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UM TROPECO E O SUCESSO

Um dos grandes desafios do Brasil € colocar a economia na rota de
um crescimento vigoroso e consistente. SO assim serd possivel re-
solver os problemas sociais que nos afligem e dar perspectiva de um
futuro promissor aos brasileiros. Nessa jornada, ndo podemos abrir
mao do poder de transformacdo que o empreendedorismo carrega
dentro de si — ele estd na raiz dos processos de desenvolvimento
economico mais relevantes desde o inicio do século xx, como mos-
tram os casos dos Estados Unidos, do Japdo, da Coreia do Sul e, mais
recentemente, da China.

Empreendedores sdo homens e mulheres que, imbuidos de uma
ideia e de um propdsito, ndo sossegam antes de colocd-los em prati-
ca e transforma-los em atividades de forte impacto social. E, durante
sua trajetoria, enfrentam uma série de obstdculos de ordem legal,
tributdria e regulatdria. Mas nem por isso deixamos de encontrar
exemplos de gente que superou esses entraves e criou companhias
inovadoras e bem-sucedidas.

Rogério Gabriel fundou uma pequena escola de informdtica em
2004 e, como ele descreve em Do chdo ao topo, nesse curto intervalo
transformou a MoveEdu na maior rede de ensino profissionalizante
do mundo. Eu o conheci quando participei do painel de aprovacido



de seu nome como Empreendedor da Endeavor, entidade da qual
sou membro do conselho.

Uma de suas iniciativas mais ousadas ocorreu em meados de
2017, ao adquirir trés redes de escolas pertencentes ao grupo bri-
tanico Pearson: a S.0.S, a Microlins e a People. Esse passo arrojado,
caracteristico de seu impeto realizador, demonstra o potencial do
empreendedorismo brasileiro, uma forca que infelizmente esta lon-
ge de se manifestar em toda sua plenitude.

Segundo o Global Entrepreneurship Monitor, projeto conduzido
pela London Business School, um terco dos brasileiros entre dezoito
e 64 anos dedica-se ao proprio negdcio — o maior indice entre os 68
paises pesquisados. Mas boa parte desse universo escolheu tal cami-
nho por necessidade, e ndo por vocacao. Esse tipo de empreendedo-
rismo é importante para minimizar os efeitos do desemprego, em-
bora ndo traga para a sociedade os mesmos beneficios do chamado
empreendedorismo de alto impacto, que gera efeitos econdmicos e
sociais gracas ao seu dinamismo e a intensidade de sua inovacéo. A
MoveEdu, por exemplo, atende hoje cerca de 400 mil alunos, que sai-
rdo dos cursos com uma capacitacdo profissional que pode mudar
suas vidas e a de suas familias. Enfim, um enorme impacto social.

A questdo é como fazer com que casos como o de Rogério Gabriel
se multipliquem no Brasil. Em primeiro lugar, é necessdrio estabele-
cer condicdes mais propicias para o surgimento e o fortalecimento
de novos negdcios. A estrutura tributdria, por exemplo, ¢ um empe-
cilho, em funcdo de sua complexidade e do alto custo exigido para
administrar uma infinidade de impostos, taxas e contribuicdes. As
imensas barreiras burocraticas também precisam ser removidas,
facilitando a obtencéo de licencas e da documentacdo para criar e
consolidar empreendimentos.

A carga fiscal é, em geral, elevada para qualquer atividade eco-
ndmica e, em particular, para negécios em sua fase inicial. Mais:
as fontes de financiamento publicas e privadas ainda sdo escassas.

Enquanto ndo conta com um ambiente de negdcios mais amiga-
vel, o pais depende da vontade férrea de gente que ndo sucumbe as
adversidades e persiste no sonho de construir algo que fard diferen-



ca. Antes da MoveEdu, Rogério Gabriel fundou uma rede de lojas de
produtos de informética que chegou a ter oito unidades. Tempos de-
pois, quebrou e perdeu quase todo o seu patriménio pessoal, confor-
me relatado nestas paginas. Reergueu-se a partir da pequena escola
de informdtica aberta em 2004. Sua histéria mostra que o insucesso
pontual muitas vezes é parte do aprendizado para a construcio de
um negdcio pujante e sustentavel.

PEDRO LUIZ PASSOS
Cofundador da Natura
Membro do conselho da Endeavor



“"TRANSFORMAR A VIDA DE UMA PESSOA
E BOM; MUDAR A DE MAIS DE MEIO
MILHAO E INCRIVEL"

Nove de junho de 2011, o dia em que Rogério Gabriel e a Endeavor se
conheceram. Tinhamos estudado as redes de educacéo que se mul-
tiplicavam pelo sistema de franquias, e a Prepara chamava muita
atencdo ja naquela época — pelo crescimento acelerado e por estar
posicionada entre as melhores do setor mesmo com poucos anos
de fundacdo. Tentdvamos contato com o Rogério havia semanas e
fomos para a feira da Associacao Brasileira de Franchising (ABF) fo-
cados em bater no estande da Prepara a sua procura.

No comeco ele reagiu desconfiado, ndo conhecia muito bem o
trabalho da Endeavor e deve ter achado tudo aquilo muito estranho.
“Quem sdo essas pessoas me convidando para participar de um pro-
cesso seletivo? Quem € essa Endeavor? oNG de apoio a empreen-
dedores?” Foram algumas das perguntas que certamente passaram
por sua cabeca.

Como estava muito ocupado recebendo potenciais franqueados
e vendendo o sonho grande da Prepara, que um dia seria uma das
maiores redes ndo sé de ensino, mas de franquias do Brasil, ele su-
geriu que o encontrassemos na unidade Santana, em S3o Paulo, no
dia 21 de junho, as quatro da tarde. Ele faria uma apresentacio mais
intima para alguns candidatos a franqueados, uma 6tima oportu-
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nidade para conhecer melhor o negdcio e depois conversar com ele
com mais calma.

Fomos encontrd-lo mais uma vez e ouvimos atentamente cada
detalhe da apresentacdo. Conforme o Rogério palestrava, nos encan-
tdvamos cada vez mais! (Acho que sé ndo comprei uma unidade da
Prepara porque ndo tinha dinheiro guardado...) Naquele momento
tivemos uma forte intuicdo de que estavamos diante de um futuro
Empreendedor Endeavor. Imagine a nossa felicidade: analisamos
milhares de empresas por ano em todo o Brasil para encontrar em
média doze cujos empreendedores receberdo nosso apoio. Dias
como aquele eram muito raros!

Rogério conheceu melhor o trabalho da Endeavor e conseguimos
vencer sua desconfianca inicial. Nos meses seguintes se sucederam
inumeras conversas com mentores da Endeavor, responsaveis por
sabatinar o Rogério, até que ele chegou a ultima etapa nacional do
nosso processo seletivo: apresentar seu negdcio para o conselho da
Endeavor, composto por Jorge Paulo Lemann, Beto Sicupira, Pedro
Passos, Laércio Cosentino, Fabio Barbosa, entre outros.

Rogério foi muito bem! Lembramos como se fosse ontem.

Ao final da apresentacdo, Beto e Jorge comecaram a cochichar.
“Ele vai crescer demais”, um dizia, enquanto o outro respondia: “E
nem vai precisar de investimento!”. Ouvir a opinido daquela banca
tdo qualificada so reforcava nossa confianca no Rogério e no sonho
em construcdo da Prepara.

Etapa nacional vencida, comecamos a nos preparar para a etapa
internacional, o International Selection Panel (IsP), que aconteceria
de 8 a 10 de maio de 2012. Como esperavamos, Rogério foi aprovado
com folga e de forma unanime pelos seis painelistas do mundo todo
que o avaliaram. Comecava oficialmente ali a relacdo entre Endeavor,
Rogério e Prepara.

De 14 para ca foram centenas de horas de mentoria, eventos, via-
gens... Rogério sempre foi muito dedicado. Talvez como os melhores
alunos da Prepara, que encontraram a prosperidade no estudo e no
trabalho, ele construiu seu caminho aprendendo com quem ja tinha
feito e, a0 mesmo tempo, colocando em acéo tudo aquilo de que
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tinha ouvido falar. Era sé uma questdo de tempo para que surgisse
uma oportunidade que permitisse a ele dar um grande salto.

“O principal aprendizado nesse periodo de relacdo com a En-
deavor é que o sonho ¢ grande mesmo, mas € possivel. Além de, é
claro, descobrir como fazer uma boa execucio para que o sonho ndo
fique s6 no sonho”, conta o Rogério.

Curiosamente, marcando seis anos de aniversario de histdria
com a Endeavor, a oportunidade apareceu. E, como bom “aluno”
que foi nos ultimos anos, Rogério estava preparado e a aproveitou.

Em 24 de maio de 2017, a Prepara anunciou a compra das tradi-
cionais marcas Microlins, People e S.0.S, que pertenciam a Pearson
Education. Com o negdcio, surgiu a MoveEdu, uma das maiores re-
des de escolas de cursos livres profissionalizantes do mundo, com
mais de 1100 franquias espalhadas por todo o Brasil. A MoveEdu vai
atender a diferentes perfis de publico e de necessidade dos profissio-
nais através das marcas Prepara Cursos, Ensina Mais, English Talk,
Pingu’s English, Microlins, S.O.S e People.

A empresa capacita e prepara para o mercado de trabalho cerca
de meio milhdo de alunos. Assim, o Rogério se mantém em sua mis-
sdo de transformar o Brasil — e até outros mercados — por meio da
educacio.

Com o negocio, a MoveEdu € hoje cinco vezes maior que em 2012,
quando o Rogério se tornou Empreendedor Endeavor. “Nesse perio-
do, estruturamos nossas marcas e melhoramos muito a gestdo. Se
nio tivéssemos passado por esse processo de profissionalizacio, de
ter uma estrutura organizacional clara, mas ao mesmo tempo dar
mais autonomia aos profissionais, mais poder de acdo, ndo teriamos
condicoes de ‘digerir’ essa aquisicdo”, conta o empreendedor.

O sentimento de 9 de junho de 2011 continua firme — estamos
apenas no comeco! E o Rogério mantém aquele sonho grande: “Nos-
sa missdo-base € transformar o Brasil por meio da educacio, entdo
de fato temos de ter volume. Transformar a vida de uma pessoa é
bom; mudar a de mais de meio milh#o € incrivel”.

JULIANO SEABRA E LUIZ GUILHERME MANZANO
Diretores da Endeavor
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EDUCACAO E EMPREENDEDORISMO

A educacdo € o unico caminho para que o Brasil supere seus graves
problemas sociais e econd6micos. Esse entendimento foi um dos
motivos que me levaram a estabelecer uma parceria com o grupo
MoveEdu, fundado por Rogério Gabriel, cuja histéria € contada nes-
te livro.

Tempos atrds ele nos procurou e, a principio, desejava apenas se
apresentar e conversar. Aos poucos, foi ganhando espaco. De minha
parte, fiquei interessado pela tematica (a educacio), pelos projetos,
pela metodologia da empresa e pelas ideias de Rogério. Afinal, tam-
bém temos uma filosofia voltada para a educacdo — em nosso estu-
dio, o Mauricio de Sousa Producdes, sempre oriento o time para que
todos os projetos nascam comviés educacional, porque isso, ao lado
do lazer e do entretenimento, faz parte da nossa vocacéo.

No6s fazemos muitos produtos ligados a educacéo, temos uma
intensa relacdo com escolas e trabalhamos com campanhas e re-
vistas pedagogicas. Assim, quando surgiu a possibilidade de par-
ceria com a MoveEdu, desenvolvemos depressa uma identificacdo
mutua que amadurece a cada dia e ja gerou a iniciativa Programas
Educacionais Ensina Mais Turma da Monica. E ndo para por ai: em
conjunto, ainda podemos fazer muito mais pela drea educacional,
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compartilhando a forca de nossos personagens e nosso know-how
no relacionamento com os publicos infantil e juvenil.

Fiquei muito impressionado com o Rogério: ele pensa grande,
é ambicioso, sabe o que quer e tem os pés no chio, o que ¢ impor-
tantissimo para os negdcios. Pessoalmente, gosto de trabalhar com
gente que esteja nesse patamar. Empreendedores sdo pessoas que
olham para a frente. Ha quem os chame de messianicos, como se
algo superior indicasse o caminho para eles, mas néo € isso, ndo. A
gente se prepara para o empreendedorismo.

Mas de que forma? E evidente que hd uma base educacional cul-
tural na formacao do empreendedor, além da vivéncia da infancia
avida adulta, passando pela juventude. Ao longo desse processo,
definem-se os objetivos e as metas para atingir a realizacdo pessoal
e profissional — que € inerente ao ser humano, porque todo mundo
sonha em se realizar de alguma forma. Foi assim comigo. Costumo
dizer que, em ultima instancia, sou um sobrevivente, um homem
que comecou do nada, realizou seu sonho e ndo quer desistir dele
de jeito nenhum.

Ahistdria de Rogério também deve ter sido assim. Seus objetivos
para o setor de educacdo tém origem nas experiéncias pessoais, e
durante anos ele foi pavimentando o caminho para a consolidacdo
e o crescimento de sua empresa. Tenho certeza de que a empresa do
Rogério vai continuar crescendo, como mostra a aquisicao das trés
redes de escolas do grupo Pearson. E a parceria com a Mauricio de
Sousa Producdes pode ajudar ainda mais nessa expansao.

O empreendedorismo, acredito, ¢ um caminho importante para
o crescimento econdmico. Nos Estados Unidos, a histdria do pais se
confunde com a histdria de seus empreendedores, mas, por aqui,
ainda ndo temos essa cultura. Varios brasileiros tém se destacado
nesse campo, embora estejamos atrasados por diversas razoes.
Aqui, quem faz sucesso e ganha dinheiro néo € reconhecido como
deveria. No entanto, o espirito empreendedor néo nos falta, e sim as
oportunidades e as condicdes para que ele se manifeste. Para mudar
essa situacdo, precisamos de boas escolas e de bons cursos — em
resumo, precisamos de educacio.
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Por isso, é importante que casos bem-sucedidos sejam contados,
como esta fazendo o Rogério Gabriel. Eu também jd dei este passo —
em Mauricio: A historia que ndo estd no gibi, contei minha trajetoria
com comeco e meio. O fim, como para todo empreendedor, ainda
estd longe.

MAURICIO DE SOUSA
Criador da Turma da Ménica
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INTRODUCAO

Um proposito; um negécio

Em 2014, acompanhado de minha esposa, Andrea, tirei um breve pe-
riodo de descanso logo depois de uma viagem de negdcios a Inglater-
ra. Durante um de nossos passeios pelas ruas de Londres, ela chamou
minha atencdo paraum edificio de linhas cldssicas, cujaimponéncia
remetia aideia de solidez. Era a sede da Pearson, um dos maiores gru-
pos de educacdo do mundo, com forte atuacdo no mercado brasileiro.
Falei um pouco sobre a importancia da empresa para o setor e con-
clui: “Um dia quero ser essa fortaleza de relacionamento e projecao”.

Foi inevitavel lembrar dessa histdria no dia 24 de maio de 2017,
dentro da sala de reunides de um importante escritorio de advoca-
cia localizado na regido da avenida Brigadeiro Faria Lima, em S&o
Paulo. Aquele encontro fechava com chave de ouro um processo de
negociacio extremamente sigiloso. Pelo acordo, a Gp Franchising,
empresa fundada por mim, adquiria trés marcas de ensino profis-
sionalizante que pertenciam a Pearson no mercado brasileiro: Mi-
crolins, S.0O.S e People.

Tratava-se do passo mais ousado em minha trajetdria empresa-
rial desde 2004, quando, com uma chave de fenda na méo, apara-
fusei mesas e carteiras para abrir a primeira sala de aula para en-
sino de informadtica da Prepara Cursos, que se tornaria o embrido
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da MoveEdu, o maior grupo de escolas profissionalizantes do pais.
Com a aquisicdo das trés bandeiras da Pearson, minha empresa, em
um so lance, dobraria de tamanho. Meu comentario anos antes em
Londres parecia adquirir um tom premonitdrio, embora fosse, na
verdade, a manifestacdo do sonho grande, que faz parte do repertd-
rio de qualquer empreendedor.

Embora tenhavarias canetas, fiz questdo de assinar o documento
com uma simples Bic, como forma de reforcar nalargada dessa nova
etapa um dos principais tracos de nossa cultura empresarial: a redu-
cdo de custos e a gestdo parcimoniosa dos recursos da organizacio.

Naquele dia, a Gp Franchising se tornou a maior rede de esco-
las profissionalizantes do mundo. E foi rebatizada como MoveEdu,
nome mais adequado a nova fase inaugurada pela incorporacio. E
a terceira denominacdo do grupo desde 2004, quando foi fundado.
Primeiro se chamou Prepara Cursos. Depois, com o lancamento das
demais bandeiras, criei uma holding, a Gp Franchising, enfim re-
nomeada como MoveEdu. O nome representa nosso entendimento
da educacdo como motor de transformacio, através da inovacdo e
do avanco pessoal em todas as suas potencialidades. Todos esses
valores compdem o DNA do grupo desde seu nascimento. Por isso,
e para facilitar a compreensdo do leitor, utilizarei ao longo do livro
a nova denominacdo, MoveEdu, mesmo nos momentos anteriores
ao seu surgimento.

Em 2017, a rede de escolas franqueadas dobrou de tamanho,
saltando para mais de 1100 pontos. Em nossas salas de aula, espa-
lhadas por todos os estados brasileiros, estdo matriculados 390 mil
alunos — e os efeitos positivos atingem um grupo bem maior de pes-
soas. O diploma de um curso profissionalizante tem reflexos na vida
de um jovem e de sua familia. Se considerarmos que cada estudante
vive numa familia com trés a quatro membros, isso significa que, por
ano, cercade 1 milhdo de brasileiros sdo impactados por nossos cur-
sos — numero que representa 0,5% da populacdo brasileira. Em um
periodo de dez anos, esse numero equivale a 5% dos brasileiros. Um
impacto social gigantesco, que atende a um dos principais anseios
de qualquer empreendedor.
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A partir daquele momento, com faturamento anual de 600 mi-
lhdes de reais, a MoveEdu passou a abrigar sete redes diferentes —
Prepara, English Talk, Pingu’s English, Ensina Mais, S.0.S, People
e Microlins, além de um portal de empregos, o Programa +Empre-
gos —, oferendo um leque de cursos profissionalizantes nas mais
variadas especialidades, da administracdo de negdcios ao ensino
de idiomas, da informatica a drea de saude.

Cada uma das marcas tem sua prépria personalidade, mas to-
das estdo unidas por valores construidos e incorporados ao longo
de mais de duas décadas de empreendedorismo. Esse conjunto de
valores ndo surgiu de reunides em salas fechadas; sua génese estd no
dia a dia, no relacionamento com nossos clientes, no trabalho con-
junto com a rede de franqueados e no companheirismo da equipe
interna da MoveEdu.

Os valores da companhia funcionam como um guia que indica
o caminho para decisdes corretas, além de corrigir o rumo quando
nos afastamos dele. E consideramos os equivocos como parte fun-
damental do sucesso, em funcio dos ensinamentos que trazem. E
porisso que um dos valores da MoveEdu prega justamente o seguin-
te: “Nao somos perfeitos — reconhecemos nossas falhas e estamos
sempre em busca do aperfeicoamento continuo”.

Os conceitos que regem a trajetéria de um empreendedor, em
geral, nascem da prépria pratica e de sua experiéncia de vida pessoal
e profissional. Homens e mulheres imaginam solucdes para proble-
mas concretos da sociedade e mergulham no projeto de transformar
esse sonho em realidade. Esses sdo os empreendedores. O que os
move € uma paixdo incondicional, umavontade férrea de fazer acon-
tecer e a determinacdo de crescer de forma continua.

O processo de aprendizado constante de mais de 25 anos pode
ser resumido em sete licdes que aprendi sobre empreendedorismo:
respeito as raizes; sonho grande; resiliéncia e esforco; inovacao; par-
ceria; ousadia e lideranca. Elas foram cruciais no desenvolvimento
daMoveEdu, assim como na negociacdo para adquirir as trés marcas
do grupo Pearson.

Esta € a histdria de um sonho grande que se concretizou a partir
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de trabalho, paixdo incessante, vdrios acertos e outros tantos trope-
cos, transformados em ensinamentos preciosos que conduziram a
avancos. E a trajetéria de um negécio com profundo impacto social
que, desde 2004, entregou, numa estimativa conservadora, diplo-
mas para mais de 5 milhdes de alunos — destes, 350 mil sairam de
nossas escolas ja com uma colocacdo no mercado de trabalho.

Um caso aparentemente banal ocorrido anos atrds mostra como
esse negdcio pode melhorar a vida de nossos alunos e das pessoas
ao seuredor. Navéspera da Padscoa de 2013, entrei numa loja de bri-
gadeiros para comprar alguns presentes para minha esposa e meu
filho, André. Vestia uma camisa polo com a marca Ensina Mais, a
rede de apoio escolar pertencente a MoveEdu.

Uma cliente da loja ficou me observando, até que resolveu fa-
lar comigo e perguntou se eu trabalhava na escola. Depois que me
apresentei, ela contou que estava ali para comprar uma caixinha de
brigadeiros que a filha levaria para o professor da Ensina Mais. A
menina frequentava a escola havia seis meses e, desde entio, sua
vida tinha se transformado — para melhor.

Até alguns meses antes, a crianca obtivera resultados ruins na
escola, tornando-se alvo de cobranca dos pais e dos professores. O
convivio com os colegas também tinha se deteriorado. Foi quando
amae descobriu a Ensina Mais. Jd nas primeiras semanas, o desem-
penho da filha deu sinais de evolucdo. As notas azuis comecaram
a aparecer, e com elas outra crianca surgiu: mais confiante, mais
orgulhosa de si mesma, mais socidvel. “Nossa vida mudou da dgua
para ovinho”, concluiu a mulher, entusiasmada.

Sem perceber, ela resumiu de forma precisa o propdsito da
MoveEdu — algo que vai muito além do ensino. Ndo temos como
missdo apenas transmitir conhecimentos curriculares; quere-
mos ajudar nossos alunos a se tornarem pessoas ainda melhores.
Acredito que as experiéncias retratadas neste livro podem inspirar
empreendedores em diversos estdgios de desenvolvimento — do
jovem a frente de uma start-up ao lider de um negdcio consolidado
que depara com os desafios decorrentes do crescimento acelerado
e continuo.
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Caso consiga atingir tal objetivo, este livro desempenhara um
papel coerente com o propdsito da MoveEdu: transformar pessoas,
torna-las ainda melhores e ajuda-las a realizar seus sonhos.
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CAPITULO 1

Respeito as raizes

O EMPREENDEDORISMO TAMBEM NASCE EM CASA

Em meados da década de 1960, pouco mais de 2 mil pessoas mora-
vam em Taiuva, na regido de Ribeirdo Preto, interior de Sdo Paulo.
Entre elas, meu av0, meu pai, minha mae — enfim, boa parte da
familia Gabriel. S6 ndo nasci ld porque, cidade pequena, Taiuva se-
quer tinha hospital. Quando minha mée sentiu as primeiras dores
do parto, meu pai a levou para Bebedouro, a trinta minutos de via-
gem. E 14 eu nasci, em 18 de dezembro de 1964.

De qualquer forma, minha passagem por Taiuva foi breve. Com
pouco mais de um ano, nos mudamos para Catanduva, também no
interior de Sdo Paulo. Ndo era novidade para a familia. Meu avo e
meu pai carregavam algo de ndmades no sangue.

A saga dos Gabriel no Brasil comecou com meu bisavo Savério
Gabriel, um italiano que desembarcou por aqui na passagem do sé-
culo X1X para o XX, ja casado e com um filho de colo. Como tantos
outros imigrantes, Savério trabalhou na roca até comprar um sitio
de seis alqueires, onde plantava café. A familia cresceu e, com ela, a
mao de obra (ou seja, os filhos) para trabalhar na lavoura.

Somente meu avo, Miguel Gabriel, percebeu que daquele jeito a
vida “néo iavirar”, o que, em seu diciondrio, significava o desejo de
melhorar, evoluir. Até hoje utilizo a expressio e, mais do que isso,
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esse impeto de construir coisas. Se o espirito empreendedor da fa-
milia tem uma data de nascimento, um big bang, foi no dia em que
meu avo deixou o sitio para morar em Taiuva.

La trabalhou como mascate e em seguida arrumou um emprego
em uma companhia de beneficiamento de café, processo que trans-
forma o fruto em graos. Quando a energia elétrica chegou a regido, o
dono da empresa, Jodo Neves, resolveu vender sua maquina de bene-
ficiamento a vapor para substitui-la por uma mais moderna, alimen-
tada por energia elétrica, e estabeleceu um valor minimo para o equi-
pamento antigo. Entdo chamou meu avod: “Miguel, quero vender esta
maquina. O que vocé conseguir acima do preco que estabeleci é seu”.

Meu avo foi a caca de compradores no “sertdo de Sdo José do Rio
Preto”, chamado assim porque na época aregido era pouco povoada
e com grandes extensoes de terra ainda virgens. E em José Bonifa-
cio, um pequeno municipio da regido, vendeu o equipamento pelo
dobro do valor minimo estipulado por Neves. Desde entdo, a familia
tem se saido bem fazendo negdcios em Sdo José do Rio Preto (justa-
mente a cidade que hoje abriga a sede da MoveEdu).

Com o dinheiro, seu Miguel adquiriu algumas sacas de café e foi
negocid-las em cidades distantes, amealhando um bom lucro. De-
pois comprou mais sacas de café e seguiu a rotina, até que aquela
atividade evoluiu e se transformou numa pequena empresa de co-
mercializacdo do produto.

Meu pai sucedeu meu avo a frente da companhia, anos depois.
Nascido em 1935, Wartanir Lucio Gabriel revelou pouca disposicdo
para os estudos e, ainda adolescente, fugiu da escola. Mas nada de
preguica. Agitado, dono de um raciocinio rdpido e estruturado e de
uma memoria de elefante, ele ndo se concentrava nos cadernos e
livros. Meus avds ndo ficaram muito satisfeitos e arrumaram um
emprego para Wartanir num empdrio da cidade antes que meu avd
o convocasse para participar do seu negdcio, que, no futuro, viria a
se chamar Taiuva Comércio de Café.

Ainquietacdo de meu pai ndo diminuiu, e ele canalizava a ener-
gia para o trabalho. O escritdrio era um tormento para ele. Sua sala,
localizada no fundo do armazém, permanecia fechada a maior parte
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do tempo: ele preferia viajar e tratar diretamente com os clientes a
se enfurnar atrds de uma mesa abarrotada de papéis.

Desde cedo eu me sentia atraido por aquele mundo. Aos sete
anos, passei a frequentar a empresa no periodo em que nio estava
naescola, e pequenas tarefas, como separar documentos e organizd-
-los, preenchiam meu tempo. O que me empolgava mesmo era con-
versar com os funciondrios e observar meu pai negociando. Sempre
que possivel, sobretudo nas férias, eu 0 acompanhava nas visitas aos
clientes mesmo fora da cidade.

O café é uma commodity e, como tal, sofre com oscilacdes brus-
cas em razdo das diversas variaveis que influenciam no preco: de-
manda interna e externa, safra, qualidade, estoques, entre outras.
Assim, a negociacdo se transforma numa espécie de jogo em que
cadaum dos participantes lanca seus argumentos para obter as con-
dicdes mais favordveis. Para mim, aquilo funcionava como um Ban-
co Imobiliario davidareal. E o prazer pela negociacio se instalou no
DNA da familia — hoje, nada me satisfaz tanto no universo corpora-
tivo quanto conversar com empresdrios e executivos e desenvolver
projetos conjuntos.

Outra licdo que poderia ter aprendido com meu pai era seu des-
prendimento em relacdo as empresas que criava. Embora se dedi-
casse intensamente, ele nao estabelecia uma relacdo emocional com
o trabalho. Caso ndo enxergasse perspectivas de crescimento para
determinado negdcio, ele o passava adiante. Eis uma de suas frases
prediletas: “Um dia minha empresa vai quebrar. Entdo, vou vender
antes de esse dia chegar”.

E assim ele fez. Nem mesmo a Taiuva Comércio de Café, com
toda a heranca emocional que carregava, escapou da forca desse
principio. Em 1975, meu avd e meu pai se desfizeram da companhia.
Com o dinheiro (bom dinheiro, alids) cada um comprou uma fazen-
da. Em sua propriedade, seu Wartanir cultivava laranja e café numa
area de oitenta alqueires. Nos anos seguintes, com a incorporacio
de vizinhos, a extensdo das terras atingiu quatrocentos alqueires.
As coisas caminharam bem até 2002, quando ele deu uma nova gui-
nada, fiel ao principio de largar o negdcio antes que o negdcio o lar-
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