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Introducao

Luciano Aradjo nasceu em Guanhdes. Seu pai era fazendeiro
e sua mae foi Diretora de Escola durante trinta e cinco anos.
Cacula dos homens, em uma familia de cinco filhos, saiu
de sua cidade aos dezesseis anos, para estudar fora, porque
nunca gostou de pedir dinheiro aos seus pais.

Em maio de 1995, influenciado pela irm4, tida como modelo,
comecou a transformar o sonho de ser empresério industrial,
da érea de confeccdo. A PROVEST, industria de Uniformes
Profissionais, fundada em 1983, foi adquirida por Luciano
Aratjo, dentro de um navio, em uma viagem para a Itélia,
onde participou de um Congresso Internacional.

Situada em Ipatinga, atuando em todo territério brasileiro,
a PROVEST foi a confirmacdo de uma trajetéria de vida,
alicercada em valores, como ousadia, paixdo, processos e
metas bem gerenciados e uma fé positiva na capacidade de
realizacdo do homem empreendedor.

Diante as dificuldades, em nenhum momento Luciano
deixou de acreditar em sua capacidade como realizador e
empreendedor. Seu primeiro grande desafio foi enfrentar o
descrédito dos funcionérios que queriam pedir demissao,
por ndo acreditarem que o empreendimento fosse dar certo.
Naquele momento, fez-lhes a seguinte promessa: caso
a empresa crescesse, eles cresceriam juntos. Em 2004, a
empresa possufa funcionarios com mais de vinte anos de
trabalho ininterruptos.

“O sucesso

é sequir o
direcionamento
estratégico,
apoiado na
visdo —
Uniformizar
profissionais
com qualidade.”

Luciano Araiijo
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“Minha vida vai ser isso aqui agora. Entdo, se der errado, ndo vai estar dando errado sé para
vocés. Vai dar errado para mim também.” (Luciano Aratjo)

No primeiro ano, a empresa apresentou um prejuizo de seiscentos mil reais,
com uma produtividade de trés mil e quinhentas pecas/més. Para atingir o
ponto de equilibrio, eram necessérias dezesseis mil pecas/més. O aumento de
producdo dependia de novos aportes de capital. Frente a esse cenario, s6 havia
duas alternativas: ou se reduziam os custos fixos, para adequa-los a producao
de trés mil e quinhentas pecas/més, envolvendo inclusive a demissédo de pes-
soas, ou se investia mais na estrutura da empresa, para que ela fosse capaz de
produzir dezesseis mil unidades por més. A decisdo ndo era facil e o sucesso,
seja pela reducdo ou seja pela ampliacdo, dependia de todos.

A histéria que fez Histéria

Na década de 80, aos dezenove anos, Luciano trabalhava no Banco Nacional e
financiou um fusquinha, que utilizava para vender roupas pelas ruas da cidade,
apds o horario de trabalho. Mesmo ganhando até dez vezes mais que o seu
salério, com essa atividade, Luciano decidiu continuar no banco, para estudar
e se formar, devido a estabilidade que a instituicdo oferecia. Formou-se em
Direito, pds graduou-se em Administracido Financeira, chegando a Gerente Re-
gional de Vendas e atuando, por tltimo, na Diretoria de Qualidade do Banco
Nacional, em nivel nacional.

A sua irma leda, na época, possufa uma empresa de confeccdo em Ipatinga, o
que inspirou Luciano a entrar nesse segmento de mercado. A PROVEST sem-
pre foi considerada por leda como uma empresa bem conceituada e com forte
valor de mercado. Sua irma era o simbolo da esperanca, renovacao, forca e
determinacdo do seu sonho.

Em marco de 1994, ainda funciondrio do banco, Luciano comegou a realizar
a sua vocacdo empreendedora, ao comprar vinte e quatro maquinas, em so-
ciedade com seu cunhado, Norton, e montar uma pequena confeccdo de uni-
formes, em Governador Valadares, chamada LUNOR. Entretanto, a PROVEST
continuava sendo o seu ideal de empresa.
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Em novembro de 1994, a PROVEST foi colocada a venda. Luciano decidiu com-
pré-la, no ano seguinte, a bordo de um navio rumo a Itélia, de onde autorizou,
por telefone, sua irmé leda a fechar o negdcio. Ela se tornou, assim, sua sécia.
A avaliacdo do negdcio apresentava-se bastante promissora, com excelente
posicionamento de mercado e volume de vendas.

Em 1995, o sonho comegou a se concretizar, mas, ao assumir a administracédo
da empresa, Luciano descobriu que o custo fixo era muito alto. Toda a confi-
anca do empreendedor foi abalada, ao verificar, apds o fechamento do negécio,
as reais condigdes financeiras e econémicas da empresa. O sonho comegou a
virar pesadelo.

“Na realidade, a empresa faturava 40 mil reais por més na época, e tinha um custo fixo de
60 mil, fora a matéria-prima, que representava 60% do custo do produto. Al vocé imagina
o0 tamanho do rombo. Entdo, no primeiro ano, nds tivemos um prejuizo de 600 mil reais.”
(Luciano Aratjo)

Luciano Aratjo ndo perdeu a esperanca. Elaborou um plano de negdcios, de-
finindo metas para os primeiros dez anos da empresa, garantindo, assim, a sua
sustentabilidade. Foi auxiliado por sua equipe de funcionédrios e contou com a
colaboracdo de sua esposa e de seu irmao Geraldo que, em maio de 1995, pas-
sou a integrar a familia PROVEST e tornou-se peca chave do sucesso, pois era
quem cuidava de todo o processo produtivo, enquanto Luciano cuidava do es-
tratégico. Era necessério alcancar o ponto de equilibrio da empresa, calculado
em dezesseis mil pecas/més.

O periodo entre 1995 e 2000 foi dedicado a recuperacéo de clientes perdidos,
em virtude de estratégias equivocadas da empresa, no passado. Para isso,
manter a homologacdo da Santista, principal fornecedor de matéria-prima, ga-
rantindo o padrao de qualidade, era fundamental. Em segundo plano, estariam
as captacdes de novos clientes e o investimento em tecnologia.

“A principal meta de 1995 a 2000 era recuperar imagem e mercado, ndo me importando com
a rentabilidade. Eu precisava mostrar para os clientes que a PROVEST havia mudado, e que
eles precisavam conhecer a nova administragdo da empresa. Mas eles s conheceriam se estives-
sem aqui dentro.” (Luciano Araujo)
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Para implementacdo do plano, seria necessario capitalizar a empresa. Luciano
comprou a parte da sociedade de sua irmé&, em dezembro de 1995, ficando sua
esposa, Mary, como a nova sdécia. O investimento girou em torno de duzentos
mil ddélares, capital levantado através da venda de um apartamento em Belo
Horizonte, carro, rescisdo do banco e empréstimos. Os sécios depositaram
tudo o que tinham na realizacdo do sonho e, mesmo assim, continuaram com
uma divida de um milh&o de reais. Apesar dessa situacdo, Luciano manteve a
confianca em si.

“Eu sempre acreditei que isto daria certo. E o que ¢ mais importante, eu passava tanta
credibilidade, que os outros também acreditavam em mim. Muita gente compartilhou do meu

”

sonho...” (Luciano Aradjo)

Um exemplo da credibilidade e capacidade de convencimento de Luciano
Aratjo foi conseguir, junto a Santista, uma reducdo da cota minima de compra,
passando de quatro, para dois mil metros de tecido por més. Outro exemplo
foi conseguir de Mary, sua esposa e sdcia, o valor de dez mil reais para realizar
o pagamento do salario dos funcionarios. Ela estava passando o carnaval com
os filhos em uma praia, quando recebeu um telefonema de Luciano, solici-
tando a senha do banco, para sacar o dinheiro disponivel em uma poupanca,
oriunda das economias de quando ainda era funcionéria do Banco Nacional.
Era sexta-feira, véspera de Carnaval, e Mary afirmou ter sentido o mundo des-
moronar, enquanto passava a senha para o marido.

Os primeiros cinco anos foram marcados por problemas, envolvendo prejuizos;
em 1996, um funcionério, trabalhando embriagado, cometeu um erro no corte
de mil e duzentas calcas do cliente ACOMINAS, colocando em risco o relacio-
namento com um dos seus principais clientes.

Nesse perfodo, a empresa possufa um faturamento mensal inferior a
RS 100.000 e contava com cerca de trinta funciondrios. Seus principais clientes
ndo se apresentavam com f{ndices de fidelizacdo satisfatérios, mas a viséo, a
determinacdo e o planejamento do empreendedor Luciano permitiram o de-
senvolvimento do processo de mudanca, no decorrer da sua histéria.
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Caminhos do crescimento

Segundo Luciano Araujo, o inicio de 1997 foi o pior momento da empresa,
coincidindo com uma das piores crises do setor de confecgdes, de acordo com
o SINDIVEST, que foi agravado pela desvalorizacdo do real frente ao délar.

Conforme o Informe Econdmico e Empresarial da FIEMG, o crescimento do
setor de 96/97 foi de 3,3% e, de 97 para 98, teve queda de 22%. Frente a esse
cenario, para 99, a meta da PROVEST era manter os volumes de 1998. Com
a crise cambial do infcio do ano, projetava-se uma queda em torno de 10%,
porém, com a forte retomada dos negdcios, as estratégias foram revistas resul-
tando um crescimento de 11% em relacdo a 98. Em 2000 e 2001, o crescimento
foi de 43,5% e 37,3%, respectivamente, segundo Luciano.

Em meio a crise do setor, o empreendedor continuou a persistir em seu
sonho. Comprou, no infcio de 1997, um equipamento de quarenta mil
délares, que possufa um sistema computadorizado de corte das pecas para
confecgdo. O equipamento é o CAD da empresa OPTIKAD de S&o Paulo. O
nome da ploter é IOLINE, e o software ¢ OPTITEX. Isso permitiu que a em-
presa aumentasse sua capacidade de producdo e alcancasse, no final do
ano, o ponto de equilibrio desejado.

“Menos de 16 mil era prejuizo mesmo. Porque, na hora que vocé olha, tem aluguel, tem
energia elétrica, tem uma série de custos que, se vocé estiver produzindo 3 mil pegas ou 30
mil, o custo é 0 mesmo. Entdo, o ponto de equilibrio é 16 mil pegas... e tinha que chegar
nisto.” (Luciano Aratjo)

De acordo com Luciano, além dos investimentos em tecnologias e equipa-
mentos, outra acdo estratégica fundamental foi a participacdo no Programa de
Qualidade Total do SEBRAE. As acdes foram implementadas em 1998, quando
a organizacdo ja havia alcancado o ponto de equilibrio e necessitava imple-
mentar melhorias. Em fevereiro de 1999, recebeu o Certificado de Conclusao
do Curso de Qualidade Total do SEBRAE. Em fevereiro de 2002, recebeu a cer-
tificagcdo ISO 9001, versdo 2000, pela DNV/INMETRO. O Programa de Qualidade
Total do SEBRAE permitiu a mudanca de visdo da empresa.
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“Eu deixei de vender uniformes e passei a uniformizar profissionais com qualidade.” (Luciano
Aratjo)

Entre 1998 e 2000, comecou o processo de terceirizacdo da producdo, repre-
sentando, também, uma nova fase de crescimento e garantindo, conforme
Luciano Aratjo, o desenvolvimento sustentado da empresa. Em 2000, coro-
ando o éxito de suas acdes estratégicas, conquistou o Prémio Exceléncia Em-
presarial, na categoria Indistria, no Estado de Minas. Desde entdo, a empresa,
cada vez mais, se constitui em um ntcleo de profissionais estratégicos. Nesse
nicleo se concentra o “cérebro” da empresa, que mantém a autonomia dos
processos dentro da organizacéo.

As vendas, em 1996, foram de RS 750.000,00 e, em 1997, de RS 1.540.000,00,
representando um crescimento de 105%. Em 1998, foi de RS 1.950.000,00, com
um crescimento, em relacdo a 97, de mais 27%.

O respeito ao ser humano e a missdo de satisfazer o cliente-empresa e o cliente-
operério garantiram a PROVEST a superacdo das expectativas, atingindo um pa-
tamar de qualidade superior ao exigido pelas normas e especificacdes técnicas
da Santista. Diante dessa visdo, o cuidado com os detalhes da producdo sim-
bolizava o respeito ao cliente. O empreendedor Luciano estimulou as costureiras
a fabricarem roupas, como se estivessem costurando para seus familiares.

“Vocés tém que fazer os uniformes como se fossem para os seus maridos.” (Luciano Aratdjo)

As equipes trabalham em células de producdo, garantindo maior sinergia e
integracdo do trabalho. Através da confeccdo de uma peca inteira, ocorre o
fechamento da fabricacdo, proporcionando maior realizacdo pessoal e profis-
sional e, conseqiientemente, maior motivacdo e produtividade. A passagem do
processo de producdo em série para o de producdo em células foi realizada em
parceria com a Santista. Através de um estudo de tempo de producdo de pecas
por hora, constatou-se a possibilidade de aumento da produtividade e diminu-
icdo do desperdicio, dentro do formato de producdo em células.

QOutro diferencial da PROVEST consistiu em treinar os funcionarios a realiza-
rem a separacdo dos tecidos que, mesmo sendo da mesma cor, foram fabrica-
dos com pequenas nuances de tonalidade. No acabamento final do uniforme,
caso ndo seja feita essa separacéo, o olho-clinico dos profissionais da empresa
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acusa a diferenca. Desde entdo, as pecas sdo separadas uma a uma, numeradas
e colocadas em lotes com a mesma tonalidade, para a finalizacdo da confeccdo
do uniforme.

O resultado que confirmou o impacto dessa visédo foi que, em 2000, o Grupo
USIMINAS, que havia deixado de ser cliente, voltou a manter o relacionamento
comercial com a PROVEST, consolidando a participacdo da empresa no Vale do
Aco. Nessa época, a PROVEST ja havia recuperado o Grupo ACESITA, o Grupo
CENIBRA e o Grupo Belgo de Jodo Monlevade, iniciando um novo ciclo de in-
vestimento, sonho, planejamento e intenso trabalho.

A visdo estratégica da PROVEST, focada na satisfacdo do tripé Cliente, Fun-
ciondrio e Acionista, retratada em sua logomarca, garante a empresa maior
aderéncia no desenvolvimento de seus valores e crescimento sustentével.

O planejamento para o perfodo entre 2000 e 2005 concentrou-se em logistica, com
abertura de seis lojas e estruturacdo de um almoxarifado central, com trinta e cinco
mil pecas prontas para atendimento Just in Time aos clientes com contrato.

De 2005 a 2010, o foco serd modernizacdo e fidelizacdo de clientes e fun-
cionarios. Esse conceito é compreendido como sendo a melhoria do ma-
quinério, por meio da aquisicdo de méaquinas eletrdnicas, visando aumentar
os niveis de produtividade, como também otimizar o processo de fidelizacdo
dos funciondrios e clientes externos.

“Os proximos cinco anos da minha empresa serdo totalmente voltados para essas pessoas que
estdo comigo. Eu vou focar totalmente os funciondrios e clientes. Para fidelizar esse pessoal
todo, vou criar uma série de agdes. Minha promessa para eles é a de que eu crescendo, eles vdo
crescer junto comigo.” (Luciano Aratjo)

Foi implementado, em 2004, um Plano de Cargos e Salérios. Além de reunides
para levantamento das necessidades e expectativas da equipe, buscando a sua
satisfacdo, foi criada uma caixinha dos funcionéarios, com juros subsidiados e
com decisdo de liberacdo de empréstimo, definida por uma comisséo da fabri-
ca, composta por trés funcionérios, eleitos pelos companheiros. As comemo-
racdes de aniversarios, a tradicional festa junina e o jantar de final de ano séo
momentos de confraternizagdo, nos quais a familia PROVEST se consolidou e
aproximou os lacos afetivos e profissionais.
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A empresa investiu no social, gerando empregos e bem-estar da comunidade
na qual estava inserida.

“Para mim, mais importante do que dinheiro ¢ informagdo e relacionamento...” (Luciano
Aratjo)

Em 2004, Luciano acumulou as funcdes de Vice- Presidente da FIEMG Re-
gional Vale do Aco, de Presidente do Rotary Club de Ipatinga Norte e de Presi-
dente da Delegacia do SINDIVEST Vale do Aco, demonstrando nédo sé a sua
capacidade de realizacdo, como também a sustentacdo do fator relaciona-
mento como um diferencial competitivo.

Com relacdo ao sistema de informacdo, a empresa utilizava um sistema in-
tegrado de gestdo informatizado, no qual todas as informacdes da empresa
eram processadas e distribuidas, permitindo maior controle dos processos de
produgdo e comercializagéo.

Em 01/09/2004, alcancou nova conquista: exportacdo. Tratava-se da filial na
Argentina do Grupo MULTISERYV, cujas unidades brasileiras eram clientes da
PROVEST. Em funcéo da satisfacdo com o produto e com o atendimento no
Brasil, o grupo resolveu fazer uma experiéncia com a PROVEST - filial em
Ipatinga.

De acordo com Luciano, essa primeira exportacdo serviu para desmistificar
o0 processo que, na realidade, foi muito simples. A FIEMG emitiu o Cer-
tificado de Origem, e os CORREIOS cuidaram da Logistica, sem maiores
problemas. Com isso, a empresa ampliou seus negdcios para o mundo. A
meta para 0s anos seguintes serd atingir outras unidades da MULTISERV, em
outros trinta e seis paises.

O faturamento, em 2003, foi de R$5.420.000,00, comprovando o sucesso das es-
tratégias mercadoldgicas de Luciano e sua equipe. O crescimento da empresa,
em dez anos, confirmou o correto direcionamento das acdes estratégicas, ao
longo do tempo. O planejamento para os préximos dez anos demonstra ma-
turidade empresarial, com forte desenvolvimento e comprometimento social,
econdmico e financeiro.
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“Em 2003, comecamos 0 ano com um orgamento montado, com estratégia de venda focada,
e conseguimos, como resultado, um crescimento de 51,8%, e a capitalizagdo da empresa. De
2003 a 2007, estamos projetando um crescimento de 20% ao ano, no qual pretendemos do-
brar de tamanho nestes cinco anos.” (Luciano Arajo)

Conclusao

As estratégias desenvolvidas pela PROVEST trouxeram resultados satisfatérios,
ao longo dos primeiros dezanos de sua existéncia. Em 2004, o relacionamento
com os clientes foi considerado positivo, sendo evidenciado por contratos
fechados até fevereiro de 2005. Eram trezentos e sessenta e quatro clientes dis-
tribuidos em onze estados brasileiros. Considerados parceiros do empreendi-
mento, dentre outros, encontravam-se clientes, como: USIMINAS; Belgo Bekaert;
CENIBRA; Votorantim Metais; Belmont; Belgo Siderurgia; Nova Era Silicon; Sankyu;
COSIPA; ACESITA,; Elba; USIMEC; FSFX; UNIGAL; Bahia Sul; Emalto; Mrs. Logistica.

A gestado da empresa foi automatizada com software de gestdo, sendo disseminada
e compartilhada por toda a organizacdo, gerando ganho em produtividade.

A PROVEST foi benchmarking no setor de confeccdo de uniformes, recebendo
visitas de concorrentes diretos, com o objetivo de aprender sobre os procedi-
mentos da empresa. A sua presenca, em onze estados brasileiros, demonstrou
uma forte capacidade de producdo, com padrdes de qualidade reconhecidos e
aprovados pelos clientes.
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A visdo do empreendedor Luciano Aradjo foi constantemente ampliada, sem-
pre apoiada em informacéo e relacionamento. De acordo com Luciano, “assumir
0 negdcio do cliente” sempre foi a sua meta. A PROVEST caminhou na direcdo de
ser uma industria prestadora de servicos, com énfase no varejo, provendo os
clientes com produtos e servicos personalizados e ajustados a suas necessi-
dades.

“O sucesso € sequir o direcionamento estratégico, apoiado na visdo — Uniformizar profissionais
com qualidade.” (Luciano AraGjo)

Pontos para discussao

1. Quais seriam as conseqtiéncias da trajetéria da PROVEST, caso o em-
preendedor Luciano Aradjo tivesse optado por adequar o custo fixo a
producdo de 3.500 pecas més?

2. Que fatores irdo garantir a fidelizacdo dos clientes atuais da PROVEST, ao
longo dos préximos anos?

3. Quais sédo as caracteristicas fundamentais de empreendedorismo que
Luciano Aratjo possui e que foram fundamentais para o crescimento e
desenvolvimento da PROVEST?



