conta de entregarem o produto no tempo marcado.
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“No inicio, eu e o Carlos faziamos de tudo, ajuddvamos na producdo, administrdvamos,
vendiamos e ainda recolhiamos e devolviamos os pneus recauchutados. Ndo tinhamos hora
para encerrar as nossa atividades, tinhamos hora para inicid-las.” (Antdnio)

A grande missdo da empresa era reaproveitar os pneus utilizados pelas empre-
sas nos vefculos, fazendo uma recapagem. Deixando os mesmos em condicdes
iguais ou até superior a um pneu novo.

“Desde o inicio, 0 nosso objetivo era atender toda a regido da Zona da Mata, aproveitando a
rede de contatos que o Carlos detinha e, também, a localizagdo da empresa.” (Antdnio)

Analisando o aspecto da localizacdo geografica, nota-se que Ubé e seu entorno
ndo apresentam gargalos intransponiveis do ponto de vista da funcionalidade
do arranjo produtivo local. A cidade encontra-se bem localizada em relacéo ao
acesso aos trés principais centros urbanos brasileiros — Belo Horizonte, Sdo
Paulo e Rio de Janeiro — a pouco mais de 80 km da Rodovia BR 040, sendo,
portanto, uma regido de grande oportunidade de mercado devido a grande
concentracao de veiculos pesados para o escoamento da producdo moveleira.

Apds a conquista de novos clientes e a certeza na qualidade dos servigos, surge
a necessidade de aumentar a producéo e a busca de novos mercados para di-
minuir os custos fixos da empresa.

O crescimento da empresa se dava de acordo com as necessidades da deman-
da. Sempre que havia a necessidade de aumentar a producéo, Carlos e Antonio
sentavam-se e, juntos, decidiam pela ampliacdo da empresa, planejamento,
controle e avaliacdo dos investimentos. A preocupag¢do com o retorno finan-
ceiro era primordial.

Em viagem de negdcio ao exterior, Carlos teve contato com empresarios que es-
tavam implantando a qualidade total em suas empresas. Ficou empolgado com os
resultados obtidos e regressou com a idéia fixa de implantar, na Jacar, o processo.

“Um grande diferencial que matinhamos com os nossos fornecedores de matéria-prima é que
éramos fiéis a eles. Estabeleciamos uma parceria continuada e isso nos colocava em uma
posicdo privilegiada.” (Carlos)

A troca de fornecedores se dava sempre que a empresa que fornecia a matéria-
prima encerrava suas atividades no mercado.

“Mudar é complicado, mas essencial, estdavamos modificando muitas coisas na empresa. Com
certeza, passamos por muitas dificuldades que serviram para o crescimento da empresa e nosso
também. Modificamos muitos paradigmas, como troca da visdo de funciondrio para colabora-
dor.” (Carlos)
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O processo de certificacdo 1SO 9002/94 veio coroar a busca que Carlos e
Antonio tinham pela qualidade total. Com a implantacdo de um Sistema da
Qualidade, o processo administrativo ficou mais fécil de ser avaliado porque é
necessario medir todo o processo produtivo da empresa, gerar graficos sobre
os resultados obtidos e analisar oportunidades de melhorias.

“ O grande empreendedor deve ter suas agdes voltadas para o futuro.” (Carlos)

Em 1997, a empresa inscreveu-se no Prémio Exceléncia Empresarial promovido
pelo SEBRAE Minas juntamente a GERDAU e ficou entre as finalistas.

“Ter participado do Prémio Exceléncia Empresarial, nos ajudou muito, porque com o envio do
relatorio, pudemos perceber o que nds precisivamos melhorar.” (Cristina — Responsavel
pela Qualidade Total da Jacar Pneus)

Outro fator importante foi a participacdo dos sécios no “EMPRETEC”, pois
novas estratégias foram desenvolvidas e foi apurado o espirito de em-
preendedorismo.

A empresa ndo se esqueceu de sua inclusdo social. Carlos foi duas vezes, Dire-
tor da Associacdo Comercial e por 6 anos, Presidente da ADUBAR — Agéncia de
Desenvolvimento de Ub4 e Regido. Foi o primeiro Presidente da Rede de Agén-
cias da Zona da Mata. Tais atividades lhe conferiram o titulo de “Personalidade
Ubaense do Ano”, em 2002.

A preocupacdo com o meio ambiente sempre foi constante. A empresa par-
ticipou de vérios projetos: — “Rede Cidada”, “Té limpo, pode chegar”’, ambos
visando ao combate a dengue. Em 2004, iniciou ac¢des visando a obtencdo do
Licenciamento Ambiental.

A partir de 1998, a empresa comecou a investir nas recomendac¢des sugeridas pe-
los consultores auditores do Prémio Exceléncia Empresarial, no intuito sempre de
oferecer melhor qualidade para os clientes e valorizacdo de seus colaboradores.

Em 2000, apds implementar acdes de melhorias, a empresa concorreu novamente
ao prémio. Foi eleita a Empresa do Ano, segundo avaliacdo do Prémio Exceléncia
Empresarial, no setor de Servicos. Esse prémio veio coroar todos os esforcos dos
grandes empreendedores Carlos e Antonio, que, desde a criacdo da empresa valo-
rizaram a qualidade dos servicos prestados ao cliente, tendo sempre, como grande
preocupacdo, o melhor resultado possivel dos servigos prestados.

Em 1997, o grupo Jacar inaugurou a sua primeira loja de pneus de passeio
Michelin. Atualmente, sdo quatro: uma em Barbacena, duas em Juiz de Fora
e uma em Ubé que, a partir de 2002, iniciou a revenda de pneus de carga, um
importante elo para a fidelizacdo de seus clientes de recauchutagem.
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Conclusao

A grande expansdo da Jacar Pneus firmou-se na rede de contatos, no ineditismo
de seus empreendedores e na oportunidade que o mercado fornecia.

Os empreendedores da Jacar Pneus souberam aproveitar o mercado em expan-
sdo, criando uma marca lider no mercado mineiro e de forte credibilidade no
mercado nacional, aliando aos fatos de que, em sua abertura, o valor da recau-
chutagem era de 40% do valor de um pneu novo. Em contrapartida, hoje esse
valor chega a 20% do pneu novo.

O sucesso da Jacar Pneus colocou evidéncia o mérito de seus criadores. Eles
sempre acreditaram em seus sonhos e sempre buscaram a maxima quali-
dade dos servicos prestados. Assim, vencer o Prémio Exceléncia Empresarial,
de 2000, foi muito marcante na vida desses empreendedores, que puderam
demonstrar a importancia da exceléncia do trabalho.

Pontos para discussao

1. Identifique as caracteristicas empreendedoras dos sécios. De que modo
elas podem ter impactado no sucesso do negdcio?

2. Para o sucesso de uma sociedade, algumas caracteristicas pessoais sdo
fundamentais. Procure identificar o perfil de cada sécio e as convergéncias
e divergéncias no planejamento do negécio idealizado. Eles atingiram o
seu objetivo desejado?

3. Que importancia este estudo de caso podera ter para a anélise de conflitos
entre os membros de uma sociedade, sobretudo familiar? Que definicdo
de papéis foi destinada a cada um dos seus membros?

4. Que aspectos devem ser contemplados num rastreamento de informacdes
para a abertura de um negdcio?

5. No tocante ao composto mercadoldgico, faca uma andlise das estratégias
utilizadas pelos empresérios para alavancar os negdcios da empresa.

6. Que mecanismos de controle e avaliacdo de resultados os empresarios
demonstraram possuir para projetar novas a¢oes?

7. Que estratégias vocé utilizaria para dimensionar o potencial de mercado
local e seu entorno? Este potencial foi amplamente identificado pelos em-
preséarios? Que medidas vocé tomaria para prospectar novos negdcios?

8. Faca a representacdo gréfica da cadeia de valor da empresa Jacar. Qual o
potencial de cada érea para o sucesso do empreendimento?



